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RESUMEN.
MEJIA DARELIS, GINA DURAN. Plan Estratégico de EL GALLO MINI MARKET,
CA, periodo 2023-2027.

El presente Proyecto, tuvo como propdsito Disefiar un Plan Estratégico de Servicio de
Entregas a Domicilio, durante e periodo 2023-2027. Entre las principales Actividades
econdmicas de la Empresa se encuentran la Fabricacion, Compra, Venta, Comerciaizacion,
Distribucién, Importacion, Exportacion de todo tipo de productos de Alimentos, Viveres en
General, Mercancia seca, Charcutera, Lacteos, Pescaderia, Carniceria, Quesera, Panaderia,
Heladeria, Hortalizas, Frutas, Condimentos, Quincalleria, Productos y Articulos de Limpieza
y Oficina. La empresa lo que quiere lograr con la planeacion estratégica es posicionarse
segun su entorno, dinamizando la fuerza internas en consonancia con las metas, abarcando
todas las lineas de accidon para los niveles operativos. Ademéas la empresa tiene retos
estratégicos que asumir durante el periodo de cinco afos para poder sostenerse mantenerse en
el mercado, describir e macro entorno competitivo, definir el modelo de negocio, especificar
los objetivos estratégicos proponer las estrategias de marketing, operaciones y recursos
humanos, responsabilidad social empresarial y financiero, luego definir los objetivos
estratégicos a través de laimplementacion de matrices estudio entorno internos 'y externos en
la empresa se logré concluir las siguientes estrategiasDesarrollar un plan de servicio de
entregas a Domicilio, Desarrollar un Plan de Marketing que permita posicionar la empresa
por sus precios y variedad de productos, Diferenciarse del Mercado a través de la buena
atencion y el servicio de Entregas, Publicidad en medios de Comunicacion y Redes mediante

la elaboracion de un plan de Marketing.

Palabras Clave: Plan Estrategias, Marketing, Servicio de Entregas.



ABSTRACT

MEJIA DARELIS, GINA DURAN. Strategic Plan for EL GALLO MINI MARKET,
CA, periodo 2023-2027.

The purpose of this Project was to Design a Strategic Plan for Home Delivery Services,
during the period 2023-2027. Among the main economic activities of the Company are the
Manufacture, Purchase, Sale, Marketing, Distribution, Import, Export of al types of Food
products, Groceries in General, Dry Goods, Deli, Dairy, Fish, Butcher, Cheese, Bakery , Ice
Cream Shop, Vegetables, Fruits, Condiments, Ironmongery, Cleaning Products and Articles
and Office. What the company wants to achieve with strategic planning is to position itself
according to its environment, dynamizing internal forces in accordance with the goals,
covering al lines of action for the operationa levels. In addition, the company has strategic
challenges to assume during the five-year period in order to be able to stay in the market,
describe the macro competitive environment, define the business model, specify the strategic
objectives, propose marketing strategies, operations and human resources, responsibility
socia business and financial, then define the strategic objectives through the implementation
of interna and external environment study matrixes in the company, it was possible to
conclude the following strategies Develop a home delivery service plan, Develop a
Marketing Plan that allows positioning the company for its prices and variety of products,
Differentiate itself from the Market through good attention and delivery service, Advertising
in the media and Networks through the development of a Marketing plan.

Keywords. Plan Strategies, Marketing, Delivery Service.
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CAPITULO I.INTRODUCCION.

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio.

El Gallo Mini Market C.A, Nace en Agosto de 2002 como una idea de incursionar en €
mundo del comercio, en tal sentido se decidi6 abrir un mayor de viveres con escasos diez
productos. Observando la aceptacién de la gente, optamos por alquilar un pequefio local al
cual el publico se dirigia con el seudonimo de EL GALLO, “valla a donde el gallo”, debido a
la variedad de productos de singular calidad y de particular gusto. Al transcurrir €l tiempo €
espacio fisico se hace pequefio, lo que obliga a alquilar una casa de enfrente para usarla como
depdsito, la misma que luego fuera adquirida como propia en € afio 2012, fue remodelada
parainvertir sus usos, € depdsito pasaria a ser un nuevo local de venta directa (Autoservicio)
gue en lazona no existiauno igual, y € area de bodega pasa a ser € depdsito nuevo.

Es & primer Automarcado de la localidad inaugurado en Agosto de 2015 con toda la
formalidad de ley bajo €l Registro Mercantil que fue constituido segiin Tomo 14-A ndmero
32 afio 2014 de Razon sociad EL GALLO MINIMARKET C.A, ubicado en Calle Bolivar
Casa #46 viala Puerta, Sector Mendoza Fria, Municipio Vaera— Mendoza, Estado Trujillo.

Tiene por objeto la Fabricacion, Compra, Venta, Comercializacion, Distribucion,
Importacion, Exportacion de todo tipo de productos de Alimentos, Viveres en General,
Mercancia seca, Charcutera, Lacteos, Pescaderia, Carniceria, Quesera, Panaderia, Heladeria,
Hortalizas, Frutas, Condimentos, Quincalleria, Productos y Articulos de Limpiezay Oficina,
pudiendo dedicarse a cualquier otra actividad que esté relacionado con € Objeto principa de
la Compaiiia.

El 20 de noviembre de 2019 se nos otorgd porla Alcaldia de Valera una autorizacion
para e expendio de Bebidas Alcohdlicas, permitiéndonos agrandar la diversidad de rubros a
ofertar a nuestros clientes.

Misién.
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Ser lideres y reconocidos como una empresa con compromiso socia 'y una distinguida
singularidad que atraiga a nuestros clientes y 1os haga participes de nuestros constantes y
revolucionarios cambios.

Vision.

Lograr la satisfaccion de nuestros clientes de conseguir todo 1o que necesitan en un
solo lugar y brindar un ambiente confortable al momento de realizar sus compras.

Durante estos dltimos afios EL GALLO MINIMARKET C.A, ha experimentado
escasez de insumos, Pandemia COVID-19, problemas de inseguridad, falla de electricidad, 1o
gue como a muchos comerciantes hoy en dia a logrado afectar de manera drastica, debiendo
adecuar nuevas expectativas para los clientes. A nivel de Rendimiento Monetario durante
estos Ultimos 5 afios se ha observado un aumento de Capital, debido la inflacion en los
productos sin embargo la salida de dicho producto a disminuido, si se vendian 10 bultos de
harina semanales hoy en dia se vende 5 bultos pero su costo es mayor y genera la misma
ganancia.

EL GALLO MINIMARKET C.A, tiene un amplio surtido de productos los cuales
pueden ser de consumo para nifios, jovenes, adultos, donde tiene contacto visual con €l
producto los cuaes son accesibles ya que se rigen por los precios establecidos, y pueden ser
adquiridos porlos clientes segiin su preferencia lo cual nos permite llegar a todos |os sectores

cercanos y lganos ya que ofrecen productos de Buena Calidad y Buenos precios.

1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer .

EL GALLO MINIMARKET C.A, tienen un amplio surtido de productos entre los cuales
destacan; alimentos, bebidas, productos de limpieza, con variedad de Marcas que se hacen
accesibles a los clientes, permitiendo escoger e producto de su preferencia Entre esos
productos podemos destacar |os siguientes: Harinas (maiz o de trigo), Lacteos (leche, queso,

mantequilla, suero, cremade leche y entre otros), Cereales (arroz, avena), Golosinas, dulcesy
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gdletas, Granos o legumbres, Carnes (pollo, de res, de cochino), Embutidos (salchichas,
mortadela) Huevos, Articulos de higiene personal (cepillo de dientes, desodorante, jabdn de
tocador, entre otros), Articulos para la limpieza de la casa (cloro, desinfectante, jabon
liquido), Articulos de papeleria (1apiz, borrador, marcador, entre otros).

Los articulos gue tienen una demanda inferior al resto de los productos son: Harinas,
Mantequilla, Pastas, Huevos, Lacteos, Granos, Carnesestos son productos de consumo
inmediato, € cual mantiene una salida de venta diaria a diferencia de los articulos como
enlatados, aceitunas, salsas preparadas, limpiezay de higiene personal.

1.3 Equipo detrabajo.

Figural. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE EL GALLO MINI MARKET C.A
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Fuente: El Gallo Mini Market C.A.

Presidente: es un lider independiente que vela por los intereses de la empresa, garantizando y
supervisado e desempefio laboral, velar por e buen funcionamiento de ventas y atencion al

cliente.
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Vice-presidente: reemplaza a presidente en su ausencia asumiendo sus funciones de
liderazgo excepto firmar o autorizar pagos que no estén previamente asignados por €l
presidente.

Departamento administrativo y contable: lleva e control, la gestion y direccion de la
contabilidad administrativa dentro de la empresa € gallo Mini Market C.A, realizando
asientos contables mantiene € control de las operaciones financieras.

Departamento de ventas. en este departamento se impulsan las estrategias comerciales que
mejoren las ventas, garantizando que los productos sean variados y que se | e preste una buena
atencién a cliente alahorade realizar sus compras.

Depositario: se encarga de recibir, chequear y organizar los productos despachados Ilevando
un inventario de que entra'y que sale para ser organizados en los estantes del El Gallo Mini

Market C.A.

1.4 Diagnostico or ganizacional.

Diagnostico organizaciona busca mejorar e funcionamiento y es un instrumento de
gran valor para aguellas organizaciones que apuestan por € crecimiento y la competitividad,
deben redizar igualmente un diagnostico de sus recursos, partiendo de los datos e
informacion suministrada por la Empresa se pudo constatar que posee fortalezas y
debilidades en sus éreas funcionales. Por € cua se analizaran los niveles de necesidad que
presentala empresa para asi disefiar y aplicar estrategias que puedan fomenten la satisfaccion
de éstas areas, a su vez se convierten en una herramienta que potencien la motivacion en ellos
y lograr asi resultados deseados en el desarrollo de las areas de ventas, atencion al cliente,
ofreciendo un servicio de entrega a domicilio, con la aplicacion de instrumentos
administrativas y tecnol 6gicas, encaminado a optimizar el tiempo del cliente, creandouna mas

facil accion de comprade los productos de primera necesidad.
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Las entregas a domicilio, son un recurso que hoy en dia muchas grandes y pequefias
empresas han implementado. Este servicio representa cada vez més una facilidad para los
consumidores, ya que para ellos es posible ordenar desde casa 0 desde € trabajo sin tener que
levantarse de su asiento.La Entrega a Domicilio ofrece servicios de valor aternosque son de
gran beneficio para cualquier negocio que quiera destacarse de otro, aumentando la
posibilidad de que los consumidores, a ver la cantidad de posibilidades de la marca, la

prefieran y piensan en ella antes que en cualquiera que ofrezca los mismos bienes.

1.5 Diagnostico situacion contable-financiera.

EL GALLO MINI MARKET es una microempresa la cualbrinda una variedad de
productos de consumo masivo para los hogares Venezolanos, los cuales tiene salida del
mercado a diario proporcionando asi que la empresa tenga una buena liquidez, debido a la
inflacién monetariamente la empresa tiene buen rendimiento, se evidencio que la rentabilidad
de la empresa cambia sistematicamente a lo largo de las etapas de su ciclo de vida, ya que
tiene buenos ingresos pero menos salida de productos, 1os costos aumentaron [o que permite
la entrada de Ganancias, sin embargo su eficiencia dentro del mercado sigue evolucionando.

Su liquidez le permite cumplir con los compromisos adquiridos y su capacidad de
pagar sus obligaciones a corto plazo en la medida que se vencen, hay facilidad de convertir
un activo en dinero efectivo, sin embargo surgio la necesidad de crear € servicio de entrega a
domiciliogue nos permita llegar a cliente de forma rapida y segurateniendo como objetivo
principa aumentar las ventas promocionando los productos que se conservanen existencia,
ahorrando €l tiempo a los clientes, combustible, el marketing digital se esta convirtiendo en

una herramienta fundamental para las empresas.

1.6 Definicién del problema.
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Hoy en dialafata de un plan estratégico que pueda proyectarse en €l area de Ventas,
gue permita obtener financiamientos, busgueda de resultados,planear y administrar sus
actividades, debe contar con profesionales que contribuyan en e éxito de los objetivos
planteados. Actualmente los Mini Market son los lugares donde las personas pueden realizar
sus compras, pero existe incomodidad en algunos consumidores principalmente por: €
tiempo perdido para llegar y salir del lugar, soportar demora en las cgas de cobro, €
consumo de gasolina, no poder dedicar tiempo a actividades personales. La principa meta de
las entregas a domicilio es la rapidez, eficiencia con la que € consumidor es atendido, en
cuanto tiempo contara con su pedido para no fundar falsas expectativas, e consumidor
valorara este servicio sobre todo porque que le ahorrara tiempo, distanciay gasolina.

