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RESUMEN

El Grupo Empresarial de Industria y Artesania de Matanzas, GARDIS, se encuentra conformado por seis empresas;
DEMOS, LAMAS, TRANSGARDIS, UNYMODA, ADECOR y GAVAS. Posee una cartera de negocios con diferentes
productos y servicios como las confecciones textiles, carpinteria de madera y aluminio, tapiceria, confeccion de
colchones, producciones graficas, decoracién y productos graficos entre otros. La principal limitacion para cumplir con
la produccion en cualquiera de las ramas a las que se dedican las empresas del grupo, es la falta de materia prima, por
lo que se hace necesario trazar una estrategia de negociacion basada en encadenamientos productivos con otros actores
econdmicos para aumentar las producciones de la industria local y la artesania, que satisfacen las necesidades siempre
crecientes de la poblacién y contribuyen al desarrollo de la economia nacional. La investigacion para se desarrolla a
partir del enfoque dialéctico materialista y se utilizan métodos tedricos y practicos entre ellos: analisis-sintesis,
induccién-deduccion, cuestionarios, entrevistas y estadistico matematicos. El aporte del estudio es el procedimiento
para el estrategias fundamentales de negociacidn que permitan transformar la problematica antes descrita.
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ABSTRACT

The Matanzas Industry and Crafts Business Group, GARDIS, is made up of six companies; DEMOS, LAMAS,
TRANSGARDIS, UNYMODA, ADECOR and GAVAS. It has a business portfolio with different products and services
such as textile manufacturing, wood and aluminum carpentry, upholstery, mattress manufacturing, graphic productions,
decoration and graphic products among others. The main limitation to comply with production in any of the branches
to which the group companies are dedicated is the lack of raw materials, which is why it is necessary to draw up a
negotiation strategy based on productive chains with other economic actors to increase the production of local industry
and crafts, which satisfy the ever-growing needs of the population and contribute to the development of the national
economy. For its development from the materialist dialectical approach, theoretical and practical methods are used,
including: analysis-synthesis, induction-deduction, questionnaires, interviews and mathematical statistics. The
contribution of the study is the design of fundamental negotiation strategies that allow transforming the problems
described above.
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INTRODUCCION

El Grupo Empresarial de Industria y Artesania de Matanzas, como parte de la industria ligera en
Cuba, se ha visto afectado en los Gltimos afios, debido al recrudecimiento del bloqueo vy la crisis
econdmica internacional que ha dejado la pandemia de COVID 19, para poder satisfacer su objeto
social satisfaciendo las necesidades del pueblo.

La principal limitacion para cumplir con la produccion en cualquiera de las ramas a las que se
dedican las empresas del grupo, es la falta de materia prima, por lo que se hace necesario trazar una
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estrategia de negociacion basada en encadenamientos productivos con otros actores econémicos
para aumentar las producciones de la industria local y la artesania, que satisfacen las necesidades
siempre crecientes de la poblacion y contribuyen al desarrollo de la economia nacional.

El grupo GARDIS requiere de estrategias variadas y se trabajard a nivel corporativo con los
negocios competitivos imbricados con los encadenamientos productivos. Estas deben ser
adaptativas en dependencia del enfoque de la contraparte en la negociacion y deben poseer los
elementos necesarios para su implementacion. Para la aplicacion de las estrategias seleccionadas se
desarrolla un procedimiento, cuya concepcion en sentido general, es un cambio sustancial a la
manera de realizar las negociaciones referidas a lograr encadenamientos productivos en las
empresas de GARDIS.

MATERIALES Y METODOS
Para el desarrollo de la investigacion se combinaron métodos tedricos, empiricos y técnicas de
analisis del desarrollo de sistemas que propiciaron el estudio de los referentes tedricos, los mas
significativos fueron: andlisis-sintesis, dialéctico-materialista, historico-16gico, induccion-
deduccion, entrevista, encuesta, trabajo en equipo, revision documental; sistémico, tormenta de
ideas y la modelacién cientifica.

