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1.RESEÑA 
 

FUNDACIÓN PARA LA PROMOCIÓN Y EL DESARROLLO DEL COMÚN 

 

HISTORIA: 

La entidad  fue fundada en la ciudad de Arauca, en el año 2005 por la señora Olga 

Lucia Espitia, actual gerente general de la organización. La actividad principal 

actual de la entidad es el servicio de alojamiento, transporte y alimentación de 

personas de bajos recursos de la región que reciben servicios médicos 

especializados en ciudades como Bucaramanga o Cúcuta donde se encuentran 

sus sedes. 

Cada una de las sedes cuenta con personal que brinda un servicio amable, 

humano y de calidad para las personas que se encuentran en dificultades de salud 

y solicitan este apoyo a nuestro cliente principal que es la unidad médica de 

Arauca quien costea la totalidad de los servicios brindados por la fundación. 

Además la fundación ha contado con actividades complementarias que desarrolla 

de la mano con la gobernación de Arauca como son realización de obras de 
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ingeniería civil, interventorías  y actividades lúdicas y educativas que se realizan 

en el departamento de Arauca para la población más vulnerable buscando mejorar 

la calidad de vida y desarrollar en ellos competencias encaminadas a mejorar la 

productividad agrícola y comercial de las poblaciones más alejadas y necesitadas 

de la región. 

Actualmente las principales actividades se desarrollan en la ciudad de 

Bucaramanga, su sede está ubicada en la calle 104 #22-117 del barrio Provenza 

donde están las instalaciones que prestan el servicio de alojamiento y también se 

ejercen las gestiones administrativas. Se plantea realizar más actividades con 

entidades de salud y gubernamentales de la región santandereana y así ampliar el 

campo de acción, se tiene previsto la realización de campañas de promoción y 

aplicación en las diferentes convocatorias y licitaciones abiertas por estas 

entidades. 
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2. DIAGNOSTICO INICIAL 
 

MATRIZ DE DIAGNOSTICO 

 

INFORMACION GENERAL

FUNDACOMUNNOMBRE DE LA EMPRESA:

OBJETO SOCIAL:

2.    Corresponde a aquellas acciones que ha planeado hacer y están pendientes de realizar.

06/09/2018

3.    Corresponde a aquellas acciones que realiza, pero no se hacen de manera estructurada o planeada.

FECHA:

4.    Corresponde a aquellas acciones que realiza de manera estructurada y planeada.

5.    Corresponde a aquellas acciones que realiza de manera estructurada, planeada y acompañadas de acciones de mejora.

ESCALA DE CALIFICACION

En este dianóstico no hay respuestas correctas e incorrectas. Se trata de calificar todas las afirmaciones en cada área organizacional

en el rango de 1 a 5, de acuerdo con la siguiente escala:

1.    Corresponde a aquellas acciones que NO realiza en su empresa.
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1 La gestión y proyección de la empresa corresponde a un plan estratégico.           4   

2
El proceso de toma de decisiones en la empresa involucra a las personas responsables de su 

ejecución y cumplimiento.
          5   

3 El plan estratégico de la empresa es el resultado de un trabajo en equipo.           5   

4
La empresa cuenta con metas comerciales medibles y verificables en un plazo de tiempo 

definido, con asignación del responsable de su cumplimiento.
          4   

5
La empresa cuenta con metas de operación medibles y verificables en un plazo de tiempo 

definido, con asignación del responsable de su cumplimiento.
          5   

6
La empresa cuenta con metas financieras medibles y verificables en un plazo de tiempo 

definido, con asignación del responsable de su cumplimiento.
          4   

7 Al planear se desarrolla un análisis de: Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas.           3   

8

Analiza con frecuencia el entorno en que opera la empresa considerando factores como: 

nuevos proveedores, nuevos clientes, nuevos competidores, nuevos productos, nuevas 

tecnologías y nuevas regulaciones.