El Plan Estratégico estard apoyado en crear unservicio de entrega a Domicilio; que
permitira realizar la compra de sus viveres y demés articulos para €l hogar con comodidad,
utilizando estrategias electronicas como: el teléfono, Internet, reforzado con estrategias
promocionales y comerciales que ademas de brindar la gama de productos propios de un
Minimarket tradicional con altos niveles de calidad, le proporcione valores adheridos como
ahorro en tiempo, dinero, esfuerzo, seguridad en la compray una entrega oportuna en lafecha
programada que se pone a la disposicion del cliente.El ofrecimiento de este servicio de
entrega a domicilio donde la mayoria de productos son de primera necesidad generara un
impacto positivo en la poblacion consumista.

Venezuela fue uno de los paises con medidas més estrictas para hacer frente a la
pandemia y se fue agudizando con € transcurso de los meses, implementandose distintos
esguemas de confinamiento y flexibilizacién, lasituacidénactual del pais, las empresas
requieren que apliquen estrategias a sus empleados de habilidades para ofrecer y vender los
productos, asi como |os procesos y metodologias, con €l fin de responder alos cambios en €

comportamiento y preferencias de consumidores y clientes, muy influidos por la experiencia
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de la pandemia. El Servicio a Domicilio llego a Venezuela a comienzo de la Pandemia
COVID-19 en Marzo 2020, trayendo consigo medidas de aislamiento donde las personas no
podian salir de sus hogares para evitar contagiarse.

Los més destacados Servicios de Entrega a Domicilio en Venezuelay e primero en
crearse es Yummy, esta plataforma ofrece un servicio de entrega a deta de bebidas y
alimentos procesados con las me ores of ertas contando con diferentes formas de Pago.

En Diciembre de 2020 € Ministro de Comercio Nacional comenz6 un proceso de
Formalizacién de los repartidores a Domicilio, garantizando las condiciones de trabagjo para
este sector explicando la importancia de registrarlos como pequefias Empresas y medianas
Empresas (pymes) ofreciendo asesoriasy créditos.

El servicio de entregas es una estrategia que beneficia tanto a las empresas que la
utilizan como alos clientes, incrementando €l nimero de transacciones de pedidos y clientes,
acercando a cliente ala empresa, mediante la utilizacidn del servicio de entrega a domicilio,
evitando un desplazamiento fisico al lugar de compra.

El servicio de entrega a domicilio es una actividad importante en la funcion logistica
de las organizaciones gue tiene como objetivo entregar servicios o productos a cliente final
en un tiempo convenido y con las condiciones acordadas generando ventgas frente a los
competidores.

Segun Philip Kotler (2004) “el marketing es un proceso socia y administrativo
mediante €l cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar,
ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes"”.

“La distribucion de servicios son medios u organizaciones que intervienen en €
proceso de distribucion de un servicio para hacerlo llegar de la manera mas accesibley con la
mayor disponibilidad al publico objetivo. Los canales de distribucion no son exclusivos de

empresas de servicios”. (Segun Pujol 1999p. 43)
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La implementacién de estrategias para las ventas, seran trazadas para alcanzar |os
objetivos, en Mercadotecnia la estrategia se refiere ala “logica de mercadotecnia mediante la
cua e negocio espera lograr sus objetivos de mercadotecnia. La estrategiaconsta
de tacticas especificas de mercado, mezcla de mercadotecnia y nivel de gastos de
mercadotecnia” (Kotler 1989 p. 64 y 65).

L as Estrategias suel enestructurarse con las ideas aportadas por los vendedores, ya que
ellos son los que conocen las falas en los productos, que necesidad tienen los consumidores
por la demanda de pedido, iguamente el material promociona a usar, nUmero de clientes a
visitar,presupuesto de gastos asignados a departamento de ventas, €l tiempo a dedicar a cada
producto, la informacién a proporcionar a los clientes parallamar su atencién (slogan o frase
promocional, caracteristicas, ventgjas y beneficios del producto), etc.

Por esta razon los servicios a domicilio, son aguéllos donde se hacen compras de
productos desde nuestros domicilios privados, lugares de ocio, reunién, centros de trabgjo y
similares que no sean € establecimiento del vendedor, con presenciafisica de ambas partes.

De tal manera se debe implementar un plan de negocio que permita que la empresa
EL GALLO MINI MARKET, C.A, pueda prestar un servicio de entregas a domicilio
ofreciendo sus productos, brindandoles mayor comodidad a sus clientes, dada | as dificultades
de tiempo y espacio de las personas que trabagjan y se mantienen en el dia ocupados. La
interaccion con los clientes y una respuesta oportuna ponen de manifiesto la propuesta de
valor de la empresa, pudiendo ayudar a posicionamiento del Minimarket en e ciberespacio,

generando |a oportunidad de crecimiento y obtener mas clientes.

1.7 Propuesta devalor.

Implementar un plan de negocio que permita que la empresa EL GALLO MINI

MARKET, C.A, pueda prestar € servicio de entregas a domicilio, permitiendo asi que los
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clientes tengan una mejor comodidad y que los productos puedan ser |levados ala comodidad

de sus hogares.

1.8 Objetivos del trabajo deinvestigacion.

1.8.1 Objetivo general.

Disefiar un plan estratégico paralaempresa EL GALLO MINIMARKET, C.A, enlos

anos 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a Domicilio.

1.8.2 Obj etivos especificos.

Describir e macroentorno competitivo en e que debe introducirse € producto o
servicio de laempresa EL GALLO MINIMARKET, C.A, en los afos 2023 a 2027 enfocado
en un Servicio de Entrega a Domicilio.

Definir e modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes para la
implementacion de lapropuesta de la empresa EL GALLO MINIMARKET, C.A, en los afios
2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a domicilio.

Definir los objetivos estratégicos de laempresa EL GALLO MINIMARKET, C.A, en
los afios 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a domicilio.

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,
responsabilidad socialempresaria y finanzas de la empresa EL GALLO MINIMARKET,

C.A, en los afos 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a domicilio.

CAPITULOI1. ANALISISY DIAGNOSTICO DEL ENTORNO
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2.1 Andlisisdel Macro entorno (PESTEL).

El andlisis del Macro entorno, nos permitira identificar los factores externos con €l
fin de poder adaptar las actividades y asi lograr un méximo rendimiento, estos factores
siemprepueden ser controlados, sin embargo determinan el nivel de incidencia de la Empresa

El Gallo Mini Market C.A..

2.1.1. Entorno politico.

Politicamente V enezuela se encuentra controlada por € Gobierno de una u otraforma,
rigiéndose por sus leyes y politicas de trabajo. Una forma de gercer este control en €
comercio ha sido maniatando la participacion politica. Sin embargo, El gallo Mini Market
cumple con todos los registros exigidos por las Leyes Venezolanas, puesto que su entorno
politico no influye negativamente en el desarrollo de sus actividades, los precios sefialados en
su establecimiento cumplen con los de la Canasta Bési ca estipulada por € Gobierno.

Venezuela actualmente se encuentra en una crisis politica, social y econdmica la cua

se puede aseverar que es la mas profunda su historia reciente.

2.1.2. Entorno econémico.

La economia de nuestro pais se caracteriz6 por depender del campo ya que era una
economia agraria donde nos dedicamos al cultivo de maiz, cacao y otras especies, a cultivo
del ganado y explotaciéon de sus productos, Venezuela nace con la llegada del Petréleo su
mentalidad minera'y con su economia dependiente de la explotacion del Petrél eo.

Po una parte en lanacion los Ultimos afios, se havenido sufrido undesplomeen los indices
macroecondmicos, dando paso a un periodo de recesion y crisis. En otras palabras ha vivido
una tormenta en la subida de precios descontrolada y agresiva de la historia moderna, la
disposicionpor la dolarizacion de la economia y la apertura @ mercado ha incrementado el

indice inflacionario de Venezuela en € pasado mes de febrero fue de 2,9%, & promedio més
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bajo registrado en la economia local en varios afos, y € comportamiento de los precios
rondara 36% en 2022.

Manuel Sutherland, economista venezolanoen su opinién la posbilidad de volver a
extraer petréleo, a buen ritmo seria de vida 0 muerte para la economia venezolana que tiene
al 70% de las personas en condiciones de pobreza extremay a 93% de los hogares estan bajo
la linea de |a pobreza, es decir que viven menos con 285 dblares. Entre el 2013 y € 2020
hemos tenido una pédida del 80% del PIB, la tercera peor crisis de la historia del
capitalismo.

Manuel Sutherland, “La economia venezolana necesita crecer a tasas de 20 0 25% para
poder recuperarse cosa que seria posible, pero para €llo habria que dar un giro de 180 grados

el economista y tener paz politica”. (Marzo 30)

2.1.3. Entorno social.

En nuestro paisla situacion que se vive cada dia es mas critica, ya que se combinan
distintos factores.el aumento de precio en los aimentos, desactivacion de la economia, que
se hareflgado en unainflacion de un mil seiscientos por ciento, afectando asi de tal manera
seriamente a la gente porgque no encuentran alimentos basicos que estén a su alcanza segin
sus ingresos mensuales, y a esto se le suma que muchas personas han decidido irse del pais
paralograr enviar dinero asus familiares.

La Poblacion de Mendoza Fria cuenta con entradas de ingresos factibles, ya que hay
varias empresas que pueden ofrecerlo, por un lado tenemos la agricultura siendo una de las
principales fuentes de empleo, por e otro la fabricacion de Chimo, Panaderias, y los
Establecimientos que venden alimentos de consumo basico sin que los pobladores se vean

obligados air més lgjos para adquirir los alimentos.
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2.1.4. Entorno tecnol égico.

El Desarrollo tecnologico sea convertido en un elemento clave para desarrollar
procesos productivos exitosos, permitiendo alcanzar atos niveles de competitividad, redes
sociaesque permiten interactuar con € consumidor y ofrecer nuevos productos gue alcancen
agran escalala atencion del cliente ofreciéndoles comodidad, el marketing digital también se
considera en una herramienta fundamental para las empresas,impulsa € desarrollo del

comercio electronico para su beneficio.

2.1.5. Entorno ecoldgico.

Mendoza Fria es un poblado venezolano del municipio Valera (estado Trujillo). Las
politicas erradas han afectado el desarrollo agricola y ambiental, l1a geografia trujillana
actualmente presenta una destrucciéon acelerada del medio fisico natural, sin embargo la
fuente de ingresos para sus pobladores proviene de la agricultura, El Gallo Mini Market C.A,
ofrece productos alimenticios de primera necesidad |0 que permite gque los pobladores tengan
facil acceso asu Compra.

2.1.6. Entorno legal.

Las empresas en Venezuela que se encuentran activas en el mercado tienen una
responsabilidad social, econdmica, legal y tributaria con e Estado. Este es el ente encargado
de regular cada actividad comercial bajo la supervision de diferentes instituciones.

Las Normativas Venezolanas para las empresas con a menos un trabagador tiene
obligaciones Laborales y Patronales. Las Pequefias 0 grandes empresas estédn obligadas a
cumplimiento de las leyes del ambito labord, las empresas se adhieren a las normativas
dictadas por e SAREN, SENIAT, Ley dd Seguro Socia, Cadigo Civil, Ley Organica del
Trabagjo, Ley de Fondos de Inversion, entre otras, Régimen Prestaciona de Empleo  Fondo de

Ahorro Obligatorio para la Vivienda (LRPVH), Registro Naciona de Aportantes INCES,
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Beneficio de Alimentacidn para los Trabgjadores, LOPCYMAT, Registro Naciona de Entidades
de Trabgjo, segun la cantidad de trabgjadores 0 su ingreso anua que ostente la Empresa deberd
cumplir con otros requisitos, las mas comunes son: Ley para las personas con Discapacidad (a
partir de 20 trabgadores), Programa Naciond de Aprendizgje INCES (a partir de 15 trabgadores),
LOCTI (empresas con ingresos brutos anuaes superiores a 100.000 U.T.), LOCTICSEP (a partir
de 50 trabgjadores), Ley Organica ddl Deporte (utilidad neta 0 ganancia anua igua o superior a

20.000U.T).

2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (M EFE).

Tablal. Matriz MEFE

FACTORES PESO VALOR PONDERADO
OPORTUNIDADES
Buena Ubicacién del Negocio 0.10 3 0.30
Nuevos Métodos de Atencion 0.10 4 0.40
Generacion de empleo 0.10 3 0.30
Entrada al mundo digital 0.10 3 0.30
Mayor acceso adivisas 0.10 4 0.40
AMENAZAS
Inestabilidad Econdmica 0.10 3 0.30
Altos pagos de impuestos 0.10 4 0.40
Diferencia Cambiaria 0.10 3 0.30
No aplican estrategias de Promocion y 0.10 2 0.20
Publicidad.
Niveles Altos de Inflacion 0.10 4 0.40
Totales 1.00 3.30

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008).
2.2 Andlisisdel micro entorno del sector. Fuer zas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedor es.