RESULTADOS

Estrategias fundamentales

Las estrategias dan una vision de futuro, aportan un marco a la direccion orientada a los recursos,
poseen adaptacion sistémica enfatizando en posiciones favorables; por demas enmarcan acciones
futuras y poseen un impacto final importante. En los Ultimos afios y acorde a las formulaciones de
Porter (Porter Michael, 1996) se trabaja en las denominadas 5 P: Plan, Pauta, Posicidn, Perspectiva
y Patron. Las estrategias a desplegar en una empresa pueden desarrollarse bajo diferentes enfoques,
pero lo fundamental es que sean flexibles y tengan capacidad efectiva de adaptacion al medio
ambiente en que se desenvuelven.

Las estrategias comprenden todos los niveles de la organizacion: corporativo, negocio o competitivo
y funcional lo cual posee total vigencia de su formulacion oficial (Hax y Majluf, 1991) y que se
considera véalida en la presente investigacion. Se tiene entonces:
1. El nivel corporativo, que a su vez se divide en tres &mbitos:
a) Ambito de producto: en este se determinan los productos en los que se compite.
b) Ambito geografico: decide si se compite a nivel local, nacional o internacional.
¢) Ambito vertical: sefialan las actividades verticales en que participara la
organizacion.
2. El segundo nivel de la estrategia es el competitivo o de negocio.
Este nivel hace referencia a las lineas de accion a seguir para mejorar el posicionamiento
competitivo de cada una de las unidades de negocio de la empresa en sus respectivos
sectores, es decir que ayuda a alcanzar mayores ventajas competitivas sostenibles a largo
plazo. Nivel donde se produce la vinculacion mas significativa entre la direccién
3. Nivel funcional: que representa un componente importante de la estrategia de negocio,
centrdndose en las acciones llevadas a cabo en las diferentes areas funcionales.
El grupo GARDIS requiere de estrategias variadas y se trabajard a nivel corporativo con los
negocios competitivos tan imbricados con los encadenamientos productivos. Estas deben ser
adaptativas en dependencia del enfoque de la contraparte en la negociacion y del como se aborden
con el fin de lograr un plan de accion tendiente a alcanzar los objetivos estratégicos de la entidad,
considerando los recursos que dispone y las condicionales del entorno. Es muy importante ofertar
en la negociacion las ventajas competitivas existentes.



Se considera que el Ciclo de los Negocios a aplicar es:

SERVICIOS DE SERVICIOS DE
CONSULTORIA O PROPIOS MKT Y CONSULTORIA
ANALIZAR EL["] IDENTIFICAR
NFGOCIO CLIENTES
CONTROLAI [I RELACIONES
Fl RIFSGO RENFFICINSAS
SERVICIOS DE SERVICIOS DE

SEGUIMIENTO INFORMACION COMERCIAL

Basado en la Inteligencia Empresarial definida como “proceso analitico que transforma datos en
conocimiento estratégico relevante y preciso. Es informacion ‘“sobre la posicion de los
competidores, su desempefio, capacidad e intenciones, sobre las fuerzas motoras del mercado, sobre
productos y tecnologias especificas” tal como lo definié Tyson desde 1986.

Los tipos de negociacién fundamentales tratadas en la investigacion nos conllevan a plantear que la
Negociacién Colaborativa, Integrativa o de Ganar-Ganar es la que debe aplicarse en el entorno
actual de GARDIS. En dicho modelo de GANAR-GANAR, todos los participantes en el
encadenamiento productivo, tienen como objetivo satisfacer los intereses de ambas partes y sus
estrategias fundamentales estdn en centrarse mas en intereses comunes que en diferencias,
diferenciar entonces intereses de posiciones, definir criterios apropiados y crear opciones de
beneficio mutuo; se llega a buscar formas de actuacion de manera eficaz. Hay que estar preparados
para negociar.