          5   

9
Para formular sus estrategias, compara su empresa con aquellas que ejecutan las mejores 

prácticas del mercado 
          5   

10
El personal está involucrado activamente en el logro de los objetivos de la empresa y en la 

implementación de la estrategia.
          5   

11
El presupuesto de la empresa corresponde a la asignación de recursos formulados en su plan 

estratégico. 
          4   

12
La empresa cuenta con una visión, misión y valores escritos, divulgados y conocidos por 

todos los miembros de la organización.
          5   

13
La empresa ha desarrollado alianzas con otras empresas de su sector o grupo 

complementario
          5   

14 La empresa ha contratado servicios de consultoría y capacitación           5   

15
Se tienen indicadores de gestión que permiten conocer permanentemente el estado de la 

empresa y se usan como base para tomar decisiones
          4   

16
El personal de confianza es multidisciplinario y representan diferentes puntos de vista frente a 

decisiones de la compañía.
          4   

17
Se relaciona estratégicamente para aprovechar oportunidades del entorno y consecución de 

nuevos negocios.
          5   

PUNTAJE TOTAL       4,53   90,59%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

PLANEACION ESTRATEGICA
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1 La gestión de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing           2   

2
La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual está dirigida (cliente 

objetivo).
          4   

3
La empresa tiene definidas estrategias para comercializar sus productos y/o 

servicios.
          3   

4 La empresa conoce en detalle el mercado en que compite.           4   

5
La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 

cumplir con sus objetivos y metas comerciales
          3   

6
La empresa establece cuotas de venta y de consecución de clientes nuevos a cada 

uno de sus vendedores.
          1   

7
La empresa dispone de información de sus competidores (precios, calidad, 

imagen).
          4   

8
Los precios de la empresa están determinados con base en el conocimiento de sus 

costos, de la demanda y de la competencia.
          4   

9
Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de las 

ventas y utilidades de la empresa durante los últimos dos años.
          2   

10
La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 

material publicitario, otros).
          1   

11

La empresa tiene un sistema de investigación y análisis para obtener información 

sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos sean clientes 

frecuentes.

          2   

12
La empresa evalúa periódicamente sus mecanismos de promoción y publicidad 

para medir su efectividad y/o continuidad.
          2   

13
La empresa dispone de catálogos o material con las especificaciones técnicas de 

sus productos o servicios.
          4   

14 La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes.           5   

15
La empresa mide con frecuencia la satisfacción de sus clientes para diseñar 

estrategias de mantenimiento y fidelización.
          4   

16
La empresa tiene establecido un sistema de recepción y atención de quejas, 

reclamos y felicitaciones
          4   

17
La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para su 

posicionamiento.
          2   

PUNTAJE TOTAL       3,00   60,00%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

GESTION COMERCIAL
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1
La empresa tiene definido algún diagrama donde se muestra la forma como está 

organizada
              5   

2
La información de los registros de la aplicación de los procedimientos generales de la 

empresa es analizada y utilizada como base para el mejoramiento.
              4   

3
La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas, a la vez 

que toma acciones inmediatas para corregirlos.
              5   

4
La gerencia tiene un esquema de seguimiento y control del trabajo de la gente que le 

permite tomar mejores decisiones.
              5   

5
La empresa tiene definidas las responsabilidades, funciones y líneas de comunicación 

de los puestos de trabajo o cargos que desempeñan cada uno de los colaboradores.
              5   

6

La empresa cuenta con una junta directiva o junta de socios que orienta sus destinos, 

aprueba sus principales decisiones, conoce claramente el patrimonio y aportes de los 

socios y su respectivo porcentaje de participación.

              5   

7
La empresa tiene definidos y documentados sus procesos financieros, comerciales y 

de operaciones.
              5   

8
Las personas de la empresa entienden y pueden visualizar los diferentes procesos de 

trabajo en los que se encuentra inmersa su labor.
              5   

9
Las personas tienen pleno conocimiento de quién es su cliente interno,  quién es su 

proveedor interno y qué reciben y entregan a estos.
              5   

10
La empresa tiene documentados y por escrito los diversos procedimientos para la 

administración de las funciones diarias.
              4   

11
La empresa posee un reglamento interno de trabajo presentado ante el Ministerio del 

Trabajo, un reglamento de higiene y una política de seguridad industrial.
              4   

12

La empresa cuenta con un esquema para ejecutar acciones de mejoramiento 

(correctivas y preventivas e inspecciones) necesarias para garantizar la calidad del 

producto o servicio.