Al respecto de la Negociacion con los proveedores, dado gue es un factor clave para
ladotacion de génerosnecesarios que se venden en la empresa, aumentandola variedad en los
productos, permitiendo asi ofrecer a los consumidores elegir productos de su preferencia. El
Gallo Mini Market mantiene la confianza de sus proveedores por lo cua le dan créditos de

cancelacion de productos segiin la empresa son de siete(7) a quince (15) dias de créditos,
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conociendo de donde vienen los insumos, su costo y calidad, ofreciendo una atencion
inmediata de los productos.

La puntualidad de los Pagos a los Proveedores debe ser oportunos y estar solventes,
para poder asi adquirir variedad de productosy ofrecer a los consumidores una buena
eleccion.

2.2.2. Negociacion con clientes.

La Creciente necesidad de los compradores, ha incrementado con la compra de
productos basicos en € mercado, la empresakl Gallo Mini Market C.A, tiene una atencion
donde comercializa con consumidores a Detal y a Mayor soliendo ser personas Naturales
y/o Juridicas, que compran alimentos segin sus necesidades, obteniendo pagos inmediato
contando con puntos de venta, pago movil, bio-pago, divisas, la variedad de producto permite

tener diferentes precio los cuales son cobrados ataza del BCV.

2.2.3. Rivalidad entre competidor es existentes.

El Gdalo Mini Market C.A, mantiene sus costos de forma similar entre los
competidores. Es obligatoriocuidar mucho la presencia publicitaria, através de redes sociales
como Facebook, Instagram, Telegram, Twitter. Sin embargo, nuestros competidores como
Inversiones La Mendocina C.A, Inversiones Yesneider C.A, Inversiones Bertha C.A, también
tienen variedad de productos pero sus costos en algunos son més elevados y nuestro Mini
Market se encuentra ubicado en lavia Principa siendo de facil acceso para los consumidores

en general.

2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos.

Dado que hay negocios que no cumplen con los requisitos establecidos no cuentan
con empleados, no pagan impuestos, no estén constituidos legalmente, por lo cual permite

ofrecer precios mas bajos, sin embargo, Nno son gran amenaza ya que nuestros productos son
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variados y ofrecemos un espacio amplio donde € cliente puede observar y tener facilidad d
escoger € producto que deseen. Si bien existe un sustituto, hay una diferencia enel valor del

costo de oportunidad en términos de tiempos.

2.2.5. Entrada de nuevos competidores.

Actualmente en la mayoria de los sectores existe la competencia, por eso hay que
saber controlar €l precio de los productos, ofrecer una buena atencion a cliente, variedad en
la mercancia y marcas, es asi como queriendo posicionar la empresa El Gallo Mini Market
C.A., y diferenciarnos de los demas competidores queriendo ofrecer un servicio de entrega a

Domicilio dando asi una mayor formade llegar alos clientes.

2.2.6. Nivel de atractividad delaindustria.

Ofrecemos atencion garantizada de lunes a domingo durante doce horas diarias o que
permite que el consumidor a salir de sus trabajos encuentren un sitio donde pueda conseguir

sus productos alimenticios sin perder tiempo y con espacio garantizado para su vehiculo.

2.2.7 Matriz de Evaluacién delos Factor es Internos (MEFI).

Tabla2. Matriz MEFI.

FACTORES PESO VALOR PONDERADO

FORTALEZAS
Atencién a cliente de lunes a Domingo 0.10 4 0.40
Variedad de Productos 0.10 4 0.40
Rotacion de Productos 0.10 3 0.30
Productos de primera necesidad con Precios 0.10 4 0.40
Establecidos
Promociones en |os Productos 0.10 3 0.30
DEBILIDADES
Necesidad de implementar un servicio de 0.10 1 0.10
entrega adomicilio.
Uso deredesy Marketin Digital 0.10 2 0.20
Desarrollo de comercio electronico 0.10 2 0.20
Entrada a nuevos competidores en d 0.10 2 0.20
mercado.
Competidores con precios mas bajos 0.10 1 0.10

Totales 1.00 2.60

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
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CAPITULO I11. ANALISISY DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS.

El Modelo Canvas es una técnica que permite disefiar y presentar una idea de
negocios de forma agil, coherente y llamativa, pues menciona los aspectos estratégicos del
proyecto en una sola pégina o lienzo, de esta forma puede presentar a sus clientes servicios
innovadores que pueden cubrir sus necesidades, conocer la segmentacion de sus clientes y
cuales son sus proveedores més potenciales.

Figura2. Modelo CANVAS.
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Fuente: Elaboracion propia.

3.2 Andlisisfuncional dela empresa.
3.2.1. Gerencia dela empresa.
De esta manera en toda Sociedad siempre se da la necesidad de una buena Gerencia,

esta es laresponsable del éxito o fracaso de un negocio.



33

Al respectola innovacion es parte crucial en la creacién de ventajas que permitiran
posicionarse en e mercado sobre los competidores, es una forma de interactuar de manera
distintaen el mercado con €l fin de ofrecer productos o servicios diferenciadores.En lo que se
refiere a Porter (1990), “innovar es crear valor nuevo y significativo para el mercado”

Dado que Chiavenatoexpone dquela Gerenciaes la “Manera de integrar las
organizaciones o partes de ellas, proceso de planear, organizar, dirigir y controlar € uso de
recursos organizacionales para alcanzar determinados objetivos de manera eficiente y eficaz”.
(2004, p82).

En este sentido, €l modelo de gerencia engloba el mecanismo de gobernanza tanto de
las politicas, como de |os activos que se expone en e modelo gerencial.

El Modelo Gerencia que se empleara enEL GALLO MINI MARKET C.A, es un
Modeo de Innovacion Organizacional. Como complemento Drucker (1957) expone que la
gerencia “es la menos conocida y menos comprendida de nuestras instituciones basicas”.
(p.18).

Vinculado a concepto Chiavenato(2002),refiere la cultura organizacional como “Un
modo de vida, un sistema de creencias y valores, una forma aceptada de interaccion y de
relaciones tipicas de determinada organizacién, una atmosfera psicolégica constituida por
caracteristicas que distinguen a una organizacion de otra 'y que influyen en e comportamiento
de las personas en la organizacion, y € resultado de aspectos formales e informales de la
estructura como los sistemas de control, las reglas, las normas y las relaciones
interpersonales”. (p.174).

EnrdacionEL GALLO MINI MARKET C.A, es una compafiaque vela por €
compromiso social, la vision compartida y el respeto por € cliente. Los consumidores y
Proveedores, son un factor muy importante para su funcionamiento ya que de ellos depende

el crecimiento, desarrollo en € mercado, segin € comportamiento, €l grado de atencion, la
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predisposicion, cordialidad y amabilidad son principios de una cultura de calidad que pueden
fortalecer un model o de innovacion que nos permita destacar en el Mercado.

Planeando ofrecer un servicio de entregas a domicilio o que generara una gran
comodidad a cliente, forjando mayor posibilidad de ventas en los productos, mejorando la

competitividad y eficiencia, adoptando una nuevaidea parainnovar en el mercado.

3.2.2. Recur sos humanos.

En este sentido se comprende que el impacto del negocio en la comunidad es positivo,
el cual esreflgado en & acceso a productos que mantienenmejores precios y de acuerdo a sus
necesidades, permitiéndoles ahorro en costos y tiempo dedicado a las compras y reduciendo
también el tiempo de desplazamiento.

Asi mismo Dessler G. (1994) “La administracion de recursos humanos se refiere alos
conceptos y técnicas necesarias para llevar a cabo los aspectos del personal o recursos
humanos de un puesto administrativo, que incluyen: reclutamiento, seleccion, capacitacion,
compensacion y evaluacion”, (p.184-185).

Dado que € servicio a domicilio ha surgido como una solucion durante la pandemia,
logrando ofrrecer una mayor satisfaccion alos clientes, aumentando las ventasy capacidad de

superar dificultades como la pandemia que vivimos en la actualidad.

3.2.3. Investigacion y desarrollo.

Seguin 1o estudiado en la Empresa EL GALLO MINI MARKET C.A, se puede inferir
guetiene la necesidad de implementar un servicio de entrega de productos,sea este por via
telefénica o via internet, con rapidez y excelencia en la calidad de los productos ofrecidos,
motivando asi a una mayor venta e innovar en e mundo del comercio electronico,
considerando la investigacion como un modelo de Accion Participativa, facilitando una

posible solucion a problema.
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L os datos obtenidos son acopiados de forma directa de la realidad; en este sentido se
trata de investigaciones a partir de datos originales o primarios.

Por lo tanto Creswell (2012), sugiere que “la investigacion accién participativa,
implica una inclusién completa y abierta de los participantes en € estudio, como
colaboradores en la toma de decisiones, comprometiéndose como iguales para asegurar su

bienestar” (p. 583).

3.2.4. Finanzas.

La banca venezolana no escapa de las presiones de la actual situacion econdémica, la
cua lahallevado a adoptar duras medidas que le permitan mantenerse activos en e mercado
financiero, el modelo de Gerencia Financiera se llevara en funcion alainversion buscando el
desarrollo dela empresa, aprovechamiento de los recursos tecnolégicos a maximo, para que
sea competitiva e incursione en e mundo del comercio electrénico, cubriendo las

insuficiencias de los consumidores ofreciendo productos de buena calidad.

3.2.5. Logistica 'y aprovisionamiento.

Las empresas con servicio de entrega a domicilio logran conseguir una gran
demanda. La optimizacién en la logistica y e aprovisionamiento de las solicitudes de
compras en lineas permiten que la empresa sea més confiable, accediendo que los clientes
pueden obtener sus articulos de primera necesidad en linea desde la comodidad de sus
hogaresy eligiendo el mejor método de entrega pararecibirlo.

Las Paginas web en gran parte son utilizadas para gestionar y optimizar todos los
aspectos de los servicios de entrega, reduce los esfuerzos de la mano de obra, los costos y las

ineficiencias, aprovechando el uso de las redes.

3.2.6. Operaciones.
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Las operaciones de |la empresa radicara en quienes son nuestros clientes y como €l
servicio a domicilio cautivardméas consumidores, permitiendo una mejor y eficiente gestion
de competitividady ventas con mayores beneficios. Por otra parte se debe desarrollar un plan
de estrategias para operaciones que sea llevado por un departamento con e mismo nombre y
el encargado sera quien coordine todo €l proceso con estrategias a corto plazo, a medio plazo

y alargo plazo.

3.2.7. Marketing y ventas.

El marketing es un mecanismo fundamental que nos permite utilizar diferentes
estrategias con el fin de mantener alos clientes contentos con |os productos que se despachan
en EL GALLO MINI MARKET C.A, € plan de negocio esta orientado al servicios de
entregas a domicilio que permita atender a los clientes mediante una plataforma tecnol gica,
gue estéd compuesta por solicitudes de Instagram, Facebook, app y call center, con € fin de
realizar repartos y transporte de nuestros productos de una manerarapiday segura.

De acuerdo con Philip Kotler (2002), lo ha descrito como “el arte de vender

productos”. (p.4).

3.2.8. Servicios postventa.

El servicio de postventa accedera a los clientes que redlicen cuaquier tipo de
consulta, sugerencia relacionada con los productos y € servicio de atencidn, ofreciendo una
buena atencidn aun después de realizada la compra, € consumidor podra notar gque buscamos
su comodidad y satisfaccion, aparte de que valoramos las opiniones que puedan ofrecernos

paramejorar.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 - 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Sumado a lo expuesto la implementacion de un plan estratégico para posicionar la
empresa EL GALLO MINI MARKET C.A., en e mercado del comercio electrénico que
permita tener una mayor participacion y atencion a los clientes, mediante € desarrollo del
servicio adomicilio dirigido al segmento de Mendoza Fria'y zonas cercanas durante |os afios
2023-2027 enfocado en un servicio de entrega a domicilio o Servicio de Delivery,
4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a. Implementar un plan de Distribucion con rutas aternas de entregas que permita un
incremento en las ventas de |os productos del 2023 2027.

b. Disefiar Estrategias de Marketing para ofrecer a los consumidores productos de
calidad y variedad que llamen la atencion del cliente.

c. Generar un impacto positivo en la poblacion con el Servicio de Entregas a Domicilio,
gue permitaa consumidor ahorrar tiempo y hacer compras desde |la comodidad de sus
hogares.

d. Mejorar las ventas de la empresa captando nuevos clientes.

e. Desarrollar la Capacitacion en € area de ventas-atencion a cliente, para asi ofrecer
una atencion personalizada.

4.3 Andlisisdelos Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a. Implementar un plan de Distribucion con rutas alter nas de entregas que permita
un incremento en las ventas de los productos del 2023 2027.
De acuerdo con e objetivo planteado busca la manera de satisfacer las necesidades

del consumidor, mediante la aplicacion de un servicio de entregas domicilio con una
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propuesta diferente e innovadora, de una forma eficiente y rdpida, logrando innovar en €l
mercado y satisfacer las necesidades del consumidor con la mas alta calidad con productos
surtidos, precios comodos, manipulacion dentro de la pagina web, permitiéndole a cliente
una formarapiday segura de hacer sus pedidos.