Se considera que la negociacion para cumplir las estrategias de la entidad, no es un fin en si mismo
sino un procedimiento para conseguir objetivos trazados y satisfacer los intereses empresariales y,
por tanto, estando ante un grupo de empresas que estaran de cara a aplicar las estrategias disefiadas
frente a potenciales socios es necesario definir con objetividad el como llevar a cabo el
procedimiento de actuacion para lograr encadenamientos productivos sobre una base uniforme.
Las estrategias que se asuman en particular, en cada negociacion, para lograr el encadenamiento
productivo, deben ser formuladas bajo un mismo instrumento, herramienta o procedimiento, en
todas las empresas de GARDIS, el cual debe definirse y actuar entonces consecuentemente con el
mismo, con las ventajas que esto conlleva.

Formulacion de las estrategias a través de ¢ Instrumento, herramienta y/o procedimiento?

Es necesario dotar, a los protagonistas empresariales de llevar a vias de hecho las estrategias
definidas en el proceso de negociacion para consolidar encadenamientos productivos, de un
mecanismo a partir de la aplicacién escalonada de componentes de seguimiento y control,
sustentados en un proceder unico, conformado por premisas que ratifican su importancia y validez,
que contiene los pasos a realizar con relativa sencillez, por demas de ser aplicable. Cabe trabajar en
definir cuél es este mecanismo.

Centrados en la basqueda del adecuado mecanismo diferentes autores conceptualizan lo que
consideran un instrumento, o una herramienta o un procedimiento. Asi tenemos:

CONCEPTUALIZACION

Arias (2006) los instrumentos son cualquier recurso, dispositivo o formato
(en papel o digital), que se utiliza para obtener, registrar o almacenar la
informacion. Entre los cuales se puede mencionar: los cuestionarios,
entrevistas y otros.



INSTRUMENTO

HERRAMIENTA

PROCEDIMIENTO

Tamayo y Tamayo (2007) el instrumento se define como una ayuda o una
serie de elementos que el investigador construye con la finalidad de obtener
informacion, facilitando asi la medicion de los mismos.

Chéavez (2007) los instrumentos de investigacion son los medios que utiliza
el investigador para medir el comportamiento o atributo de la variable.

INEE (2021) los disefios de nuevos instrumentos de evaluacion son los que
aplicaran los principios de validez, confiabilidad y equidad.

(Pérez Porto, 2021) define el termino herramienta como un instrumento
que permite realizar ciertos trabajos.

(Lara, 2020) herramientas de gestién empresarial son todos los sistemas,
aplicaciones, controles, soluciones de célculo, metodologia, etc., que
ayudan a la gestion de una empresa en los siguientes aspectos generales:
herramientas para el registro de datos en cualquier departamento
empresarial; para el control y mejora de los procesos empresariales; para
la consolidacion de datos y toma de decisiones.

(Blog PAD, 2020) herramientas de gestion gerencial son, por lo general,
sistemas y modelos (técnicas y estrategias) que facilitan y aumentan el
control y el conocimiento de todos los procesos y actividades de una
organizacion.

(Equipo editorial Etece, 2022) herramienta es un instrumento que
maximiza nuestras capacidades naturales y nos permite realizar ciertas
tareas de mejor manera.

(Biegler J. 1980) hace referencia a estos como: Los procedimientos
representan la empresa de forma ordenada de proceder a realizar los
trabajos administrativos para su mejor funcion en cuanto a las actividades
dentro de la organizacion.

Melinkoff, R (1990), los procedimientos consiste en describir
detalladamente cada una de las actividades a seguir en un proceso laboral,
por medio del cual se garantiza la disminucion de errores.

Terry & Franklin (1993) definen que los procedimientos administrativos
son una serie de tareas relacionadas que forman la secuencia establecida en
ejecutar el trabajo que va a desempefiar.

