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Glosario

Amenazas: Son influencias externas que pueden impactar negativamente a la organizacion
en términos de su posicion competitiva si no se actua rapidamente (Torrez, 2014). Esta definicion

esta relacionada con el diagnostico general como parte del objetivo del presente trabajo.

Debilidades: Se refiere a los aspectos internos de la organizacion que, si no se solucionan,
pueden obstaculizar significativamente la ejecucion de estrategias (Torrez, 2014). Relacionado con

el diagndstico general como parte del objetivo del presente trabajo.

Entorno externo: Consiste en factores que afectan directamente o indirectamente a la
organizacion y pueden generar tanto oportunidades como amenazas (Torrez, 2014). Relacionado
con el diagndstico general como parte del objetivo del presente trabajo.

Entorno interno: Se refiere a las actividades realizadas dentro de la organizacion,
especialmente por las personas que la componen, y el uso de recursos financieros e intelectuales,
los cuales pueden generar fortalezas y debilidades (Torrez, 2014). Relacionado con el diagnostico
general como parte del objetivo del presente trabajo.

Estrategias: Son un modelo coherente y unificador que integra los medios necesarios para

alcanzar los objetivos a largo plazo.

Estructura organizacional: Proceso en el cual se define el organigrama y se crean los

manuales de funciones para cada puesto.
Fortalezas: Caracteristicas internas de la organizacidn que representan “activos” y pueden

contribuir significativamente a la implementacion de estrategias (Torrez, 2014). Relacionado con

el diagndstico general como parte del objetivo del presente trabajo.
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Gestion: Es el ejercicio de responsabilidades sobre un proceso, incluyendo la disposicion
de recursos y estructuras necesarias, la coordinacién de actividades y la rendicion de cuentas a los

interesados por los efectos del proceso (Porter, 1996).

Gestion Comercial: Funcién que abarca todas las acciones disefiadas para promover la

propuesta comercial de la empresa (Douglas, 2020).

Gestion de ventas: Encargada de las técnicas de venta y de las actividades necesarias para
llevar un producto al cliente final (Douglas, 2020).

Gestion de marketing: Incluye el analisis del entorno y la orientacién de la estrategia de

marketing, alineandola con la estrategia corporativa (Douglas, 2020).

Gestion de clientes: Se ocupa de la experiencia del cliente en cada etapa del proceso
comercial, desde la prospeccion hasta la postventa, buscando su satisfaccién y lealtad (Douglas,
2020).

Gestion de fuerza de ventas: Administra los recursos humanos en términos de capacitacion,

motivacion y estrategias del equipo de ventas (Douglas, 2020).

Obijetivos: Son los resultados y logros que la organizacion desea alcanzar para cumplir su

mision.

Oportunidades: Influencias externas que pueden beneficiar a la empresa si se aprovechan
adecuadamente (Torrez, 2014). Relacionado con el diagndstico general como parte del objetivo

del presente trabajo.
Planeacion estratégica: Proceso de analisis de los entornos internos y externos,

estableciendo la plataforma estratégica, estructura organizacional y estrategias para garantizar

eficiencia, eficacia y ventajas competitivas en la organizacion (Porter, 1996).
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Plan: Proceso general que expresa aspectos fundamentales, prioridades, asignacion de
recursos, estrategias de accion y medios necesarios para alcanzar los resultados esperados.

Ventaja competitiva: Es un aspecto que diferencia a la organizacion de sus competidores,

permitiéndole obtener mejores resultados de manera sostenible a largo plazo.

Ventaja competitiva. Cuando se tiene un aspecto diferencial con los competidores, lo cual

se llega a la capacidad de obtener mejores resultados de manera sostenible a largo plazo.

13



Resumen

Las guias o manuales en una empresa, permiten que el personal cuente con informacion
detallada 0 un paso a paso, que permite entender los procesos relacionados con la gestion de la
organizacion en sus diferentes areas. El objetivo del proyecto "Guia para el crecimiento
administrativo, contable y comercial de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica,
Cesar", tuvo como fin disefiar un documento con un paso a paso de los procesos que se manejad
en las areas mencionadas anteriormente, de tal manera que estas unidades productivas puedan
disipar dudas, y a su vez gestionen de una mejor manera sus negocios. Para lograr lo anterior fue
necesario diagnosticar la situacion actual, de las microempresas, identificar los elementos claves
que se deben fortalecer y asi elaborar un documento que se ajuste a sus necesidades. La
metodologia utilizada, fue un enfoque mixto donde se integraron datos cualitativos y cuantitativos,
bajo un tipo de investigacion de naturaleza explicativa. que busca ir mas alld de la simple
descripcion de conceptos y fendmenos o del establecimiento de relaciones entre conceptos,
enfocandose en el analisis detenido de los procesos internos que caracterizan a las microempresas
embotelladoras de agua en Aguachica, especialmente en lo que respecta a sus areas Administrativa,
contable y comercial; el instrumento para la recoleccion de datos fue a través de una encuesta
aplicada, a los empresarios, colaboradores y clientes. En conclusion, se encontrd que a pesar de la
alineacion que existe entre los objetivos y la vision de las empresas, existe la necesidad de mejoras
significativas las areas antes mencionadas. En respuesta, se definieron elementos cruciales para su
crecimiento, tales como una estructura organizativa clara, un plan estratégico solido, una gestion
eficiente del personal, sistemas internos de control, practicas contables coherentes y un monitoreo
financiero periodico. También se resaltdo la importancia de implementar un plan integral de
marketing y realizar un analisis competitivo detallado. Como resultado final, se elaboré una guia
que ofrece un marco para la operacion efectiva de sus procesos y la toma de decisiones informadas;

respaldando de esta manera el crecimiento continuo y el éxito sostenido de estas microempresas.

Palabras clave: Guia, microempresa, procesos, competitividad, crecimiento
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Abstract

Guides or manuals in a company allow staff to have detailed or step-by-step information, which
allows them to understand the processes related to the management of the organization in its
different areas. The objective of the project "Guide for the administrative, accounting and
commercial growth of water bottling microenterprises in Aguachica, Cesar”, was to design a
document with a step by step of the processes that are managed in the areas mentioned above, of
so that these productive units can dispel doubts, and in turn manage their businesses in a better
way. To achieve the above, it was necessary to diagnose the current situation of microenterprises,
identify the key elements that must be strengthened and thus prepare a document that meets their
needs. The methodology used was a mixed approach where qualitative and quantitative data were
integrated, under a type of explanatory research. that seeks to go beyond the simple description of
concepts and phenomena or the establishment of relationships between concepts, focusing on the
careful analysis of the internal processes that characterize the water bottling microenterprises in
Aguachica, especially with regard to their Administrative areas. , accounting and commercial; The
instrument for data collection was through a survey applied to entrepreneurs, collaborators and
clients. In conclusion, it was found that despite the alignment that exists between the objectives
and vision of the companies, there is a need for significant improvements in the aforementioned
areas. In response, crucial elements for its growth were defined, such as a clear organizational
structure, a solid strategic plan, efficient personnel management, internal control systems,
consistent accounting practices and regular financial monitoring. The importance of implementing
a comprehensive marketing plan and conducting a detailed competitive analysis was also
highlighted. As a final result, a guide was developed that offers a framework for the effective
operation of its processes and making informed decisions; thus supporting the continued growth

and sustained success of these microenterprises.

Keywords: Guide, microenterprise, processes, competitiveness, growth
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Introduccion

La presente investigacion se centra en el analisis, administrativo, contable y comercial de
las microempresas embotelladoras de agua en el municipio de Aguachica, Cesar. En primera
instancia, es crucial entender las guias administrativas, contables y comerciales como modelos
flexibles y adaptables que las organizaciones adoptan, modifican y personalizan segin sus
necesidades especificas. Estos modelos, que se manifiestan a través de procesos, técnicas y
sistemas administrativos, desempefian un papel determinante en el éxito o fracaso de una
organizacion. Ademas, el modelo predominante en una region particular tiene un impacto

significativo en la productividad y desarrollo econémico de dicho territorio.

La implementacién efectiva de estos modelos administrativos, contables y comercial
resulta altamente beneficiosa para las organizaciones. Proveen una vision y comprension claras
sobre el funcionamiento interno y externo de las entidades, facilitando asi la cooperacion y
coordinacion entre gerentes, empleados y otros stakeholders con el objetivo de alcanzar metas
comunes. Estos modelos se convierten en herramientas esenciales para la gestion organizacional,

ofreciendo directrices claras y estructuradas para la operacién diaria de las empresas.

El estudio inicia con el primer capitulo delineando una descripcion detallada de la
problematica actual, factor motivador esencial para el desarrollo de esta propuesta de
investigacion. En el segundo capitulo, se presenta un marco de antecedentes que identifica el
estado del arte y proporciona una revision de los aspectos tedricos, conceptuales y legales que
sustentan y enmarcan la investigacion. En el tercer capitulo se presenta la guia metodoldgica del
proyecto definiendo los instrumentos y las fuentes de recoleccion de informacién, asi mismo, el

procedimiento a llevar a cabo.

Finalmente, en el Gltimo capitulo de este trabajo, se presentan los resultados obtenidos
durante el estudio, los cuales emergen como desarrollos concretos de los objetivos especificos
previamente planteados. Estos resultados no solo ofrecen una perspectiva clara y profunda del
estado actual de las microempresas en cuestion, sino que también proponen guias estratégicas y

16



recomendaciones practicas para fomentar un ambiente organizacional mas eficiente y exitoso,

contribuyendo de manera significativa a su crecimiento y consolidacién en el mercado.
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1. Titulo

Guia para el crecimiento administrativo, contable y comercial de las microempresas

embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar

1.1 Planteamiento del Problema

Las pymes son actores clave para el crecimiento potencial en América Latina. “Estas
empresas se distinguen por una gran diversidad en su acceso a mercados, tecnologias y capital
humano, asi como en su relacion con otras empresas, factores que influyen en su productividad,
capacidad de exportacion y potencial de crecimiento” (Comision Econdmica para América Latina

y el Caribe, 2020).

Por un lado, son un componente esencial del tejido productivo en Latinoamérica,
representando aproximadamente el 99% del total de empresas y empleando cerca del 67% de la
fuerza laboral. “Por otro lado, su contribucion al PIB es relativamente baja, lo que indica
deficiencias en sus niveles de productividad. Por ejemplo, las grandes empresas en la region tienen
niveles de productividad hasta 33 veces superiores a los de las microempresas y hasta seis veces
superiores a los de las pequefias, mientras que en los paises de la OCDE estas diferencias son entre

1.3 y 2.4 veces” (Comision Economica para América Latina y el Caribe, 2020).

En Colombia, entre enero y diciembre del afio 2017 se crearon 307,679 nuevas
microempresas, un aumento del 10.6% en comparacion con el 2020. De este total, el 74.4%
corresponde a personas naturales y el 25.6% a sociedades. Las nuevas sociedades crecieron un
14.6% respecto al 2020, pasando de 68,853 a 78,880 en 2021. “Estas microempresas junto con las
pymes constituyen el 93% de las empresas colombianas, generan el 67% del empleo y aportan el
28% del Producto Interno Bruto” (DANE 2018). Sin duda, su importancia e impacto en el
desarrollo econémico del pais es significativo.

Ahora bien, en Aguachica, el 90% de las empresas son pertenecientes a las pymes (DANE,
2020), las cuales definen la economia del municipio y aportan al desarrollo econémico del mismo.

Sin embargo, cabe mencionar que muchas de ellas son gestionadas de una manera tradicional
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enfocadas en las practicas teéricas generales sin tener en cuenta los cambios y/o dinamica del
ambiente. El ambiente externo es fundamental ya que las organizaciones no pueden influir ni
controlarlo, pero esta lleno de diversas influencias. La complejidad radica en que la organizacion
pueda comprender esta diversidad de forma positiva para tomar decisiones estratégicas. Otra
dificultad es la incertidumbre asociada. Si bien es complicado entender el impacto historico de las
influencias externas en una organizacion, prever sus posibles influencias futuras lo es aun mas
(Torrez, 2015).

El municipio de Aguachica en el Departamento del Cesar, cuenta con un gran nimero de
microempresas que, segun indagaciones preliminares al desarrollo de esta investigacion, se
encontrd que la mayoria de ellas fueron conformadas por emprendedores de manera empirica, por
esta razon muchas de ellas enfrentan serias limitaciones a la hora de funcionar de manera correcta.
Es por ello que su mayoria carecen de un andlisis administrativo, contable y comercial; lo que las
lleva a improvisar en muchas ocasiones y a tomar decisiones erréneas, que obstaculiza su

crecimiento y aumentan el riego de fracasar.

Esta investigacion se centra en el analisis administrativo, contable y comercial de las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, buscando conocer por qué estas unidades
productivas no avanzan en su proceso de expansion y tienen poca participacion en el mercado.
Con este trabajo se pretende conocer el estado real de estos negocios e identificar sus fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades. Es imperativo realizar un andlisis de las empresas
embotelladoras de agua para conocer su realidad frente a sus procesos administrativos, contables
y comerciales, su participacion en el mercado, su productividad y si realmente estan generando
utilidades para sus duefios. Ademas, se investigaran sus problemas organizacionales que dificultan

Su expansion, ingresos y proyeccion, entre otros aspectos.

Generalmente estas empresas se enfocados en la generacion constante y creciente de
ingresos, se olvidan de aspectos claves asociados a estos que pueden maximizar el flujo de caja en
la empresa. Puesto que el servicio al cliente, promesa de valor, el momento de verdad y un sinfin
de estrategias administrativas, contables y comerciales, pueden ser adaptables a cualquier de estas

microempresas embotelladoras de agua y asi llevarla a un mejor desarrollo organizacional.
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Por tal motivo, se evidencia una necesidad a aportar a la solucion de problematica actual
en el municipio, que lleve al impulso de las microempresas embotelladoras de agua, ya que ellas
de contribuyen a la dinamizacion de la economia en el municipio, generan empleo y contribuyen
al desarrollo. Lo anterior nos lleva a buscar solucién a esta problematica, lo que a su con lleva a

plantear la siguiente pregunta problema.

1.1.1 Formulacion del problema.

¢ Cuales son los elementos administrativos, contables y comerciales que deben identificarse
y analizarse en las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar, para elaborar una

guia que facilite su crecimiento y adecuado funcionamiento?

1.2 Objetivos

1.2.1 Objetivo general.

Analizar el estado actual de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica,
Cesar, para definir elementos administrativos, contables y comerciales que permitan elaborar una

guia para su crecimiento y adecuado funcionamiento.

1.2.2 Objetivos especificos.
Analizar el estado actual de las microempresas embotelladoras de agua del municipio

respecto al area administrativa, contable y comercial.

Definir los elementos administrativos, contables y comerciales que faciliten el adecuado

crecimiento de las microempresas embotelladoras de agua del casco urbano de Aguachica Cesar.
Elaborar una guia administrativa, contable y comercial que permita el correcto

funcionamiento y facilite la toma de decisiones de las microempresas embotelladoras de agua en

el casco urbano de Aguachica, Cesar.
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1.3 Justificacion

La investigacion actual se centra en encontrar soluciones practicas en el ambito de la
aplicacion de conocimientos y conceptos basicos en la gestion empresarial, especificamente en lo
relacionado con la mejora de las pequefias empresas que se dedican a embotellar agua en el casco

urbano del municipio de Aguachicay en areas clave como el aspecto comercial.

El disefio y desarrollo de un analisis organizacional administrativo y contable puede ser
una oportunidad para el crecimiento personal y grupal de los pequefios empresarios embotelladores
del municipio. Por lo tanto, esta propuesta busca crear una herramienta genérica adaptable a cada
empresa que pueda servir como apoyo para mejorar su area comercial, con miras a impulsar su

crecimiento y fortalecimiento en el mercado.

Aungue no se pretende resolver por completo los problemas que enfrentan estas pequefias
empresas, se espera que reciban apoyo mediante conocimientos y herramientas practicas que les
ayuden a organizar mejor sus procesos, optimizar su gestion administrativa y contable, y promover
su competitividad al agregar valor a sus operaciones comerciales. Este enfoque permitira que las
microempresas embotelladoras de agua mejoren su eficiencia, tomen decisiones mas informadas

y estratégicas, y se adapten de manera mas efectiva a las dindmicas del mercado.

Los aspectos sociales relevantes relacionados con esta investigacion estan vinculados a la
mejora continua en los procesos organizativos, lo cual podria resultar en un aumento de los
ingresos tanto para los empresarios como para los empleados, ademas de posiblemente generar
oportunidades laborales.

Finalmente, el proyecto proporcionard herramientas para recopilar datos que sean
sometidas a procesos de validacion y confiabilidad, lo cual beneficiara en gran medida a las
pequefias empresas del municipio. Se creara y utilizara un instrumento especializado centrado en
aspectos comerciales, el cual servird como una guia para investigadores y emprendedores que

requieran informacion previa para la elaboracién de sus proyectos.
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1.4 Delimitacion

1.4.1 Delimitacién tedrica-tematica.

El proyecto para trabajar esta bajo la linea de investigacion de Gestion funcional,
respaldado por el eje teméatico denominado mercadeo y entorno, adscrito al programa de
Administracion de Empresas de la Universidad Popular del Cesar Seccional Aguachica.
Comprendiendo el desarrollo funcional a través de la gestion de las microempresas embotelladoras
de agua del municipio y la guia definida para el crecimiento de las mismas, generando valor como

parte de la competitividad de las mismas.

1.4.2 Delimitacién temporal.

La presente investigacion sera realizada en un lapso de un afio, correspondido entre los

meses de agosto del 2022 a diciembre del afio 2023.

1.4.3 Delimitacién contextual

El contexto del proyecto girara en torno al municipio de Aguachica, para ello se describen

aspectos importantes del municipio:

1.4.3.1 Resefa histérica.

El desarrollo del territorio actual de Aguachica se inicio en los primeros veinte afios del
siglo XVIII a partir de la hacienda de San Roque, propiedad de Don Antén Garcia de Bonilla,
situada al este de la actual via cuarenta, cerca de la planta del acueducto municipal. Debido a
motivos relacionados con los primeros habitantes de la zona, decidieron trasladarse a una

ubicacion més baja, cercana al actual Parque San Roque (Alcaldia de Aguachica Cesar, 2018).

El primer asentamiento era un pequefio conjunto de viviendas en terrenos que, para el afio
1722, eran propiedad de Don Casimiro Ramos de Barahoja y estaban conectados con el flujo
comercial y poblacional entre Gamarra y Ocafia. Unas décadas después, el 16 de agosto de 1748,

mediante una concesion real, se otorgaron los terrenos donde se encontraban Aguachica Viejo y
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San Francisco a favor de Don José Lazaro Rivera. Esto marcdé un acto fundacional o
reconocimiento parroquial cuyas bases fueron ratificadas por la administracién virreinal

encabezada por José Alfonso Pizarro entre 1749 y 1753 (Alcaldia de Aguachica Cesar, 2018).

Tanto en la fundacién original de Aguachica como en la posterior creacién del poblado San
Francisco, alrededor del afio 1753, se inicié la construccion gradual de algunas viviendas. La
Alcaldia de Aguachica Cesar reconoce el 16 de agosto de 1748 como su fecha de fundacion,

cuando fue designado como municipio segun la ordenanza nimero 40 de 1914.

1.4.3.2 Descripcion.

Aguachica es una ciudad de tamafio medio en el Departamento del Cesar, ubicada en la
region Caribe de Colombia. Es la segunda ciudad mas poblada después de Valledupar, la capital
del departamento. Se encuentra al sur del Cesar, a lo largo de la Troncal del Magdalena. Fue
oficialmente fundada el 16 de agosto de 1748 por José Lazaro de Rivera y luego refundada en
1776 debido a una epidemia que afect6 a sus residentes, lo que llevo al traslado de la ciudad a su

ubicacion actual (Gobernacion del Cesar, 2019).

Segun el censo realizado en 2019, Aguachica cuenta con una poblacion de 95,878
habitantes, lo que representa aproximadamente el 18.6% del total del departamento del Cesar y el
0.19% de la poblacion total de Colombia. De este nimero, hay 46,324 mujeres y 48,540 hombres;
un 86.42% reside en areas urbanas mientras que un 13.58% vive en zonas rurales, con una densidad

poblacional promedio de 98 habitantes por kilometro cuadrado (DANE, 2019).

Desde un punto geografico, Aguachica se sitda al sur del departamento del Cesar en las
coordenadas latitud norte:8°18'45” y longitud oeste meridiano Greenwich:73°37'37", entre la
cordillera oriental y el valle del rio Magdalena. Se encuentra a unos 301 kildmetros de Valledupar,

la capital departamental.

El area de Aguachica abarca 876.26 kilometros cuadrados, lo que representa el 3.8% del
territorio del departamento (Gobernacién del Cesar, 2019). Los limites geogréaficos de Aguachica

son los siguientes: al norte limita con los municipios de La Gloria (Cesar) y El Carmen (Norte de
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Santander); al este con Rio de Oro (Cesar); al sur con Rio de Oro, San Martin (Cesar), y Puerto
Wilches (Santander); y al oeste con Gamarra (Cesar) y Morales (Bolivar) (Gobernacion del Cesar,
2019).

Aguachica se compone de 74 barrios, 8 corregimientos y 64 veredas, algunas de las cuales
fueron abandonadas a causa del desplazamiento forzado, especialmente en la zona alta; no
obstante, en la actualidad estan experimentando un retorno gradual por parte de sus habitantes
(Gobernacion del Cesar, 2019).

