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RESUMEN

En las organizaciones |a busqueda constante y permanente de aprendizaje en sus miembros, debe
utilizarse de manera eficaz paralograr ventajas competitivas, haciendo frente a retos y adaptarse
dinamicamente a las fluctuaciones surgidas en el contexto. Siendo la Planificacién Estratégica
unade las herramientas de gestion accesibles en las organizaciones cuya vitalidad consiste en ser
un proceso dinamico, flexible permeable a las modificaciones, contribuyendo a crecimiento y
exito de la misma, revela la mejor manera de responder a las oportunidades y desafios. Lo
novedoso de esta planificacion resulta del enfoque sistémico para visualizar y estudiar en igual
rango tanto los factores externos como la capacidad interna. Bgjo esta perspectiva, € objetivo
perseguido por e proyecto es disefiar un plan estratégico para la empresa INVERSIONES CO2,
C.A., en los afos 2023 a 2027 enfocado en e disefio de un modelo de control de inventario,
utilizando € andlisis y diagndstico interno y del entorno, permitiendo formular los objetivos
estratégicos que faciliten y mejoren la oportuna toma de decisiones, iguamente las estrategias a
implementar para su 6ptimo funcionamiento y rentabilidad, tomando como parametro los planes
estratégicos funcionales de marketing, operaciones, recursos humanos, contables tributarios,
responsabilidad social empresaria y finanzas.

Palabras claves: (Plan estratégico, inventario, estrategias, objetivos estratégicos).



ABSTRACT

In organizations, the constant and permanent search for learning in their members must be used
effectively to achieve competitive advantages, facing chalenges and adapting dynamicaly to
fluctuations arising in the context. Strategic Planning being one of the management tools
accessible in organizations whose vitality consists in being a dynamic process, flexible
permeable to modifications, contributing to the growth and success of the same, reveals how best
to respond to opportunities and challenges. The novelty of this planning results from the
systemic approach to visualize and study in equal range both external factors and internal
capacity. Under this perspective, the objective pursued by the project is to design a strategic plan
for the company INVERSIONES CO2, C.A., in the years 2023 to 2027 focused on the design of
an inventory control model, using the analysis and internal diagnosis and the environment,
allowing the formulation of strategic objectives that facilitate and improve timely decision-
making, as well as the strategies to be implemented for their optima functioning and
profitability, taking as parameter the functional strategic marketing plans, operations, human
resources, tax accounting, corporate social responsibility and finance.

Keywords: (Strategic plan, inventory, strategies, strategic objectives).
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CAPITULO |. ASPECTOS GENERALESDEL NEGOCIO

1.1 Ideaactual de negocio/nombrede negocio

La empresa Inversiones CO2, C.A, tuvo lugar a sus inicios en el afo 2018, abriendo sus
puertas al mercado especificamente el 18 de noviembre, bagjo la direccién de sus socios Marcia
E. Gotera N. y Ana M. Gotera N. Inversiones CO2, C.A. se dedica a la mas variada a la
distribucion de productos de consumo masivo, y la meor seleccion de licores importados y
nacionales, ofreciendo calidad a sus clientes y brindando un excelente servicio para los gustos
mas exigentes. Esta idea de negocio surge desde una idea de materiaizar esfuerzos familiares
por afos, permitiendo establecer una organizacion dentro del mercado en el sector comercia y

licorero.

De igual forma la empresa Inversiones CO2, C.A., cuenta con los servicios de venta al
mayor y detal, distribuyendo su mercancia desde pequefios a grandes comercios, asi como
ofreciendo sus productos a consumidor final, directamente en sus instalaciones. A su vez, la
compafiia cuenta con servicio de traslado, logistica y/o delivery para la comodidad de sus

clientes, calidad y seguridad en respuesta a los encargos realizados.

Del mismo modo, estd4 fundamentada en dos propdésitos que les dan a sus labores una
dimensién emprendedora, rentable y de crecimiento sostenible: su misién y vision. Su misién
consiste en ofrecer la més variada seleccion de licores importados y nacionaes, asi como la
distribucién de productos de consumo masivo de la mejor calidad, ofreciendo un excelente

servicio. Por otra parte, la vision de esta idea de negocio se basa en ser una empresa insignia
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dentro del mercado licorero y distribucion de productos de consumo masivo a mayor y detal que

sean de garantia y satisfaccion a consumidor.