Beltran Sanz, J. et al. (2002) y Ponjuan Dante et al. (2005) Procedimiento
es una forma especificada, secuencia de pasos, para llevar a cabo una
actividad o un proceso, caracterizado por: ser estaticos, centrados en el
cumplimiento de las normas, como vias para finalizar las tareas,
especifican su implementacion, unen tareas diversas que pueden poseer
diversos objetivos.

Etecé (2021) Procedimiento se entiende por el método a través del cual se
Ilevan a cabo ciertas acciones determinadas, que forman parte de un mismo
proceso.
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Teniendo en cuenta las conceptualizaciones analizadas de cada una de las variantes propuestas y la
propia naturaleza de la incognita que nos aborda, a juicio de la autora, para el desarrollo de esta
investigacion el término procedimiento se considera el mas apropiado, entendiéndose como la
accion de obrar o proceder de una forma especifica para llevar a cabo una actividad a través de una
secuencia ldgica de pasos; cuestiones que se avienen correctamente al empleo que se busca, o sea
un Procedimiento para la materializacion de los encadenamientos productivos en GARDIS a partir
de la aplicacion escalonada de sus mecanismos de seguimiento y control.

Propuesta de procedimiento para la materializacion de las estrategias de GARDIS en la
realizacion de los encadenamientos productivos.

Tomando como fundamento la base para disefiar procedimientos, utilizada por [Garza Rios, 2001],
[Marrero Delgado, 2001], y ya para el caso que nos ocupa, GARDIS, se define:

1. Premisas para desarrollar el procedimiento.

¢ Que la mayor informacion que se obtenga sea en la etapa del Diagnostico.

e Existencia de necesidades empresarial de desarrollar encadenamientos productivos como
fundamento para fortalecer las relaciones entre los actores de la economia, con miras a
mejorar la eficiencia y la eficiencia, por ende, la competitividad.

e Que se desarrolle el empleo de métodos, herramientas y técnicas que brinden caracter
cientifico.

e Que el procedimiento facilite su propia dialéctica, en el sentido de la mejora continua acorde
a su entorno, a su medio ambiente.

2. Premisas para la aplicacion del procedimiento.

e La decision de la alta gerencia de integrarlo como parte indisoluble de la direccion
estratégica y las estrategias de negocios, ya que debe facilitar la conversion de los datos en
informacidn, a partir de lo cual pasa a formar parte del proceso de toma de decisiones
asociado al mejoramiento.

¢ Que existan bases de datos asociados al negocio que se desea desarrollar.

e Existencia de nichos de mercado para desarrollar los negocios de encadenamientos
productivos.

3. Obijetivos del procedimiento.

e Desarrollar un método I6gico que permita el adecuado transito por todo el procedimiento
como parte de la teoria general de sistemas.

e Dotar a los lideres empresariales de un procedimiento Unico que encause su accionar en
funcién de la realizacion de negocios con encadenamiento productivo. De esta forma se
minimizan las afectaciones que pudieran existir ante el cambio de los estilos de liderazgo.

4. Principios en los que se sustenta el procedimiento.

e Proactividad: Transitar por el procedimiento de forma tal que se satisfagan las exigencias
del negocio.

e Mejoramiento continuo: Mejorar la competitividad empresarial y del propio procedimiento
COoN NuUevos criterios.

e Creatividad: Crear un ambiente participativo que propicie el desarrollo de la iniciativa.

e Adaptabilidad: Lograr su aplicacion segun el desarrollo alcanzado por la empresa.

e Aprendizaje: Modificar el comportamiento por medio de la realizacion de actividades que
generan conocimiento, al contener métodos de trabajo en grupo, encuestas, métodos de
estadisticos-matematicos y busqueda de consenso entre los involucrados en los procesos.

e Parsimonia: La estructuraciéon del procedimiento, su consistencia légica y flexibilidad
permiten llevar a cabo un proceso complejo de forma relativamente facil.

e Pertinencia: La posibilidad que tiene el procedimiento de ser aplicado.