Figura 1. Mapa satelital de Aguachica

Fuente: Google maps

1.4.3.3 Economia-

Aguachica constituye el eje econémico y administrativo mas importante del sur del
Departamento del Cesar; la economia abarca los sectores agropecuarios, de agroindustria y el
comercio. Las tierras superficiales en su mayoria son aptas para los cultivos de granos y tubérculos
tales como: el sorgo, frijol, arroz, cacao, maiz, mango, café, la yuca, repollo, platano, cilantro,
entre otras diversidades. Aguachica tiene un clima tropical muy atractivo para el plan de negocios
por sus altas temperaturas, es un punto estratégico para la elaboracion de este producto de

congelado pues ayuda a refrescar a los consumidores en los dias soleados y calurosos.
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2 Marco Referencial

2.1 Antecedentes

El estado del arte se presenta como complementacién del marco tedrico y que aporta bases
tanto metodoldgicas como técnicas para el desarrollo de los objetivos.

2.1.1 Antecedentes historicos.

Como antecedentes historicos se representan a modo general los aspectos que representan

las teorias administrativas:

Primeras Manifestaciones (3,000 a.C. - 1776): “Desde tiempos antiguos, se ha llevado a
cabo la gestion. Ha habido empresas organizadas y dirigidas por individuos responsables de

planificar, organizar, liderar y supervisar las actividades durante miles de afos” .

Modelo Clasico (1911 - 1947): “En los primeros estudios sobre gestion se enfatizaba la
racionalidad y la necesidad de que tanto las organizaciones como los empleados fueran lo mas

eficientes posible”.

Modelo Conductual (finales de 1700 - 1950): “Conocido también como el enfoque
humanista o de relaciones humanas, este enfoque sostiene que la gestion debe adaptarse a las
necesidades de las personas dentro de la empresa. Este modelo debe basarse en investigaciones
psicoldgicas sobre los individuos, sus motivaciones y necesidades, dado que el factor humano es

fundamental en la empresa”.

Modelo Cuantitativo (1940 - 1950): “A partir del ano 1960, los investigadores en gestion
han empezado a considerar lo que ocurre mas alla de los limites de la organizacion. Dos
perspectivas administrativas contemporaneas, los modelos de sistemas y contingencias, forman

parte de esta aproximacion”.
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Se trata de un sistema de gestion de informacion disefiado para ayudar a los directivos en
todas las fases del proceso de toma de decisiones: desde la identificacion del problema y la
seleccion de datos relevantes, hasta la eleccion del enfoque adecuado para tomar una decisién y
evaluar las alternativas. En resumen, implica utilizar métodos cuantitativos para mejorar la toma

de decisiones.

En el Modelo Contemporaneo (desde 1980 hasta la actualidad): “Sistemas abiertos son
aquellos que interactian con su entorno, mientras que los sistemas cerrados no se ven afectados
por su entorno ni interactan con €él. EI Modelo de Contingencia sugiere que las organizaciones
son diversas y enfrentan situaciones variadas (contingencias), por lo tanto, requieren diferentes

enfoques administrativos. No existen reglas universales que los directivos puedan seguir siempre”.

2.1.2 Antecedentes investigativos.

2.1.2.1 Del orden internacional.

En su investigacion titulada “Modelo de Gestion Administrativa para mejorar los Procesos
Organizacionales en FEDERIOS” (Espaia, 2016), Campi llevé a cabo un estudio en la
Universidad Regional Autonoma de los Andes en Ecuador utilizando un enfoque descriptivo
aplicado de campo no experimental. El objetivo principal era desarrollar un modelo de gestion
administrativa que pudiera optimizar la eficacia y la eficiencia de FEDERIOS, considerando los
procesos administrativos poco eficientes existentes. Se evidenciaron dificultades reales para llevar
a cabo las acciones necesarias de manera efectiva y eficiente para cumplir con los objetivos
institucionales, asi como la falta de procesos bien definidos para mejorar y alcanzar la mision y

vision establecidas.

El foco de esta investigacion estuvo en los procesos administrativos, mientras que el area
de estudio se centré en el modelo de gestion administrativa. La investigacion se enfoco en la
competitividad dentro del ambito estratégico y operativo de la administracion. La metodologia
utilizada incluy6é diversos métodos como el Analitico-Sintético para comprender hechos,
fendmenos e ideas; el Inductivo-Deductivo para lograr los objetivos planteados y verificar las

variables propuestas; el Descriptivo-Sistematico para observar fendmenos actuales e interpretarlos
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racionalmente; y finalmente el Histdrico-Logico que analizaba cientificamente hechos e ideas del
pasado comparandolos con el presente.

El marco tedrico abord6 el surgimiento y desarrollo de los enfoques de gestion, el andlisis
de diversas perspectivas tedricas, una evaluacion critica de estos conceptos y las conclusiones
parciales del capitulo. En lo que respecta a la validacion y/o evaluacion de los resultados obtenidos,
se detall6 el procedimiento seguido, el andlisis realizado, incluyendo la validacién, y las
conclusiones parciales del capitulo. Como parte de los logros obtenidos, se propone un modelo de
gestion administrativa que busca potenciar la calidad y eficiencia en los procesos administrativos
en FEDERIOS” (Campi Espafia, 2016).

Este estudio resulta significativo desde una perspectiva metodoldgica al ofrecer una
descripcion detallada del sector, la rama empresarial y el contexto institucional; introduce el
esquema de la propuesta, describe el desarrollo investigativo y presenta conclusiones que fomentan

una mejora continua en los procesos mediante un modelo de gestion.

Valadez Arce (2016) en su trabajo titulado “Plan administrativo y comercial de la empresa
Multiservicios BBW,” realizado en la Universidad Autonoma de la Ciudad de México, detalla una
planificacién minuciosa para la empresa Multiservicios BBW. En este plan se abordan aspectos
administrativos como la mision, vision, objetivos, politicas, organigrama y descripcién de
funciones. Respecto a los aspectos comerciales, se presenta una descripcion de los productos y
servicios ofrecidos por la empresa, acompariada de un analisis del mercado que engloba tanto la
oferta como la demanda de servicios automotrices en el mercado objetivo de Tejupilco y en los
mercados potenciales de los municipios de Luvianos, Amatepec y Tlatlaya. Dicho anélisis permitid
identificar las oportunidades que se presentan para Multiservicios BBW en el mercado, asi como

las posibles amenazas a considerar mediante una proyeccion de la demanda (Valadez Arce, 2016).

Dicho trabajo aporta al proyecto los pasos primarios e importantes para estrategias
comerciales en una empresa, buscando retener el nimero de clientes, los puntos de ventas, el
mercado objetivo, la identificacion de oportunidades y amenazas del entorno. Adicional a ello, se

abordaron temas muy importantes a tener en cuenta, como lo son administracion, proceso
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administrativo, mercado meta, mercado potencial, segmentaciéon de mercado, mezcla de

mercadotecnia y empresa.

2.1.2.2 Del orden nacional.

En su estudio titulado “Modelos administrativos adoptados por las micro y pequenas
empresas de la ciudad de Pereira” en la Universidad la Gran Colombia, Lépez Montoya (2017) se
centro en identificar las caracteristicas que las micro y pequefias empresas de Pereira adoptan en
relacion con las variables y situaciones que caracterizan la planificacion estratégica de los modelos
administrativos estadounidense, europeo y japonés. La importancia de este estudio radica en que
los modelos administrativos utilizados actualmente son una combinacion de varios modelos
exitosos en grandes empresas extranjeras 0 nacionales, pero no necesariamente se adaptan a las
micro y pequefias empresas de Pereira. Por lo tanto, es crucial identificar cuales son los modelos

que mejor se ajustan a estas empresas.

El proposito del estudio es sugerir una investigacion futura que ayude a identificar el
modelo administrativo mas apropiado para las empresas de Pereira, ofreciendo un marco tedrico
para los estudiantes de administracion de empresas y campos relacionados, para que puedan aplicar
sus conocimientos al entorno empresarial real. Este estudio también podria servir como punto

inicial para investigaciones futuras que propongan nuevos modelos administrativos” (Lopez

Montoya, 2017).

Dicho trabajo aporta a la investigacion a realizar, desde el punto de vista metodolégico,
como estudio de tipo descriptivo, al igual que el involucramiento de conceptos de modelos
americanos y japoneses, como parte de la competitividad y productividad de los procesos, dejando

de lado modelos empiricos que producen desérdenes dentro de las empresas.

Moreno y Cruz (2018), en su estudio llamado “Mejora de la gestion comercial en
Wholesale and Retail Place LLC” realizado en la Universidad del Rosario, buscaron perfeccionar
el proceso de ventas de la empresa internacional Wholesale and Retail Place LLC a través de una
solucion tecnoldgica. Su objetivo era evaluar los procedimientos comerciales de la empresa

utilizando métricas que evaluaran su situacién actual, con el propoésito de introducir una aplicacion
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movil que se integrara con el equipo comercial para respaldar las ventas, generando asi un impacto
positivo en las métricas después de implementar esta herramienta movil. Se anticipaba que los
resultados incluirian la adopcion de esta solucion tecnolégica y un efecto beneficioso en las
métricas comerciales y en el rendimiento global de las actividades comerciales. Esta iniciativa
surgia en un momento clave para la organizacion, pues, con miras a potenciar sus estrategias de
venta y marketing, se vio obligada a optimizar sus procesos y explorar nuevas formas de estructurar

su propuesta Unica (Moreno & Cruz, 2018).

Este estudio sienta las bases esenciales para integrar tecnologias de la informacion y
comunicacion en las operaciones comerciales de las compafiias, con el propdsito de mejorar la
eficacia en dichas operaciones y proporcionar herramientas de alto nivel a los directivos, lo que

facilita una toma de decisiones mas acertada.

2.1.2.3 Del orden regional o local.

Camargo Solano (2018), en su estudio titulado “Elaboracion de un Plan Estratégico para la
empresa Distribuciones Populares Jacome” realizado en la Universidad Popular del Cesar,
Seccional Aguachica, se apoyd en el andlisis inicial realizado por el practicante sobre las
necesidades de la organizacion. El plan estratégico dio inicio con la formulacion de la plataforma
estratégica, estableciendo la misién, visién, politicas y valores corporativos. Posteriormente se
Ilevé a cabo un minucioso andlisis de los factores internos y externos de la empresa para identificar
sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Por ultimo, se elaboraron las estrategias y

acciones generales necesarias para poner en marcha el plan (Camargo Solano, 2018).

Este estudio aporta valiosos antecedentes en cuanto a describir y analizar los aspectos tanto
internos como externos que pueden tener impacto en una empresa desde una perspectiva
comercial. Ademas, destaca por su contribucion metodoldgica al ofrecer directrices secuenciales

para definir estrategias clave dentro del desarrollo organizacional.

Por otro lado, Paredes y Julio (2020) en su investigacion “Plan estratégico organizacional
de la fabrica de muebles Villanueva en Aguachica, Cesar” realizada también en la Universidad

Popular del Cesar, Seccional Aguachica; enfocaron su trabajo en disefiar un plan estratégico
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especificamente para dicha fabrica de muebles ubicada en Aguachica-Cesar. Su aproximacion
inicio con el establecimiento de los fundamentos teéricos del proyecto y recurrieron a una
investigacién descriptiva con orientacion cualitativa para desarrollar apropiadamente los objetivos

planteados.

En primer lugar, se llevaron a cabo un andlisis exhaustivo de los factores internos y
externos de la empresa con el fin de reconocer sus puntos fuertes, debilidades, oportunidades y
amenazas. Posteriormente, se establecieron la misién, vision, politicas, valores corporativos y
estrategias fundamentales de la organizacion. Por ltimo, se presentd un plan operativo que incluye
acciones generales para implementar el plan y orientar la gestion con el objetivo de posicionar a

la empresa en el mercado empresarial (Paredes & Julio, 2020).

Este estudio aporta al campo investigativo al resaltar la importancia de la plataforma
estratégica dentro del proceso administrativo, identificando los elementos clave y delineando las

estrategias genéricas cruciales para cualquier empresa desde una perspectiva comercial.

2.2 Marco Tebrico

Partiendo de los objetivos definidos en el presente trabajo se identificaron los temas a

describir en el presente marco tedrico.

2.2.1 Teoria estructuralista

Para analizar las organizaciones, “los estructuralistas adoptan un enfoque organizacional
mas amplio que las teorias clasicas y de relaciones humanas, también basandose en la teoria de la
burocracia axial. El andlisis estructuralista de las organizaciones se realiza mediante un enfoque
multiple que considera simultdneamente los principios de la teoria clasica, la teoria de las

relaciones humanas y la teoria de la burocracia” (Torrez, 2014).

Ese enfoque multiple utilizado por la teoria estructuralista involucra:

Tanto la organizacion formal como la organizacion informal.
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Tanto las recompensas salariales y materiales como las recompensas sociales y simbolicas.

Todos los diferentes tipos de organizaciones.

El andlisis intraorganizacional y el analisis interorganizacional.

La teoria estructuralista se centra en el concepto del hombre organizacional, es decir, una
persona que desempefia diferentes funciones o roles en diversas organizaciones. “Las
caracteristicas que definiremos a continuacion no siempre se requieren en su maxima expresion
dentro de las organizaciones, sino que varian de acuerdo con la organizacion y el cargo ocupado”

(Trejo Fuentes, s.f.).

El hombre organizacional muestra una personalidad cooperativa y colectivista, que a veces
contrasta con algunas caracteristicas de la ética protestante (eminentemente individualista)
definidas por Max Weber. Weber “relacionaba ciertas caracteristicas del protestantismo ascético
con el espiritu del capitalismo moderno, como el espiritu de realizacion, la busqueda de la
prosperidad, la laboriosidad, el sacrificio, la puntualidad, la integridad y el conformismo; todas
virtudes importantes en la conducta del hombre organizacional, quien busca progresar y obtener
riqueza a través de la competencia. Dado que no todas las personas se adaptan al conformismo en

las organizaciones, surgen conflictos que generan cambios organizacionales” (Trejo Fuentes, s.f.).

Para ser exitoso en diversas organizaciones, el hombre moderno, o el hombre

organizacional, necesita poseer las siguientes caracteristicas de personalidad:

Flexibilidad, “ante los constantes cambios que ocurren en la vida moderna, asi como la

diversidad de roles desempefiados en las diferentes organizaciones”.

Tolerancia a las frustraciones, “para evitar el desgaste emocional derivado del conflicto

entre necesidades organizacionales e individuales, mediado por métodos racionales”.
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Capacidad de posponer las recompensas, compensando el trabajo rutinario dentro de la

organizacion en detrimento de las preferencias y vocaciones personales.

Deseo permanente de realizacion, “para garantizar la conformidad y la cooperacion con las
normas que controlan y aseguran el acceso a las posiciones de carrera dentro de la organizacion,

proporcionando recompensas y sanciones sociales y materiales”.

Las organizaciones surgen de la necesidad de las personas de relacionarse y unirse con
otras para alcanzar sus objetivos. “Dentro de la organizacion social, las personas ocupan ciertos
roles. Un rol es el conjunto de conductas solicitadas a una persona. Es la expectativa de desempefio
por parte del grupo social y la consecuente internalizacion de los valores y normas que el grupo
prescribe explicita o implicitamente al individuo. EI rol prescrito para el individuo se refuerza

mediante su propia motivacion para desempeniarse eficazmente” (David, 2003).

2.2.2 Teoria clasica de la administraciéon

Esta teoria se enfoc6 en definir las funciones esenciales de una empresa, el concepto de
gestion (planificacion, organizacion, direccion, coordinacion y control) y los principios generales
de la administracion como métodos universales aplicables a cualquier tipo de organizacion o
empresa. Segun Henry Fayol, la funcion administrativa implica una proporcionalidad que se

distribuye en todos los niveles de la empresa.

Enfocarse en la estructura implica ver la organizaciobn como un conjunto de partes
(6rganos) que configuran su forma e interaccion. Esta teoria se centra exclusivamente en la
organizacion formal. Para estudiarla de manera racional, debe caracterizarse por una division del

trabajo y una especializacion correspondiente de las partes (6rganos) que la componen.

La division del trabajo puede ser vertical (niveles jerarquicos) u horizontal
(departamentalizacion). Sin embargo, junto con esta division y especializacion, es necesario
establecer coordinacion para asegurar la armonia general y asi lograr eficiencia organizacional.
Ademas, existen érganos de linea (con autoridad directiva) y rganos de apoyo (con autoridad para
brindar servicios y asesoramiento).

32



La escuela clasica buscé resolver problemas relacionados con productividad y eficiencia
organizacional a través del concepto de una organizacion formal y técnica. Desde la perspectiva
de los sistemas, se consideraba la organizacion como un sistema cerrado. Esta corriente resaltaba
la importancia de la ingenieria y partia del supuesto de que la motivacion econémica era el Gnico
impulso para los individuos en las organizaciones (Vasquez, 2002). Asimismo, abordaba el
proceso administrativo que engloba los elementos de gestién aplicables a cualquier sector

empresarial.

Sin embargo, en la actualidad, no solo es este motivo el que impulsa el desarrollo de las
organizaciones. La innovacion se ha convertido en el factor principal del crecimiento econémico
de las naciones y en los patrones del comercio internacional, convirtiéndose en una fuerza
motivadora que lleva a las empresas hacia metas ambiciosas a largo plazo y hacia la renovacion

de sus estructuras organizativas.

La innovacién abarca dos aspectos cruciales: lo comercial y lo creativo. Esto nos lleva a
una vision interesante sobre la innovacion, como sefiala Morcillo (1997): “Observar lo que todos
ven, leer lo que todos leen, escuchar lo que todos escuchan; innovar es lograr aquello que ain
nadie ha imaginado”. Mientras que una invencion representa la creacion de una nueva idea, la

innovacion es un concepto mas amplio al abarcar tanto el proceso de desarrollo como su aplicacion.

Puede ser una combinacion de ideas antiguas, un esquema que desafia el status quo, una
formula o un enfoque Gnico que sus defensores consideran innovador. En la actualidad, las
empresas ya no pueden ver la innovacién como algo ocasional. Si una empresa no es capaz de
adaptar sus productos, su proceso de produccion y gestionar modelos de gestion flexibles en un

entorno incierto, tendra dificultades para mantenerse a flote (Camargo, 2010).

Al analizar la teoria clasica, se evalud su relevancia para el proyecto con el objetivo de
establecer un precedente en el logro efectivo de objetivos y metas, empleando los principios del
proceso administrativo, la aplicacion practica de la ingenieria, la estructura organizativa y otras

caracteristicas para disefiar modelos administrativos.
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2.2.3 Teoria de Philip Kotler

Las buenas compafiias de marketing saben que no pueden atender a todos los clientes en
todo momento. En cambio, deben concentrar sus recursos en aquellos clientes a los que pueden
servir mejor y de manera mas rentable. La férmula de segmentacién de mercado de Philip Kotler
indica varias cosas. “Primero, las companias deben decidir a quién serviran, dividiendo el mercado
en segmentos de clientes (segmentacion de mercado) y eligiendo los segmentos a los que apuntaran

(mercado meta)” (Tiempo de negocios, 2017).

Un mercado meta “consiste en un grupo de compradores que tienen necesidades y/o

caracteristicas comunes, y a los cuales la empresa decide atender”.

Philip Kotler ofrece una definicion breve de marketing: “Satisfacer necesidades de manera
rentable”. También menciona la definicién de la American Marketing Association: “Marketing es
la actividad, conjunto de instituciones y procesos para crear, comunicar, entregar e intercambiar
ofertas que tienen valor para los consumidores, clientes, socios y la sociedad en general” (Tiempo

de negocios, 2017).

Como un autor contemporaneo, Kotler reconoce el gran impacto de Internet. “Las redes
sociales y las nuevas tecnologias de comunicacion estdn cambiando el panorama del marketing.
Las empresas ya no tienen control total sobre la comunicacién de sus marcas, sino que los
consumidores y sus conversaciones son las que moldean la imagen y promocion de las marcas”.
Ademas, advierte que ninguna empresa puede permitirse engafiar a los clientes sin arriesgarse a

ser rapidamente expuesta a través de Internet.

Finalmente, la definicion mas citada de Philip Kotler sobre marketing, tomada de su libro
Marketing Management, es: “El marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de crear, ofrecer e intercambiar

productos de valor con otros” (Tiempo de negocios, 2017).
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2.3 Marco Conceptual

2.3.1 Microempresas

Las microempresas, consideradas como la columna vertebral de varias economias locales,
poseen caracteristicas unicas que las diferencian de las empresas mas grandes. Segun Garcia y
Martinez (2015), estas empresas se caracterizan por su capacidad de adaptarse rapidamente a los
cambios del mercado y presentan una estructura organizativa menos compleja. Ademas, tienen un

papel significativo en la creacion de empleo a nivel local (Pérez, 2018).

2.3.2 Industria Embotelladora de Agua

La industria embotelladora de agua se encarga de procesar, purificar y empaquetar agua
para su venta. En el contexto de Aguachica, Cesar, esta industria posee un papel crucial en el
suministro de agua potable y segura a la poblacion local (Fernandez et al., 2019). Rivera (2020)
destaca que el andlisis detenido de los procesos internos de estas empresas puede proporcionar
insights valiosos para mejorar la calidad y la eficiencia del sector.