Por otra parte, € negocio se encuesta ubicado estado Zulia, en  municipio San
Francisco, en la parroquia San Francisco, Urbanizacion La Coromoto, Calle 171 (Bulevard
Virgen de Coromoto), Edificio 42-88, Local 01. A su vez, dicha compafia limita a Este con la
Av. 40 de San Francisco, Sector Urbanizacién San Francisco; al Oeste la empresa limita con la
Av. 48 cercade Km. 9, via Carretera La Cafiada de Urdaneta; a norte limita con la Calle 165
Sector Los Coromoticos; y finalmente a Sur limita con e sector Betulio Gonzdez, Calle 175 y

laCalle 177 Conjunto Residencial Plaza del Sol.

En este sentido, el contexto donde ésta funciona cuenta con los servicios a todos los
niveles que ofrece e municipio, tales como: acueductos, aguas blancas, aguas negras, internet,
electricidad, red de gas, teléfono, correo, aseo urbano, sistema de sanidad, transporte, entre otros.
Asi mismo, cuenta con una sede de instalaciones (edificio propio) donde realizan sus operaciones

y labores diarias.

Del mismo modo, a su arededor se encuentran diversos comercios, lugares publicos,
zonas ruraes, entre otros establecimientos, tales como: en la zona este se encuentra con la
Alcaldia de San Francisco, y Parque de patingje Hugo € Duro. Al oeste se hala la cadena de
supermercado de renombre en €l pais como Farmatodo (La Coromoto). Por otra parte, al norte se
localiza con la Clinica Madre Maria de San José. Y finamente, laempresa al sur esta cercade la

empresa Cerveceria Polar, C.A., Planta Modelo.

Actualmente la empresa Inversiones CO2, C.A., cuenta con pocos departamentos de
trabajo debido a que es una empresa pequefia que esta en pro de crecimiento y desarrollo dentro

del mercado. Sin embargo, desde € inicio de sus operaciones en 2018 hasta la fecha se ha visto
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el desarrollo y crecimiento de la compafiia, de manera que en sus comienzos |0s socios eran
quienes llevaban € control de absolutamente todos los procesos y poco a poco han ido
consolidando areas, equipos y personal de trabajo que contribuye a mango de todos los

procesos y gestiones de una manera mas estandar, medible y eficiente.

Asi mismo, por latrayectoria que han tenido y € flujo de ventas resultante desde €l inicio
de operaciones indican que la empresa se ha consolidado y esta en ascenso dentro de su ramo y
segmento de mercado, aumentando sus ventas periodo tras periodo, 10 que le ha permitido a sus
socios aumentar sus inventarios, ampliar su portafolio de mercancia y disponibilidad de
productos, incluir més persona de trabajo e invertir en la mejora de sus procesos dado a la

rentabilidad que el negocio ha brindado.

1.2  Descripcién del producto/servicio a ofrece

La empresa Inversiones CO2, C.A., se dedica a la comercializacion, ventay distribucion
de productos de consumo masivo, y en paradelo de la més variada seleccion de licores
importados y nacionales, contando con la venta a mayor distribuyendo su mercancia a
mayoristas y minoristas. A su vez, la compafia ofrece sus productos al consumidor final
vendiendo a detal directamente en sus instalaciones. De igual manera, la compafia cuenta con
un proceso logistico para transportar la mercancia a sus clientes, garantizando su calidad y

seguridad en respuesta alos encargos realizados y servicio prestado.

Entre los productos que la compafia Inversiones CO2, C.A. comercializa, principal mente

se encuentran de manera clasificada, 0s siguientes:
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1. Viveres y adimentos (arroz, harina de maiz, harina de trigo, pastas, queso,
charcuteria huevos, granos, enlatados, café, azlcar, salsas y untables, entre otros

alimentos y productos de la canasta basica).
2. Bebidas alcohdlicas (todas | as nacional es e importadas).
3. Bebidas gaseosas (nacionales e importadas).
4. Snacksy confiteria.
5. Articulos de cuidado personal y belleza.
6. Articulos para€l hogar.
7. Quincaleria
8. Juguetes.
9. Articulos por departamento (temporadas del afo).