              5   

13
Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas nacionales o 

internacionales establecidas para su sector o actividad económica.
              5   

14
La empresa capacita y retroalimenta a sus colaboradores en temas de calidad, servicio 

al cliente y mejoramiento continuo.
              5   

15 El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la empresa.               5   

16 La empresa posee un manual de convivencia y un código de ética.               4   

17
La empresa se actualiza sobre las leyes o normas en materia laboral, comercial, 

tributaria y ambiental.
              5   

PUNTAJE TOTAL          4,76   95,29%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

GESTION ADMINISTRATIVA
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1

La empresa cuenta con definiciones claras (políticas) y se guía por pasos ordenados 

(procedimientos) para realizar la búsqueda, selección y contratación de sus 

trabajadores.

              5   

2
En la búsqueda de candidatos para las vacantes, se tienen en cuenta los 

colaboradores internos como primera opción.
              5   

3

Para llenar una vacante, se definen las características (competencias) que la persona 

debe poseer basado en un estudio del puesto de trabajo que se va a ocupar 

(descripción de las tareas, las especificaciones humanas y los niveles de desempeño 

requerido).

              5   

4

En la selección del personal se aplican pruebas (de conocimientos o capacidad, de 

valoración de las aptitudes y actitudes y de personalidad) por personas idóneas para 

realizarlas.

              4   

5

En la selección del personal se incluye un estudio de seguridad que permita verificar 

referencias, datos, autenticidad de documentos, antecedentes judiciales, laborales y 

académicos, y una visita domiciliaria.

              5   

6
La empresa cuenta con proceso de inducción para los nuevos trabajadores y de re-

inducción para los antiguos.
              5   

7

La empresa tiene un programa de entrenamiento en habilidades prácticas y técnicas, 

formación humana y desarrollo personal para el mejor desempeño de sus 

colaboradores.

              4   

8

La empresa mide el impacto del entrenamiento en el desempeño del personal y se 

tiene una retroalimentación continua que permite seguir desarrollando el talento de las 

personas.

              4   

9
Cada puesto de trabajo tiene definida la forma de medir el desempeño de la persona 

(indicador) lo cual permite su evaluación y elaboración de planes de mejoramiento.
              5   

10
La empresa está alerta a identificar futuros líderes con alto potencial y colaboradores 

con desempeño superior.
              4   

11
Se premia y reconoce el cumplimiento de las metas, especialmente cuando se 

superan.
              4   

12
La planta, los procesos, los equipos y las instalaciones en general están diseñados 

para procurar un ambiente seguro para el trabajador.
              5   

13
La empresa realiza actividades sociales y recreativas y busca vincular a la familia del 

trabajador en dichas actividades.
              5   

14

El responsable de la gestión humana guía y acompaña a los jefes para desarrollar el 

talento de sus colaboradores, analizando no solo la persona sino los demás aspectos 

que influyen en el desempeño.

              4   

15 La empresa logra que el personal desarrolle un sentido de pertenencia y compromiso.               5   

16 El trabajo en equipo es estimulado en todos los niveles de la empresa.               5   

17
La comunicación entre los diferentes niveles de personal de la compañía (directivos, 

técnicos, administrativos, otros) se promueve y es ágil y oportuna.
              5   

PUNTAJE TOTAL          4,65   92,94%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

GESTION HUMANA
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1
La empresa realiza presupuestos anuales de ingresos, egresos y flujo de 

caja.
          5   

2
La información financiera de la empresa es confiable, oportuna, útil y se usa 

para la toma de decisiones.
          5   

3
La empresa compara mensualmente los resultados financieros con los 

presupuestos, analiza las variaciones y toma las acciones correctivas.
          4   

4
El Empresario recibe los informes de resultados contables y financieros en 

los diez (10) primeros días del mes siguiente a la operación.
          5   

5
El Empresario controla los márgenes de operación, la rentabilidad y la 

ejecución presupuestal de la empresa mensualmente.
          5   

6
La empresa tiene un sistema establecido para contabilizar, controlar y rotar 

eficientemente sus inventarios.