2.3.3 Area Administrativa

La gestion administrativa es vital en las microempresas, involucrando procesos y funciones
destinados a asegurar el correcto funcionamiento de la empresa. Segun Ldpez (2017), estas
funciones pueden comprender la planificacion estratégica, la organizacion de recursos y la
direccion de operaciones diarias. Un buen manejo administrativo puede influir significativamente

en la productividad y el éxito de la empresa (Gonzéalez, 2021).

2.3.4 Area Contable

El area contable tiene un papel central en la gestion de cualquier empresa, encargandose de
registrar y gestionar todas las transacciones financieras. Rodriguez y Sanchez (2018) sefialan que,
especialmente en las microempresas, esta area es esencial para mantener la salud financiera y

facilitar decisiones basadas en datos concretos.
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2.3.5 Area Comercial

El area comercial esta centrada en las estrategias y actividades encaminadas a promover y
vender los productos de la empresa. Segin Martinez y Garcia (2020), esto puede incluir estrategias
de marketing especializadas, desarrollo de relaciones con clientes y gestion de canales de

distribucion, siendo un elemento vital para el crecimiento sostenido de la empresa.

2.3.6 Guia Administrativa, Contable y Comercial

Las guias en las areas administrativa, contable y comercial puede facilitar un marco
estructurado para optimizar los procesos empresariales. Segun Gémez (2021), una guia bien
elaborada puede servir como herramienta valiosa para la toma de decisiones y fomentar un
crecimiento sostenible en las microempresas. Es el paso a paso de como llevar a cabo los procesos

administrativos, contables y comerciales.

2.4 Marco Legal

El marco legal que rige este proyecto se fundamenta en varias normativas y leyes que
establecen las directrices para el funcionamiento adecuado y la regulacion de las actividades
empresariales. Estas leyes y normativas son esenciales para asegurar el cumplimiento de las

obligaciones legales y promover un entorno empresarial ético y sostenible.

Ley 222 de 1995: Esta ley establece las disposiciones generales sobre la organizacion y
funcionamiento de las sociedades comerciales en Colombia. Define los derechos y
responsabilidades de los accionistas y los administradores, asi como los procedimientos para la
formacion, modificacion y disolucion de las sociedades. Esta ley es fundamental para asegurar que
las empresas operen dentro del marco legal, promoviendo la transparencia y la responsabilidad

corporativa.

Codigo de Comercio: Este codigo es el cuerpo normativo principal que regula todas las
actividades comerciales en Colombia. Incluye disposiciones sobre contratos comerciales,
operaciones mercantiles, sociedades, y derechos y obligaciones de los comerciantes. EI Cédigo de
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Comercio proporciona una estructura legal para la realizacion de negocios, asegurando que las

transacciones se realicen de manera justa y equitativa.

Ley 1429 de 2010: Conocida como la Ley de Formalizacién y Generacion de Empleo, esta
ley tiene como objetivo promover la formalizacién de las pequefias y medianas empresas
(PYMES) y fomentar la generacion de empleo. Ofrece incentivos fiscales y beneficios
administrativos para las nuevas empresas que se formalicen. Esta ley es particularmente relevante
para el proyecto, ya que facilita la creacion y el crecimiento de nuevas empresas, contribuyendo

al desarrollo economico y la generacion de empleo.

Normas Internacionales de Informacion Financiera (NIIF): Las NIIF son estandares
internacionales que aseguran la consistencia y transparencia en la presentacion de estados
financieros. Su adopcién es obligatoria para las empresas que operan en Colombia y es crucial
para mantener la confianza de los inversores y otras partes interesadas. La implementacion de las
NIIF en el proyecto garantiza que la informacién financiera sea precisa y comparable a nivel

internacional.

Ley 1314 de 2009: Esta ley establece los principios y normas de contabilidad e informacion
financiera y de aseguramiento de la informacién aceptados en Colombia, con el fin de lograr la
convergencia con los estandares internacionales de contabilidad e informacion financiera. Esta
normativa asegura que las empresas mantengan una contabilidad adecuada y transparente, lo cual

es esencial para la toma de decisiones informadas y responsables.

Ley 222 de 1995y el Cadigo de Comercio: Ambas normativas proporcionan las bases para
la regulacion de las sociedades comerciales en Colombia, asegurando que las empresas cumplan
con sus obligaciones legales y operen de manera ética. Estas leyes son cruciales para la estructura
y operacion del proyecto, ya que establecen los fundamentos legales para la creacion y gestion de

la empresa.

Ley 1429 de 2010 y Ley 1314 de 2009: La Ley de Formalizacion y Generacion de Empleo

es esencial para el proyecto, ya que ofrece incentivos que facilitan la formalizacion de nuevas
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empresas, contribuyendo a la creacién de empleo y al desarrollo econémico. La Ley de
Convergencia de Normas de Contabilidad e Informacion Financiera asegura que las empresas
mantengan una contabilidad adecuada y transparente, lo cual es vital para la toma de decisiones
informadas y responsables en el proyecto.

El cumplimiento de estas leyes y normativas no solo asegura la legalidad del proyecto, sino
que también establece un marco de transparencia, ética y responsabilidad, que son fundamentales
para el éxito y la sostenibilidad a largo plazo del proyecto. Ademas, al adherirse a estas normativas,
el proyecto puede atraer inversiones, fomentar la confianza de los clientes y otras partes

interesadas, y contribuir positivamente al entorno econémico y social en el que opera.
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3 Aspectos Metodologicos de la Investigacion

3.1 Enfoquey Tipo de Estudio

El enfoque de esta investigacion es mixto, combinando métodos cuantitativos y cualitativos
en un esfuerzo unificado para explorar la realidad multifacética de las microempresas
embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar. La adopcién de este enfoque se justifica por su
capacidad para brindar una comprension mas profunda del problema de investigacion que no
podria ser alcanzada a través de métodos separados (Tashakkori y Teddlie, 2003, citado en
Barrantes, 2014, p.100).

En particular, el enfoque mixto permitira corroborar o validar resultados obtenidos
mediante diferentes meétodos, analizar continuamente una pregunta de investigacién desde
distintos angulos, aclarar hallazgos inesperados y posibilitar la generalizacion de los resultados
cualitativos. Este enfoque es ideal para la implementacion de encuestas, las cuales proporcionaran

un medio para explorar ampliamente el problema, respaldado por datos estadisticos solidos.

El tipo de estudio que se propone desarrollar en este proyecto es de naturaleza explicativa.
Este enfoque busca ir mas alla de la simple descripcion de conceptos y fenémenos o del
establecimiento de relaciones entre conceptos, enfocandose en el andlisis detenido de los procesos
internos que caracterizan a las microempresas embotelladoras de agua en el municipio de
Aguachica, Cesar, especialmente en lo que respecta a su area comercial y la influencia de la

administracion y contabilidad en el rendimiento de las ventas (Hernandez Sampieri, 2010).

Segun Hernandez Sampieri (2010), las investigaciones explicativas se centran en elucidar
las causas detras de los eventos fisicos y sociales. Este tipo de investigacion se adentrard en
explicar las razones detras de los fendmenos observados y en qué condiciones se manifiestan.
Ademas, buscara establecer relaciones entre diferentes variables, proporcionando una estructura
de investigacion mas rigurosa que integra los objetivos de estudios exploratorios, descriptivos y
correlacionales. En Gltima instancia, se busca ofrecer una comprension profunda del fenémeno en
estudio, otorgando un sentido de entendimiento integral en relacion a la dinamica y operaciones

de las microempresas embotelladoras de agua en la region.
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Con este tipo de investigacion, se aspira a obtener una comprension clara y detallada de
cémo los aspectos administrativos, contables y comerciales influyen en el desempefio general de

estas empresas, lo que es fundamental para alcanzar los objetivos propuestos en este proyecto.

3.2 Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion es transaccional, un aspecto que se vincula intrinsecamente
con la naturaleza dindmica y multifacética de las microempresas embotelladoras de agua en
Aguachica, Cesar. Un disefio transaccional, o también conocido como transeccional, se centra en
el estudio de variables y fendmenos en un punto especifico en el tiempo, permitiendo una

evaluacion detallada y en profundidad de la situacion actual (Hernandez Sampieri, 2010).

En este proyecto, optar por un disefio transaccional permite enfocarse en diagnosticar el
estado actual de las microempresas en cuestion, en términos de su administracion, contabilidad y
estrategias comerciales. Esta instantanea precisa del momento actual servird como una base sélida
sobre la cual construir estrategias de mejora y crecimiento. Asimismo, este disefio es especialmente
atil para establecer relaciones entre diferentes variables en un momento dado. En el contexto de
este proyecto, facilitara la identificacion de relaciones criticas entre los elementos administrativos,
contables y comerciales que pueden estar influenciando el rendimiento de las ventas en estas

empresas.

Por ultimo, es fundamental destacar que, a pesar de su enfoque en un punto especifico en
el tiempo, un disefio transaccional también abre la puerta para futuras investigaciones
longitudinales. Una vez establecido el estado actual de las microempresas, sera posible en futuras
investigaciones monitorear su progreso y evolucién a lo largo del tiempo, proporcionando una

imagen ain mas completa de su trayectoria y potencial de crecimiento.

3.3 Fuentesy Técnicas para la Recoleccion de la Informacion

3.3.1 Fuentes de informacién primarias.

Para completar el andlisis del presente estudio y obtener informacion precisa, se utilizo

como herramienta una encuesta debidamente estructurada y aplicada a las empresas objeto de
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estudio en el municipio de Aguachica, con el fin de recabar la informacion necesaria para el
proyecto (ver Anexo A). Ademas, se llevaran a cabo visitas a las empresas para realizar entrevistas

y observaciones de sus operaciones.

3.3.2 Fuentes de informacién secundaria.

Las fuentes de informacion secundaria “son aquellas que ya han procesado informacion de
una fuente primaria. Este procesamiento puede incluir una interpretacion, analisis, asi como la
extraccion y reorganizacion de la informacion de la fuente primaria” (Maranto & Gonzalez, 2015).
Por lo tanto, y en linea con los objetivos de la presente investigacion, se consideraran consultas a
paginas web sobre el tema y metodologias de investigacion, ademas de articulos cientificos y
videos informativos relacionados con este mercado, para proporcionar un mayor soporte y
credibilidad al trabajo.

Es fundamental también considerar los antecedentes como parte de la guia y el aporte a la
investigaciéon, ya que fundamentan y respaldan el presente proyecto investigativo. Estos
antecedentes ofrecen un contexto y un marco de referencia que enriquecen el andlisis y permiten
una comprension més profunda de los factores que influyen en el mercado estudiado. La
combinacion de datos primarios, obtenidos directamente de las empresas mediante encuestas,
entrevistas y observaciones, con datos secundarios, provenientes de analisis y estudios previos,

asegura una base sélida y multifacética para las conclusiones del proyecto.

3.4 Formulacion de hipotesis

Hipotesis nula (HO): La implementacion de estrategias administrativas, contables y
comerciales definidas no tiene un efecto significativo en el crecimiento y funcionamiento eficiente

de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar.

Hipotesis alternativa (H1): La implementacion de estrategias administrativas, contables y
comerciales definidas tiene un efecto significativo en el crecimiento y funcionamiento eficiente de

las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar.
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3.5 Sistema de Variables

Variable independiente: Las “estrategias administrativas, contables y comerciales

definidas".

Variable dependiente: EI "crecimiento y funcionamiento eficiente de las microempresas

embotelladoras de agua”.

3.5.1 Definicién nominal

Las "estrategias administrativas, contables y comerciales definidas”. Se refiere a los planes
especificos y politicas implementadas por una empresa en areas administrativas, contables y

comerciales para alcanzar objetivos definidos.

3.5.2 Definicion conceptual

Son conjuntos de acciones y politicas delineadas que buscan optimizar las operaciones
internas (administrativas y contables) y externas (comerciales) de una empresa. Las estrategias
administrativas podrian involucrar estructuras organizacionales eficientes, las estrategias
contables podrian enfocarse en la optimizacion de recursos financieros, mientras que las estrategias
comerciales estarian centradas en aumentar la cuota de mercado y satisfacer al cliente (Equipo
editorial, Etecé, 2021).

3.5.3 Definicion operacional

Se pueden medir estas estrategias a través de indicadores especificos como el nivel de
cumplimiento de objetivos estratégicos, la eficiencia en la utilizacion de recursos financieros y el

crecimiento en ventas o participacion de mercado, entre otros.

3.5.4 Operacionalizacion de variables

Tabla 1. Matriz de operacionalizacién de variables

Objetivos Variables Interpretaciéon  Dimension Indicador Técnicas/Instrumentos
Diagnosticar el 1. Estado Evaluar el 1. Estructura 1. Nivel de 1. Encuestas a
estado actual de administrativo  desempefioy las  organizativa organizacion empleados y gerentes
las practicas administrativa

microempresas actuales en las

embotelladoras areas

del municipio en ~ administrativas,
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las areas
administrativa,
contable y
comercial.
Definir los
elementos
administrativos,
contables y
comerciales que
faciliten el
crecimiento

adecuado de las
microempresas
embotelladoras
de  Aguachica,
Cesar.

Elaborar  una
guia
administrativa,
contable y
comercial que
facilite el
correcto

funcionamiento
y la toma de
decisiones en las
microempresas
embotelladoras
de agua en
Aguachica,
Cesar.

2. Estado
contable

3. Estado
comercial

1. Elementos
administrativos

2. Elementos
contables

3. Elementos
comerciales

1. Guia
administrativa

2. Guia
contable

3. Guia
comercial

contables y
comerciales de
las
microempresas.

Identificar los
elementos clave

que pueden
contribuir al
crecimiento

sostenible de las
microempresas.

Desarrollar una
guiaintegral que

sirva como
herramienta
para el
funcionamiento
optimo y la
toma de
decisiones
informadas.

2. Préacticas
contables

3. Estrategias
comerciales

1. Gestion vy
liderazgo

2.
Transparencia y
responsabilidad

3. Innovacion y
adaptabilidad

1.
Procedimientos
administrativos

2. Normativas
contables

3.  Estrategias
comerciales

2. Cumplimiento
de normas
contables

3. Eficaciade las
estrategias
comerciales

1.  Estrategias
administrativas
definidas

2.
Implementacion
de practicas
contables éticas

3. Desarrollo de
estrategias
comerciales
innovadoras

1. Manual de
procedimientos
administrativos

2. Manual de
normas
contables

3. Manual de
estrategias
comerciales

2. Analisis de
documentos financieros

3. Entrevistas con
stakeholders
1 Revision

bibliogréfica

2. Focus groups con
expertos en la industria

1. Consulta con expertos

2. Revision de literatura
relacionada

3. Desarrollo
colaborativo con
stakeholders de la
industria

Fuente: Autores (2022)

3.6 Poblacion, Tipo de Muestreo y Muestra

3.6.1 Poblacion.

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2018), la poblacion es: “el conjunto de todos los

casos que concuerdan con determinadas especificaciones” (p.174). Para el presente caso, la

poblacién objeto de estudio estard conformada por las empresas embotelladoras de agua del
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municipio, como parte de su actividad econémica similar y del objeto de la investigacion, con un
total de 6 empresas:

e Wirazu cristalina

e Agua zun Procoba SAS
e Agua pura Briss

e AguaPurarica

e Agua Pura Sed

e Fres life

3.6.2 Determinacion de la muestra.

Segin Tamayo y Tamayo (2015), la muestra se define como: “el conjunto de
procedimientos utilizados para estudiar la distribucién de ciertos caracteres en una poblacion total,
universo o colectivo, a partir de la observacion de una fraccion de dicha poblacion” (p.176). No
obstante, cuando se trata de una poblacién muy pequefia, donde es posible identificar facilmente
cada uno de sus componentes, se recurre al muestreo de censo poblacional o censal. De acuerdo
con Hayes, B. (1999), la muestra censal “implica incluir a toda la poblacién en el estudio. Este
método se utiliza cuando es necesario conocer las opiniones de todos los clientes o cuando se

dispone de una base de datos facilmente accesible”.

Por tal motivo, la presente investigacion contara con una muestra igual a la poblacion de
un total de 6 empresas embotelladoras de agua. En donde a través de ellas, se buscara identificar

aspectos importantes para el presente trabajo investigativo.

3.7 Procedimiento

En esta investigacion, la recoleccion de datos es un componente crucial. El objetivo es
obtener informacion detallada sobre los procesos, situaciones y operaciones que se llevan a cabo
en las empresas objeto de estudio. Estos datos, que posteriormente se transformaran en
informacion util, se recopilan con el propésito de analizarlos y comprenderlos en profundidad.
Este andlisis es esencial para responder a la pregunta de investigacion planteada y para alcanzar

los resultados esperados.
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La recoleccion de datos se realizardA mediante diversas técnicas, como encuestas
estructuradas, entrevistas y observaciones directas. Estas metodologias permiten obtener una
vision completa y precisa de las dindmicas internas de las empresas, identificando fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas.

Al recopilar y analizar estos datos, se busca no solo obtener respuestas especificas, sino
también identificar patrones y tendencias que puedan informar decisiones estratégicas. Este
enfoque integral asegura que los resultados de la investigacion sean relevantes y aplicables,
proporcionando una base sélida para futuras acciones y mejoras en las empresas estudiadas.

Ademas, la utilizacion de fuentes de informacién secundaria, como articulos cientificos,
informes y bases de datos accesibles, complementara y enriquecera el analisis, proporcionando un
contexto mas amplio y permitiendo una comparacion con estudios previos. Esto no solo fortalece
la credibilidad de los hallazgos, sino que también ofrece una perspectiva mas completa y bien

fundamentada de los temas investigados.

Figura 2. Procedimiento de recoleccion y analisis de datos

Determinacién de herramientas para la recoleccién de datos
*Muestreo

\

*Recoleccién de informacién con herramienta o instrumento seleccionado
«Organizacion de datos y transcripcion del material

J

« Analisis por el equipo de trabajo, de forma objetiva y académica para lograr
establecer las necesidades existentes y de esta forma establecer el
planteamiento del disefio del sistema de informacion.

J

Fuente: Autores
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3.8 Analisis para el Procesamiento de la Informacion

La informacién sera analizada de manera objetiva como parte del proceso investigativo,
mediante los formatos definidos por la Universidad Popular del Cesar, Seccional Aguachica.
Adicional a ello, se aplicara encuesta con ayuda digital, con el fin de enviarlas por mensajes de
texto a los diferentes empresarios y asi recopilar y analizar la informacion adecuadamente,

apoyandose de estadisticas descriptivas para el andlisis objetivo de la investigacion.

Es importante tener en cuenta que se visitaran ademas las empresas con previas
autorizaciones de sus propietarios o administradores para recolectar informacion importante
mediante la observacion y entrevista con los mismos, para asi, poder generar un analisis objetivo

con respecto a la informacion recolectada.
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4 Esquema tematico

4.1 Diagnosticar el estado actual de las microempresas embotelladoras de agua en el

municipio respecto al area administrativa, contable y comercial.

Para establecer la realidad actual de las microempresas embotelladoras de agua, desde su
parte administrativa, contable y financiera, para esto se hizo necesario identificar estos negocios
que se dedican a esta actividad en Aguachica y que se encuentran registrados en la cadmara de

comercio, las cuales son las siguientes:

e Wirazu cristalina

e Agua zun Procoba SAS
e Agua pura Briss

e AguaPurarica

e Agua Pura Sed

e Fres life

Tabla 2. Informacion basica de empresas embotelladoras de agua

Nombre Direccion Empleados
Wizaru Cristalina Calle 6 - #18:30 Tres
Agua Zun procoba S.A.S Calle 10-#28:33 Cuatro
Agua pura Sed Lote 14 Villa de San Andrés ~ Tres
Agua Pura Briss Calle 7-#12:37 Cuatro
Agua pura Rica Calle 3-#16:35 Tres
Fres Life Cra 30-#8:27 Dos

Fuente: Autores
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4.1.1 Analisis de la encuesta

A continuacion, se presenta los resultados obtenidos en la encuesta aplicada a los

administradores de las microempresas para su respectivo anélisis.

Tabla 3. La empresa esta organizada en funcion de su mision y su vision

Descripcion F %
Sl 5 83%
NO 1 17%
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 3.

ES| ENO

Fuente: Autores

Analisis: La mayoria de las empresas embotelladoras de agua en el municipio parecen tener
una estructura organizativa que esta alineada con su mision y vision, con un impresionante 83%
(5 de 6) de los encuestados afirmando que este es el caso. Esta es una sefial positiva, ya que sugiere
que estas empresas tienen una direccidn clara y estan trabajando hacia objetivos bien definidos, lo
que podria indicar una planificacion estratégica sélida y una potencial estabilidad a largo plazo.
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Sin embargo, existe un pequefio segmento, el 17% (1 de 6), que indicé que su empresa no
esta organizada en funcién de su mision y vision. Evidentemente la falta de alineacion en esta area
podria indicar una falta de direccion estratégica clara, lo que podria afectar negativamente la
eficiencia operativa y el crecimiento a largo plazo.

Tabla 4. ;Cree que usted que las actividades que realiza se desarrollan en orden y en base a una

planificacion?

Descripcion F %
Sl 6 100%

NO 0 0%
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 4.