Consistencia Ldgica: En funcion de la ejecucion de sus pasos en la secuencia planteada,
en correspondencia con la l6gica de ejecucion de este tipo de accionar.

Suficiencia: Referida a la disponibilidad de toda la informacién requerida para su
aplicacion y su tratamiento.

5. Pilares en que se sustenta el procedimiento.

Insercion como elemento clave en el proceso de toma de las decisiones empresariales.
Que se manifiesten los principios definidos para el procedimiento.

La gestion de la informacién debe hacerse con procedimientos matematicos adecuados que
consideren la modelacion real del objeto estudiado.

Que se considere en el procedimiento el anlisis en el tiempo para evaluar las estrategias
implementadas.

6. Entradas.

[
[ ]
[ ]
[ ]
7. Salidas.
[ ]

Opiniones de los directivos y especialistas para definir las variables.

Objetivos estratégicos aprobados para las diferentes empresas.

Evaluaciones pretéritas de expertos.

Estado socio politico, econdmico y cultural del entorno en que se va a desarrollar la
negociacion.

Dar respuesta a las acciones estratégicas fundamentales declaradas.
Compraobar si las estrategias fueron bien implementadas.

Propiciar el desarrollar de programa de acciones correctivas.
Aportar resultados que ayuden en la toma de decisiones proactivas.

La concepcion del procedimiento, en sentido general, es un cambio sustancial a la manera de
realizar las negociaciones referidas a lograr encadenamientos productivos en las empresas de
GARDIS.

Representacion gréafica del procedimiento
Lo analizado, hasta el momento, constituyen conceptos y pilares del procedimiento que se propone
y su concepcion grafica es la siguiente:

. APRC
CARTERA

PROCEDIMIENTO
ENCADENAMIETNO PRODUCTIVO

RESULTADOS
ENC. PROD.




Descripcion de las fases de procedimiento
Las consideraciones principales sobre cada una de las partes del procedimiento, en cada una de las
cuatro fases planteadas son:

e Fase I: Diagnostico
El diagndstico es la etapa primaria e inevitable del accionar del Procedimiento, debiendo aportar un
conocimiento exacto y actualizado sobre caracteristicas de la entidad que va a realizar los
encadenamientos productivos, ademas de indicar de manera preliminar necesidades de negocios con
encadenamientos y posibles vias de realizar los mismos, o sea supone conocer la anomalia
(insuficiencia empresarial para ser mas eficaces) y discernirla (posibilidades de encadenamiento).

Existen fundamentalmente tres tipos de diagnostico, son:

e Diagndstico sobre la anormalidad: Decide si hay o no insuficiencias en los negocios o
en parte de los mismos, asi como en el medio ambiente general de la empresa.

e Diagnostico calificativo: Afirma que hay insuficiencias para ser més eficaces, reconoce
las causas que lo originan y proponen vias de solucion a traves de encadenamientos
productivos (alianzas estratégicas).

e Diagnéstico individualizado: Analiza el problema especifico, reconoce su causa y
determina como influye sobre el todo o parte del mismo.

Empleamos el diagnostico calificativo, evaluando las insuficiencias de la empresa para ser mejores
productivamente y las causa que las originan al cumplir tres objetivos: conocer la situacion, detectar
las anomalias que afectan y determinar las causas mas probables que tienen, para en ello basar los
prondsticos y el tratamiento a seguir.

El diagndstico es el momento de mayor asertividad, conducente a la toma de decisiones correctas.
Un buen diagndstico conllevard al acertado tratamiento y la satisfaccion en el desarrollo de
verdaderos negocios productivos en primera instancia y la eficacia, en general, para lograr
satisfaccion de los clientes finales como se declara en la Misién de GARDIS. Desde esta etapa del
diagnostico se abre Expediente Unico que transitara por todas las partes del procedimiento hasta su
cierre y que identifica la mejor alternativa para un acuerdo negociado, denominado MAPAN.