7
La empresa cuenta con un sistema claro para establecer sus costos, 

dependiendo de los productos, servicios y procesos.
          4   

8
La empresa conoce la productividad que le genera la inversión en activos y el 

impacto de estos en la generación de utilidades en el negocio.
          5   

9

La empresa tiene una política definida para el manejo de su cartera, conoce y 

controla sus niveles de rotación de cartera y califica periódicamente a sus 

clientes.

          5   

10 La empresa tiene una política definida para el pago a sus proveedores.           3   

11
La empresa maneja con regularidad el flujo de caja para tomar decisiones 

sobre el uso de los excedentes o faltantes de liquidez.
          4   

12
La empresa posee un nivel de endeudamiento controlado y ha estudiado sus 

razones y las posibles fuentes de financiación.
          3   

13
La empresa cumple con los compromisos adquiridos con sus proveedores de 

bienes y servicios de manera oportuna.
          4   

14
Cuando la empresa tiene excedentes de liquidez conoce como manejarlos 

para mejorar su rendimiento financiero y no incurrir en costos de oportunidad.
          4   

15
La empresa tiene una política establecida para realizar reservas de 

patrimonio y reinversiones.
          3   

16
La empresa evalúa el crecimiento del negocio frente a las inversiones 

realizadas y conoce el retorno sobre su inversión. 
          5   

17 La empresa tiene amparados los equipos e instalaciones contra siniestros.           5   

PUNTAJE TOTAL       4,06   81,18%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

GESTION FINANCIERA
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No. ENUNCIADOS PUNTAJE

1 La empresa cuenta con una política de calidad definida           5   

2
La empresa desarrolla un análisis periódico para identificar los procesos críticos 

(aquellos que afectan directamente la calidad del producto o servicio).
          5   

3
Los métodos de trabajo relacionados con los procesos críticos de la empresa 

están documentados.
          5   

4
Los documentos relacionados con los métodos de trabajo son de conocimiento y 

aplicación por parte de los involucrados en los mismos.
          4   

5
La información de los registros de la aplicación de los procedimientos generales 

de la empresa es analizada y utilizada como base para el mejoramiento.
          5   

6
La empresa involucra controles para identificar errores o defectos y sus causas, 

a la vez que toma acciones inmediatas para corregirlos.
          4   

7
La empresa hace pruebas metrológicas e inspecciones a sus equipos (en caso 

de que se requiera).
          5   

8

La empresa cuenta con un esquema de acción para ejecutar las acciones 

correctivas y preventivas necesarias para garantizar la calidad del producto o 

servicio.

          5   

9
Los productos o servicios de la empresa cumplen con las normas técnicas 

nacionales o internacionales establecidas para su sector o actividad económica.
          5   

10
La empresa cuenta con parametros definidos para la planeación de compra de 

equipos, materia prima, insumos y demás mercancias.
          5   

11
La empresa se esfuerza por el mejoramiento y fortalecimiento de sus 

proveedores.
          4   

12
La empresa capacita a sus colaboradores en temas de calidad y mejoramiento 

continuo
          5   

13
El personal que tiene contacto con el cliente recibe capacitación y 

retroalimentación continua sobre servicio al cliente.
          5   

14 El Gerente impulsa, promueve y lidera programas de calidad en la empresa.           5   

15
El Gerente identifica las necesidades del cliente y las compara con el servicio 

ofrecido, como base para hacer mejoramiento e innovaciones.
          5   

16
Se mide en la empresa el índice de satisfacción del cliente como base para 

planes de mejora de la organización
          5   

17

La empresa aprovecha sus logros en gestión de calidad para promover su 

imagen institucional, la calidad de sus productos y servicios y su 

posicionamiento en el mercado.