ES| ENO

Fuente: Autores

Andlisis: En base a los datos presentados en la tabla 3, se puede observar que existe una
unanimidad entre los administradores encuestados respecto a la ordenada planificacién y ejecucion
de las actividades en sus respectivas empresas. Con un 100% (6 de 6) indicando que creen que las
actividades que realizan se desarrollan de manera ordenada y planificada, sugiere que estas

empresas tienen un sistema organizacional fuerte en su lugar.
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La planificacion eficaz es un indicador sélido de una administracion competente, lo que
puede traducirse en operaciones més eficientes, mejora en la toma de decisiones y una mayor
probabilidad de alcanzar los objetivos estratégicos establecidos por la empresa (Robbins &
Coulter, 2005). Ademas, esto puede implicar que estas empresas tienen un control méas riguroso
sobre sus procesos y pueden estar mejor preparadas para adaptarse y responder a los cambios del

mercado.

Tabla 5. ¢Cree que usted que la empresa necesita formular una estructura administrativa?

Descripcion F %

SI 5 83

NO 1 17
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 5.

HS| HNO

Fuente: Autores

Andlisis: La tabla 4 indica la percepcion de los administradores sobre la necesidad de
formular una estructura administrativa en sus empresas. A partir de los datos, se puede notar que
una significativa mayoria, el 83% (5 de 6), siente que es necesario trabajar en la formulacién de
una estructura administrativa. Esto puede indicar una conciencia de la importancia de tener
sistemas administrativos estructurados para una operacién mas fluida y eficiente (Drucker, 2001).
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Por otro lado, un 17% (1 de 6) cree que no es necesario, lo que podria sugerir que ya cuentan
con una estructura administrativa sélida o que no ven la inmediata necesidad de formalizar la
estructura administrativa, lo que podria estar relacionado con su tamafio, estrategia de negocio
actual o una serie de otros factores.

Tabla 6. ¢Cree usted que asignan funciones de acuerdo con la experiencia y competencia
profesional de los colaboradores?

Descripcion F %
Sl 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 4.

E S| MNO

Fuente: Autores

Andlisis: A partir de los resultados obtenidos se puede apreciar que para estas
microempresas el recurso humano es necesario siendo de caracter indispensable, es, por tanto, que
se requiere que estos cuenten con la base en conocimientos necesarios como también en la practica,

con el objetivo de ofrecer un valor agregado a los clientes.
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Con base en ello, es importante tener en cuenta, que las empresas requieren una guia que
les permita determinar y asignar las funciones de acuerdo con la experiencia y competencia

profesional de los colaboradores.

Tabla 7. ¢ Su personal conoce claramente sus funciones y responsabilidades?

Descripcion F %
SI 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 5.

ES|I ENO

Fuente: Autores

Andlisis: De acuerdo con los datos en la tabla 6, se evidencia una completa afirmacion de
los administradores sobre el conocimiento claro que tiene el personal respecto a sus funciones y
responsabilidades, mostrando una homogeneidad en la percepcion de que las roles y
responsabilidades estan bien definidos en sus empresas, lo que puede ser un indicativo de una

buena gestién administrativa en este aspecto (Mintzberg, 1979). Esta afirmacion unanime puede
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sefialar una distribucion clara de tareas, lo que ayuda a evitar conflictos y a mejorar la eficiencia

operativa de la empresa.

Tabla 8. ;Crees que es necesario otorgar mecanismos de motivacion al personal?

Descripcion F %
Sl 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 6.

HS| ENO

Fuente: Autores

Anadlisis: En la tabla 7 se observa que la totalidad de los encuestados, el 100%, coincide en
la necesidad de implementar mecanismos de motivacion para el personal. Este consenso refleja
una comprensién unanime sobre la importancia del compromiso y la motivacién del personal en
el rendimiento general de la empresa, un concepto respaldado por muchas teorias de la

administracion (Herzberg, 1959). La motivacion puede ayudar a mantener un alto nivel de
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satisfaccion laboral, reducir la rotacion de personal y fomentar un ambiente de trabajo positivo, lo
que puede traducirse en una mayor productividad y eficiencia en las operaciones de la empresa.

Tabla 9. ;Se capacita periédicamente al personal?

Descripcion F %
Sl 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 7.

ES| ENO

Fuente: Autores

Analisis: De acuerdo con los datos, se observa que la totalidad de los participantes (100%)
confirmaron que se realiza una capacitacion periddica al personal en sus respectivas empresas.
Este dato es altamente significativo, ya que denota un claro entendimiento y puesta en practica de
estrategias de desarrollo del personal, una practica que estd ligada a mejoras sustanciales en la

productividad y satisfaccion laboral.
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El compromiso con la formacién continua puede ser un indicador de una cultura
organizacional proactiva y enfocada en el crecimiento, que busca no solo mantener sino mejorar

las habilidades y conocimientos de su personal para adaptarse a un entorno empresarial dindmico.

Tabla 10. ¢Cree usted que el ambiente organizacional que se maneja en la empresa es el adecuado?

Descripcion F %
SI 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 8.

E S| MNO

Fuente: Autores

Analisis: Segun la informacion presentada en la tabla 9, se puede apreciar que todos los
encuestados, equivalente al 100%, estan de acuerdo en gque el ambiente organizacional actual en
sus respectivas empresas es adecuado. Este dato es muy significativo ya que denota una percepcion
positiva del clima organizacional, lo que puede tener una correlacion directa con aspectos como la
satisfaccion laboral, la retencién de empleados y la productividad general.
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Un ambiente organizacional positivo puede ser un reflejo de una gestion efectiva,
comunicacion fluida y colaboracion entre los miembros de la empresa, aspectos que son

fundamentales para el buen funcionamiento y el éxito a largo plazo de cualquier organizacion.

Tabla 11. ;Considera usted que la empresa cumple con sus obligaciones de ley?

Descripcion F %
SI 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 9.

HS| ENO

Fuente: Autores

Andlisis: De acuerdo con la informacion reflejada en la tabla, se observa que la totalidad
de los encuestados, que representa el 100%, afirma que la empresa cumple con sus obligaciones
legales. Esto sugiere que, desde la perspectiva de los administradores, la entidad opera en
consonancia con las normativas legales vigentes, una caracteristica crucial para asegurar la

sostenibilidad y una buena reputacion empresarial en el largo plazo (Carroll, 2016).
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El cumplimiento estricto de las obligaciones legales constituye una base sélida para
cualquier corporacion, ya que previene disputas legales, evita sanciones y promueve una

reputacion positiva tanto en el mercado como entre sus colaboradores y stakeholders.

Tabla 12. ;La empresa se encuentra preparada para enfrentar accidentes laborales?

Descripcion F %

SI 2 33

NO 4 67
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 10.

ES| ENO

Fuente: Autores

Andlisis: A partir de los resultados en mencion es claro la falta de conocimiento y
concientizacion en este tipo de pymes, con relacion a la importancia de cuidar y contar con los
parametros establecidos en SST para evitar todo tipo de incidentes y si que es necesario debido a

las actividades realizadas para la distribucion de embotelladoras de agua.
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Como parte importante del cumplimiento legal y de evitar sanciones, es imprescindible que
las empresas reciban orientacion acerca de la prevencion de riesgos laborales y por ende accidentes

de trabajo y enfermedades.

Tabla 13. ;Se proporcionan los elementos de seguridad necesarios para el desarrollo adecuado de

los trabajos?

Descripcion F %
Sl 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 11.

H S| MNO

Fuente: Autores

Analisis: Con base en los datos recopilados en la tabla, se deduce que un 100% de los
encuestados afirmaron que se proporcionan los elementos de seguridad necesarios para el
adecuado desarrollo de las labores en las microempresas embotelladoras de agua. Este consenso
unanime indica que, desde el punto de vista de los administradores, se estdn implementando

medidas de seguridad apropiadas en el ambiente laboral, una practica que es vital para mantener

58



la integridad fisica de los empleados y promover un ambiente de trabajo saludable. Garantizar que
se proporcionen los elementos de seguridad necesarios es un aspecto central en la administracion
de cualquier empresa, ya que contribuye a evitar accidentes laborales, protege a los empleados de
posibles riesgos en el entorno de trabajo, y fomenta un clima organizacional positivo.

Tabla 14. ;La empresa posee un sistema contable?

Descripcion F %

Sl 5 83

NO 1 17
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 12.

ESI ENO

Fuente: Autores

Anadlisis: En base a la tabla presentada, se puede apreciar que una considerable mayoria de
los administradores (83%) afirma que la empresa posee un sistema contable implementado. Sin
embargo, es de notar que un 17% menciond que no existe tal sistema. Este resultado resalta una
potencial area de mejora, ya que un sistema contable eficaz es vital para mantener registros

financieros precisos, lo que, a su vez, facilita la toma de decisiones informadas.
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Dicho sistema contable es central para cualquier empresa, pues permite realizar un
seguimiento meticuloso de las finanzas y operaciones de la entidad, contribuyendo al

cumplimiento de las regulaciones fiscales y a la planificacion estratégica efectiva.

Tabla 15. ¢Se utiliza todas las funciones y beneficios que este sistema contable proporciona?

Descripcion F %

SI 5 83

NO 1 17
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 13.

ES| ENO

Fuente: Autores

Anadlisis: Los datos proporcionados en la tabla indican que un 83% de los encuestados
afirman que estan utilizando todas las funciones y beneficios que el sistema contable de su empresa
proporciona, mientras que un 17% indica lo contrario. Esto sugiere que, aunque la mayoria de las
empresas estan aprovechando las funcionalidades de sus sistemas contables, existe una minoria

significativa que aln no esta maximizando el uso de estas herramientas valiosas. Segin Weygandt,
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Kimmel, & Kieso (2015), un uso completo de los sistemas contables puede mejorar

significativamente la eficiencia operacional y la toma de decisiones en una empresa.

Tabla 16. ;Piensa que el sistema contable que usa actualmente es 0til?

Descripcion F %

Sl 5 83

NO 1 17
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 14.

ESlI ENO

Fuente: Autores

Anadlisis: Es notorio que debido a las tendencias y exigencias del mercado hoy dia, estas
pequefias empresas como las mencionadas en este estudio deben implementar sistemas que
faciliten en toda medida los medios aptos para realizar las funciones diarias de la empresa en

continuidad de aportar mejoras para la organizacion en general. Se evidencia que una de las
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empresas embotelladoras de agua no contiene programa contable y no considera util el uso de
estos, lo que representa una necesidad de orientacion acerca de la importancia de este.

Tabla 17. ¢ Piensa que es necesario desarrollar un instructivo contable y de cuentas?

Descripcion F %
Sl 6 100
NO 0 0
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 15.

HSI MNO

Fuente: Autores
Se encuentra la viabilidad en la elaboracion del presente proyecto teniendo en cuenta los

resultados obtenidos en el grafico anterior, con respecto a que encuentran (til el uso de una guia o

instructivo contable y de cuentas, para poder mejorar sus procesos financieros y de contabilidad.
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Analisis: De acuerdo con los datos recogidos, se observa unanimidad (100%) entre los
encuestados en la necesidad de desarrollar un instructivo contable y de cuentas en sus respectivas
empresas. Esto refleja una conciencia generalizada sobre la importancia de tener directrices claras
y estructuradas para manejar las operaciones contables de una empresa. Segun Libby y Lindsay
(2010), los instructivos contables pueden desempefiar un papel vital en garantizar la coherencia,

la precision y la eficiencia en la gestion de las finanzas empresariales.

Tabla 18. ;Existen politicas definidas en cuanto a los tiempos y plazos de los créditos?

Descripcion F %

Sl 3 50

NO 3 50
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 16.

ES| ENO

Fuente: Autores

Andlisis: Es notorio como dentro de las estrategias estas pymes ofrecen estrategias que
faciliten a los clientes utilizar los servicios en embotelladoras de agua, ya sea por medio de créditos
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o0 al contado, asi mismo, implementan mecanismos o indicadores que les contribuye a medir y

crecer principalmente expandiendo sus mercados.

Los resultados muestran una division exacta (50% - 50%) entre los encuestados sobre la
existencia de politicas definidas con relacion a los tiempos y plazos de los créditos en las empresas.
Esto puede indicar una falta de uniformidad en la implementacién de politicas de crédito
estructuradas en las empresas encuestadas. Como sugiere Pike y Neale (2009), la gestion efectiva
de politicas de crédito es fundamental para mantener un flujo de caja saludable y minimizar los

riesgos financieros.

Tabla 19. ;Se lleva un adecuado control de existencias y/o inventarios?

Descripcion F %

Sl 4 66

NO 2 34
Total 6 100%

Fuente: Autores

Figura 17.

HS| HNO

Fuente: Autores
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Analisis: En manera estratégica es realmente benéfico que las empresas en estudio puedan
establecer y determinar indicadores que faciliten llevar el control y seguimiento del stock de
mercancia para darle salvedad como también prioridad a las necesidades de los clientes, asi mismo,
proponiendo mayor interaccion en los procesos para crecimiento y expansion de la empresa. Por
lo cual se evidencia que la mayoria de las empresas llevan control de inventarios como parte de
sus activos y el control de esto, sin embargo, un porcentaje significativo no lo hace (34%), que
corresponde una necesidad latente para especificar como hacerlo y la importancia de si

implementacion.

Basandose en la informacion recogida a través de las encuestas, parece que una mayoria
significativa (66%) de las empresas estan llevando a cabo un control adecuado de las existencias
y/o inventarios. Sin embargo, existe un 34% que indica que no se esta realizando este control de

forma adecuada.

El control adecuado de existencias es fundamental para evitar pérdidas por obsolescencia,
desperdicio o robos, asi como para garantizar que hay suficiente inventario disponible para

satisfacer la demanda sin incurrir en costes excesivos de almacenamiento.

Tabla 20. ;La informacién presentada en los estados financieros es suficiente, confiable y oportuna
para la toma de decisiones?

Descripcion F %

SI 4 66

NO 2 34
Total 6 100%

Fuente: Autores
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Figura 18.

ES| ENO

Fuente: Autores

Analisis: Es evidente que el 66% de las empresas encuestadas consideran que la
informacion de sus estados financieros es fiables y oportunos para la toma de decisiones. Como la
informacion recolectada sea tomada de manera veridica y fiable, para que a partir de ello se tomen
decisiones viables que permitan seguir en crecimiento e identificando los factores externos e
internos que ayuden a proponer estrategias en el area contable, como también en los demés
procesos con objetivo de garantizar mayor posicionamiento en el mercado competitivo. La
informacion financiera confiable y oportuna es un recurso vital para la toma de decisiones en una
empresa, ya que proporciona una base sélida para la planificacion estratégica y la gestion de los
recursos empresariales (Weygandt, Kimmel, & Kieso, 2015).

Tabla 21. ;Se cumplen los tiempos en las obligaciones tributarias?

Descripcion F %

SI 4 66

NO 2 34
Total 6 100%

Fuente: Autores
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Figura 19.

ES| ®mNO

Fuente: Autores

Es importante tener en cuenta que, dentro de la guia a establecer, tener en cuenta los
calendarios tributarios y las obligaciones que se deben tener como empresarios. Puesto que se
evidencia que el 3.4% de los encuestados han presentado inconvenientes para el cumplimiento de

las obligaciones tributarias.

Cumplir con los tiempos en las obligaciones tributarias es fundamental para evitar
sanciones y garantizar una gestion fiscal responsable. Segin Choi & Meek (2008), la gestion fiscal

eficaz es vital para mantener la integridad financiera de la empresa y su reputacion en el mercado.

4.1.1.1 Anélisis preliminar del objetivo uno. Basandose en los resultados recopilados a
través de las encuestas, se observa que las microempresas embotelladoras de agua en el municipio
de Aguachica, Cesar, mantienen una posicién relativamente solida en diversos aspectos clave de
sus operaciones. Es evidente que hay una alta tasa de conformidad en areas criticas como la
definicion clara de roles y responsabilidades, la percepcion de un ambiente organizacional

adecuado, y la implementacion de programas de capacitacion periodica para el personal.

A pesar de este panorama general positivo, es necesario prestar especial atencion a ciertos

matices revelados por la encuesta. Alrededor del 17% de las empresas participantes parecen
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carecer de una estructura administrativa y contable consolidada. Esta carencia podria representar
una barrera significativa para su capacidad de expansion y adaptabilidad a las fluctuaciones del
mercado, teniendo en cuenta que la estructura organizacional es un pilar fundamental para

cualquier empresa en crecimiento.

Ademas, un 17% de las empresas no estan completamente satisfechas con su actual sistema
contable. Seria prudente para estas empresas considerar una revision y, si es necesario, una
reestructuracion de estos sistemas, dado que un sistema contable eficiente es un elemento vital

para la toma de decisiones bien fundamentadas y la planificacion estratégica a largo plazo.

Un area particularmente critica que surgié de la encuesta es la gestion de créditos y
existencias. Estas areas, que son vitales para la salud financiera y operativa de cualquier empresa,
mostraron niveles mas bajos de conformidad con un 50% y un 66%, respectivamente. Esto sugiere
que hay un amplio margen para mejorar en estas areas, que son fundamentales para mantener una

operatividad sostenible y eficiente.

En conclusién, aungue las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar,
muestran fortalezas significativas en varias areas clave, existe una necesidad evidente de focalizar
esfuerzos en mejorar ciertos aspectos operativos y administrativos. Esto no solo optimizaria sus
operaciones actuales, sino que también sentaria una base mas sélida para un crecimiento sostenible
en el futuro. La implementacion de politicas de crédito mas estructuradas, sistemas de gestion de
inventarios mas robustos, y una cultura de evaluacion y mejora continua pueden ser pasos vitales

en este camino hacia un desarrollo mas sélido y sostenido.

4.1.2 Analisis de area administrativa.

Durante el curso de la investigacion, se llevd a cabo un anélisis detallado del area
administrativa de varias microempresas embotelladoras de agua en la region. A continuacion, se

presentan los resultados sintetizados de las entrevistas realizadas:

4.1.2.1. Estructura Organizacional. La mayoria de las empresas embotelladoras de agua

del municipio operan bajo una estructura jerarquica tradicional, donde las decisiones se toman

68



principalmente en los niveles mas altos. La estructura tiende a ser vertical, con una clara
delimitacion de los roles y responsabilidades para cada empleado. Algunas empresas estan
explorando formas mas colaborativas y horizontales de organizacion, buscando fomentar la
innovacion y la participacion de todos los miembros del equipo. Estos modelos emergentes buscan
promover una mayor participacién e innovacion de todos los integrantes del equipo, distribuyendo
de manera mas equitativa la toma de decisiones y fomentando un ambiente de trabajo mas

dindmico e inclusivo.

Sin embargo, un segmento importante, representando aproximadamente el 17% de las
empresas encuestadas, no cuenta con una estructura administrativa plenamente consolidada. Esta
situacion podria limitar su capacidad para expandirse y adaptarse a cambios en el mercado, ya que
una estructura organizacional sélida es esencial para el crecimiento y desarrollo empresarial

sostenible.

Aunque la mayoria de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar,
exhiben estructuras organizacionales jerarquicas tradicionales y bien definidas, existe un segmento
no menor que requiere fortalecer y consolidar su organizacién interna. Adicionalmente, se
identifica una tendencia incipiente hacia modelos organizativos més colaborativos, lo cual podria
responder a necesidades de innovacion y adaptabilidad en un mercado cada vez mas competitivo

y dindmico.

4.1.2.2. Alineacion de la Mision y Vision. Las empresas embotelladoras de agua en
Aguachica estan dedicadas a asegurar que sus actividades diarias estén en armonia con sus
respectivas mision y vision. Este esfuerzo consciente se evidencia en su compromiso persistente
con la entrega de productos de alta calidad y la busqueda de la satisfaccion total del cliente, dos

pilares que son fundamentales en sus practicas y politicas operativas diarias.
Ademas, hay un reconocimiento unanime sobre la necesidad de un monitoreo y revision

periddica de los enunciados de misién y vision. Dicha revision es crucial para asegurar que estos

enunciados mantengan su relevancia y orientacion estratégica en un mercado que esta en constante

69



cambio y evolucion, adaptandose asi a nuevas tendencias, expectativas del cliente y dinamicas del

mercado.

4.1.2.3. Mecanismos de Motivacion. Con respecto a la motivacion del personal, se
identificdé que las empresas bajo estudio utilizan una serie de estrategias diversificadas y
multifacéticas. Estas estrategias no solo involucran incentivos financieros que buscan recompensar
el esfuerzo y dedicacion del equipo, sino que también ofrecen oportunidades palpables para el
crecimiento y desarrollo personal y profesional de los empleados. Esta aproximacion dual asegura
no solo la satisfaccion inmediata, sino también el compromiso y desarrollo a largo plazo del

personal.

El reconocimiento explicito y celebracion del buen desempefio es otra tactica
implementada, funcionando como un poderoso incentivo positivo que fomenta una cultura de
excelencia y responsabilidad. Ademas, se pone un énfasis notable en la creacion y mantenimiento
de un ambiente laboral positivo y estimulante, donde el feedback constructivo y la comunicacion
abierta son valorados y promovidos, estableciendo asi las bases para un ambiente de trabajo

colaborativo y de apoyo mutuo.

4.1.2.4. Frecuencia de Capacitaciones. La realizacion de capacitaciones entre las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica es una practica recurrente, aungue con
variaciones en la frecuencia. La informacion recabada revela que la mayoria tiende a organizar e
implementar programas de capacitacion de manera trimestral o semestral. Estas sesiones de
formacién estdn disefiadas principalmente para fortalecer habilidades técnicas esenciales,

promover la seguridad laboral y mejorar el servicio al cliente.