Actualmente la Empresa se desenvuelve en una sociedad donde los diferentes
miembros del hogar salen de sus casas a sus actividades cotidianas, 10 que seria una ayuda
implementar este servicio, auxiliariaa que € usuario tenga mas tiempo para desarrollar otras
actividades mas importantes y prioritarias.

b. Diseflar Estrategias de Marketing para ofrecer a los consumidores productos de
calidad y variedad que llamen la atencién del cliente.

A este respecto e mercado requiereidentificar las habilidades para poder
diferenciarse, crecer y lograr objetivos, no basta con ser buenos, tener e mayor producto y
brindar la mayor atenciéon. El servicioquedara basado en brindar calidad, compromiso,
seriedad, eficiencia y e€ficacia, contando con persona capacitado en las diferentes
areas,cautivando a los consumidores para que sepan donde comprar, logrando asi aumentar
las ventas, los clientes, creando anuncios faciles que permitan llegar a cliente de una manera
eficiente sin salirsedel presupuesto.

Las paginas Web, son un instrumento para mostrar nuestros productos y de estaforma
atraer al consumidor, nuestros clientes pueden revisar nuestros producto las veinticuatro (24
horas) los siete (7 dias) de la semana y de esta forma realizar sus compras en €l horario de
atencion unavez gue se haya escogidos |os productos.

c. Generar un impacto positivo en la poblacién con € Servicio de Entregas a

Domicilio, que permita al consumidor ahorrar tiempo y hacer compras desde la

comodidad de sus hogar es.
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En lo que se refiere la entrega deproductos, tiende a envolver y mejorar las
expectativas de los clientes especialmente de las mujeres y amas de casa,ya que son las que
con mas frecuencia concurren a mercado, gracias al adelanto tecnoldgico con € que
contamos hoy en dia, la continua evolucion de las diferentes industrias en € mundo y
cambios en € entorno, logramos disponer de un mercado que brinde a cliente un servicio que
le satisfaga, en €l cual ahorre tiempo y dinero ya que lo podrarealizar desde cuaquier lugar.

d. Mgorar lasventasdela empresa captando nuevos clientes.

De esta manera al innovar en e mercado con la implementacién de un servicio de
entregas, se lograra mejorar |as ventas ya que permitira efectuar la compra de suministros y
demés articulos para el hogar, manejando medios tradicionaleso ventas personalizadas, por €l
cua se debe fortalecer con estrategias promocionales y comerciales, que asimismo brinden la
gama de productos propios de un supermercado tradicional, con atos niveles de
calidad,adicionado ahorro en tiempo, dinero y esfuerzo, ademés de otros como seguridad en
la compray entrega oportuna, que este concepto de negocio pone a su disposicion, se espera
mejorar las ventas y atrayendo nuevos clientes.

e. Desarrollar la Capacitacion en e area de ventas-atencion al Clienteparaasi
ofrecer una atencion personalizada.

Hoy en dia es fundamental tener una presencia online, ya que nos permitira llegar de
forma correcta a nuestros consumidores, brindando una relacion significativa a cliente
ofreciendo una mejor atencion, permitiéndoles a los usuarios que dejen comentario o
sugerencias del servicio o productosy asi se puedan tomar en cuentay modificar.

Contar con personal adecuado en € area de ventas, que estén informados para dar a
conocer el servicio gque se brinda y su importancia, las ideas del vendedor gercen un papel

esencial ala hora de vender sus productos, el vendedor es la primera imagen que ofrece la
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empresa, puesto que es €l encargado de atender al cliente y la percepcion que € lleve serala

gue proyectara después ala empresa en general.

CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacién dela estrategia.

5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA).

Por ello se hace necesario para € desarrollar elandlisis y generar la matriz FODA,
realizar un estudio previo e independiente, con las funciones de marketing que pueden ser
altamente redituable para la empresa, por un lado € primer andlisis permite identificar el
alcance de los recursos de la organizacion en e presente y hacia € futuro, y por € otro
andlisis es e marketing que permite colocar a la empresa en la mejor posicién frente a sus
clientesy competidores.

A estos elementos de la Matriz FODA, se engloban las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas. Ademas de describir los aspectos fuertes y débiles de una
organizacion se debe proceder a la evaluacion de ambos. Algunos factores tienen mayor
preponderancia que otros: mientras que |os aspectos considerados fuertes de una organizacion
son |os activos competitivos, los débiles son |os pasivos también competitivos.

De acuerdo con la planeacion estratégica, es identificada como la planeacién a futuro
o alargo plazo, permitiendo analizar con detalle ala organizacion y situarla en términos de su
ambiente, esto es, determinar la vision, mision, objetivos, estrategias, metas, asi como las
funciones y actividades que se requieren paralograr los fines y propositos deseados.

Las ideas expuestas en los Capitulos Anteriores de la Matriz de evaluacion de

Factores Externos (MEFE), se aimenta del Andisis del Macro entorno (PESTEL) vy €
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desarrollo de laMatriz (MEFI), que formula con las cinco Fuerzas de Porter manifestando las
Fortalezasy debilidades de la empresa.

De acuerdo a Serna (1999) “el analisis FODA ayuda a determinar si la organizacion
esta capacitada para desempefiarse en su medio”, (p.157)

Tabla 3. Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Fortalezas. Debilidades.
Ambiente Interno

F1: Atencién a clientede lunesa D1: Faltade un servicio de entregaa
Domingo. domicilio.

F2:Variedad de Productos. D2: Uso deredesy Marketin Digital.

Ambiente Externo F3: Rotacién de Productos D3: Desarrollo de comercio electronico.

F4: Productos de primera necesidad con D4: Entrada de nuevos competidores.
Precios Establecidos. D5: Competidores con precios mas ba os.

F5:Promociones en los Productos

Oportunidades Estrategias FO Estrategias DO.
O1: Buena Ubicacion del Neogocio. Establecer un sistema de atencion a | Desarrollar un plan de servicio de
02: Nuevos Métodos de Atencion. cliente €ficiente para atraer a | entregasaDomicilio (D1, O3).
0O3: Generacion de Empleos. consumidor (F1,01,02). Aumento de Ingresos por Servicio de
O4: Entrada al Mundo Digital. Publicidad en medios de Comunicaciony | entregasaDomicilio (D3, O2).
O5: Mayor Acceso a Divisas. Redes mediante la elaboracion de un plan | Desarrollar un Plan de Marketing para
de Marketing (F2, F5, O4). posicionar la empresa por sus precios y
Incrementar la Rentabilidad | variedad de productos ( D3, D4, D5, O5)
Promocionando € servicio y Productos
(F3, F4, O5).
Amenazas Estrategias FA Estrategias DA
AL Inestabilidad econémica. Diferenciarse del Mercado a través de la
A2: Altos Pagos de Impuestos. buena atencion y e servicio de Entregas
A3: Diferencia Cambiaria. (F1, A4).
A4: No aplican estrategias de Promocién | Ofrecer diferenciacion con base en el
y Publicidad.. costo/beneficio para generar preferencia
A5: Niveles Altos de Inflacion. en el mercado (F3, Al, A5)

Controlar, a través de encuestas en linea,
desde la @aplicacion, € nivel de
satisfaccion de los clientes (F1, A4)

Leyenda_'l:l = Desarrollo de productos;= Dcado; = D)que de costos; = 'renci acién

Fuente: Elaboracion propia.
5.1.2. Matriz Interna— Externa (MIE).

La matriz Interna — Externa es disefiada para la toma de decisiones estratégicas de

carteras de negocios.

Por ello se hace necesario aplicar la matriz Interna Externa ya que establece una
herramienta que evalla a la organizacion, tomando en cuenta sus Factores Internos

(Fortalezas y Debilidades) y sus Factores Externos (Oportunidades y Amenazas),
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cuantificando un indice que se puede graficar y ubicar en uno de los 9 cuadrantes de dicha

matriz.

Tabla4. Resumen MEFE y MEFI.

MATRIZ RESULTADOS
MEFE 3.30
MEFI 2.60
Fuente: Elaboracion propia.
Tabla5b. Matriz Interna— Externa.
4 3 2 1
I
3
Matriz
2 Externa
VI 3,30

VIl

Vil

2,60Matriz Interna

Fuente: Elaboracion propia

Retener y Mantener

Eliminar y Desinvertir

A este respectose desarrolla la matriz de factores internos, evaluando las principales

fortalezas y debilidades de la empresa.

El puntaje resultante puede ir de 1,00 a 4,00; la mediaes 2,5. En e caso de El Galo

Mini Market C.A., se obtuvo como resultado de 2,60, en lainterna y en la externa 3,30,l0s
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cuales colocan a la empresa en unpunto de vista superior, puesto que las principales

fortalezasse encuentra enfocadas en ser una empresa que brinda soluciones en €l servicio de

entregas, con precios competitivos, calidad de atencién, persona atamente capacitado, un

plan de incentivos, contacto via app, redes sociales, correo electrénico y via telefonica. Por

consiguiente sus principales debilidades, se debe afrontar €l ser una empresa con una marca

nueva, contar con tiempo inexacto o prolongado para dominar €l negocio y sus procesos.

5.2 Seleccion dela estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs obj etivos estr atégicos.

Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos.

Implementar un Disefiar Generar un impacto Mejorar las Desarrollar la
Objetivos Estratégicos plan de Estrategias de positivo en la poblacién ventas de la Capacitacion en
Distribucion con Marketing para con €l Servicio de empresa el dreade
rutas de entregas ofrecer alos Entregas a Domicilio, captando ventas-atencion
que permita un consumidores que permitaal nuevos al cliente para
incremento en las productos de consumidor ahorrar clientes. ofrecer una
ventas de los calidad y tiempo y hacer compras atencion
productos del 2023 variedad que desde la comodidad de personalizada.
2027 Ilamen la sus hogares.
atencion del
cliente.
Estrategias
FO1: Establecer un sistema de atencion al
cliente eficiente para atraer al consumidor. X X
FO2: Incrementar la Rentabilidad
Promocionando el servicio y Productos. X X X
FO3: Publicidad en medios de
Comunicacion y Redes mediante la X
elaboracion de un plan de Marketing.
FO4: Diferenciarse del Mercado a través X
de la buena atencién y el servicio de X
Entregas
FO5: Ofrecer diferenciacion con base en X
el costo/beneficio para generar preferencia
en el mercado
FOB6: Controlar, a través de encuestas en X X
linea, desde la aplicacion, el nivel de
satisfaccion de los clientes
DO7: Desarrollar un plan de servicio de X
entregas a Domicilio X
DO8: Aumento de Ingresos por Servicio X X
de entregas a Domicilio
DO9: Desarrollar un Plan de Marketing X X X X
para posicionar a la empresa por sus
precios y variedad de productos
DO10: Usar plataforma digital que X
resguarde el Valor delos ingresos
DO11: Aumentar las herramientas X X
tecnol 6gicas para mejorar el Servicio
DO12: Implementar un plan para X X

controlar los precios y estar al dia con los
pagos y retenciones.

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2. Estrategias seleccionadas.
Desarrollar un plan de servicio de entregas a Domicilio.
Desarrollar un Plan de Marketing para posicionar a laempresa por sus preciosy
variedad de productos.
Diferenciarse del Mercado através de labuenaatenciony € servicio de Entregas.
Desarrollar la Capacitacion en el area de ventas-atencion a cliente para ofrecer una

atencion personalizada.

CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION.

L asorganizacionesson estructurasen elcua las personas acanzan relaciones estables
entre si, son en gran parte fundamental del estudio de la administracion, todas las
organizaciones se ven afectadas por factores internos y externos que influyen directamente en
su funcionamiento. Por consiguiente la Estructura Organizacional sera e apoyo de la
Empresa que buscaraestrategias que permitan disefiar y alcanzar un futuro deseado. Los
planes estratégicos no deben hacerse sin contar con los que trabagjan en la organizacion, sino
gue necesitan ser elaborados en forma incorporada y con una activa participacion, con € fin
de ayudar alas organizaciones a proyectar un futuro distinto deseado y conocido por todos.

6.1 Plan funcional de marketing.

6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing.

Con base en la situacion descrita en las actividades comerciales, es importante exigir,
extender habilidades complgas, para poder diferenciarse de la competencia, crecer, lograr los
objetivos planificados. En este sentido no solo basta con ser bueno, también se considera que
debemos ser los meores, tener e mejor producto, respaldado con € mejor servicio, brindar la
mejor atenciodn, y cargar o que ofrecemos de todo € valor agregado posible de lo contrario

nuestras ventas no estara ala altura de las necesidades.
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El presente plan estratégico estd encaminado a la conformacién de un servicio de
entrega, a través de una plataforma tecnoldgica para atender a los consumidores
aprovechando la ubicacion del negocio. En todo caso € servicio que se va a ofrecer estara
basado en la calidad, compromiso, seriedad, eficiencia y eficacia, contando con personal

capacitado paralas diferentes areas.