          4   

PUNTAJE TOTAL       4,76   95,29%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

GESTION DE LA CALIDAD
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No. AREAS PUNTAJE PORCENTAJE

1 PLANEACIÓN ESTRATÉGICA       4,53   90,59%

2 GESTIÓN COMERCIAL       3,00   60,00%

3 GESTIÓN CONTABLE       4,18   83,53%

4 GESTIÓN ADMINISTRATIVA       4,76   95,29%

5 GESTIÓN HUMANA       4,65   92,94%

6 GESTIÓN FINANCIERA       4,06   81,18%

7 GESTIÓN DE LA CALIDAD       4,76   95,29%

PUNTAJE TOTAL          4,28   85,55%

Fuente: Elaboración Propia basada en Cámara de Comercio de Bogotá

CUADRO DE RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO EMPRESARIAL
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3. PROBLEMÁTICA 

 

En el desarrollo de la matriz de diagnóstico a la fundación para la promoción y el 

desarrollo de la comunidad se encontraron en su mayoría aspectos satisfactorios 

al desarrollo de su razón social, evidenciando que a nivel general se presenta una 

buena gestión del negocio. Las áreas evaluadas en esta matriz fueron: Planeación 

estratégica, Gestión comercial, contable, Administrativa, Humana, Financiera y de 

Calidad. 

La planeación estratégica nos demuestra la disponibilidad y la entrega realizada 

por cada uno de los trabajadores que intervienen en el desarrollo de estrategias 

empresariales y en el seguimiento al objetivo colectivo de la entidad, tanto en 

visión a largo plazo como al corto plazo que estipula la gerencia de la 

organización. 

La gestión comercial es el área de la entidad que no cumple los estándares de 

calidad evaluados en la matriz, pues se pudieron encontrar debilidades en el 

desarrollo de un plan de marketing, esto porque no se encuentra establecido el 

mismo, propiciando una desventaja a nivel comercial de la compañía frente a la 

competencia, para lo cual se tendrá una atención especial en las decisiones 

gerenciales a solucionarse a corto plazo. 

La gestión contable cuenta con buenas condiciones en el desarrollo del plan 

establecido por el departamento contable, a pesar que no se pueden contestar la 

totalidad de los ítems de la matriz, en la empresa no se cuenta con un registro de 

inventarios ni se maneja una política de créditos. A pesar de esto se puede brindar 

aportes de gran ayuda para la compañía como lo es el correcto cumplimiento del 

marco normativo al que pertenece la empresa y realizándolo de forma clara y 

oportuna. Como la realización de informes financieros con estándares de calidad y 

periodicidad adecuada. 

La gestión administrativa es una de las áreas de mayor aporte al buen funcionar 

de la empresa, cuenta con uno de los puntajes más altos en los resultados de la 
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aplicación de la matriz desarrollada, garantizando de forma correcta el apoyo a las 

demás áreas de la compañía y brindando soluciones integras ala toma de 

decisiones relacionadas con el buen funcionamiento de cada departamento de la 

empresa. La cual cuenta y aplica los estándares administrativos nacionales e 

internacionales en el cumplimiento de las funciones sociales de la compañía. 

La gestión humana aplica y realiza de forma ordenada las políticas de contratación 

adoptadas por la empresa para la selección del personal que apoya la empresa, 

identificando las competencias, los conocimientos y la capacidad que necesita el 

profesional que ocupe cada cargo en la compañía, para esto la empresa desarrolla 

actividades de esparcimiento comunitario, inclusión familiar para los trabajadores y 

campañas de capacitación para el desarrollo de sus funciones. 

La gestión financiera va de la mano con la gestión contable de la empresa y de la 

misma manera cumple los estándares evaluados en la matriz para este 

departamento, realizando de forma eficiente y oportuna todos y cada uno de los 

informes solicitados por la gerencia para en buen manejo de la empresa, 

aplicando de forma correcta la evaluación del mercado y los posible cambios que 

pueden ser evidente para el correcto funcionamiento de la empresa. 