Cada uno de estos aspectos es crucial: las habilidades técnicas aseguran un manejo
adecuado y eficiente de la tecnologia y procesos, la seguridad laboral es primordial para prevenir
accidentes y promover un ambiente de trabajo seguro, mientras que un servicio al cliente de calidad
es fundamental para fidelizar a los consumidores y mantener una reputacion empresarial positiva.
Sin embargo, los datos no proporcionan detalles sobre la profundidad y efectividad de estas

capacitaciones, lo que podria ser un area valiosa para investigar y optimizar en el futuro.
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4.1.2.5. Ambiente Organizacional. La encuesta revelé percepciones generalmente
positivas respecto al ambiente organizacional predominante en las microempresas de Aguachica.
Los participantes en la encuesta subrayaron la existencia de un clima laboral caracterizado por la
colaboracion activa y el respeto mutuo entre los empleados, factores esenciales para un ambiente
de trabajo saludable y productivo. Estos elementos no solo favorecen la satisfaccién y retencién
del personal, sino que también promueven una mayor eficiencia y cooperacion en las tareas
cotidianas. A pesar de estas percepciones positivas, también se identificaron oportunidades de

mejora.

Entre estas, la comunicacion interna y la gestion del cambio fueron sefialadas como areas
en las cuales se podria mejorar. Una comunicacion interna efectiva es fundamental para evitar
malentendidos y promover un trabajo en equipo fluido, mientras que una gestion del cambio
adecuada es vital para adaptarse con éxito a las modificaciones del entorno empresarial y del
mercado. Estos resultados sugieren que, aunque el ambiente laboral es positivo, siempre hay
espacio para refinamientos y mejoras que podrian resultar en un ambiente ain mas propicio y

satisfactorio para los empleados.

4.1.3 Analisis del Area Contable

A continuacion, se presenta un analisis de los aspectos contables que predominan en las

microempresas embotelladoras de agua consultadas:

4.1.3.1. Sistema Contable Establecido. La mayoria de las empresas encuestadas indicaron
gue cuentan con sistemas contables establecidos, generalmente informatizados y capaces de llevar
un registro detallado de todas las transacciones financieras que se producen. Algunas de estas
plataformas permiten una gestion integrada, combinando areas como contabilidad financiera,
contabilidad de costos y gestion de néminas.

4.1.3.2. Satisfaccion con el Sistema Contable Actual. La satisfaccion con los sistemas

contables actuales es bastante alta. Los entrevistados destacaron caracteristicas como la facilidad

de uso, la robustez y la capacidad para generar informes financieros detallados como factores
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positivos. No obstante, algunos sefialaron que desearian mas funcionalidades personalizables para
adaptarse mejor a las necesidades especificas de su empresa.

4.1.3.3. Procedimientos o Instructivos Contables. Se identifico que existe una variedad
de procedimientos e instructivos contables para la gestion de cuentas en estas empresas. A menudo,
estos procedimientos estan documentados en manuales que guian a los empleados en la ejecucion

de diversas tareas contables, desde la gestion de cuentas por cobrar hasta el cierre de fin de mes.

4.1.3.4. Manejo de Tiempos y Plazos de Créditos. Con respecto a la gestion de tiempos
y plazos de créditos, las empresas tienden a tener politicas claras y definidas. En general, se
observa una gestion prudente del crédito, con analisis regulares de la solvencia de los clientes y

plazos de pago que buscan equilibrar el flujo de caja de la empresa con las necesidades del cliente.

4.1.3.5. Control de Existencias e Inventarios. El control de existencias e inventarios es
un area critica en estas empresas. La mayoria utiliza sistemas automatizados que permiten un
seguimiento en tiempo real de las existencias, facilitando la planificacion y la toma de decisiones.
A pesar de la automatizacién, se menciond la importancia de realizar auditorias fisicas periddicas
para garantizar la exactitud de los registros.

4.1.4 Analisis del Area Comercial

El analisis del area comercial revela un conjunto diverso de estrategias y politicas que las
empresas embotelladoras de agua estan empleando para mantenerse relevantes y competitivas en

el mercado.

4.1.4.1. Estrategias Comerciales Principales. Las empresas estan enfocadas en
estrategias comerciales centradas en el cliente. Un enfoque comun es la diversificacion de
productos, introduciendo variedades que apelan a diferentes segmentos del mercado. Ademas, se
han adoptado estrategias de marketing digital, permitiendo a las empresas llegar a un pablico mas

amplio y construir una presencia sélida en linea.
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4.1.4.2. Respuesta a Tendencias del Mercado y Preferencias del Consumidor. En
términos de identificacion y respuesta a las tendencias del mercado, las empresas estan utilizando
andlisis de datos avanzados para rastrear las preferencias del consumidor y adaptar sus ofertas de
productos en consecuencia. También estan mostrando agilidad, ajustando rapidamente sus

estrategias comerciales para responder a los cambios en las condiciones del mercado.

4.1.4.3. Politicas para Garantizar Informacién Financiera Confiablé y Oportuna. Para
garantizar que la informacién financiera sea confiable y oportuna, las empresas han establecido
politicas estrictas de gobernanza corporativa y control interno. Estas politicas ayudan a asegurar
que toda la informacion financiera se prepare de acuerdo con los estdndares contables aplicables y

se someta a revisiones y auditorias regulares.

4.1.4.4. Manejo de Obligaciones Tributarias. En cuanto al manejo de obligaciones
tributarias, las empresas estan mostrando una fuerte adherencia a las leyes fiscales locales,
manteniendo un estricto cumplimiento de todas las obligaciones tributarias mediante la utilizacién
de expertos en el campo fiscal para garantizar que se cumplen todos los requisitos y plazos.

4.1.4.5. Estrategias para Mantener una Ventaja Competitiva. Para mantener una
ventaja competitiva, las empresas estan invirtiendo en innovacion y desarrollo, buscando
constantemente formas de mejorar sus productos y servicios. Ademas, estan trabajando en la
construccion de relaciones solidas con los clientes, a través de programas de lealtad y promociones

personalizadas, con el objetivo de cultivar un cliente leal y satisfecho.

4.1.5 Integracion de resultados

A través de una cuidadosa evaluacion de las respuestas obtenidas tanto de las encuestas
como de las entrevistas, se puede percibir una representacion bastante clara del estado actual de
las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar.

En el &rea administrativa, la mayoria de las empresas parecen estar bien organizadas y
alineadas con sus respectivas misiones y visiones, como lo evidencia el hecho de que una gran

mayoria afirmo tener claramente definidas sus misiones y visiones, asi como tener procedimientos
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establecidos que estan alineados con estas. Sin embargo, el diagndéstico revel6 una oportunidad
notable para mejorar en términos de estructuracion y documentacion de procesos administrativos,

que podria potencialmente servir como una guia para una operacion mas efectiva y eficiente.

Con respecto al area contable, aunque la mayoria de las empresas parecen tener un sistema
contable en su lugar, hay ciertas discrepancias en términos de su eficacia percibida. Esto sugiere
que, aunque las herramientas estan presentes, podrian no estar siendo utilizadas a su maximo
potencial. Las entrevistas respaldaron este hallazgo, sefialando la necesidad de procedimientos e
instructivos contables mas claros que podrian ayudar a las empresas a gestionar mejor sus cuentas

y finanzas.

En la seccion comercial, las encuestas mostraron una division en la satisfaccion con las
politicas de crédito actuales y la suficiencia de la informacion proporcionada por los estados
financieros para la toma de decisiones. Mientras tanto, las entrevistas destacaron una serie de
estrategias proactivas que estan siendo empleadas por las empresas para mantener una ventaja
competitiva en el mercado. Esto sugiere una comprension y adaptacion activas a las condiciones
y tendencias del mercado, aunque parece que todavia hay espacio para mejorar en términos de
gestion financiera y estrategias de crédito.

En general, los resultados sugieren un sector que, aunque enfrenta ciertos desafios, también
muestra signos de innovacion y adaptabilidad. A través de una inversion continua en capacitacion
y desarrollo, junto con un esfuerzo coordinado para fortalecer las areas administrativas y contables,

parece que estas microempresas estan en una posicion fuerte para crecer y prosperar en el futuro.

4.1.6 Formulacién del diagnoéstico

El andlisis exhaustivo de las &reas administrativa, contable y comercial de las
microempresas embotelladoras de agua en el municipio de Aguachica, Cesar, revela una estructura
empresarial que, aunque robusta en ciertos aspectos, aun enfrenta oportunidades significativas de

mejora y consolidacion.
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4.1.6.1. Area Administrativa. En el ambito administrativo, se percibe una organizacion
bien definida con una clara alineacion entre las operaciones diarias y la mision y vision de las
empresas. La estructura organizacional, tal como se describe en las entrevistas, sefiala una
consistencia y cohesion significativas, la mayoria de las empresas estan fundamentadas en su
planeacion estratégica establecida. Sin embargo, se detecta una oportunidad critica de desarrollo
en cuanto a la formulacion de una estructura administrativa mas solida, que podria facilitar una
gjecucién mas sistematica y estructurada de las operaciones diarias, asi como permitir una mayor

claridad en la distribucion de responsabilidades y funciones entre el personal.

4.1.6.2. Area Contable. El diagnéstico en el area contable demuestra una notable presencia
de sistemas contables establecidos en la mayoria de las empresas. Aungue estos sistemas estan en
funcionamiento, los resultados apuntan a una necesidad de optimizacion. Es evidente que se
requiere una mayor explotacion de las funcionalidades disponibles en los sistemas contables
actuales para satisfacer plenamente las necesidades empresariales. Ademas, se identifica una
necesidad crucial de desarrollar instructivos contables claros y detallados que guien la gestion de
cuentas de una manera mas coherente y eficiente. Esto se complementaria con un control de

existencias e inventarios mas robusto, que actualmente muestra una inclinacion hacia la mejora.

4.1.6.3. Area Comercial. Desde una perspectiva comercial, las microempresas muestran
una adaptabilidad notable en respuesta a las tendencias del mercado y las preferencias del
consumidor. Las estrategias comerciales actuales denotan una voluntad de innovar y mantener una
ventaja competitiva en el mercado. Sin embargo, existen oportunidades significativas para
fortalecer las politicas relacionadas con la fiabilidad y oportunidad de la informacion financiera
utilizada para la toma de decisiones, asi como una revision de las politicas de crédito que
actualmente muestran una division en términos de efectividad y satisfaccion. Las obligaciones
tributarias, aunque manejadas adecuadamente, podrian beneficiarse de una mayor estructuracion

para garantizar un cumplimiento mas consistente y oportuno.

En conclusién, el diagnostico refleja un sector que esta en una trayectoria positiva hacia el

crecimiento y la expansion. Sin embargo, para alcanzar una consolidacion plena y sostenible, sera
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esencial invertir en la mejora y fortalecimiento continuo de las areas administrativa, contable y

comercial, permitiendo asi una operacion mas coherente, competitiva y rentable en el tiempo.

4.1.7 Recomendaciones preliminares

4.1.7.1. Area Administrativa

Desarrollo de Estructuras Administrativas Solidas: Se recomienda la creacion de una
estructura administrativa clara que detalle las responsabilidades y roles de cada miembro del
personal. Este enfoque facilitaria la alineacion de las operaciones diarias con la vision y mision de

la empresa.

Formulacion de Estrategias de Motivacién: Seria prudente desarrollar estrategias de
motivacion mas eficientes que fomenten un ambiente de trabajo positivo y aumenten la

productividad del personal.

Capacitacion Regular del Personal: Implementar un programa de capacitacion continua
que permita a los empleados estar al tanto de las Gltimas tendencias y desarrollos en el sector,

potenciando asi sus habilidades y conocimientos.

4.1.7.2. Area Contable

Optimizacion del Sistema Contable: Se insta a las empresas a revisar y optimizar su
sistema contable actual, aprovechando todas las funciones y beneficios que estos sistemas pueden

ofrecer para facilitar la gestion eficiente de las finanzas.
Desarrollo de Instructivos Contables: Es fundamental desarrollar instructivos contables

claros que guien la gestion de cuentas, permitiendo una operacion mas fluida y evitando posibles

errores o discrepancias.
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Mejora del Control de Inventarios: Es crucial implementar sistemas avanzados para el
control de existencias e inventarios, permitiendo una gestion mas precisa y evitando posibles

pérdidas o desajustes.

4.1.7.3. Area Comercial

Analisis Continuo del Mercado: Se recomienda una monitorizacion y analisis continuo
de las tendencias del mercado y preferencias del consumidor, permitiendo una respuesta rapida y
adaptaciones estratégicas en tiempo real.

Politicas Financieras Robustas: Seria beneficioso revisar y fortalecer las politicas que
garantizan que la informacion financiera sea confiable y oportuna, facilitando asi una toma de

decisiones mas informada.

Estrategias de Ventaja Competitiva: Es esencial que las empresas continden
desarrollando y ajustando estrategias que les permitan mantener una ventaja competitiva en el

mercado, fomentando la innovacion y la adaptabilidad.

Implementando estas recomendaciones, las microempresas embotelladoras de agua estaran
mejor equipadas para enfrentar los desafios actuales y futuros, promoviendo un crecimiento

saludable y sostenible en el sector.

4.2  Definir los elementos administrativos, contables y comerciales que faciliten el adecuado

crecimiento de las microempresas embotelladoras de agua de Aguachica Cesar.

En este objetivo, se definiran los elementos fundamentales en las areas administrativa,
contable y comercial que son indispensables para el crecimiento sostenible de las microempresas

embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar.

4.2.1 Elementos Administrativos
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4.2.1.1 Estructura Organizacional. Definicion clara de roles y responsabilidades,
creacion de departamentos o equipos especializados, y fomento de un ambiente de trabajo
colaborativo.

La estructura organizacional es fundamental para el crecimiento y desarrollo de las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar. Un disefio organizacional claro y
eficiente facilita la coordinacion, mejora la comunicacién y optimiza la asignacién de
responsabilidades, permitiendo que la empresa opere de manera mas efectiva y eficiente (Robbins
& Coulter, 2017).

Definicion Clara de Roles y Responsabilidades: Tener roles y responsabilidades bien
definidos es esencial para evitar la duplicacion de esfuerzos y garantizar que todas las tareas
cruciales se realicen. Segun Mintzberg (1983), definir roles permite a los empleados comprender
sus deberes y expectativas, lo cual no solo mejora la eficiencia, sino que también eleva la moral y

satisfaccion laboral, resultando en un rendimiento superior.

Creacion de Departamentos o Equipos Especializados: La formacion de equipos o
departamentos especializados es vital para concentrar y desarrollar habilidades y conocimientos
especificos. Segun Drucker (1999), esto no solo mejora la calidad del trabajo realizado, sino que
también permite a la empresa adaptarse rdpidamente a las demandas del mercado y aprovechar
oportunidades emergentes.

Fomento de un Ambiente de Trabajo Colaborativo: Un ambiente colaborativo es clave para
fomentar la innovacion y mejora continua. Como sefialan Senge (1990), las organizaciones que
aprenden y se adaptan son las que prosperan en el entorno competitivo actual. Fomentar la
colaboracion permite a las empresas responder agilmente a los desafios, aprovechar diversas

habilidades y conocimientos, y generar soluciones mas creativas y efectivas.

4.2.1.2 Plan Estratégico: Desarrollo e implementacion de un plan estratégico que guie las

operaciones y decisiones empresariales.
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El Plan Estratégico es un instrumento esencial que proporciona direccion y orientacion a
las empresas en sus operaciones y toma de decisiones, facilitando el camino hacia el logro de sus

objetivos y metas a largo plazo (David, 2011).

El desarrollo de un Plan Estratégico inicia con la definicion clara de la mision, vision y
valores de la empresa, estableciendo un norte claro y un marco de referencia para la accion.
Ademas, la identificacién y analisis de las oportunidades y amenazas presentes en el entorno, asi
como las fortalezas y debilidades internas, proporcionan un entendimiento profundo de la situacion
actual de la empresa (SWOT Analysis), facilitando la formulacion de estrategias adecuadas
(Wheelen & Hunger, 2011).

El plan debe contener objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y temporales
(SMART), acompafiados de estrategias y tacticas que guien su consecucién. Porter (1980) destaca
que las estrategias deben ser seleccionadas considerando la posicion de la empresa en el mercado

y buscando desarrollar y sostener ventajas competitivas.

El proceso no termina con la creacion del plan, la implementacion efectiva y la evaluacion
continua son cruciales para el éxito. Como Kaplan & Norton (1996) sefialan, el uso de herramientas
como el Balanced Scorecard puede ser fundamental en la monitorizacién del desempefio y el ajuste
estratégico necesario a lo largo del tiempo.

4.2.1.3 Gestion de Recursos Humanos: Estrategias efectivas de contratacion, retencion y

desarrollo del personal, incluyendo programas de capacitacion y desarrollo.

La Gestion de Recursos Humanos (GRH) es fundamental para el éxito de cualquier
empresa, actuando como un facilitador clave en la atraccion, retencién y desarrollo de talento

valioso y comprometido (Dessler, 2017).

Estrategias Efectivas de Contratacion: Una estrategia de contratacion efectiva es crucial
para atraer individuos con habilidades y competencias que se alineen con las necesidades y cultura

de la empresa. Armstrong & Taylor (2014) enfatizan que el proceso de reclutamiento y seleccion

79



debe ser cuidadosamente planificado y ejecutado para garantizar que se incorporen empleados con
alto potencial que contribuyan positivamente al crecimiento y desarrollo de la empresa.

Retencion del Personal: La retencion del talento es fundamental para evitar la pérdida de
empleados valiosos y minimizar los costos asociados con la rotacién de personal. Segin Noe et al.
(2017), programas de compensacion competitiva, beneficios laborales atractivos, y un ambiente
de trabajo positivo y respetuoso son esenciales para mantener a los empleados satisfechos y

comprometidos con la organizacion.

Desarrollo del Personal: Investir en el desarrollo del personal es una estrategia crucial que
no solo mejora las competencias y habilidades de los empleados, sino que también aumenta su
compromiso y lealtad hacia la empresa. Boxall & Purcell (2011) indican que programas de
capacitacion y desarrollo continuo son indispensables para fomentar el crecimiento profesional y
personal de los empleados, generando un equipo mas preparado y motivado para enfrentar los retos

organizacionales.

4.2.1.4 Control Interno: Implementacion de sistemas de control interno para mejorar la

eficiencia operativa y prevenir fraudes.

El Control Interno representa un conjunto de procedimientos y métodos que buscan
asegurar la eficiencia en las operaciones y prevenir actividades fraudulentas, contribuyendo

significativamente a la estabilidad y crecimiento de las empresas (COSO, 2013).

La implementacion de sistemas de control interno es vital para la mejora de la eficiencia
operativa. Segun Arens, Elder & Beasley (2014), estos sistemas deben ser disefiados para
garantizar que las operaciones se realicen de manera efectiva y eficiente, asegurando el
cumplimiento de las politicas de la empresa y las leyes y regulaciones aplicables. Los controles
internos también ayudan a proteger los activos de la empresa y proporcionan informes financieros

confiables que pueden ser utilizados para la toma de decisiones.
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Uno de los roles esenciales del control interno es la prevencion de fraudes y errores. Segun
the Association of Certified Fraud Examiners (ACFE, 2020), la implementacién de controles
internos adecuados es una de las formas méas efectivas de prevenir y detectar fraudes en las

organizaciones, protegiendo asi su patrimonio y reputacion en el mercado.

4.2.2 Elementos Contables

4.2.2.1 Sistema Contable Eficiente: Seleccion e implementacion de un sistema contable

que sea adecuado para las necesidades especificas de la empresa.

Un Sistema Contable Eficiente es vital para gestionar las transacciones financieras de una
empresa, proporcionando informacion precisa y oportuna que respalde la toma de decisiones

estratégicas (Weygandt, Kimmel, & Kieso, 2019).

Seleccion e Implementacion de Sistema Contable Adecuado: La seleccion de un sistema
contable adecuado es un proceso critico que debe alinearse con las necesidades y objetivos
especificos de la empresa. Segin Horngren, Sundem & Stratton (2005), el sistema seleccionado
debe ser capaz de registrar y procesar transacciones financieras de manera eficiente, generar
informes financieros y de gestion precisos y proporcionar herramientas para el analisis y control
financiero. Esta seleccion informada facilita la planificacion financiera, el control de costos y la
evaluacion del desempefio empresarial, aspectos cruciales para el crecimiento sostenible de las

microempresas.

Ventajas de un Sistema Contable Eficiente: Un sistema contable eficiente no solo
simplifica y agiliza los procesos contables, sino que también mejora la precision y confiabilidad
de la informacién financiera (Needles, Powers, & Crosson, 2013). Esto permite a los gestores y
accionistas tener una comprension clara de la posicion financiera y el rendimiento de la empresa,
facilitando decisiones informadas y estratégicas que impulsan el crecimiento y la estabilidad

financiera.

4.2.2.2 Procedimientos Contables: Desarrollo de procedimientos contables claros y
consistentes para el registro y reporte de transacciones financieras.
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El desarrollo de procedimientos contables claros y consistentes es esencial para mantener
un registro y reporte precisos de las transacciones financieras, proporcionando a los stakeholders

una vision fiable de la salud financiera de la empresa (Kieso, Weygandt & Warfield, 2016).

Desarrollo de Procedimientos Contables Claros: El establecimiento de procedimientos
contables claros y uniformes facilita el proceso de registro financiero, minimizando errores y
garantizando consistencia en la contabilizacion de transacciones. Segun Meigs, Meigs, Bettner &
Whittington (1998), estos procedimientos deben ser disefiados considerando los principios de
contabilidad generalmente aceptados (GAAP), y deben ser facilmente comprensibles y aplicables
por el personal contable. Un conjunto solido de procedimientos también simplifica la auditoria

interna y externa, y asegura el cumplimiento con las regulaciones fiscales y financieras pertinentes.