El Marketing digital nos permite usar diferentes estrategias con € fin de fidelizar y
mantener a los consumidores con los productos que satisfacen sus necesidades, analizando
constantemente el mercado en cuanto a los factores que mas influyen como la segmentacion,

posicionamiento del Mini Market y Promocién de los Productos

6.1.2. Objetivos de marketing.

Desarrollar, promover un servicio de reparto adomicilio, que sea utilizado parala
entrega de productos basi cos de primera necesidad.

Ampliar los canales de atencion a consumidor, brindando informacion de los
productos, toma de pedido, entrega, facturacion y pago.

Usar diferentes medios de comunicacion y paneles publicitarios parala atraccién de
nuevos clientes.

Incentivar la compra de productos via Web, facilitando a consumidor rapidez y
minimizar el tiempo de espera.

Mantener una buena atencién a consumidor, atendiendo pedidos y reclamos de los
consumidores, un centro de contacto en un tiempo maximo de 24 horas, con € fin de

asegurar laexperienciadel cliente en un nivel de satisfaccion maximo.

6.1.3. Acciones estratégicas de marketing.

Estrategia decartera.
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Desarrollar y Fomentar un Servicio de Reparto a Domicilio utilizado para la entrega
de productos basicos.

Ampliar los Canales de atencion al publico, brindando informacion de los productos,
toma de pedido, entrega, facturacién y pago.

Usar diferentes medios de comunicacion y paneles publicitarios para la atraccion de
nuevos clientes.

Incentivar a la Compra de productos via web facilitando a consumidor rapidez y
minimizar el tiempo de espera.

Mantener un seguimiento de los clientes ofrecerles calidez y cordiaidad, informacion

sobre promociones y productos nuevos del mercado.

Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacion.

Redlizar una investigacion del Mercado, dividendo en grupos méas pequefios que
compartan las mismas caracteristicas.

Brindar una solucion en servicio de entregas con rapidez y seguridad.

Identificar las necesidades de los consumidores segln su clase socia, estilo de vida,
personalizada.

Diferenciar los clientes segin su segmentacion por localizacion geogréfica,
econdmica e idear acciones de marketing.

Reclutar, capacitar, motivar al personal en cuanto a la atencion del cliente para

suministrar toda informacion sobre e mercado.

Estrategia funcional.
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Ofrecer una Innovacion en e Servicio prestado por EI Gallo Mini Market, C.A, de

entregas adomicilio de productos previamente seleccionados por € Cliente.

Redlizar las compras en la Web de manera Efectiva, rgpida y segura contando con la

confianza de los clientes.

Talleres de Formacion Profesional paramejorar laatencion a Publico.

Incorporar Técnicas Utiles que les permita conocer los factores del entorno y poder

Disefiar estrategias para posicionarse en € mercado.

Taller de Formacion Profesional parala aplicacion de herramientas tecnol 6gicas.

6.1.4. Presupuesto.

Tabla 7. Presupuesto del plan funcional de marketing.

PLAN DE MARKETING RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
Acciones UNITARIO
6]
Desarrollar, promover un servicio de
reparto adomicilio, que sea utilizado MOTORIZADO 80% 960$ 960% 960% 960% 960%
paralaentrega de productos basicos de
primera necesidad.
Ampliar los canales de atencion a
consumidor, brindando informacién de VENDEDOR 80% 960% 960$ 960$ 960$ 960%
los productos, toma de pedido, entrega,
facturacion y pago.
Usar diferentes medios de
comunicacion y paneles publicitarios AVISOS 403% 480 $ 480 $ 480 $
paralaatraccion de nuevos clientes. PUBLICITARIOS
Incentivar la compra de productos via PUBLICIDAD 25% 300$ 300% 300% 300% 300$
Web. POR REDES
Mantener una buena atencion a
consumidor, atendiendo pedidos y CURSO DE
reclamos de los consumidores, un ATENCION AL 03% 480 $ 480 $ 480 $
centro de contacto en un tiempo CLIENTE
méximo de 24 horas, con € fin de
asegurar la experiencia del cliente en
un nivel de satisfaccion maximo.
TOTAL $ 3180 $ 2220% 3180 $ 2220% 3180 $

Fuente: Elaboracion propia.

6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

Desarrollar, promover un servicio de reparto adomicilio, que sea utilizado parala

entrega de productos basi cos de primera necesidad.
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A este respecto se buscara un motorizado que sea la persona encargada de hacer los
repartos, habilitando un puesto dentro de la empresa para esta Actividad.

Ampliar los canales de atencidn a consumidor, brindando informacion de los
productos, toma de pedido, entrega, facturacion y pago.

Se ha Considerado implementar esta estrategia buscando impulsar la formacion de lideres
dentro de la organizacion, con e fin de mantener una cultura que permita desarrollar al
personal.

Usar diferentes medios de comunicacion y paneles publicitarios parala atraccion de
nuevos clientes.

En los primeros meses ddl afio se lanzara una promocion por frecuencia de consumo o
uso de la plataforma, €l uso continuo durante e mes de la aplicacién y el consumidor que
realice diez pedidos en total, se les otorgara un cupon equivalente a tres envios gratuitos.

Incentivar la compra de productos via Web, facilitando a consumidor rapidez y
minimizar el tiempo de espera.

El internet y la radio, podran ser mas descriptivos en cuanto a los beneficios del servicio,
asi como reclutamiento de la red de repartidores e invitacion de prueba a los usuarios del
servicio de entrega.

Mantener una buena atencién a consumidor, atendiendo pedidos y reclamos de los
consumidores, un centro de contacto en un tiempo maximo de 24 horas, con € fin de
asegurar laexperienciadel cliente en un nivel de satisfaccion maximo.

Llama la Atencion disefiar un proceso de induccién que otorgue a los empleados la vision
inicia de lo que significa el negocio, la organizacion y los roles que debera cumplir durante
su vida laboral en su puesto de trabgo, charlas mensuales dadas por una persona capacitada
parala apropiada induccion.

6.2 Plan funciona de operaciones.
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6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones.

Al respecto € servicio de operaciones, promueve dentro de las empresas la busqueda
de ser excelentes. Es porello que la tecnologia movil y web,conectara a los consumidores
paraobservar la calidad de los productos y satisfacer sus necesidades.

L as operaciones deben ayudar al negocio a reducir sus costos a través de un aumento
continuo del rendimiento de las ventas. La eficiencia de una empresa involucra todos los
procesos operativos para lograr su objetivo, dentro de esto encontramos la tecnologia,

recursos humanos, rentabilidad, servicio y laexperienciagque tengael cliente.

6.2.2. Objetivos de operaciones.

Establecer un Servicio de Entregas a Domicilio la cua seaampliay que selogre
atender sin demorar los pedidos y generar un dinamismo en el negocio.

Calidad y ventas mejorando la atencion al cliente resolviendo sus solicitudes.

Crear un sistema tecnol 6gico que generar estrategias digitales paramejorar las ventas.
Evaluar y mantener de manera permanente la satisfaccion del cliente.

Mejorar y ofrecer mayor atencion a |os consumidores para asi captar nuevos clientes.

6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones.

Estrategia de costos — capacidad
Estrategia calidad — procesos

Estrategia de flexibilidad — capacidad.

6.2.4. Presupuesto.

Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de operaciones.

PLAN DE OPERACIONES RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Acciones UNITARIO
®
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Establecer un Servicio de Entregas a

Domicilio la cual sea amplia'y que se logre 168 horas x 3% 504% 504% 504% 504% 504%
atender sin demorar los pedidos y generar un Motorizado
dinamismo en el negocio.
Calidad y Ventas meorando la 14 horasx Talleres
atencién a cliente resolviendo sus de Atencion 43 56% 56%
solicitudes.
Crear un sistema tecnolégico que
generen  estrategias  digitales para 168 horas x 2% 336$ 336$ 336$ 336$ 336 %
mejorar las ventas. Publicidad
24 horas X

Evauar y mantener de manera Apreciacion en 2% 83 83 83 83 48%
permanente la satisfaccion del cliente. Redes
Meorar y ofrecer mayor atencion a 120 horas x
los consumidores para asi captar Atencién Web 1$ 120$ 120$ 120$
nuevos clientes.

TOTAL $ 1064 $ 888 $ 1008 $ 944 $ 1008 $

Fuente: Elaboracion Propia.

6.2.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.

Establecer un Servicio de Entregas a Domicilio amplia para atender sin demorar los

pedidos y generar un dinamismo en el negocio.

Para alcanzar una politica de fidelizacion se le ofrecera a los consumidores cupones con

envios gratis si el pedido demora en llegar a cliente, siendo g ecutada por € motorizado y la

evaluadora de atencién a cliente quien recibe los reclamos del servicio.

Calidad y ventas mejorando laatencion a cliente resolviendo sus solicitudes.

Capacitar einducir a personal como debe ser la atencion de los clientes mediantes las

redes, movil de tal manera que se le ofrezca calidez y confianza ala hora de adquirir €

servicio. Se buscara brindar talleres por un Asesor de Recursos Humanos.

Crear un sistema tecnol 6gico que generar estrategias digitales paramejorar las ventas.

Se creara un sistema que permita que los consumidores capten los productos sin

perder tiempo viendo variedad y precios de cada articulo, este sistema puede ser

elaborado por un disefiador gréfico quien harala publicidad.

Evauar y mantener de manera permanente |a satisfaccion del cliente.
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Controlar e nivel de servicio de nuestro repartidor de manera constante, mediante la
informacion recopilada por la plataforma, en torno a la eficiencia y la calidad prestada, esta

serd g ecutada por e personal de atencidn al cliente

Mejorar y ofrecer mayor atencion a los consumidores para asi captar nuevos clientes.

Se redlizaran contactos directos para evauar las falas que se estén presentando y
ofreciendo a nuevos clientes informacién sobre nuestros productos y servicio de entregas a

Domicilio, esta seré gjecutada por € personal de atencién al cliente.

6.3 Plan funciona de recursos humanos.

6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos.

La funcion de Recursos humanos va a depender de la empresa, siestdcompuesta por
tres areas fundamentales para su Administracion, como lo son e reclutamiento y seleccion,
contratacion, capacitacion y administracion de la empresa, permitiendo g ecutar estrategias de
organizacion lo cua son fundamental parallevar a éxito organizacional.Recursos Humanos,
dentro de la gerencia de administracion, tiene e objetivo de atraer y retener a los mejores

colaboradores con €l fin de elevar € desempefio de laempresa.

Mientras tanto Desser, G. (1994), expone que “La administracion de recursos
humanos se refiere a los conceptos y técnicas necesarias para llevar a cabo los aspectos del
personal o recursos humanosde un puesto administrativo, que incluyen: reclutamiento,
seleccion, capacitacion, compensacion y evaluacion” (p. 2).

El objetivo fundamental que se persigue en la administracion de recursos humanos es
ainear € érea o0 profesionales con estrategias de la empresa que permitan implantar
experiencias organizacionales inteligentes capaces de llevar a éxito y enfrentar los desafios

gue se presentan por la competenciay lainflacion que sevive en € pais.
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6.3.2. Objetivos de recursos humanos.

Disefiar, Desarrollar y Mantener un Plan para evaluar el Desempefio Anual de los
Trabajadores.

Administrar las Descripciones de puestos del Personal paralograr e cumplimiento de
|as asignaciones segun cargo.

Formacion de nuevas técnicas contables y tributarias.

Evaluar al personal interno y proveedores.

Asegurar una remuneraci on competitiva que favorezca el interés para captar nuevos.

6.3.3. Estrategias.

Talleres paralaformacion de atencién a cliente.

Establecer una estrategia organizacional paramejorar la gecucion de actividades y
fomentar |a Seleccion del Personal.

Dar bonificaciones por Ventas y atraccion de nuevos clientes paramotivar a
personal.

Redlizar evaluaciones cuantitativas y cualitativas para el desarrollo interno através

del jefe inmediato.

Implementacion de un Servicio Médico que realice eval uaciones periodicas para e

Personal.

6.3.4. Presupuesto.

Tabla 9. Presupuesto del plan funcional de Recursos Humanos.

PLAN FUNCIONAL DE RECURSOS RECURSOS COSTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
HUMANOS UNITARIO
Acciones (6)
Talleres para la formacion de servicios
al cliente 100 horas x 4% 4009 400% 400 %

Facilitador
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Establecer una estrategia 100 horas x

organizacional para meorar  la Taleresde 4% 400 $ 400%

gecucion de actividades y fomentar la Seleccion de

Seleccion del Personal. Personal

Dar Bonificaciones por Ventas y

Atraccion de Nuevos clientes para % mensuales X 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200$
motivar a Personal. ventas

Resalizar Evaluaciones Cuantitativas y

cudlitativas para el desarrollo internoa  Gastos de Oficina 100$ 100$ 100$ 100% 100$ 100$
través del jefe inmediato
Implementacion de un servicio Médico 1 Medico x
que realice evaluaciones periddicas Atencién Medica 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200 $ 1200 $
Anual
TOTAL $ 3300 % 2500 $ 2900 $ 2900 $ 2900 $

Fuente: Elaboracion propia.
6.3.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.
Talleres paralaformacion de servicios a cliente.