Cada empresa tendra un Expediente Unico de Encadenamientos Productivos (EUEP), que formaran
parte de la cartera de negocios de la misma; a su vez dichos EUEP tributara a la alta gerencia de
GARDIS, encargada de hacer efectivas las estrategias a nivel de Grupo.

En esta Fase | y apareciendo en el Expediente Unico, se explicitara:

e Definir cudles son las alianzas estratégicas que necesita la empresa para realizar
encadenamientos productivos en funcién de sus objetivos estratégicos definidos, o sea, los
negocios a trabajar como encadenamientos productivos.

e ldentificar los clientes, socios, aliados potenciales posibles con los que realizar los
encadenamientos productivos.

e (Convocatoria a “licitar” los negocios de encadenamientos productivos definidos como
necesarios utilizando los medios de comunicacion adecuados.

e Designar al equipo negociador con sus roles correspondientes.

e Preparar el negocio de encadenamiento productivo bajo el modelo de GANAR-GANAR por
el grupo negociador donde se definan los intereses de la empresa, a saber: Resultados
esperados, Resultados criticos, Objetivos basicos del negocio, Identificacion de la necesidad
basica, Analisis de divisas, Balance de poder, Seleccién de estrategia negociadora,
Orientacion tactica general, Analisis de posicion inicial, Planeacion tactica

e Analizar los riesgos posibles y la forma de controlarlos.



Convertido en conocimiento, lo tratado en el diagnostico, se pasa entonces a la determinacion de
los encadenamientos productivos, por prioridades, a proponer desarrollar como negocios a la alta
gerencia del Grupo GARDIS. Es singular destacar que no siempre es posible acometer varios
negocios de una vez en la empresa, razones multicausales, entre ellas el financiamiento disponible
como fundamental. Del anterior analisis surgen las expresiones de la toma de decisiones correctas.
Fase I1: Aprobacion de la Cartera de Encadenamientos Productivos
La alta gerencia del Grupo Gardis, cumpliendo con su Mision de dirigir, controlar, supervisar y
asesorar la gestion de las empresas componentes juega un papel fundamental en la Fase Il. Toca en
este momento:
% Recibir los expedientes Unicos de todas las empresas.
s Conciliar los intereses empresariales con los del Grupo.
% Analizar la posibilidad de optimizar formas de asociacion para encadenamientos
productivos.
s Velar el cumplimiento de los preceptos juridicos y econdmicos financieros necesarios a
cumplir.
< Evaluar los expedientes presentados.
% Realizar analisis de riesgos y su control.
Finalmente se aprobara el Expediente Unico de la empresa y este pasara a formar parte del
Expediente Unico del Grupo. Se incrementa la Cartera de Negocios.
e Fase I1l. Desarrollo del Encadenamiento Productivo
En la Fase 11 se desarrolla el proceso de negociacion y contratacion, en ambos casos apegados a la
legislacion vigente (Ley No. 304. Consejo de Estado, Decreto No. 310. Consejo de Ministros. De
los tipos de contratos. Gaceta Oficial de la Republica de Cuba. Ministerio de Justicia. No 062 de 27
de diciembre de 2012). Es el momento fundamental del Procedimiento y requiere de un alto nivel
de seguimiento y control por todo los involucrados.
El proceso de negociacion se desarrollara en equipo definido en la Fase 1 y cumplird con lograr
desarrollar las ventajas de este tipo de negociacion, a saber:
» Fondo comdn de informacidn, de conocimientos.
» Preparacion completa, comprensiva.
» Proceso de toma de decisiones mas rapido.
» Posibilidad de prestarse apoyo entre todos los miembros de equipo.
» Oportunidades para utilizar diferentes tacticas de negociacion.
En la negociacion en equipo no se pueden permitir desacuerdos internos, problemas de
coordinacion, discordias ni tomar pausas excesivamente frecuentes.
El equipo negociador no debe ser superior a cinco personas, buenos negociadores, debe haber
claridad en los papeles que van a desempefiar y tener absoluta disciplina y lealtad. Hay que evitar
desacuerdos internos visibles.
El negocio preparado para el encadenamiento productivo bajo el modelo de GANAR-GANAR se
desarrollara en este momento de la Fase Il y debe ser conducente a la firma de un Contrato para
regular oficialmente las negociaciones efectuadas.
El contrato posee como requisitos esenciales el libre consentimiento o la autonomia de las partes, la
capacidad y legitimacién de las mismas, la buena fe y la licitud del objeto contractual, por demas se
fija precio cierto o determinante, rigiéndose por la legislacion cubana vigente.
La negociacién no termina con un contrato, pero si es necesario el mismo para establecerla
formalmente como un acto constituido por el acuerdo de las partes que contribuye a resolver las
polémicas al establecer los derechos y obligaciones de las partes interesadas y entonces dar paso a
una nueva etapa de negociacion, de entenderse pertinente y que quedara formalizada en nuevos
contratos 0 anexos a los contratos existentes.
e Fase IV: Resultados del Encadenamiento Productivo