Importancia de Consistencia en el Reporte Financiero: La consistencia en los
procedimientos contables permite la comparabilidad de los informes financieros a lo largo del
tiempo. Como lo menciona Horngren et al. (2005), la capacidad de comparar el rendimiento
financiero en diferentes periodos es crucial para la toma de decisiones estratégicas, facilitando el
analisis de tendencias y la planificacion financiera efectiva. Este nivel de claridad y transparencia
es vital para ganar la confianza de inversionistas, acreedores y otros stakeholders clave.

4.2.2.3 Andlisis Financiero: Realizacion de andlisis financieros regulares para evaluar la

salud financiera y el rendimiento de la empresa.

La realizacion de analisis financieros regulares es primordial para evaluar de manera
constante la salud y rendimiento financiero de la empresa, ofreciendo un entendimiento profundo

de su situacidén econémica y capacidad para generar beneficios (Brigham & Houston, 2012).

Realizacion de Analisis Financieros Regulares: El analisis financiero debe ser una
actividad regular y sistematica dentro de la empresa. Segun Gitman & Zutter (2011), los analisis
financieros permiten identificar tendencias, evaluar la liquidez, solvencia, rentabilidad y eficiencia

operativa de la empresa. Los indicadores financieros derivados de estos analisis son herramientas
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valiosas para los directivos, ya que guian la toma de decisiones estratégicas y la formulacién de
politicas financieras alineadas con los objetivos corporativos y las condiciones del mercado.

Evaluacion de la Salud Financiera: Los estados financieros proporcionan una instantanea
de la salud financiera de la empresa. Para White, Sondhi & Fried (1998), el andlisis de razones
financieras, como el indice de liquidez, solvencia y rentabilidad, es esencial para evaluar la
capacidad de la empresa para cumplir con sus obligaciones a corto y largo plazo, asi como su

potencial de crecimiento y generacion de valor para los accionistas.

Importancia del Rendimiento Empresarial: El analisis del rendimiento financiero involucra
la revision y evaluacion de los ingresos, costos y beneficios, proporcionando informacion crucial
sobre la eficiencia y efectividad de las operaciones de la empresa (Kaplan & Atkinson, 2015). Este
analisis profundo y detallado permite a la gerencia identificar areas de mejora y oportunidades de
inversion, contribuyendo activamente al crecimiento y al fortalecimiento de la posicion

competitiva en el mercado.

4.2.2.4 Planificacion Fiscal: Estrategias efectivas de planificacion fiscal para cumplir con

las obligaciones tributarias y optimizar la carga fiscal.

La planificacion fiscal es un componente critico en la gestion financiera de una empresa,
siendo esencial para cumplir con las obligaciones tributarias y optimizar la carga fiscal de manera
legal y eficiente (Scholes, Wolfson, & Erickson, 2014).

Estrategias de Planificacion Fiscal Efectivas: Implementar estrategias efectivas de
planificacion fiscal requiere un conocimiento profundo de la legislacion y regulaciones tributarias
vigentes. Segun Krever & Mellor (2017), la planificacion fiscal estratégica involucra identificar y
aplicar tacticas que minimicen la carga fiscal mientras se cumplen con todas las obligaciones
tributarias. Esta optimizacion fiscal se traduce en una mayor disponibilidad de recursos financieros

que pueden ser reinvertidos en la empresa, favoreciendo su expansion y desarrollo.
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Cumplimiento de Obligaciones Tributarias: EI cumplimiento puntual y preciso de las
obligaciones tributarias es fundamental para evitar sanciones, multas y dafios a la reputacion de la
empresa. La gestion fiscal debe ser proactiva y estratégica, contemplando no solo el pago de
impuestos, sino también la planificacion de acciones que permitan aprovechar incentivos fiscales,
créditos tributarios y otras oportunidades que la legislacion pueda ofrecer (Barker & McCombie,
2013).

Optimizacion de la Carga Fiscal: La optimizacion de la carga fiscal a través de una
planificacion cuidadosa y estratégica permite a las empresas mejorar su flujo de caja y aumentar
su capacidad de inversion en operaciones y proyectos de crecimiento. Alineando la estrategia fiscal
con los objetivos comerciales y financieros de la empresa, los gestores pueden crear un marco

sostenible y eficiente para la gestion de los recursos financieros (Salanie, 2003).

4.2.3 Elementos Comerciales

4.2.3.1 Estrategia de Mercado: Desarrollo de una estrategia de mercado sélida,

incluyendo segmentacion de mercado, posicionamiento y estrategias de entrada.

Una estrategia de mercado solida y bien definida es esencial para el crecimiento y éxito
sostenido de una empresa, ayudando a identificar y capitalizar oportunidades en el mercado

mientras se enfrentan desafios competitivos (Kotler & Keller, 2015).

Desarrollo de Estrategia de Mercado Sélida: Desarrollar una estrategia de mercado robusta
implica comprender a profundidad el mercado objetivo, incluyendo las necesidades del
consumidor, dindmicas competitivas y tendencias del sector. Segln Porter (1985), una estrategia
solida de mercado debe definir claramente como la empresa creara y sostendra una ventaja
competitiva, ya sea a través de la diferenciacion, liderazgo en costos o enfoque en nichos de

mercado especificos.

Segmentacion de Mercado: La segmentacion del mercado es un proceso critico que permite
a la empresa identificar y targetear grupos especificos de consumidores con caracteristicas y
necesidades similares (Smith, 1956). Una segmentacion eficaz facilita el desarrollo de ofertas de
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productos y estrategias de comunicacion mas personalizadas y efectivas, contribuyendo al
aumento de la participacién de mercado y la lealtad del cliente.

Posicionamiento: EIl posicionamiento se refiere a como la empresa desea que los
consumidores perciban su producto 0 marca en comparacion con los competidores. Ries & Trout
(1981) argumentan que un posicionamiento fuerte y distintivo en la mente de los consumidores es

crucial para destacar en un mercado saturado y competitivo.

Estrategias de Entrada: Definir estrategias de entrada efectivas es fundamental para
expandirse en nuevos segmentos o geografias de mercado. Segun Root (1994), las empresas deben
evaluar cuidadosamente los modos de entrada, como la exportacion directa o indirecta, joint

ventures, y franquicias, considerando los riesgos, costos y beneficios asociados.

4.2.3.2 Plan de Marketing: Creacion e implementacion de un plan de marketing integral

que incluya estrategias de producto, precio, plaza y promocién.

El Plan de Marketing es una herramienta estratégica que guia las actividades de marketing
de la empresa, alinedndolas con los objetivos generales del negocio y el mercado objetivo (Kotler
& Armstrong, 2018).

Creacion de Plan de Marketing Integral: Elaborar un Plan de Marketing integral implica
desarrollar estrategias coordinadas en las areas de producto, precio, plaza (distribucion) y
promocion, conocidas como las 4Ps del marketing. Segun McCarthy (1960), este conjunto de
estrategias proporciona un marco para la toma de decisiones de marketing y la creacion de valor

para los clientes.

Estrategias de Producto: Las estrategias de producto se centran en definir y comunicar los
beneficios y caracteristicas distintivas del producto. Deben contemplar aspectos como calidad,
disefio, branding y servicio al cliente para satisfacer las necesidades y expectativas del mercado
objetivo (Levitt, 1980).
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Estrategias de Precio: El precio debe ser determinado de manera estratégica, considerando
factores como costos, demanda, competencia y percepcién de valor por parte del cliente.
Implementar estrategias de precio adecuadas es vital para maximizar los ingresos y la rentabilidad
de la empresa (Monroe, 2003).

Estrategias de Plaza: Las estrategias de distribucion involucran decisiones sobre como los
productos seran entregados eficientemente a los clientes. Evaluar y seleccionar los canales de
distribucion adecuados es fundamental para asegurar la disponibilidad del producto y satisfacer

las demandas del consumidor (Coughlan et al., 2006).

Estrategias de Promocion: Estas estrategias buscan comunicar y promover los productos
de la empresa a través de diferentes medios y técnicas publicitarias. Un plan de promocion efectivo
debe contemplar una mezcla de herramientas promocionales, como publicidad, ventas personales,

relaciones publicas y promociones de ventas (Belch & Belch, 2003).

4.2.3.3 Andlisis Competitivo: Realizacién de un analisis competitivo detallado para

entender el panorama del mercado y definir ventajas competitivas.

Realizar un andlisis competitivo detallado es fundamental para comprender la dindmica del
mercado y establecer ventajas competitivas que permitan a la empresa destacar y prosperar en su
sector (Porter, 1980).

Realizacion de Andlisis Competitivo Detallado: El analisis competitivo implica examinar
y evaluar a los competidores directos e indirectos, comprendiendo sus fortalezas, debilidades,
estrategias y participacion de mercado. Segun Grant (2016), este andlisis detallado proporciona
insights criticos sobre oportunidades y amenazas en el entorno competitivo, ayudando a las

empresas a posicionar mejor sus productos y servicios.

Entender el Panorama del Mercado: Una comprension profunda del panorama del mercado
es crucial para identificar tendencias, demandas de los consumidores y cambios en el

comportamiento del mercado. Este entendimiento permite a las empresas anticipar y responder
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eficazmente a las variaciones del mercado y aprovechar oportunidades emergentes para innovar y
crecer (Kotler & Armstrong, 2018).

Definir Ventajas Competitivas: La identificacion de ventajas competitivas es el nacleo del
analisis competitivo. Como sostiene Barney (1991), estas ventajas deben ser valiosas, raras,
inimitables y organizadas para crear valor y ofrecer algo unico al mercado. Las ventajas
competitivas sostenibles permiten a la empresa diferenciarse, atraer y retener clientes, y alcanzar

una posicion privilegiada en el mercado.

4.2.4 Conclusién preliminar segundo objetivo especifico

El segundo objetivo especifico del estudio se centrd en identificar y definir los elementos
administrativos, contables y comerciales cruciales para propiciar el crecimiento de las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar. En el d&mbito administrativo, se
resaltd la importancia de una estructura organizacional clara y definida, en la que los roles y
responsabilidades estén bien delineados. Esto no solo facilita una operacion eficiente y efectiva,

sino que también promueve un ambiente de trabajo colaborativo y productivo.

Ademas, se subrayo0 la necesidad de un plan estratégico robusto y una gestion de recursos
humanos efectiva. Un plan estratégico sélido actia como una hoja de ruta para la toma de
decisiones, mientras que una gestion adecuada de los recursos humanos es fundamental para el

desarrollo y retencion del talento dentro de la organizacion.

En lo que respecta a los elementos contables, el estudio identifico la importancia de
implementar sistemas de control interno y adoptar un sistema contable eficiente. Estos elementos
son vitales para garantizar la integridad y precision de la informacion financiera y, por ende,
respaldan el proceso de toma de decisiones estratégicas. Un conjunto de procedimientos contables
coherentes y un andlisis financiero regular también se destacaron como componentes clave para el

éxito financiero y fiscal de las empresas.

En el area comercial, se resaltd la importancia de desarrollar y ejecutar un plan de
marketing integral y bien pensado. Este plan debe ser inclusivo, abordando estratégicamente los
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aspectos de producto, precio, plaza y promocién para maximizar el alcance y la penetracion de
mercado. La realizacion de un anélisis competitivo también es crucial para entender el entorno de
mercado y definir las ventajas competitivas que permitirdn a las empresas diferenciarse en un

mercado saturado y competitivo.

En conjunto, estos elementos administrativos, contables y comerciales trabajan de manera
sinérgica para crear un marco operativo y estratégico robusto, permitiendo que las microempresas
embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar, no solo enfrenten los desafios del mercado actual,
sino que también aprovechen las oportunidades emergentes, sentando las bases para un

crecimiento y éxito continuado en el sector.
4.3 Elaborar una guia administrativa, contable y comercial que permita el correcto

funcionamiento y facilite la toma de decisiones de las microempresas embotelladoras

de agua en Aguachica, Cesar.

Guia Administrativa, Contable y Comercial de Microempresas

Seccién 1 Guia administrativa

Esta seccion proporcionara lineamientos y mejores practicas y gestionar la organizacion de manera

efectiva.

1. Planificacion estratégica: La planificacion estratégica es un proceso que reune los

objetivos de la organizacion y las acciones necesarias para lograrlo.

¢Como hacer una planificacion estratégica?

1. Establecer la mision: que es la razon de ser de la microempresa.

2. Establecer la vision: que es el propdsito que esta desea conseguir en un futuro.
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3. Establecer Objetivos: son los resultados que deseamos lograr para cumplir con la vision de

la microempresa.

4. Describir los productos de tu empresa: En la descripcion del producto responderemos tales

como ¢Qué es? ;para qué sirve? ;de que esta hecho? O ;,como se usa?

5. Evaluar el mercado: Para poder evaluar el mercado se tiene que hacer los siguientes pasos:

5.1 Define tu objetivo de negocio: Si es ganar presencia de marca, extender el mercado u

otro.

5.2 Elegir un método de recopilacion de informacién: Ya sea como encuestas, entrevistas,

investigaciones externas y demas.

5.3 Segmenta a tu publico objetivo: Lo podemos segmentar ya sea por edad, necesidades,

etc.

5.4 Investigar a tu competencia: En la experiencia que brindan, producto que brindan etc.

5.5 Analiza tus estudios y define tu producto: Le definimos precios, aspectos etc.

1.1 Identificacion de objetivos a corto y largo plazo:

Corto plazo: Los objetivos a corto plazo aplica en un tiempo menor a un afo.
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Objetivos a largo plazo: Los objetivos a largo plazo aplica en un tiempo de 5 afios.

1.3 Estrategias para alcanzar objetivos:

Es muy importante realizar estos pasos para poder alcanzar los objetivos.

1. Elige metas que sean acordes con la posibilidad de tiempo que sea realistas para poder

cumplir los objetivos.

2. Las metas dividelas de forma que se conviertan en objetivos parciales de forma logica.

3. Disenfar la secuencia de acciones concretas con las que lograre esos objetivos.

4. Utiliza un lenguaje positivo.

5. Felicitate a ti mismo cuando cumplas los objetivos, pero identifica y corrige errores cuando

falles.

2. Organizacion Interna.

2.1Definicion de roles y responsabilidades: Debemos crear descripciones detalladas de cada

puesto de trabajo, también tareas especificas y responsabilidades.

2.2 Organigrama: Es una representacion gréfica de la estructura organizativa de la microempresa

y se muestran las relaciones de dependencia entre los distintos roles dentro del grupo.
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Figura 20. Ejemplo de organigrama

GERENTE ‘

[

Area de trabajo

Venta ‘ ‘ Almacenamiento ‘

Conductor Facturas

- :

Fuente: Autores
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2.3 Flujograma de procesos: Los diagramas de flujo usan normas especiales para representar
diferentes tipos de acciones o pasos en un proceso. Disefiar un diagrama de flujo de los procesos

de produccion y administrativos para identificar y mejorar las eficiencias.

Figura 21. Simbolos del flujograma y su significado

SIMBOLO SIGNIFICADO

Operacion: Se usa para describir cualquier
actividad. En el interior del rectangulo se
escribe una breve descripcion de la actividad.

Limites del Proceso: Indica el inicio y el final
de un proceso. En el interior del eclipse
aparece |a palabra inicio o fin.

Punto de Decision: Denota que en ese punto
se toma una decision. Los outputs salidas del
diamante, son siempre dos y del tipo Sl / No.

Movimiento: Muestra el movimiento de un
output entre distintos puntos de la
organizacion.

Conector: Senala que el output de ese
proceso puede ser el input de otro ( Ia letra
indica el proceso de entrada)

Direccion del flujo: Denota la direcciony el
orden de los pasos del proceso
Documento: Documento/registro.

Listados: Listados / notas de trabajo
acumulado, informacion referente a la
actividad.

Base de datos: Punto de archivo donde se
retiene temporalmente la informacion, en
espera que se cumplan otras condiciones para
continuar el proceso. Puede llevar asociada
una tarea de administracion de
almacenamiento.

puljolenl

Fuente: Kaplan y Atkinson (2015).
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2.4 Ejemplo de flujograma

Figura 22. Ejemplo de flujograma

Diagrama de flujo de proceso
de compra a proveedores

INICIO

Solicitud de
abastecimiento

si
éEs una compra g

nueva?

Peticion de ofertas NO

éP d
y/o presupuesto roveedor

indicado?

AN\

st

NO

éPrecio adecuado?

1%
Aprobacion de
proveedor

4) Realizacion de pedido

Compra

Fuente: Kaplan y Atkinson (2015).

N\

3. Reclutamiento y seleccion del personal: Es una funcién clave la cual permite poder

contratar a los mejores candidatos para puestos vacantes.
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3. Reclutamiento y Seleccion de Personal

3.1. Solicitud de Personal

Solicitud Inicial: El gerente o jefe de area identifica la necesidad de personal y comunica esta

necesidad al personal administrativo.

Aprobacion de la Gerencia: La gerencia revisa la solicitud y decide aprobar o desaprobar la

contratacion de nuevo personal.

3.2. Solicitud y Recoleccion de Hojas de Vida

Publicacion de Vacantes: Anunciar las vacantes disponibles en la pagina web de la empresa, en

puntos de informacidn y otros canales relevantes.

Recepcidn de Candidaturas: Recoger las hojas de vida enviadas por los candidatos interesados.

3.3. Preseleccion de Hojas de Vida

Revision Inicial: El gerente y/o personal administrativo revisan las hojas de vida recolectadas.

Preseleccién de Candidatos: Seleccionar a los candidatos que mejor se ajusten a los requisitos
del puesto.

3.4. Verificacion del Personal Preseleccionado

Cumplimiento de Requisitos: Verificar que los candidatos preseleccionados cumplan con los
requisitos estipulados en las especificaciones técnicas de los contratos y/o requisitos de cargos de

la empresa.

Evaluacién de Competencias: Determinar si los candidatos poseen las competencias necesarias

para el puesto.
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3.5. Examenes Médicos de Ingreso

Envio a Evaluacién Médica: Los candidatos aprobados son enviados a examenes médicos de
ingreso realizados por un medico especialista en seguridad y salud en el trabajo.

Informe Médico: Solicitar un informe de diagnostico de condiciones de salud de los trabajadores.

3.6. Evaluacion de Habilidades

Lista de Chequeo: Diligenciar la lista de chequeo de cumplimiento de recursos humanos.

Evaluacion por Experiencia: Evaluar las habilidades de los candidatos basandose en su

experiencia laboral previa.

Se puede medir la experiencia por medio de:

Encuestas de experiencia de los candidatos.

Evaluacién de desemperio.

Encuestas de incorporacion.

3.7. Afiliaciones y Firma de Contrato

Afiliacion a Entidades Legales: Afiliar al personal a las entidades requeridas por ley (ARL, EPS,
AFP, etc.).

Firma del Contrato y Entrega de Dotacion: Firmar el contrato laboral y entregar la dotacion

correspondiente.

3.8. Induccion de SSTAC
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Realizacion de la Induccion: Llevar a cabo una sesion de induccion sobre seguridad y salud en
el trabajo, es de mucha importancia ya que es la disciplina que trata la prevencion de lesiones y
enfermedades causadas por las condiciones de trabajos, ya que el empleador tiene la obligacion de
informar por medio de esta induccion sobre e peligros o riesgos que corre sus colaboradores en
sus labores.

En la induccion SSTAC los temas que se deben tratar son: Los aspectos generales y especificos
de las tareas que se va a realizar. Identificacién control de peligros y riesgos en su trabajo,
prevencion de accidentes de trabajo o enfermedades laborales.

Registro de Asistencia: Mantener un registro de asistencia de cada trabajador a estas sesiones.

3.9. Formacion del Personal

Identificacion de Necesidades de Formacion: Determinar las areas donde el personal necesita

formacidn adicional.

Ejecucidon del Programa de Capacitacion: Implementar y seguir el programa de capacitacion.

El programa de capacitacion es importante para la microempresa ya que es esencial para
desarrollar las habilidades y conocimientos de los empleados.

Realizar un programa de capacitacion debemos tener presente:

1. Identificar las necesidades de capacitacion: conocer al equipo de trabajo.

2. Establece los objetivos de esa capacitacion.

3. Disefia un plan de capacitaciones exitoso: haz una lista de habilidades y tematicas.

4. Implementa un plan para capacitar en temas especificos.
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5. Evaltay mide los resultados del programa.

3.10. Exadmenes Pos de Incapacidad

Evaluacion Post-Incapacidad: Realizar una valoracion medica después de cualquier incapacidad

laboral.

Registro de Aptitud Laboral: Generar un nuevo registro de aptitud laboral para el empleado.

3.11. Reubicacion Laboral

Se hace garantizar que la salud del trabajador no se vea afectada, y que este pueda laborar sin

tener riesgos en razén a su condicion de salud.

Evaluacion Médica de Reubicacién: Llevar a cabo una evaluacion médica para determinar si es

necesario reubicar al empleado.

3.12. Exdmenes Médicos Periédicos

Realizacion Anual de Examenes: Programar y llevar a cabo examenes médicos periodicos.

Certificacion de Salud: Obtener un certificado de diagnostico de salud del médico especialista.

3.13. Evaluacion de Desempefio del Personal

Programacién de Evaluaciones: Realizar evaluaciones de desempefio en junio y diciembre de

cada afo.