La gestión de la calidad e un pilar de vital importancia en la empresa pues es la 

manera de evaluar el servicio prestado, este de desarrolla a través de la aplicación 

periódica de evaluaciones y muestreo aleatorio de resultados en la prestación de 

los servicios, cumpliendo en la mayoría de las veces en la política establecida por 

la gerencia, aplicando de forma correcta el fortalecimiento y mejoramiento 

planteado por la gerencia en el desarrollo de la actividad. 

De acuerdo a lo mencionado anteriormente Fundecomun no cuenta con un área 

comercial establecida, aunque en dicha área se encuentran puntos fuertes pero no 

lo suficiente para que su lista de clientes sea amplia.  
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4. PLAN DE MEJORA 
 

Fundecomun, hoy en día no cuenta con una Área Comercial. Lo cual crea 

deficiencias en este aspecto, que no permiten que la empresa sea conocida en 

varias ciudades.  

Con esta propuesta se pretende facilitar a la empresa, una herramienta 

administrativa que ayude a la implementación del Área Comercial, en la cual se va 

a trabajar el perfil de dicha área, el manual de  funciones del cargo y hacer un 

esquema del tipo de publicidad que se puede manejar para dar a conocer la 

empresa en otras ciudades del país.   
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5. RESULTADOS 

 

5.1 BUSQUEDA DE INFORMACION PARA CREAR EL PERFIL Y EL MANUAL 

DE FUNCIONES A DESEMPEÑAR. 

 

Para poder estructurar el  Área  comercial se hicieron varias búsquedas en lo cual 

nos permitieron estudiar los parámetros que se necesitan para estructurar dicha 

área, algunos de ellos fueron: 

 https://br.escueladenegociosydireccion.com/business/marketing-

ventas/organizar-departamento-comercial/ 

 

 

 

 https://blogs.imf-formacion.com/blog/marketing/funciones-director-

comercial/ 

https://br.escueladenegociosydireccion.com/business/marketing-ventas/organizar-departamento-comercial/
https://br.escueladenegociosydireccion.com/business/marketing-ventas/organizar-departamento-comercial/
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5.2 AJUSTE DEL ORGANIGRAMA. 

 

Se ajusta el organigrama de la empresa debido a que con el que cuenta la 

compañía no cuenta con el área comercial. 
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6. DIAGNOSTICO FINAL 

En la evaluación a las áreas administrativas de FUNDACOMUN se evidencio la 

falta de un área comercial, para la organización y el correcto funcionamiento de la 

misma se determina la creación del cargo de GERENTE COMERCIAL,  para así 

cumplir en la totalidad los parámetros intervenidos por la matriz de diagnóstico 

empresarial y posicionar la empresa correctamente y de manera más eficaz en el 

mercado. 

Este cargo debe tener unas competencias específicas que puedan ser de apoyo a 

la correcta marcha del negocio, a FUNDACOMUN se estipula el siguiente manual 

de funciones que debe cumplir el gerente comercial contratado por la 

organización: 

1. Definir un plan estratégico de Marketing, acorde con los objetivos 
empresariales. 
 
2. Establecer un modelo de evaluación en coordinación con la Gerencia de 
Ventas, que permita conocer el avance y los resultados de las ventas. 
 
3. Realizar análisis del sector de telecomunicaciones que incluya Clientes, 
Proveedores, Competencia, Servicios Sustitutos y a los posibles ingresantes al  
Mercado. 
 
4. Estudiar las Tendencias Tecnológicas como Soporte a nuevos Mercados de 
Servicio en los que pueda participar la Empresa. 
 
5. Realizar planes estratégicos de mercadeo, que permitan modificaciones y 
adaptaciones para operar en diferentes ambientes. 
 
6. Analizar y determinar la Rentabilidad de los diferentes Servicios que presta y/o 
prestará  la Empresa. 
 
7. Analizar el Comportamiento de la Demanda de los diferentes servicios que 
presta la empresa. 
 
8. Formular e implementar políticas, que orienten los estudios de Mercado, 
Promoción y  labor Publicitaria de los servicios que brinda o  brindará  la Empresa. 
 