El andlisis y conocimiento de los resultados de los encadenamientos productivos que logren
formalizarse a través de contratos nos lleva a lograr mejoras continuas y hacer las
retroalimentaciones necesarias como cierre del Procedimiento.

Cada contrato realizado deberd poseer un Informe de Cierre de Contrato donde se valore el
desempefio del mismo y los aciertos y desaciertos, formulando recomendaciones para negocios
futuros. Dicho Informe de Cierre de Contrato se considerard como parte parcial final en el
Expediente Unico. Pueden realizarse negociaciones y acuerdos durante el ciclo de vida vigente del
contrato los cuéles se formalizan a su vez en Anexos.

Finalmente se pretende resaltar que el presente Procedimiento no es estatico, se comporta como un
ente dindmico en el accionar empresarial, llevando una etapa inicial de trabajo intenso para que
luego se comporte dentro de la normalidad del clima organizacional. Una vez aprobado y aplicado
el presente Procedimiento para los Encadenamientos Productivos y abiertos los Expedientes Unicos
a nivel de empresas y de grupo nunca mas se detendra este proceso.

Se recomienda que el desempefio global del Procedimiento de Encadenamientos Productivos sea
objeto de analisis a nivel de empresa con frecuencia mensual y a nivel de Grupo a nivel trimestral.
En ambos casos, empresa y Grupo se haran los cierres correspondientes anualmente.

La introduccion del Procedimiento debe ser de manera escalonada en las empresas del Grupo,
incluso para poder realizar los procesos de mejoras continuas que surjan en su etapa inicial
fundamentalmente.

CONCLUSIONES

1 Las estrategias disefiadas de negociacion, en el Grupo GARDIS, para realizar los
encadenamientos productivos, seran bajo el Modelo de GANAR-GANAR.

2. Eltérmino procedimiento se considera el mas apropiado, para el desarrollo de esta investigacion,
entendiéndose como como la accién de obrar o proceder de una forma especifica para llevar a
cabo una actividad a través de una secuencia l6gica de pasos; a partir de la aplicacion escalonada
de sus mecanismos de seguimiento y control.

3. Se disefia una efectiva estrategia de negociacion, con su procedimiento, para encadenamientos
productivos que se aplique bajo un procedimiento Unico y uniforme que puede mejorar la
produccion de bienes y servicios en el grupo de industria y artesania GARDIS.

4. EIl procedimiento propuesto se sustenta en premisas para su desarrollo y aplicacion, objetivos,
principios, pilares, entradas y salidas.
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