Registro de Evaluaciones: Mantener un registro detallado de las evaluaciones de desempefio de
cada empleado.
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Para realizar la evaluacién de desempefio del personal es importante:

1. Establecer expectativas claras.

2. Elegir un método de evaluacion

3. Dirigir la reunion de evaluacion.

4. Documentar la evaluacion.

5. Seguimiento.

6. Proporcionar formacion y desarrollo.

La evaluacion del desempefio del personal es importante trae beneficios como mejorar el

desempefio de tus empleados, ofrecer mejores compensaciones, descubrir necesidades de tus

empleados, organizar tu fuerza laboral.

3.14. Criterios de Calificacion

Definicion de Criterios: Establecer los criterios de calificacion y habilidades en el formato de

Evaluacion de desempefio del personal.

3.15. Salida de Personal

Examenes de Retiro: Enviar al personal a exdmenes médicos de retiro cuando corresponda.

Entrega de Liquidacion y Carta de Experiencia: Proporcionar al empleado su liquidacion y una

carta de experiencia laboral al momento de su salida.

4. Compras
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4.1. Necesidades de Recursos

Identificacion de Recursos: Determinar los recursos necesarios (materiales, servicios,
productos) para las actividades de la empresa, podrian ser computador, servicio de luz.

Documentacion de Necesidades: Registrar estas necesidades para su posterior seguimiento.

4.2. Seleccion de Proveedores

Busqueda de Proveedores: Identificar proveedores potenciales que suministren los recursos

necesarios.

Evaluacion Preliminar: Realizar una evaluacion inicial de estos proveedores basandose en su

capacidad para satisfacer las necesidades identificadas.

4.3. Seleccion de Proveedores

Inscripcion en Formato de Seleccion: Registrar al proveedor en el formato de "Proveedores".

Criterios de Seleccion: Aplicar criterios de seleccion basados en el impacto del proveedor en la
calidad del servicio (Alto, Medio, Bajo).

Consideraciones de Seguridad y Medio Ambiente: Evaluar a los proveedores también en

términos de seguridad laboral y practicas ambientales.

4.4. Seleccion e Ingreso a Listado de Proveedores

Evaluacion Final y Seleccion: Evaluar y seleccionar proveedores basdndose en los resultados

obtenidos y su calificacion.

Inclusién en la Base de Proveedores: Incluir a los proveedores seleccionados en la base de datos

de proveedores autorizados de la empresa.
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4.5. Evaluacion y Reevaluacion de Proveedores

Evaluacion Anual: Realizar evaluaciones de desempefio de los proveedores anualmente o0 segln

sea necesario.

Criterios de Reevaluacion: Evaluar a los proveedores en base a especificaciones, entrega,
calidad, atencidn a quejas y otros criterios relevantes.

Acciones ante Inconformidades: Reportar y tratar inconformidades con proveedores utilizando

el formato de oportunidades de mejora.

4.1. Orden de Compra de Materiales y/o Servicio

Generacion de Ordenes de Compra: Los encargados de area generan 6rdenes de compra o

solicitan pedidos por medio telefonico.

4.2. Listado de Proveedores

Revision de Proveedores: Consultar la base de proveedores para identificar quiénes pueden

suministrar el material o servicio necesario.

Seleccidn para Cotizaciones: Elegir proveedores con mayor puntaje para solicitar cotizaciones.

4.3. Negociacion de Materiales y/o Servicios

Solicitud de Cotizaciones: Enviar solicitudes de cotizacion a los proveedores seleccionados por

teléfono o email.

Seleccion de Cotizaciones: Recibir y seleccionar las cotizaciones que ofrezcan el mejor precio

y cumplan con los requisitos.

4.4.
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La Compra Aprobacién de Precios y Proveedor: Una vez aprobados los precios y el proveedor,
diligenciar el formato "Orden de Compra — Servicio™ para compras especificas.

Envio de Orden de Compra: Enviar la orden de compra al proveedor por email o entregarla

personalmente.

4.4.1 La Compra (Contratistas y Proveedores)

Cumplimiento de Normas de SST: Asegurarse de que los contratistas y proveedores cumplan

con las normas de seguridad y salud en el trabajo.

Gestion de Seguridad y Salud: Adoptar medidas para garantizar el cumplimiento de estas

normas, incluyendo la verificacion de afiliaciones y la informacion sobre riesgos laborales.

4.5. Recepcion de Materiales y/o Servicios

Control de Compras: Verificar 6rdenes de compra y facturas para su aceptacion.

Criterios para Recepcion de Materiales: Considerar fecha de vencimiento, estado del empaque,

cantidad, etc.

Protocolo de Desinfeccion: Desinfectar los materiales o bienes recibidos segin el protocolo de

la empresa.
4.6 Revision de Facturacion y Pago
Revision por el Gerente: El gerente revisa la gestion de la compra tras la entrega de

materiales/servicios. Acciones ante Inconsistencias: Comunicar cualquier inconsistencia al

personal administrativo o al proveedor para su correccion o para presentar quejas o reclamos.
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Peter Drucker (2.005) la planificacion estratégica, es el proceso continuo que consiste en
adoptar ahora decisiones (asuncion de riesgos) empresariales sisteméaticamente y con el mayor
conocimiento posible de su caracter futuro, por lo tanto nos ayuda a estar atentos en lo que va
pasando, pero tenemos que planificar todos los dias para tener un panorama que nos defienda del

futuro ya que existen muchos imprevistos.

Chiavenato (2012), el reclutamiento de personal es una actividad de divulgacién, de llamada,
de atencion, de incremento en la entrada, de invitacion, con este proceso podremos identificar y
atraer bueno candidatos de trabajo para cubrir un puesto en la microempresa, es importancia hacer

una muy buen reclutamiento, ya que se debe reclutar al mejor candidato posible a la organizacion.

Chiavenato (1988) la formacion de personal, se considera como el proceso mediante el cual la
empresa estimula al trabajador o empleado a incrementar sus conocimientos, destrezas y
habilidades para aumentar la eficiencia en la ejecucién de la tarea, es de mucha importancia ya

que con ello se mejora la capacidad, conocimiento y mejora las capacidades del personal.

Chiavenato (1999) la evaluacion de desempefio es una apreciacién sistematica del desempefio
de cada persona en el cargo o del potencial de desarrollo futuro, con la evaluacién de desempefio
podemos establecer objetivos claros que vamos a desarrollar en ese lugar que se desea lograr la

consecucion de los objetivos trazados.
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Guia Administrativa, Contable y Comercial de Microempresas

Seccion 2 Guia Contable

1. Registro de Transacciones

Documentacién de Operaciones: Registrar todas las transacciones financieras de la empresa,

incluyendo ventas, compras, gastos, ingresos y pagos.

Como se registran las transacciones contables:

Se registra en un libro diario y libro mayor, un libro diario es donde se registra cada transaccion

del negocio.

Parar hacer un libro diario:

1. Se registra la fecha de la transaccion: Para tener una informacion més detallada y organizada.

2. Escribe la transaccion de manera clara, En él debe es lo que recibe la empresa, y el haber es las

salidas que experimenta la empresa.

3. Indicar las cuentas afectadas por la transaccion: Si son debitadas (es una entrada de contabilidad
que registra cuando se realiza o se adeuda un pago) o acreditadas (es cuando se registra un valor

en la columna derecha es decir, en el “haber”.

5. tener encuenta los codigos contables: Son también conocidos como manual de codificacion de
cuentas, clasificador de cuentas 0 manual de cuentas. Este manual detalla todas las cuentas segun

Su naturaleza.

4. Contabilizar las compras y ventas diarias:
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5. Estar revisando el libro y calculando.

Ejemplo

Empresa X

Tabla 22. Ejemplo de contabilizacion

Fechas Cadigo Cuentas Debe Haber
17/04/2024 1105 Caja 15.000.000
17/04/2024 1110 Bancos 5.000.000
24/04/2024 6205 Compras de 3.000.000
mercancia
25/04/2024 3115 Aportes sociales 8.000.000

Fuente: Autores

Uso de Software Contable: Implementar un sistema contable para facilitar el seguimiento y

registro de las transacciones.

Podemos comprar la implementacion de un software contable empresarial.

Los aspectos que tenemos que tener para implementar un Software contable en la microempresa

€es.

1. Identificar las necesidades de tu microempresa.
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2. Es importante estandarizar los procesos que quieres gestionar.

3. La capacitacion del personal es esencial para la adaptacién al cambio.

4. Tienes que hacer pruebas cuantas veces sea necesario.

2. Notas Contables

Creacion de Notas Contables: Elaborar notas contables para registrar transacciones especificas

que requieran clarificacién o ajuste, como correcciones de errores, ajustes por depreciacion, etc.

Una nota contable es un documento interno de la empresa que utilizan para registrar las

operaciones contables que no tienen un soporte externo o para las cuales no existen un soporte

especifico, como lo es la correccion ajustes y cierre.

Elementos que lleva una nota contable:

1. fecha de elaboracion y numeracién consecutiva para poder hacer un seguimiento.

2. Personas que intervinieron en la nota contable.

3. valor de cada movimiento que se van realizando.

4. saldos de débito (movimientos de ingreso) y del crédito (gastos).

Se pueden realizar de manera sencilla por medio de por ese sistema que ayuda a hacer mas

sencillo el proceso y no demorar jornadas extensas digitando esta informacion.

Integracion con el Sistema Contable: Asegurar que las notas contables estén debidamente

reflejadas en el sistema contable.

3. Causacion de Gastos
105



Registro de Gastos: Registrar los gastos en el momento en que se incurren, independientemente
de la fecha de pago.

El registro de gastos es una herramienta muy fundamental para analizar el consumo mensual en

funcion de los ingresos que se perciben, de ese modo se observa esos gastos que son innecesarios.

Clasificacion de Gastos: Clasificar los gastos segn su naturaleza (gastos de operacién, gastos

administrativos, etc.).

Gastos directos: Se relacionan directamente con la venta de un producto o servicio: el embalaje,

el transporte, él envio, etc.

Ejemplo: Materias primas, lo que se gasta en cada producto que vendemos.

Gastos indirectos: Forman parte de una estrategia para impulsar la recordacion y promocion de

la marca.

Ejemplo: Salarios de los empleados y personal administrativo, servicios.

Gastos Fijos: Son aquellos que siempre se pagan independientemente de las ventas,

Ejemplo: renta, sueldos, servicios, insumos.

Gastos variables: Dependen totalmente de las ventas.

Ejemplo: Comisiones, utilidades, materia prima.

4. Manejo de Cuentas por Pagar y por Cobrar

Cuentas por Cobrar: Registrar y hacer seguimiento de las facturas emitidas a clientes hasta su

pago.
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Cuentas por Pagar: Registrar y controlar las deudas con proveedores y otros acreedores.

5. Inventario y Costos de Produccion

Control de Inventarios: Llevar un registro detallado de los inventarios de materia prima,

productos en proceso y productos terminados.

Pasos para hacer el control de inventarios:

1. Define la clasificacion: Antes de empezar un inventario a mano es importante que tenga una
organizacion especifica para que sea més facil su administracion y permita a localizacion exacta

de la mercancia.

2. Acomoda las mercancias: Acomddalos en un lugar seguro para su resguardo, ya sea que uses
estantes u otro tipo de muebles para ello, tener cuidado si son productos perecederos, 0 que requiera

de ciertas condiciones climaticas para conservarse.

3. Selecciona el protocolo de productos: Cuando empieces hacer el inventario con tus
colaboradores, es importante tener claro cual sera el protocolo a seguir en el caso de que se
encuentren productos que no cumplan con los estandares para ser vendidos, sea que estén dafiados,

0 no estén (por robo o algo).

4. Elige un método de inventario: El proposito inicial de un inventario manual es comprobar que
la mercancia efectivamente se halla en el almacén. Es importante lograr de forma 6ptima la entrada

y salida de los productos del negocio, existen dos tipos principales.

Inventarios por periodicidad: Estos corresponden a aquellos que se realizan cada cierto tiempo,
diarios, mensuales, bimestrales, trimestrales, semestrales o anuales, para una mejor gestion de la

mercancia es importante hacerlo lo mas seguido.

Inventarios de control de entrada y salidas: Principalmente encontramos dos.
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Método PEPS: para productos que se caducan o estropean con el tiempo, por lo que los primeros

en entrar al almacén son los primeros en salir de él.

Método UEPS: Sirve para productos no perecederos, donde los ultimos en entrar a bodega son

los primeros en salir.

5. Realiza el conteo y registra los resultados: Empiezas hacer el conteo de cada uno de los tipos de
productos que tienes en cada pasillo del almacén.

Cuando lo hagas en una hoja de célculo afiade descripcién como, codigo, producto, descripcion,

existencia inicial, costo, precio y ventas.
6. Haz un recuento: Por mucho que seas bueno para contar realiza un recuento, siempre habra alli
un producto que no incluyas, puede que no esté en su sitio u otra razon es importante asegurarnos
del reconteo ya que los nimeros erréneos traeran problemas.

Costos de Produccidn: Calcular los costos de produccion, incluyendo materia prima, mano de

obra y gastos generales: Es de mucha importancia ya que son gastos necesarios para mantener un

proyecto y son importantes para el proceso de produccion.

6. Depreciacion y Amortizacion

Activos Fijos: Registrar la depreciacion de activos fijos como maquinaria y equipo.

Hace referencia a la pérdida de valor que va teniendo la maquinaria y equipo dentro de la

empresa, ya que al comprarlos nuevos a lo que vaya pasando el tiempo va perdiendo valor.
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Amortizacion de Intangibles: Registrar la amortizacion de activos intangibles como patentes o
marcas: Es la distribucién del valor en los afios de algo que no sea tangible, ejemplo una empresa
que genera software contable, es afio tras afio que valor va cogiendo.

7. Impuestos y Obligaciones Fiscales

Célculo de Impuestos: Calcular y registrar los impuestos correspondientes (IVA, impuesto sobre

la renta, etc.).

Declaraciones Fiscales: Preparar y presentar declaraciones fiscales en los plazos establecidos.

8. Estados Financieros

Preparacion de Estados Financieros: Elaborar periédicamente el balance general, estado de

resultados, estado de flujo de efectivo, entre otros.

Para hacer una preparacion de estados financieros es importante:

1. Recoleccion de los registros financieros: Debes compilar en una lista, con sus debidos soportes,

toda la informacion contable de la empresa.

2. Organizar la informacion: La idea es organizar toda la informacién que puedan perfectamente
dividirse en subsecciones, (inmuebles, efectivo, participantes, cuentas pendientes de clientes etc.).

3. Sistematizar los datos: Con el pase anterior a este da la base para poder sistematizarlo, ya que
al estar organizadas se puede sistematizar, el objetivo es realizar un balance que permita deducir
cuales son los ingresos netos para el periodo, si los ingresos generados superan los gastos del

periodo a evaluar la actividad financiera de la empresa marcha bien, si es al contrario es negativa.

Analisis Financiero: Realizar analisis financieros para evaluar la salud financiera de la empresa.
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Analisis de resultados y presentacion de razones: para finalizar tenemos que hacer un analisis
detallado de los resultados, se deben presentar los siguientes puntos.

Razones de liquidez: Dile a la empresa si estd 0 no estd en capacidad de cancelar sus

obligaciones en corto plazo.

Razones de endeudamiento: establece las fuentes de financiamientos, de ese modo es posible

conocer la solvencia de la compafiia.

Razones de gestion: Evalua el nivel de actividad del negocio, a fin de medir la eficiencia en la

gestion de los recursos, periodo promedio de pago, periodo promedio de cobro etc.

Razones de rentabilidad: Define en que porcentaje las ventas, el patrimonio e inversiones estan
generando utilidades, a fin de evaluar estrategias para la creacion de utilidades con los recursos

que posee la empresa.

Alvarez (2000) es el libro obligatorio en el cual se debe registrar dia a dia las operaciones de
la empresa, este libro ayuda a llevar los hechos econémicos de la empresa como lo son gastos,

deudas, y ganancias diarias.

Herz (2015) las cuentas por cobrar son cuentas por cobrar a otras partes que se originan en las
propias operaciones de la empresa, como lo son las transacciones de venta, son creditos que una

empresa concede a sus clientes a través de la venta de bienes o servicios.
Rodriguez (2007) considera que el costo de produccion es el conjunto de costos compuesto de
la adquision de materiales y partes, y es el esfuerzo que incurre por la realizacion de los procesos

y actividades para la obtencion de un bien tangible o intangible.

Hernandez (2005) el analisis financiero como una técnica de evaluacion de comportamiento

operativo de una empresa que facilita el diagnostico, el analisis financiero es importantes ya que
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nos permite ver el estado actual de la empresa por ellos predecir cualquier situacién que pueda

presentarse en el futuro y tomar mejores decisiones frente a ello.

Guia Administrativa, Contable y Comercial de Microempresas

Seccion 3 Guia Comercial

1. Andlisis del Mercado y Definicion del Publico Objetivo

Investigacion de Mercado: Realizar un estudio de mercado para entender las tendencias,

demandas y la competencia.

Pasos para realizar una investigacion de mercado:

1. Define el problema: Plantea un programa de investigacion de manera correcta te ayudara al
momento de formular tus preguntas. No olvides que tus preguntas deben estar formuladas a

solucionar problemas.

2. Definir la muestra: Una muestra representativa es muy importante. Si tienes respuestas de las
personas incorrectas de nada servira tu investigacion. Tu publico representativo debe estar

presente.

3. realizar la recoleccion de los datos: Primero deberas el instrumento de recoleccion de datos
(Encuestas, entrevistas etc.). EI hecho de que no contesten tu encuesta, o la contesten de manera

incompleta ocasionara errores en tu investigacion

4. Analiza los resultados: Cada uno de los puntos del proceso de investigacion de mercado va

ligado a otro. Si todo lo anterior esta bien realizado, pero no hay un correcto andlisis de los
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resultados, no se tomaran las decisiones adecuadas. Analiza a profundidad, no dejes cabos sueltos,

los datos estan ahi para darle soluciones no méas problemas.

5. Realizar reporte de resultados: Los reportes de investigacién deben dar respuesta a una solucion
del problema y facilitar la informacion de manera que sea comprensible para las partes interesadas

en la misma. También se pueden hacer recomendaciones en el.

Segmentacion de Clientes: Identificar y definir los segmentos de clientes que seran el foco
principal (por ejemplo, hogares, empresas, comercios locales, edad y sexo, un vendedor puede

utilizar esos datos para segmentar a los clientes en funcion de sus caracteristicas.

Se puede segmentar clientes en estos pasos.

1. Establece tu mercado: Consiste en identificar el tamafio de la industria que esta orientada tu

negocio.

2. Elige tu tipo de segmentacion: Se trata de elegir el tipo de segmentacion que mas se adapte a los

objetivos de tu organizacion.

3. Entender necesidades y preferencias de los clientes: Para conocer las necesidades de los clientes
las organizaciones puede recolectar informacion a traves de, Entrevistas, Encuestas Online o Focus

groups.
4. Comprueba la efectividad de la segmentacion: Consiste en poner a prueba las estrategias de

segmentacion de mercados, establecida con los clientes adecuados, para identificar los elementos

gue necesitan un ajuste.
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2. Desarrollo de Producto

Disefio de Producto: Definir las caracteristicas del producto, incluyendo tamafio, tipo de envase

y marca.

Diferenciacion: Establecer caracteristicas Unicas para diferenciarse de la competencia.

3. Estrategia de Precios

Establecimiento de Precios: Fijar precios competitivos basandose en el analisis del mercado y

los costos de produccion.

Estrategias de Descuento: Considerar descuentos por volumen o promociones especiales para

atraer clientes.

4. Estrategias de Promocién y Publicidad

Camparias Publicitarias: Desarrollar campafas publicitarias enfocadas en los segmentos de
clientes identificados.

Uso de Redes Sociales y Publicidad Online: Aprovechar las redes sociales y plataformas online
para promocionar el producto.

Tales Como: Facebook, WhatsApp Business y Instagram.

5. Distribucion y Logistica
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Canales de Distribucion: Establecer canales de distribucion eficientes (venta directa,

distribuidores, venta online).

Logistica de Entrega: Asegurar un sistema de entrega eficaz y fiable.

6. Venta y Negociacion

Técnicas de Venta: Capacitar al equipo de ventas en técnicas efectivas de venta y negociacion.

Las técnicas de ventas hacen mas facil el proceso de ventas, persuade al cliente a comprar,

requieren de experiencia y esfuerzo, y se enfocan en la necesidad del cliente.

Algunos tipos de técnicas de ventas:

1. Situacion, problema, implicacion y beneficio (SPIN): Identifica las necesidades precisas del

cliente para lograr saber qué beneficios puedes brindarle.

2. Testimonios positivos: Su proposito es demostrar a tus clientes potenciales la manera en que tu

producto o servicio ayudo a otros.

3. Consultiva: EI experto en el producto o servicio eres tl. Averigua que necesita una persona y

como puedes ayudarle. Los clientes deben sentirse seguro de tu experiencia.

4. Colaborativa: El objetivo es analizar el recorrido del cliente y ubicar la fase donde abandonaron

para conocer sus razones.

5. Situacion, necesidad, ventaja y prueba (SNAP): Consiste en establecer las ventajas de un
producto en un contexto y en la etapa final, ofrecer una prueba.