9. Realizar el análisis cualitativo y cuantitativo del Mercado, de tal manera que se 
pueda proyectar la demanda de los distintos servicios de telecomunicaciones. 
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10. Mantener una estructura tarifaria dinámica y flexible que responda a los 
cambios que puedan suscitarse financiera o Comercialmente. 
 
11. Elaborar Escenarios futuros de acuerdo a los diferentes estados posibles del 
entorno. 
 
12. Elaborar y dar seguimiento a los planes de Comercialización de los Servicios 
actuales y futuros que proporcionara la Empresa. 
 
13. Elaborar y aplicar planes de descuentos flexibles y personalizados. 
 
14. Publicitar y Promocionar los diferentes servicios que presta o prestara la 
empresa. 
 
15. Identificar, analizar y aplicar alternativas para penetración y desarrollo de 
Mercados mediante la introducción de nuevos Servicios y la utilización de la Red 
existente. 
 
16. Definir Estrategias de Comercialización. 
Luego de la puesta en marcha de las recomendaciones dadas por los estudiantes 
y la implementación del área comercial en la empresa FUNDACOMUN fue posible 
ver los siguientes resultados en la matriz de diagnóstico empresarial: 
 

GESTION COMERCIAL 
  

No. ENUNCIADOS PUNTAJE 

  
1 La gestión de mercadeo y ventas corresponde a un plan de marketing                4    

  
2 

La empresa tiene claramente definido el mercado hacia el cual está dirigida 
(cliente objetivo). 

               4    

  
3 

La empresa tiene definidas estrategias para comercializar sus productos y/o 
servicios. 

               5    

  
4 La empresa conoce en detalle el mercado en que compite.                4    

  
5 

La Empresa tiene definida y en funcionamiento una estructura comercial para 
cumplir con sus objetivos y metas comerciales 

               4    

  
6 

La empresa establece cuotas de venta y de consecución de clientes nuevos a 
cada uno de sus vendedores. 

               3    

  
7 

La empresa dispone de información de sus competidores (precios, calidad, 
imagen). 

               4    

  
8 

Los precios de la empresa están determinados con base en el conocimiento de 
sus costos, de la demanda y de la competencia. 

               4    

  
9 

Los productos y/o servicios nuevos han generado un porcentaje importante de 
las ventas y utilidades de la empresa durante los últimos dos años. 

               3    
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10 
La empresa asigna recursos para el mercadeo de sus servicios (promociones, 
material publicitario, otros). 

               5    

  

11 
La empresa tiene un sistema de investigación y análisis para obtener información 
sobre sus clientes y sus necesidades con el objetivo de que éstos sean clientes 
frecuentes. 

               5    

  
12 

La empresa evalúa periódicamente sus mecanismos de promoción y publicidad 
para medir su efectividad y/o continuidad. 

               5    

  
13 

La empresa dispone de catálogos o material con las especificaciones técnicas de 
sus productos o servicios. 

               5    

  
14 La empresa cumple con los requisitos de tiempo de entrega a sus clientes.                5    

  
15 

La empresa mide con frecuencia la satisfacción de sus clientes para diseñar 
estrategias de mantenimiento y fidelización. 

               4    

  
16 

La empresa tiene establecido un sistema de recepción y atención de quejas, 
reclamos y felicitaciones 

               4    

  
17 

La empresa tiene registrada su marca (marcas) e implementa estrategias para 
su posicionamiento. 

               3    

  
  PUNTAJE TOTAL           4.18    83.53% 

 
  

   7. RECOMENDACIONES 

 

1. Mantener y reforzar el departamento comercial para que la aplicación tenga 

resultados duraderos para la compañía. 

2. Realizar evaluaciones periódicas de la gestión realizada por el gerente 

comercial. 

3. El gerente comercial tenga disponibilidad de viajar y así dar a conocer los 

servicios de la organización en otros municipios y departamentos del país. 

4. Se brinden las ayudas necesarias para la buena gestión del departamento y 

entrelazarlo con los demás departamentos de la compañía. 
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