La lista descrita previamente esta clasificada de acuerdo a los productos que mayor flujo
de movimiento presentan dentro de la compariiay los que no, es decir, segun los que los clientes
mas compran. De esta manera tenemos que los productos de: viveres, alimentos y bebidas
alcohdlicas y no alcohdlicas son los productos de mayor demanda dentro de la compafia'y por
consiguiente los que generan la principal fuente de ingreso de la empresa; mientras que los
productos de: quincaleria, tienda por departamento y jugueteria, son los que menos se

comercializan dentro del negocio y por ende menos ventas tienen.
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1.3 Equipodetrabajo

Figura 10rganigrama Inversiones CO2, C.A.

JUNTA DIRECTIVA

|
DPTO. ADMINISTRACION

| - |
DPTO. DPTO. DPTO. DPTO.
COMPRAS CONTABILIDAD VENTAS ALMACEN

Fuente: Elaboracion propia.

L os departamentos 0 equipos de trabajo que conforma la empresa Inversiones CO2, C.A.
estan distribuidos en cinco &eas dentro del organigrama empresarial: Administracion,
Contabilidad, Compras, Almacén y Ventas, contando con un total de ocho trabagjadores que
laboran asignados respectivamente en los distintos departamentos mencionados, liderados por
sus duefios y/o socios. En este sentido, € talento humano que labora en la empresa segun las

areas de trabaj o respectivas, estan distribuidos de la siguiente manera:

En & Departamento de Administracion laboran dos personas, las cuaes
corresponden a: una Supervisora, quien es la encargada de supervisar y controlar que se
cumplan todos los procesos administrativos establecidos y atencién del personal; y un
Asistente Administrativo, quien realiza todas | as actividades de apoyo de |a supervisora,
y velar por e abastecimiento de materiales, mobiliarios, papeleria, y demés tareas

secretariales.
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En e Departamento de Contabilidad trabajac un Analista Contable, quien
es e encargado de mangjar € area financiera de la organizacion, mangjando costos,
gastos, egresos, ingresos, y demas partidas contables que reflgan la situacion
econdmica de la compafiia. Trabga de la mano con los socios y la supervisora

administrativa

En e Departamento de Compras se encuentra: un Analistas de Procura,
guien se encarga de todo lo relacionado con el proceso de compra de materiales y
abastecimiento de mercancia para la oferta de los productos del portafolio de la
comparfiia. Asi mismo se encarga del contacto directo con proveedores y busgueda de

mejores ofertas dentro del mercado.

En e Departamento de Almacén trabajan dos personas. un Anadista de
Almaceén, quien esta al control del flujo de inventarios; y un Almacenista, quien esta a
frente de las operaciones diarias y continuas del departamento, como la recepcion y

despacho de mercancia.

En e Departamento de Ventas trabgan: dos Vendedores, quienes se
encargan de la atencion al publico, venta de mercanciay proceso logistico, delivery etc.,

para colocar la mercancia en manos del comprador.

1.4  Diagnostico organizacional

La diagnosis organizacional, es una estrategia que mide la eficacia de los procesos y que
por lo tanto permiten obtener un conocimiento amplio del funcionamiento de los negocios,

estableciendo a su vez planes estratégicos de mejoras continua (Avila, 2013). De manera que es
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un proceso mediante el cual através de la utilizacion de metodologias y técnicas de investigacion
organizacional se estudian y valoran las empresas con objetivos de investigacion o de

intervencion.

Iguamente, el diagnostico organizaciona se define como el andlisis redizado para
conocer diferentes dimensiones de la compafia segiin su situacion, permitiendo asi realizar toma
de decisiones mas objetivas y oportunas con la realidad, necesidades y objetivos (Vaenzuela et
al., 2010). Esto indica que se refiere a andlisis que se ocupa de determinar la situacion de la
organizacion, sus fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas, etc., de manera que se pueda
obtener resultados que indiquen donde esta parada, donde puede llegar y € trayecto necesario a

trazar para conseguir su continuo desarrollo y crecimiento.