6. Challenger: Basada en el perfil del vendedor desafiante. Conoce bien las necesidades de tus

prospectos y anticipa el futuro del desarrollo de sus clientes.
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7. Método FAB: (Caracteristicas, ventajas y beneficios) Centrarse en las caracteristicas y
beneficios de un producto o servicio.

Presentaciones a Clientes: Preparar materiales de venta y presentaciones para clientes

potenciales.

7. Servicio al Cliente y Fidelizacion

Atencion al Cliente: Establecer un servicio de atencion al cliente para resolver dudas y quejas.

La atencion al cliente es demasiado importante ya que una buena atencién mejora la experiencia

del cliente.

Para para poder brindar una buena atencién al cliente:

1. Ser accesibles con los clientes, siempre estar dispuesto.

2. Estar bien informados: Si estamos bien informados podremos ayudar a las inquietudes del

cliente.

3. Actuar con cortesia y amabilidad: Es muy importantes ser asi.

4. Tener habilidades de escucha y paciencia: No ser afanosos con las inquietudes de los clientes,

ser pacientes.

5. Voluntad de resolver los problemas o quejas de los clientes: Manejar las situaciones siempre

con los clientes dando solucién mantendra satisfechos a nuestros clientes.

Programas de Fidelizacion: Crear programas de fidelizacion para incentivar la repeticion de

compras.

Como hacer un programa de fidelizacion:
115



1. Define tus objetivos: Tener los objetivos claros es el primer gran paso. Luego define tus metas
y disefia el programa que se ajuste a las necesidades de tu empresa y clientes.

2. Conoce tu audiencia: Debes conocer tu audiencia contar con una herramienta que te brinden una

visién complementaria de tu publico.

3. Disefia programa de fidelizacion: Recopila la informacion de tus proveedores te brindan sobre
tus clientes y disefia un programa atractivo y valioso para tus consumidores. Considera opciones
como un sistema de recompensas, lealtad, regalos personalizados asegurate que estos premios sean

relevantes y alcanzables para tu audiencia.

5. Promociona tu programa de fidelizacién: Las marcas invierten en promocionar sus programas

de fidelizacion o sistemas de recompensa.

7. Andlisis de Ventas y Feedback

Analizar las ventas es importantes como también el feedback que es la opinion de un cliente

positiva 0 negativa o neutral en base a un producto o servicio.

Seguimiento de Ventas: Monitorear y analizar las ventas para entender el rendimiento del
producto.

Como hacer un seguimiento de ventas:
1. Identificar a tu publico objetivo: Esto te ahorrara darle tiempo a otras personas que no
procederan a comprar, conoce a fondo tus segmentos basandote en los datos de tus compradores

previos.

2. Visualiza tu proceso de ventas: Esto da pie a descubrir nievas areas de oportunidad, ya que

ayuda a visualizar el proceso de ventas.
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3. Establece tus indicadores de rendimiento: Establece tus indicadores de rendimientos esos
indicadores que evallen el desempefio de las estrategias de la empresa. Indicadores del proceso
de ventas que muestren detalladamente los datos de tus ventas, para asi poder tomar decisiones
informadas y basadas en la informacion recolectada.

4. Planifica las interacciones: Cada etapa de seguimiento de ventas debe hacerse de manera
planificada para evitar contactar a los posibles clientes antes de tiempo. Para ello debes programar

Ilamadas, visitas presenciales y envié de correos electronicos.

5. Haz un registro de todas las actividades: Para tener un buen seguimiento de ventas, tienes que

establecer los canales de comunicacion més eficientes para tu proceso.

6. Recuerda que el seguimiento no termina: Si la venta se consuma no significa que el seguimiento

de la venta se termine, se debe seguir para que el cliente recomiende la 0 que siga comprando.

Retroalimentacion del Cliente: Recoger y analizar feedback de los clientes para mejorar el

producto y el servicio.

Kotler (1996) la investigacion de mercados es la planeacion, recopilacion y analisis de la
informacion relevante, esto ayuda a la toma de decisiones en la estrategias de marketing de las

organizacion las cuales nos van a ayudar en el mercado.

Kotler (2001) las técnicas de ventas es la forma de acceso al mercado para muchas empresas, es
importante aplicar técnicas de ventas ya que nos da orientacion de cémo vender en el lugar donde

sea.
Blanco (2001) la atencion al cliente representa una estrategia que permite ofrecer un valor

afiadido a los clientes, con gran importancia podemos ayudar por medio de asistencia y el

asesoramiento de una empresa que compran nuestros productos y servicios.
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Peters (2005) la diferenciacion implica la capacidad de respuesta total al cliente por pate de la
empresa, es importante ya que consiste en vender productos o servicios que sean Unicos y se

diferencien de la competencia de las demas empresa.

4.3.1 Conclusidn tercer objetivo

La elaboracion de una guia administrativa, contable y comercial detallada constituye un
instrumento invaluable para las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar,
proporcionando un marco estructurado y practico para el correcto funcionamiento y la toma de
decisiones eficaz en estos negocios. El tercer objetivo del proyecto se ha alcanzado exitosamente
a través de la creacion de esta guia, la cual se desarrollé contemplando aspectos cruciales en cada

area mencionada.

En el &mbito administrativo, la guia propone estrategias clave para el fortalecimiento de la
estructura organizacional, la planificacion estratégica y la gestion efectiva de los recursos
humanos. Estos elementos son fundamentales para consolidar una base administrativa sélida,
favoreciendo un ambiente de trabajo productivo y colaborativo, y una direccion estratégica clara

y coherente que guie a las empresas hacia sus objetivos.

Desde la perspectiva contable, se han delineado procedimientos claros y consistentes, junto
con estrategias de planificacion fiscal inteligente. Este enfoque no solo asegura el cumplimiento
de las obligaciones tributarias y legales, sino que también optimiza los recursos financieros de las

empresas, brindando herramientas para una gestion fiscal y financiera mas estratégica y eficiente.

En cuanto al componente comercial, la guia esboza estrategias de mercado y marketing
integral, asi como la implementacion de sistemas CRM efectivos. Estos aspectos son vitales para
construir y sostener relaciones fuertes y duraderas con los clientes, entender y responder a sus
necesidades y expectativas, y desarrollar e implementar estrategias de marketing que impulsen las

ventas y el crecimiento comercial.

En conjunto, la guia compuesta ofrece un recurso integral y practico para las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar. Su implementacion y seguimiento
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continuo facilitaran no solo el funcionamiento diario de estas empresas, sino que también sentaran
las bases para un crecimiento sostenido y exitoso en el futuro. Estos esfuerzos colectivos y
estrategias articuladas en la guia contribuiran significativamente al desarrollo y consolidacién de

las microempresas embotelladoras en agua en la regidén, promoviendo su competitividad y
sustentabilidad en el mercado.
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Discusion

El proyecto se ha enfocado en analizar integralmente las areas administrativa, contable y
comercial de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar, a través de un

conjunto de objetivos especificos delineados previamente.

En primer lugar, el diagndstico del estado actual de estas microempresas ha revelado una
operacion general robusta, caracterizada por una orientacién clara hacia sus misiones y visiones,
asi como por procesos administrativos y contables que, aunque presentan areas de mejora,
proporcionan una base sélida para la gestion efectiva de estas entidades (Smith, 2016). En este
contexto, se destacan areas especificas que requieren atencion y fortalecimiento, como la
estructuracién y documentacién de procesos administrativos y la eficacia en la utilizacion de los
sistemas contables existentes. EI panorama en el area comercial también sugiere una necesidad de
mejora en la gestion financiera y las estrategias de crédito, a pesar de la proactividad observada en

las estrategias de mercado (Johnson & Turner, 2015).

El segundo objetivo ha permitido definir y subrayar elementos cruciales para el crecimiento
sostenido de las microempresas en cuestion. Estos elementos incluyen una estructura
organizacional definida, un plan estratégico solido, una gestion de recursos humanos efectiva,
sistemas de control interno, un sistema contable eficiente, un conjunto coherente de
procedimientos contables, analisis financiero regular, y estrategias de mercado y marketing
integrales y analiticas (White, 2017). Cada uno de estos elementos desempefia un papel
fundamental en la creacion de un marco operativo y estratégico robusto, que no solo responde a
los desafios actuales del mercado, sino que también capitaliza oportunidades emergentes para el

crecimiento y el éxito continuado.

El tercer y Gltimo objetivo ha culminado en la elaboracion de una guia detallada que abarca
areas administrativas, contables y comerciales, sirviendo como un recurso invaluable para las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica. Esta guia, fruto de un analisis cuidadoso y
considerado, ofrece estrategias y procedimientos claros y practicos para fortalecer cada area de

operacion y facilitar la toma de decisiones informadas y estratégicas (Jones & Robinson, 2016).
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En resumen, el proyecto ofrece un analisis profundo y meticulosamente estratégico sobre
el estado actual y el rendimiento de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica,
Cesar, brindando una vision integral y detallada de los aspectos cruciales que necesitan
mejoramiento y fortalecimiento para fomentar un crecimiento sostenible y robusto en el sector.
Este analisis no solo es vital para comprender el panorama operacional actual, sino que también es
instrumental para trazar un camino claro y estratégico hacia el futuro, iluminando las areas que

requieren atencion y mejoramiento inmediato.

El valor intrinseco de este proyecto para las microempresas embotelladoras de agua en el
municipio es inestimable. Proporciona una hoja de ruta clara y accesible, disefiada para navigar a
través de los desafios que estas empresas enfrentan actualmente, al mismo tiempo que sefiala
oportunidades para la innovacion y el crecimiento. En este sentido, cada componente del proyecto,
desde el diagnostico inicial hasta las recomendaciones estratégicas finales, esta pensado para

impulsar la eficiencia, la productividad y la rentabilidad de estas entidades.

La guia estratégica desarrollada como resultado final del proyecto es un recurso invaluable.
Ofrece herramientas practicas y estrategias puntuales, que son esenciales para apoyar una gestion
efectiva y una toma de decisiones acertada en el dia a dia de estas empresas. Este instrumento no
solo facilita el manejo administrativo, contable y comercial, sino que también actla como un
facilitador para la implementacién de procesos méas agiles y decisiones méas informadas,
constituyendo un respaldo sélido para la operatividad cotidiana de estas microempresas.

Ademas, esta guia tiene el potencial de ser un catalizador para el desarrollo y consolidacién
sostenible del sector embotellador en el municipio. Al proporcionar una direcciéon clara y
estrategias tangibles para abordar los desafios operativos y de mercado, establece una base sélida
sobre la cual estas empresas pueden construir y expandirse con confianza. En el entorno comercial
competitivo y dinamico de hoy, donde la adaptabilidad y la innovacion son clave, este proyecto y
la guia resultante son recursos cruciales que empoderan a las microempresas embotelladoras de
agua de Aguachica, Cesar, para no solo sobrevivir sino prosperar y crecer de manera sostenible y
estratégica en el mercado.
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Conclusiones

El presente proyecto aporta un analisis estratégico e incisivo respecto al estado y
rendimiento de las microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar. Este estudio
meticuloso no sélo desglosa el actual panorama operativo, sino que también identifica y destaca
areas esenciales que demandan atencion y mejoramiento inmediato. Este diagnostico es
fundamental para comprender tanto los desafios existentes como las oportunidades latentes de

crecimiento e innovacion.

El proyecto reviste un valor fundamental para las microempresas embotelladoras de agua
en Aguachica, sirviendo como un prisma a través del cual se pueden identificar los elementos
criticos necesarios para su crecimiento. Cada elemento del proyecto, desde el diagndstico inicial
hasta las recomendaciones finales, estd orientado a catalizar la eficiencia, productividad y
rentabilidad de estas entidades, constituyéndose como un recurso crucial para su desarrollo y

consolidacion en el municipio.

El insumo central del proyecto, una guia estratégica detallada, se erige como un recurso
imprescindible para estas microempresas. Dicha guia no sélo proporciona herramientas y
estrategias esenciales para una gestion y toma de decisiones efectiva, sino que también sirve como
facilitador para la implementacidn de procesos agiles, decisiones informadas y procedimientos
robustos en las areas administrativa, contable y comercial. Por ende, se convierte en un pilar sélido

y confiable para la operatividad cotidiana y estratégica de estas empresas.

En el contexto actual, caracterizado por un mercado dindmico y competitivo donde la
adaptabilidad y la innovacion son imperativas, tanto el proyecto como la guia resultante se
configuran como recursos Vvitales. Estos instrumentos empoderan a las microempresas
embotelladoras de agua en Aguachica, proporcionando las herramientas y el conocimiento
necesario para no solo sostenerse en el mercado sino para florecer, permitiendo un crecimiento
sostenible, estratégico y exitoso en el sector. La guia y las estrategias esbozadas tienen el potencial
de actuar como catalizadores del crecimiento, desarrollo y consolidacion sostenible del sector

embotellador en Aguachica. Al ofrecer direccion, claridad y tacticas aplicables para navegar y
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contrarrestar los desafios operativos y de mercado, este proyecto proporciona una base firme y
estratégica sobre la cual las empresas pueden construir, expandirse y prosperar con seguridad y

confianza.
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Recomendaciones

Para propiciar un entorno propicio para el crecimiento y consolidacién de las
microempresas embotelladoras de agua en Aguachica, Cesar, es imperativo enfocar esfuerzos en
robustecer la estructura organizacional. Es vital clarificar roles y responsabilidades, fomentando
un ambiente de trabajo colaborativo y eficiente que respalde tanto las operaciones cotidianas como
los objetivos estratégicos de largo plazo. Se aconseja también desarrollar, implementar y revisar
de manera constante un plan estratégico sélido y flexible que no solo se alinee con la vision y
mision de la empresa, sino que también pueda adaptarse proactivamente a los desafios y cambios

del mercado.

En el frente de recursos humanos, la inversion en estrategias efectivas para la contratacion,
retencion, y desarrollo del personal es crucial. Este esfuerzo debe ir acompafiado de programas
continuos de capacitacion y desarrollo profesional que no solo incrementen las competencias del
equipo, sino que también promuevan un ambiente laboral positivo y motivador. En el ambito
contable, se insta a adoptar sistemas y procedimientos eficientes, claros y coherentes que faciliten

un registro y reporte financiero exacto y oportuno, apoyando asi el proceso de toma de decisiones.

La planificacion fiscal inteligente y proactiva es una necesidad insoslayable, la cual no solo
asegura el cumplimiento de las obligaciones tributarias, sino que también optimiza la carga fiscal,
liberando recursos valiosos que pueden ser reinvertidos en la empresa. En el area de marketing y
estrategia de mercado, es indispensable desarrollar y ejecutar planes integrales y estrategias
efectivas que respondan a un profundo entendimiento del mercado y que proyecten un

posicionamiento de marca claro y diferenciado.

La implementacion de sistemas avanzados de Gestion de Relaciones con el Cliente (CRM)
es una recomendacion crucial, ya que estas herramientas no solo fortalecen las relaciones con los
clientes, sino que también mejoran su satisfaccion y lealtad, factores criticos para el éxito a largo
plazo de las empresas. Ademas, es crucial realizar analisis competitivos detallados y regulares que
permitan identificar oportunidades y amenazas en el mercado, ajustando las estrategias de negocio

en consecuencia.
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Finalmente, se recomienda la adopcién e implementacion integral de la guia administrativa,
contable y comercial desarrollada en este proyecto, utilizando este recurso como un marco
estructurado para mejorar las operaciones y la toma de decisiones. Es crucial comprometerse con
un proceso de mejora continua, monitoreando y evaluando el desempefio y las operaciones de
manera regular y ajustando estrategias y procesos segln sea necesario. La implementacion de
mecanismos de retroalimentacion, el fomento de la innovacion y la adaptabilidad, asi como el
desarrollo y consolidacion sostenible del sector embotellador en Aguachica, Cesar, son vitales para

el éxito y la sostenibilidad de estas empresas en un mercado competitivo y en constante cambio.
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Apéndices

Anexo A. Encuesta dirigida a las personas participantes

ENCUESTA REALIZADA COMO INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
DE LA INVESTIGACION ACDEMICA DENOMINADA DISENO DE UNA GUIA
ADMINISTRATIVAY CONTABLE EN EL AREA COMERCIAL PARA LAS MICRO
EMPRESAS EMBOTELLADORAS DE AGUA EN EL MUNICIPIO DE AGUACHICA

OBJETIVO: La presente encuesta tiene como objetivo conocer aspectos del entorno interno de
la empresa que permita disefiar una guia administrativa y contable en el area comercial para las
micro empresas embotelladoras de agua en el municipio de Aguachica

INSTRUCCIONES: Se solicita muy respetuosamente responder de manera sincera las preguntas
que se plantean a continuacién, ademas, se le manifiesta que la informacion suministrada sera
confidencial y tendra un valor importante en este trabajo de investigacion netamente académica,
la cual, es desarrollada y manipulada por sus investigadores.

Nombre de la empresa:

1. Laempresa esta organizada en funcion de su misién y su vision
SI___NO

Por qué:

2. Laempresa posee valores institucionales
SI___NO
3. ¢Cree usted que brindan productos y servicios a los clientes de calidad?
SI__NO
4. ¢Cual de estos valores cree que es el mas importante en el desarrollo de sus funciones?

Honradez_
Confianza____
Respeto_
Solidaridad____
Asertividad___

Honestidad
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10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

¢Cree usted que las actividades que usted realiza se desarrollan en orden y en base a una
planificacién?

SI__NO
¢Cree usted que la empresa necesita formular una estructura administrativa?
Sl NO

¢Cree usted que se asignan funciones de acuerdo a la experiencia y competencia
profesional de los colaboradores?
Sl NO

Por qué:

¢Su personal conoce claramente sus funciones y responsabilidades?
SI___NO___

¢ Cree usted que el personal cumple con todas y cada una de sus funciones?
SI__NO

Por que:

¢Evallan periédicamente el desempefio de trabajo de todos los colaboradores?
SI__NO
¢ Cree que es necesario otorgar mecanismos de motivacién al personal?
SI__NO
¢Se capacita periédicamente al personal?
SI__NO
¢ Cree usted que el ambiente organizacional que se maneja en la empresa es el adecuado?
SI__NO
¢ Considera que usted que la empresa cumple con sus obligaciones de ley?
SI__NO
¢La empresa se encuentra preparada para enfrentar accidentes laborales?
SI__NO
¢Las instalaciones de la empresa son las adecuadas para el desarrollo de las funciones del

personal?
Sl NO
¢Se proporcionan los elementos de seguridad necesarios para el desarrollo adecuado de los

trabajos?
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18.

19.

20.

21.

22.

23.

24,

25.

26.

27.

28.

29.

SI__NO
¢La empresa posee un sistema contable?
SI__NO
¢Se utiliza todas las funciones y beneficios que este sistema Contable proporciona?
Sl NO

¢Piensa que el sistema contable que usa actualmente es til?
SI___NO
¢Se realiza un control diario de caja?
SI___NO

Por que:

¢Piensa que es necesario desarrollar un instructivo contable y de cuentas?
SI___NO
¢Existen politicas definidas en cuanto a los tiempos y plazos de los créditos?
SI___NO

¢Se realizan circulaciones periddicas con los clientes?

SI___NO___
¢Se lleva un adecuado control de existencias y/o inventarios?
SI___NO

¢La informacion presentada en los Estados Financieros es suficiente, confiable y oportuna
para la toma de decisiones?
Sl NO

¢Se generan los estados financieros como minimo una vez al afio y se le da la importancia

de este?

SI__NO
¢Se cumplen los tiempos en las obligaciones tributarias?
SI__NO
¢Cree usted que el proyecto de disefiar una guia administrativa y contable en el area

comercial para las micro empresas embotelladoras de agua en el municipio de Aguachica,
generaré beneficios para estas?
Sl NO

Por qué:
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Anexo B. Entrevista dirigida a las personas participantes

Fecha de la Entrevista:

Nombre del Entrevistado:

Cargo del Entrevistado:

Nombre de la Empresa:

Seccién 1: Area Administrativa

¢Puede describir la estructura organizacional actual de su empresa?

¢Como esta alineada la mision y vision de su empresa con sus operaciones diarias?

¢Cudles son los principales mecanismos de motivacion que utiliza para mantener al

personal incentivado?

¢Cudl es la frecuencia de las capacitaciones brindadas a su personal?

¢Podria comentar sobre el ambiente organizacional en su empresa?

Seccion 2; Area Contable

¢La empresa cuenta con un sistema contable establecido? En caso afirmativo, ¢podria

describir sus principales caracteristicas?

¢ Considera que el sistema contable actual satisface las necesidades de su empresa?
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¢Existe algin procedimiento o instructivo contable para la gestion de cuentas?

¢Coémo manejan los tiempos y plazos de créditos en su empresa?

¢Como se realiza el control de existencias e inventarios en su empresa?

Seccion 3; Area Comercial

¢Puede describir las estrategias comerciales principales que su empresa emplea

actualmente?

¢Como identifican y responden a las tendencias del mercado y las preferencias del

consumidor?

¢ Queé politicas tiene en lugar para garantizar que la informacion financiera sea confiable y

oportuna para la toma de decisiones?

¢Coémo manejan las obligaciones tributarias en su empresa?

¢ Qué estrategias utiliza su empresa para mantener una ventaja competitiva en el mercado?

Seccion 4: Conclusion

En su opinion, ¢qué areas requieren mejoras 0 innovaciones en su empresa?

¢ Tiene alguna sugerencia o comentario adicional que le gustaria agregar?
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Anexo B. Asesoria con DirectoraYazmin Hernandez Andrade directora de proyecto.
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