Se debe buscar un Facilitador que tenga conocimiento de Atencién a publico de manera
gue se puede preparar para cumplir con sus responsabilidades y prestar un servicio de calidad
y confianza. Estatarea serd gjecutar por Un Facilitador de Talleres.

Establecer una estrategia organizacional paramejorar la gecucion de actividades y

fomentar |a Seleccién del Personal.

Implementar estrategias digitales que fortalezcan |a organizacion, mediante una seleccion
de candidatos que cumplan con el conocimiento necesario segun € area o cargo a cumplir
dentro de la compafiia. Estas estrategias seran € ecutadas por recursos humanosy € jefe

inmediato.

Dar bonificaciones por Ventas y atraccion de nuevos clientes para motivar al

personal.

La motivacion de los empleados ayuda a elevar y mantener un nivel de atencion de
calidad, es importante que los empleados perciban que la empresa valora su dedicacion,
aparte de su salario y los beneficios de ley, |a empresa puede incentivarlos con bonificaciones
0 compensaciones por ventas y atraer nuevos clientes que meoren la rentabilidad del

Negocio.
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Readlizar evaluaciones cuantitativas y cuditativas parael desarrollo interno através

del jefe inmediato.

Estas Evaluaciones permiten saber € nivel de conocimiento del personal que esta a cargo
delasventasy laatencion al cliente, logrando con estas evaluaciones conocer
comportamiento, y una observacién directa de |as ideas sobre su tarea 0 puesto de trabgjo,

motivando asi a personal en obtener mas informaci én sobre su &rea de desempefio.

Implementacion de un Servicio Médico que realice eval uaciones periddicas para €

Personal.

En este sentido se comprende el Reglamento Parcial de la LOPCYMAT en lo que se
refiere a su articulo 26,Gratuidad de los Servicios de Seguridad y Salud en e Trabgjo “Los
Servicios de Seguridad y Salud en e Trabgo, son gratuitos para los trabgjadores y las
trabajadoras del patrono, patrona, 0 cooperativas y otras formas asociativas de caracter,
comunitario de carécter productivo o de servicios. En consecuencia, no implicaran costo
alguno paraellos o dllas. Asi mismo, los examenes de salud en € trabajo que deban redlizarse

seran gratuitos”.

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE).

6.4.1. Situacion actual de la RSE.

La Responsabilidad Social Empresarial (RSE),surgi6é en el comienzo del proceso de la
transformacion digital, en los Ultimos afios se ha posicionado en diferentes niveles de la
sociedad: empresas, gobiernos, organizaciones sin fines de lucro y universidades. La misma
puede consistir en una estrategia, una forma de actuar del ciudadano corporativo, una

conducta ética.
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Reyes, E. (2013): “En el marco de la responsabilidad Social Empresarial, se ha de

invertir tiempo, talento y recursos por parte de cualquier empresa venezolana indistintamente

de su tamafio y capital social, para la construccion de un futuro con mayores oportunidades

de crecimiento para todos los inmersos en la resolucion de dificultades” (p.25).

Readlizando € diagnéstico de la presente investigacion se observo gque la Empresa El

Gallo Mini Market C.A, no ha redizado ni proyectado en su gestion un plan de

responsabilidad social, € cua es requerido para concientizar a la empresa sobre tener un

enfoque en su gerencia y sus beneficios. Tomando objetivos enfocados en mejorar € ambito

socia, formacidn y capacitacion, recursos humanos que mejoren € ambiente laboral.

6.4.2 Objetivos de RSE.

Tabla10. Objetivos del RSE.

OBJETIVOS INDICADORES METAS PROPUESTAS FUENTES DE
INFORMACION
CORTO MEDIANO LARGO
PLAZO PLAZO PLAZO
(1 ANO) (2-3 ANOS) (4-5 ANOS)
Meorar € ambiente  laboral 3 6 8 ACTIVIDADES DE
incrementado confianza en los clientes. Impartir Folletos de SALUD
Salud
Hacer campafias para meorar la 3 6 8 EMPLEADOS,
conducta, la seguridad, salud y medio Talleres Virtuales CLIENTES,
ambiente de la comunidad. PROVEEDORES
Formacion de grupos para redlizar 3 6 8 EMPLEADOS,
jornadas de limpieza ambiental en la | Campafias sobre el CLIENTES,
comunidad ambiente PROVEEDORES
Inclusén de Personal con cierta | Porcentgjeen 5% 5% 5% EMPLEADOS
discapacidad dispuesta atrabajar. relacionaala ACTIVOS
cantidad de
empleados
Captar Estudiantes y Aprendices para Cantidad de 2 3 4 SEGUN
que realicen pasantias en la empresa estudiantes ESTUDIANTES
parael érea contable.

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.3. Estrategias del RSE.

Tabla 11. Estrategias del RSE.

OBJETIVOS
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Meorar e
ambiente laboral
incrementado
confianzaen los
clientes.

Hacer campafias
para mejorar

conducta,

seguridad, salud y
ambiente

medio
laboral

la

Formacién de
la | grupospara
realizar
jornadas de
limpieza
ambiental en
la comunidad

Inclusion de Personal
con cierta
discapacidad
dispuesta a trabajar.

que
pasantias en
empresa para €
area contable.

Captar
Estudiantes
Aprendices para

y

realicen

la

Elegir un tema socia significativo
(dieta, vida saludable, caminar) hacer
folletos e impartirlo a los clientes,
proveedores y la comunidad.

Redlizar talleres de temas Educativos a
través de plataformas Virtuales sobre
la Seguridad Industrial.

Implementar y hacer Campafias de
Embellecimiento de las é&eas de
recreacion cercanas a El Gallo Mini
Market dedicando tiempo a una causa
social.

Hacer Campafias de Busqueda del
Personal con Discapacidad que quieran
trabajar.

Establecer convenios con Instituciones
Educativas y seleccionar estudiantes y
Aprendices del Instituto Nacional de
Cooperacion Educativa (INCE) que
redlicen pasantias en € éarea de
contaduria, Finanzasy Administracion.

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.4. Presupuesto.

Tabla 12. Presupuesto RSE.

PLAN DE RSE

Acciones

RECURSOS

COSTO
UNITARIO

6]

ANO1

Elegir un tema social significativo
(dieta, vida saludable, caminar) hacer
folletos e impartirlo a los clientes,
proveedores y la comunidad.

Realizar talleres de temas Educativos a
través de plataformas Virtuales sobre
la Seguridad Industrial

Implementar y hacer Campafias de
Embellecimiento de las é&eas de
recreacion cercanas a El Gallo Mini
Market dedicando tiempo a una causa
social.

Hacer Campafias de Busqueda del
Personal con Discapacidad que quieran
trabajar.

Establecer convenios con Instituciones
Educativas y seleccionar estudiantes y
Aprendices del Instituto Nacional de
Cooperacion Educativa (INCE) que
redlicen pasantias en e &aea de
contaduria, Finanzasy Administracién

Entrega de Folletos
Impresiones

Establecer
convenios

Publicidad para
buscar personal

Gastos de Oficina

Gastos operativos

15%

10$

20%

5%

20%

0

120%

240%

60$

240$

0

120%

90$ 0%

120$ 120%

240%

60$

240$

0%

120%

60%

240 %

TOTAL $

750$

210%

510% 450 $

510%

Fuente: Elaboracion propia




57
6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

Elegir un tema socia significativo (vida saludable, dietas, comer sano, hacer gercif,
caminar diario, etc), y hacer campafia por medio de folletos impartirlos a la
comunidad, clientes, proveedores para motivarlos a cuidar su Salud.

Creando unamejor comprension y preocupacion en la comunidad y entre los clientes para
con un problema socia incentivamos a que las persona se preocupen y ocupen de su
bienestar. Esta campafa estara supervisada y gestionada por recursos humanoscapacitando al
personal para que sea entregado

Establecer convenios con Ingtituciones Educativas y seleccionar estudiantes y
Aprendices del Instituto Nacional de Cooperacion Educativa (INCE) que realicen
pasantias en el &rea de contaduria, Finanzas y Administracion.

La empresa brindara un espacio en el Area Administrativa para estudiantes y aprendices
del INCE, para que puedan obtener e impartir sus conocimientos en el mercado Contable. La
empresa sera la encargada de hacer estas gestiones por medio de la gerencia de Recursos
Humanos.

Hacer campafias de Busqueda de Personal con cierta discapacidad y que quiera
trabgjar.
Redlizar un tipo de Contratacion especifica de acuerdo ala Ley paralainclusion de persona
con discapacidad que estéregistrado en e Consgjo Naciona para las Personas con
discapacidad. Establecer politicas que rijan las caracteristicas de este tipo de empleados
segun la Ley Venezolana
Redlizar talleres Educativos a través de plataformas Virtuales con temas relacionados
al &rea de Financiamiento impartidos en la comunidad.
Definir una plataforma, establecer y delimitar 10s espacios donde serén impartidos los talleres

para esta actividad se necesitara contratar una persona que este capacitada para dictar los
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talleres de manera que las personas de la comunidad aprendan un oficio que les sirva para €
diaadia
Implementar y hacer Campafias de Embellecimiento de las areas de recreacion
cercanas a El Gallo Mini Market dedicando tiempo a una causa social.
La empresa puede implementar de forma relevante la organizacion de actividades que
beneficien los espacios recreativos con los que cuenta la comunidad, demostrando que la
organizacion dedica tiempo voluntario para embellecer y rescatar |0s espacios de recreacion

paraque los nifios y jovenes se puedan enfocar un el deporte.
6.5 Plan funcional de finanzasy evaluacién financiera.

6.5.1. Situacion actual de la gerenciafinanciera.

El Gallo Mini Market C.A., actualmente sus finanzas estan consolidadas desde el
inicio de sus actividades financieras desde el 2002, su rentabilidad ha crecido a medida de los
anos ya que comenz6 como unaidea de comercio y hoy en diaes € primer Auto mercado de
lalocalidad. Con base en la situacion descrita las instituciones empresariales son vulnerables
a sufrir algin desequilibrio financiero imprevisto, caracterizado por insolvencia y poca
liguidez, como producto de politicas financieras poco efectivas o por deficiencias en €

desempefio estratégico, administrativo, productivo o financiero.

Aungue han surgidos situacion criticas en la  econdémica y la crisis de Pais, la
inestabilidad en los precios, la empresa no mantiene riesgos de caidas financieras que puedan
afectar su finanzas en un corto periodo de tiempo. Aunado a los grandes y apresurados
cambios en e entorno empresarial, la direccionde gerencia afronta la necesidad de poseer
conocimientos de alto nivel que les permitan tomar decisiones rapidas y oportunas, €lo
requiere la aplicacion de herramientas Utiles para gestionar eficientemente la empresa y

alcanzar |os objetivos establ ecidos.
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Redlizar una estimacion de Gastos gjustando los presupuestos para desarrollar €

Servicio de entregas a domicilio.

Ejecutar estudios financieros para la compra de mercancia a corto y largo plazo,

disminuyendo el tiempo de recuperacién de lainversion.

Proyectar |os gastos de la empresa, basandose en los estados financieros.

Incrementar las Ventas un 5% maximizando el ingreso de nuevos clientes.

Redlizar Estructuras de costos acorde alareaidad legal y competitivadel Mercado

6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027.

Tabla 13. Inversiones en Activos.

EMPRESA EL GALLO MINI

(A+B)

de actividades de El Gallo Mini Market C.A,

MARKET C.A.
INVERSIONES INICIO ANO | ANO | ANO 3 | ANO | ANO | VIDA UTIL (%)
ACTIVIDAD 1 2 4 5 Amort
ACTIVONO
CORRIENTE (A)
Equiposde I nformética 8.000,00 1.000,00 7 14%
Mobiliario 15.000,00 10 10%
Local Comercial 50.000,00 50 2%
TOTAL NO 73.00000| 0,00| 0,00|1.00000| 0,00 0,00
CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
(B)
Existenciasiniciales 15.000,00
Tesoreria (Caja Bancos) 10.000,00
TOTAL CORRIENTE 25.000,00
TOTAL INVERSION 98.000,00| 0,00/ 0,00|1.000,00| 0,00| 0,00

Fuente:
Elabora
cion
Propia.
L
a
inversio
n para

e inicio

comienza con activos no corriente que

corresponde a Equipos de Informaética las cuales son computadoras en cada cajay en € area

administrativa, y e mobiliario que es la computadora, estantes, enfriadores, mesa de

computacion, esto da como resultado 73.000 $, que su amortizacion es segun su vida Util,

ademés obtenemos los activos corrientes que pertenece a la Existencia en Mercancia,

Tesoreria que corresponde a 25.000 $, donde se determina que € capital de trabajo da una

suma Total de Activo no corrientey Total de activo Corriente de 98.000%.