En este sentido, la entrevista es un instrumento técnico de diagnostico de gran ayuda en
cualquier tipo investigacion para recolectar datos, siendo la herramienta mas adecuada para
obtener y presentar material comunicacional. Asi mismo, es una conversacion sistémica que
permite obtener, y registrar experiencias amacenadas en la memoria de una persona, siendo una
circunstancia que, mediante del lengugje, alguien cuenta sus impresiones a partir de preguntas

acerca de sucesos, situaciones, etc., (Benadiba & Plotinsky, 2001).

Partiendo de esta base, se concretdé que este instrumento fue la técnica por excelencia
para poder determinar e diagndstico organizacional de la empresa Inversiones CO2, CA y
conocer su Situacion actual en materia de: sus procesos, departamentos, gestiones, etc.
Implementando esta entrevista, se pudo analizar, conocer y obtener datos mediante preguntas
realizadas a diferentes trabajadores de la compafiia, quienes con sus respuestas dieron a conocer
de forma general la situacion organizacional actual de dicha empresa. Dichas preguntas fueron

relacionadas y planteadas desde diferentes angulos de la organizacion, como, por gemplo: sus
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procesos, gestiones administrativas y financieras, departamentos, politicas, trayectoria, entre

otros aspectos claves que pudieron dar respuesta al objetivo del instrumento.

De acuerdo a la informacién obtenida se concibe que la empresa Inversiones CO2, C.A.
€S una organizacion pequefia, concretamente familiar, que ha incursionado en e mercado hace
poco tiempo, es decir, desde € inicio de sus operaciones han transcurrido aproximadamente
cuatroafos. Sin embargo, a pesar de esto, la compafia ha visto fruto y rentabilidad de su idea de
negocio lo que le ha permitido permanecer, ir creciendo y consolidandose dentro del mercado,

especificamente en el ramo donde labora.

Asi mismo, la empresa cuenta con instalaciones propias donde hacen vida laboral, las
cuales poseen equipos de oficina de dta calidad, mobiliarios, sistemas administrativos, entre
otros enseres que conforman el area o zona fisica de la empresa, haciéndola representar de esta
manera ante €l pablico como una compafiia organizada con vision y futuro dentro del mercado.
De igual forma, a pesar de que su equipo de trabg o es pequefio, son personas profesionaes que
trabajan con empefio para cumplir con sus actividades laborales, asi como personas con una
calidad humana y personalidades que a pesar de ser diferentes, compaginan y complementan a

todos dentro del equipo haciendo que todos sean mejores.

Del mismo modo, € climay ambiente laboral en € que se desarrolla la compafia es
clave para e rendimiento y operacion diaria dado a que son pocas | as personas que la conforman
el contacto y rose es constante de manera que se evidencia que € trabajo bajo presion es
continuodado a el flujo de movimiento es ato diariamente motivado también a los tipos de
productos que comercializa la empresa los cuales tienen ata demanda. Sin embargo, esto es

contrastado por la razén de que los socios de la empresa constantemente motivan a sus
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trabgjadores de diferentes formas que los hacen estar empoderados en sus sitios de trabgjo para

dar su méximo potencial.

Ahora bien, profundizando en su situacién organizacional se alcanzaron las siguientes
deducciones, basado en e andlisis exhaustivo redlizado luego de las entrevistas aplicadas al
personal que hace vida en la compafiia. Los hallazgos estéan cimentados en los siguientes

fundamentos;

Inversiones CO2, C.A., atesora una clara mision y vision de lo que presente ser y lograr
dentro del mercado, 1o cual refuerza mediante politicas debidamente establ ecidas que le permiten
entablar una via o ruta de accién que le permiten llegar los objetivos deseados. Dichas politicas
estan en marcadas en un codigo de ética y reglamento interno de la compafiia, ademas de una
serie de objetivos que indican y trazan los propdsitos que la empresa quiere mantener y

conseguir a operar dentro del mercado.