Tabla 14. Céculos Intermedios.

CALCULOSINTERMEDIOS

TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equipos de Informética 8.000,00 8.000,00 8.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00
Mobiliario 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00 | 15.000,00
Local Comercial 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00 | 50.000,00
TOTAL 73.000,00 | 73.000,00 | 73.000,00 | 74.000,00 | 74.000,00 | 74.000,00

DOTACION AMORTIZACIONES INICIO ANO 1 ARNO 2 ANO 3 ARNO 4 ANO 5
Equipos de Informatica 0,00 1.142,86 1.142,86 1.285,71 1.285,71 1.285,71
Mobiliario 0,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00
L ocal Comercial 0,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
TOTAL 0,00 3.642,86 364286 | 378571 378571 | 378571

AMORTIZACION ACUMULADA INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Equipos de Informética 0,00 1.142,86 228571 | 357143 | 485714 6.142,86
Mobiliario 0,00 1.500,00 3.000,00 |  4.500,00 6.000,00 7.500,00
Local Comercial 0,00 1.000,00 2.000,00 | 3.000,00 | 4.000,00 5.000,00
TOTAL 0,00 3.642,86 728571 | 11.071,43 | 14.857,14 | 18.642,86

Fuente: Elaboracion Propia.

Para los calculos intermedios de El Gallo Mini Market C.A, estén reflgados €l inicio
y primer afio de los activos no corrientes, donde los equipos de Informatica comienza con
8000$ y € mobiliario para € inicio y primer afio queda 15000$, al igual que € local
comercia evaluado en 50000 $; ademas esta la dotacion de amortizaciones y amortizaciones
acumuladas que para e primer afio de operacion los equipos de informaticay € mobiliario y
local comercial de la empresa quedan con e mismo monto con € que se inicid, mientras que

para € primer y segundo afio de operacion los activos no corriente ha incrementado la

dotacion de amortizaciones y amortizaciones acumul adas.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027.

Tabla 15. Proyeccion de Ventas 2023-2027.

‘ EMPRESA EL GALLO MINI MARKET C.A.
VENTAS/INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5
HARINAS unidades 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00 9.000,00
precio 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00
ingresos 10.000,00 15.000,00 21.000,00 | 28.000,00 | 36.000,00
LACTEOS unidades 4.000,00 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00
precio 3,50 4,00 450 5,00 5,50
ingresos 14.000,00 20.000,00 27.000,00 | 35.000,00 | 44.000,00
EMBUTIDOS unidades 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00 9.000,00




precio 4,00 4,25 450 475 5,00

ingresos 20.000,00 25.500,00 31.500,00 | 38.000,00 | 45.000,00

ART.DE HIGIENE Y LIMPIEZA unidades 4.000,00 5.000,00 6.000,00 7.000,00 8.000,00

precio 3,00 3,50 4,00 4,50 5,00

ingresos 12.000,00 17.500,00 24.000,00 | 31.500,00 | 40.000,00

CEREALES unidades 6.000,00 7.000,00 8.000,00 9.000,00 | 10.000,00

precio 4,00 4,50 5,00 5,50 6,00

ingresos 24.000,00 31.500,00 40.000,00 | 49.500,00 | 60.000,00

TOTAL INGRESOS 80.000,00 109.500,00 143.500,00 | 182.000,00 | 225.000,00
Periodo medio de cobro (dias) 0

Crédito a clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

COMPRAS/SUMINISTROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

HARINAS unidades 3.500,00 4.500,00 5.000,00 5.500,00 6.000,00

precio 1,00 1,25 1,50 1,75 2,00

costes 3.500,00 5.625,00 7.500,00 9.625,00 | 12.000,00

LACTEOS unidades 2.500,00 3.500,00 4.000,00 4.500,00 5.000,00

precio 1,75 2,00 2,25 2,50 2,75

costes 4.375,00 7.000,00 9.000,00 | 11.250,00 | 13.750,00

EMBUTIDOS unidades 2.000,00 3.500,00 4.000,00 4.500,00 5.000,00

precio 2,00 2,25 2,50 2,75 3,00

costes 4.000,00 7.875,00 10.000,00 | 12.375,00 | 15.000,00

ART.DE HIGIENE Y LIMPIEZA | unidades 2.000,00 3.000,00 3.500,00 4.000,00 4.500,00

precio 1,50 1,75 2,00 2,25 2,50

costes 3.000,00 5.250,00 7.000,00 9.000,00 | 11.250,00

CEREALES unidades 3.000,00 4.000,00 4.500,00 5.000,00 5.500,00

precio 2,00 2,25 2,50 2,75 3,00

costes 6.000,00 9.000,00 11.250,00 | 13.750,00 | 16.500,00

TOTAL COSTES 20.875,00 34.750,00 44.750,00 | 56.000,00 | 68.500,00

| Crédito de proveedores (dias) | 8 |
| Crédito de proveedores | 457,53 | 761,64 980,82 1.227,40 1.501,37
VALORACION DE EXISTENCIAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

HARINAS Unidades 4.000,00 5.000,00 6.000,00 6.500,00 7.000,00

Precio 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00

Valor 8.000,00 12.500,00 18.000,00 | 22.750,00 | 28.000,00

LACTEOS unidades 3.000,00 4.000,00 5.000,00 5.500,00 6.000,00

Precio 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50

Valor 7.500,00 12.000,00 17.500,00 | 22.000,00 | 27.000,00

EMBUTIDOS unidades 3.000,00 4.500,00 5.000,00 5.500,00 6.000,00

precio 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00

valor 6.000,00 11.250,00 15.000,00 | 19.250,00 | 24.000,00

ART.DE HIGIENE Y LIMPIEZA | unidades 2.500,00 3.000,00 4.500,00 5.000,00 5.500,00

precio 2,00 2,50 3,00 3,50 4,00

valor 5.000,00 7.500,00 13.500,00 | 17.500,00 | 22.000,00

CEREALES unidades 3.000,00 4.000,00 5.500,00 6.000,00 6.500,00

precio 2,50 3,00 3,50 4,00 4,50

valor 7.500,00 12.000,00 19.250,00 | 24.000,00 | 29.250,00

TOTAL EN EXISTENCIAS 34.000,00 55.250,00 83.250,00 | 105.500,00 | 130.250,00
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VARIACION DE EXISTENCIAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

HARINAS -7.000,00 4.500,00 5.500,00 4.750,00 5.250,00
LACTEOS -7.500,00 4.500,00 5.500,00 4.500,00 5.000,00
EMBUTIDOS -9.000,00 5.250,00 3.750,00 4.250,00 4.750,00
ART. HIGIENE Y LIMPIEZA -10.000,00 2.500,00 6.000,00 4.000,00 4.500,00
CEREALES -7.500,00 4.500,00 7.250,00 4.750,00 5.250,00
TOTAL -41.000,00 21.250,00 28.000,00 | 22.250,00 | 24.750,00

Fuente: Elaboracion Propia.

En las Ventas-Ingresos de El Galo Mini Market C.A., las ventas que podamos

obtener durante los primeros cinco afios de actividad, donde cada producto alaventatiene las
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unidades y precio a ofrecer alos clientes, ademas el monto se estimo segiin los materiales y

suministré, Mano de obra y costo indirectos de fabricacion para asi poder lograr € monto

total de cada producto; Igualmente se tiene € periodo medio de cobro gque seria de 8dias, con

el pago inmediato de los clientes parair logrando €l crecimiento de las ventas.

Las compras-suministros de la empresakl Gallo Mini Market C.A., hay que resaltar

gue los materiales y suministro méas importante seria los Articulos de Primera Necesidad,

debido a que son los méas consumidos por |os clientes, ademas las unidades y precios de cada

producto se estimaron segun la cantidad que se necesitaba por € monto del precio y asi poder

tener € costo total, contando con un crédito de proveedores.

6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2023-2027.

Tabla 16. Proyeccion de Costos y Gastos Operativos 2023-2027.

EMPRESA EL GALLO MINI

MARKET C.A.
PERSONAL DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Salario medio mensual 140,00 11.760,00 | 14.229,60 | 15.652,56 | 17.217,82 | 18.939,60
Incremento salarial anual 10,00%
N° de empleados afio 1 7
Ne° de empleados afio 2 7
N° de empleados afio 3 7
N° de empleados afio 4 7
N° de empleados afio 5 7
% coste Seguridad Social 15,00% 1.764,00 | 213444 | 234788 | 258267 | 2.840,94
Total gastos de personal 13.524,00 | 16.364,04 | 18.000,44 | 19.800,49 | 21.780,54
ALQUILER
Alquiler mensual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00




Subida anual prevista en %

GASTOS OPERATIVOS

Presupuesto Funcional 3.180,00 | 2.200,00 | 3.180,00 | 2.200,00 | 3.180,00
M arketing

Presupuesto Funcional 1.064,00 888,00 1.008,00 944,00 1.008,00
Operaciones

Presupuesto Funcional RRHH 3.300,00 | 2.500,00 | 2.900,00 | 2.900,00 | 2.900,00
Presupuesto Funcional RSE 750 210 510 450 510
Total gastos oper ativos 8.294,00 | 579800 | 7.598,00 | 6.494,00 | 7.598,00
OTROSGASTOS

Electricidad 10,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Teléfono 15,00 180,00 180,00 180,00 180,00 180,00
Mantenimiento de Aires 20,00 240,00 240,00 240,00 240,00 240,00
Subida media anual en % 30,00%

TOTAL OTROSGASTOS 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00
TOTAL GASTOS 22.358,00 | 22.702,04 | 26.138,44 | 26.834,49 | 29.918,54

Fuente: Elaboracion Propia.
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Para El Galo Mini Market, C.A, los gasto se administraron segun los gastos del

personal e salario medio mensual se multiplicaron por 12, y de igua manera se observa que

se mantuvieron los trabajadores durante los primeros cinco afos de actividades de la

empresa, ademas el local comercial es Propio, igualmente estan 10s otros gastos Operativos

donde se reflgian los presupuesto del Plan funcional de Marketing, de Operaciones, de

RRHH, de RSE por ultimo € de Servicios Publicos y Mantenimiento de aires

Acondicionados.

6.5.6. Calculo del capita de trabajo 2023-2027.

Tabla17. Calculo del capital de trabajo 2023-2027.

CAPITAL DE TRABAJO

Existenciasiniciales 15.000,00
Tesoreria (Caja Bancos) 10.000,00
TOTAL CORRIENTE 25.000,00

Fuente: Elaboracion Propia.

El capital de trabgjo da una suma Total de Activo Corriente de 25.000 $, los cuales

son reflgjados del inventario de Mercancia que hay en los productos que ofrece El Gallo Mini
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Market C.A., y las cuentas Bancarias, que se usaran para cubrir los primeros afos de gastos

operacionales de | as estrategias planteadas.

6.5.7. Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027.

Tabla 18. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027.

| EMPRESA EL GALLO MINI MARKET CA. |

FINANCIACION INICIOACTIVIDAD | ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5
RECURSOS PROPIOS 98.000,00 1.000,00
PRESTAMOS
Condiciones Tipodeinterés
’ Afios
TOTAL FINANCIACION 98.000,00 0,00 0,00 | 1.000,00 0,00 0,00
COMPARACION | INVERSION 98.000,00 0,00 0,00 | 1.000,00 0,00 0,00
| FINANCIACION 98.000,00 0,00 0,00 | 1.000,00 0,00 0,00

Fuente: Elaboracion Propia.

En la financiacion de El Gallo Mini Market C.A, fue financiada por los fundadores
dando un aporte para la consolidacion de la misma, a través de diferentes medios como
equipos, mobiliario y capital de trabajo, manteniéndose en pie con recursos propios al inicio
de actividad con un monto de Bs.98.000 $, iguamente para €l afio tres se hizo un aporte de

1000 $, debido a eso se realizaron una comparacion entre la Inversion y Financiacion.

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Tablal9. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

EMPRESA EL GALLO MINI

MARKET C.A.
¢IJmpuesto sobre beneficios? 15,00%
¢% distribucién de beneficios? 5,00%
CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 80.000,00 | 109.500,00 | 143.500,00 | 182.000,00 225.000,00
Aprovisionamiento 20.875,00 | 34.750,00 | 44.750,00 | 56.000,00 68.500,00
Variacion de existencias 41.000,00 | -21.250,00 | -28.000,00 | -22.250,00 -24.750,00
Margen 100.125,00 | 53.500,00 | 70.750,00 | 103.750,00 131.750,00
Gastos de personal 13.524,00 | 16.364,04 | 18.000,44 | 19.800,49 21.780,54
Gastos Operativos 8.294,00 5.798,00 7.598,00 6.494,00 7.598,00
Otros gastos 540,00 612,00 705,60 827,28 985,46
EBITDA 77.767,00 | 30.72596 | 44.44596 | 76.628,23 101.386,00
Amortizaciones 3.642,86 3.642,86 3.785,71 3.785,71 3.785,71
EBIT 7412414 | 27.083,10 | 40.660,24 | 72.842,52 97.600,28
Gastos financieros
BAI 7412414 | 27.083,10 | 40.660,24 | 72.842,52 97.600,28
Impuesto sobre beneficios 11.118,62 4.062,47 6.099,04 | 10.926,38 14.640,04
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Resultado 63.005,52 | 23.020,64 | 34.561,21 | 61.916,14 82.960,24
DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 3.150,28 1.151,03 1.728,06 3.095,81 4.148,01
RESERVAS 37.855,25 | 21.869,61 | 32.833,15 | 58.820,33 78.812,23

Fuente: Elaboracion Propia.
En e Estado de Resultados proyectamos los Ingresos por ventas, costos, gastos

personales y operativos obteniendo resultados de la operatividad de la empresa durante 5

anos, permitiendo que los accionistas tengan €l 5% de ganancias sobre esos beneficios.

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

Tabla20. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

EMPRESA EL GALLO MINI MARKET C.A.
BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVO
Inmovilizado 73.000,00 73.000,00 73.000,00 | 74.000,00 | 74.000,00 | 74.000,00
Amortizaciones 0,00 3.642,86 728571 | 11.071,43 | 14.857,14 | 18.642,86
TOTAL ACTIVO NO CORRIENTE 73.000,00 69.357,14 65.714,29 | 62.92857 | 59.142,86 | 55.357,14
Existencias 15.000,00 34.000,00 55.250,00 | 83.250,00 | 105.500,00 | 130.250,00
Clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Tesoreria 10.000,00 32.955,63 3752221 | 46.360,25 | 86.962,87 | 145.084,78
TOTAL ACTIVO CORRIENTE 25.000,00 66.955,63 92.772,21 | 129.610,25 | 192.462,87 | 275.334,78
TOTAL ACTIVO 98.000,00 136.312,77 158.486,5 | 192.538,82 | 251.605,73 | 330.691,94
PASIVO

Recursos propios 98.000,00 98.000,00 98.000,00 | 99.000,00 | 99.000,00 | 99.000,00
Reservas 37.855,25 50.724,85 | 92.558,00 | 151.378,33 | 230.190,57
Resultados negativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prestamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL NO CORRIENTE 98.000,00 135.855,25 157.724,85 | 191.558,00 | 250.378,33 | 329.190,57
Proveedores 457,53 761,64 980,82 1.227,40 1.501,37
Tesoreria negativa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL CORRIENTE 0,00 457,53 761,64 980,82 1.227,40 1.501,37
TOTAL PASIVO 98.000,00 136.312,78 158.486,49 | 192.538,82 | 251.605,73 | 330.691,94

Fuente: Elaboracion Propia.

El Gallo Mini Market C.A, tiene un balance previsiona donde estan reflejados
aquellos activos que tienen como los activos no corriente, a pasar de cada afio se va
disminuyen por los amortizaciones; ademas se encuentra la existencias, clientes y la tesoreria
gue son los activos corrientes donde se presenta € aumento que tendra la empresa,

igualmente estan los pasivos que son 10s recursos propios que se mantiene cada ano, y las
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reservas van en crecimiento, por otro lado la empresa no tuvo prestamos ya que contaba con
Su propio capital.
6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Tabla 21. Flujo de cgja proyectado 2023-2027.

[EMPRESA EL GALLO MINI MARKET C.A|.

TESORERIA AL FINAL DE CADA ANO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Saldoinicial 10.000,00 32.955.63 37.522,21 | 46.360,25 | 86.962,,87

+ Beneficio 63.005,52 23.020,64 34.561,21 | 61.916,14 82.960,24

+ Amortizaciones 3.642,86 3.642,86 3.785,71 3.785,71 3.785,71

+ Prestamos obtenidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

+ Ampliaciones de capital 0,00 0,00 1.000,00 0,00 0,00

+ Crédito de proveedores 457,53 304,11 219,18 246,58 273,97

- Crédito aclientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- Dividendos 3.150,28 1.151,03 1.728,06 3.095,81 4.148,01

- Devoluciones de préstamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

- Inversiones 0,00 0,00 1.000,00 0,00 0,00

- Existencias -41.000,00 21.250,00 28.000,00 | 22.250,00 24.750,00

Saldo final 32.955,63 37.522,21 46.360,25 | 86.962,87 | 145.084,78

Fuente: Elaboracion Propia.
Figura 3. Tesoreria.
250.000 145.084,78
SITUACION 200.000 86.962.87 E _E
DE LA n 190000 46.360,25 ‘
TESORERIA O 100.000 3752221
AL FINALNDE e 50.000 32.955,63 E 3
CADA ARO - : |
5 0
1 2 3 4 5
ANOS

Fuente: Elaboracion Propia.

En latesoreriade El Gallo Mini Market C.A, a fina de los afios la empresa haido en
aumento con su saldo inicia y beneficios donde se calcula mediante sumas y resta que para

el final se obtendra el progreso a pasar de los afios.

6.5.11. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias).

Tabla 22. Punto de Equilibrio 2023-2027.

EMPRESA EL GALLO MINI MARKET C.A.

PUNTO DE EQUILIBRIO ARO1 ANO 2 ARO 3 ARO4 AROS | LIMITE

Ventas (V) ? 80.000,00 109.500,00 | 143.500,00 | 182.000,00 | 225.000,00
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Coste variables (C) ? -20.125,00 56.000,00 | 72.750,00 | 78.250,00 | 93.250,00

Margen (M) ? 100.125,00 53.500,00 | 70.750,00 | 103.750,00 | 131.750,00 >CF
% Margen s/ventas ? 125% 49% 49% 57% 59%

Costes fijos (CF) ? 22.358,00 22.774,04 | 26.304,04 | 27.121,77 | 30.364,00 <M
Umbral Rentabilidad ? 17.864,07 46.612,29 | 53.351,67 | 47.577,46 | 51.855,03 <V

Fuente: Elaboracion Propia.

Figura 4. Punto de Equilibrio.

S/ 35.000,00
S/ 30.000,00
S/ 25.000,00
S/ 20.000,00
S/ 15.000,00
S/ 10.000,00

Fuente: Elaboracion Propia.

S/ 5.000,00

S/ 0,00

30.364,00
o 121,77
358 774,04

2023 2024
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En e punto de equilibrio, las venta se reflgjan en aumento tantos los costos variables y

el margen, del mismo modo el % margen sobre ventas disminuye el porcentaje, los costos fijo

y umbral rentabilidad quedaron favorable, debido a que deben ser menores que las ventas y €l

margen.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

Tabla 23. Indicadores de Rentabilidad 2023-2027.

]EMPRESA EL GALLO MINI MARKET C.A. |

RENTABILIDAD ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO5 | LIMIITE
Econdémica

Rotacion ? 0,37 0,46 0,52 0,55 0,55 >0
Margen ? 0,93 0,25 0,28 0,40 0,43 >0
Financiera

Apalancamiento ? 1,38 1,34 1,29 1,22 1,18 >=1
Efecto fiscal ? 0,85 0,85 0,85 0,85 0,85
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ROE ? 0,40 0,13 0,16 0,23 0,24 >0
ROE en % 39,91% | 12,81% | 16,18% | 22,73% | 23,62% >0

Fuente: Elaboracion Propia.

En la rentabilidad en la parte econdmica la rotacion fue favorable debido a que es
mayor a 0, para el margen obtuvo una variacion a paso de cada afio de la empresa, y para
financiamiento lo que es el apalancamiento disminuyo pero € limite era ser mayor a 0, pero
efecto fiscal se mantuvo para cada afno, € ratio de rentabilidad es mayor de O lo que permite

generar un ingreso paralos accionista de la empresa sin tocar su Capital.

CONCLUSION.

Culminado el proceso de investigacion a continuacion se describen las conclusiones
obtenidas de acuerdo a los objetivos planteados y a plan de estrategia establecido, se debe

iniciar con el establecimiento delavision y mision, sus valores y cultura organizacional.

En cuanto, al primer Objetivo Especifico: Describir e macroentorno competitivo en el
gue debe introducirse el producto o servicio de laempresa EL GALLO MINIMARKET, C.A,
en los anos 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a Domicilio, se dedujo lo
siguiente la empresa cumple con los requisitos exigidos por la Ley, aunque € indice de
inflacién es alto la empresa mantiene |os precios segiin la canasta basica lo que permite que
se mantengan posicionada en e mercado sin embargo se hace mencion a Implementar el
Servicio de Entrega para asi lograr obtener nuevos clientes ofreciéndoles una mayor
comodidad a la hora de Comprar.

En reacion a segundo Objetivo Especifico: Definir e modelo de negocio,
caracteristicas del producto y planes para la implementacion de la propuesta de la empresa
EL GALLO MINIMARKET, C.A, en los afios 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de

Entrega a domicilio, un plan estratégico donde preste un Servicio de entregas a Domicilio y



69

donde la empresa debe desarrollar estrategias de Marketing que le permitan crecer,
desarrollarse, mantenerse y posicionarse en el mercado el ectronico.

Respectivamente € tercer Objetivo especifico: Definir los objetivos estratégicos de la
empresa EL GALLO MINIMARKET, C.A, en los aflos 2023 a 2027 enfocado en un Servicio
de Entrega a domicilio, nos permite establecer objetivos que ofrezca a los consumidores
atencion, calidad, compromiso, eficiencia, mostrando € interés porque nuestros clientes estén
satisfechos por la atencion brindada.

En e cuarto Objetivo Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos
humanos, responsabilidad social empresarial y finanzas de la empresa EL GALLO
MINIMARKET, C.A, en los afos 2023 a 2027 enfocado en un Servicio de Entrega a
domicilio, donde se pueda demostrar que factible es € servicio para brindar una mayor
comodidad al cliente desde sus hogares.

Se definié e modelo de negocio basandose en € modelo Canvas obteniendo aspectos
claves, las caracteristicas del servicio ofertado, segmentacion del mercado, costos, entre otros
aspectos.

Determinando |0s objetivos estratégicos de largo plazo identificando y seleccionando
las estrategias que permitan mejorar la competitividad de la organizacion y alcanzar lamision

trazada para que |la empresa tenga aumento en sus ingresos y una nueva cartelera de Clientes.
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RECOMENDACIONES.

Se busca que la empresa se posicione en e comercio Electronico por o cua e uso de

la plataforma digital aumentara las ventas, atrayendo con este una numerosa gama de nuevos

clientes

Para €l fiel cumplimiento de los objetivos de las estrategias se sugieren las siguientes

recomendaciones.

1.

2.

Vear por lafiel implementacién de las estrategias establ ecidas.

Involucramiento directo del personal administrativo para la concrecion de los
objetivos
Mantener mesas de trabgj o activas paralarecoleccion de datos e informacion de todos
los niveles de la organi zacion.
Disefiar un Plan estratégico para Implementar el Servicio de Entregas a Domicilio.
Priorizar un Plan de Marketing, que permita promocionar |os productos con los que se

cuentan en EL GALLO MINI MARKET C.A.
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ANEXQOS

ANEXO 1. ENCUESTA.

ASPECTOSA EVALUAR

Nada Poco | Importa | Muy

Imp. Imp. nte Imp.
¢Cual Factor Influye mas al momento de
1 Comprar un Producto? X
a. Calidad X
b. Precio X
c. Diversidad de Marcas X
d. Presentacion delos Productos. X

e. Promociones.

2 | ¢Quétan Importante es una Atencion
Amigable, contar con suficiente personal y X
conocimiento de los productos ofertados?

3 | ¢Qué tan Importante es tener un local con
buena iluminacién, Limpia, musica vy X
climatizacion para que € cliente se sienta
agradado?

4 | ;Qué tan Importante es contar con diversas
formas de Pago (Puntos de Ventas, Pago Movil, X
Bio — Pago, Divisas, Cuentas I nter nacionales)?

5 | ¢Cree que es importante la Apertura de un

Servicio de entregas a Domicilio? X
6 | ¢Cree que es Importante crear Diseflar una
Pagina Web? X
ASPECTOSA EVALUAR Diario | Seman | Quincen | Mens
al al ual

1 | ¢Con que Frecuencialos Clientes Adquieren los X
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Productos?

¢Con que Frecuencia los Clientes compra
Viveres?

¢Con que Frecuencia los Clientes compra Pallo,
CarnedeResy Cerdo?

¢Con que Frecuencia los Clientes compra
Productos de Limpieza 'y Aseo Personal ?

¢Con que Frecuencia los Clientes compra
L &cteosy Embutidos?

¢Con que Frecuencia los Clientes Char cuteria?

¢Con que Frecuencia los Clientes compra
Quincalleria?