Asi mismo, existe una division y especializacion dedl trabajo dado a que € persona que
conforma el negocio esta clasificado por departamentos con especificas actividades, sin embargo
no manegjan una clara descripcion de cargos ni manuales de gestion y procedi mientos, generando
gue €l trabajo sea aglomerado y confuso debido a que personas de otros departamentos realizan
gestiones 0 se atribuyen actividades que no les corresponden, o mas especificamente hay

confusiones en |os que cada uno deberia de hacer.

En este orden de ideas, se observa que la relacion comunicativa entre € personal no esla
ideal, ya que tiene oportunidades de mejora que pudiera generar que € trabajo fuese méas fluido y
productivo. Sin embargo, la comunicacion esta presente puesto que existe € apoyo entre
departamentos que finamente hace que los objetivos se cumplan. Un aspecto a resaltar de este

punto es que constantemente los duefios de la compafiia estan a tanto de las situaciones y
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carencias de sus colaboradores o que genera una relacion amena entre empleado y empleador
ocasionando & gozo de los trabajadores. Estos, coinciden en que la empresa les ha brindado las
oportunidades para crecer persona y profesionamente, expresando asi sentimientos de

agradecimiento.

En paralelo, se evidencia que la informacién financiera no es de total dominio publico o
concretamente no se da a conocer a persona de la compafiia ni de manera informativa puesto
gue sus socios son celosos con la informacion contable y econdmica que mangjan. Asi mismo,
por més que los ingresos y ventas del negocio se encuentran en una tendencia ascendente, se
manifiesta que los gastos no son tan bien medidos, por lo cua no se mangja un riguroso control
con respectos a los egresos realizados motivado al flujo de ingresos y ventas que € negocio tiene

actualmente.

En este sentido, & contento de los clientes y las actividades constante en pro de lamejora
de lo que esto abarca es la clave que esta teniendo la compafia para que sus ventas se puedan
mantener en e tiempo, ya que dentro de sus politicas se encuentra establecido mantener precios
competitivos, ofrecer variedad y marcas en sus productos y poner a disposicion de los clientes
distintas vias de distribucién, lo que ha originado cada vez més captacion de nuevos y
fidelizacion de antiguos clientes. Aunado a esto, es digno de resaltar la campafia y trabagjo de
mercadeo que la compaiia realiza dado a que en los tiempos actuales ha utilizado de manera
efectiva €l uso de la tecnologia y las Redes Sociales (RRSS) para llegar a més publico y

consolidarse dentro del mercado.

Asi mismo, e negocio tiene una cartera de proveedores que permiten mantener una
amplia variedad marcas y mercancia, tanto con sello nacional como importados del extranjero

para ofrecer a cliente. Dichos proveedores son fijos segin la politica de compras implementada,



28

ya que realizan alianzas comerciales que permite a la compariia obtener mercancia a créditos,
comodos plazos de pago y que a su vez permite flexibilizar sus precios de venta logrando asi

mantener un equilibrio entre la oferta y demanda de su comercializacion.

Por otro lado, sin embargo, se evidencia dentro del diagndstico organizacional realizado
gue se requiere megiorar un area y procesos dentro de la compafiia en la cual se manifiestan
algunas desviaciones que atender. EI mango de stocks y movimiento de inventario es un area
clave dentro del organizacion (Almacén) en € cual a pesar de que se cumplen las actividades de
despacho dentro de la compaiiia, entre otras labores, no se mangja una clara politica ni sistemas
gue favorezcan las gestiones de almacenamiento, control de inventarios, entrada, movimiento y

salida de mercancia.

De manera que, siendo asi, se pudiera plantear la probabilidad de que pueda estar
presentédndose irregularidades dentro de la zona o departamento de almacén que no benefician a
la rentabilidad y sostenibilidad del negocio a largo plazo. La comodidad de sus socios a ver €
ingreso y venta, no tomando en cuente el todo del negocio, generan la pasividad en cuanto a esta
situacién que si no se revisa a tiempo puede generar inconvenientes, partiendo de la premisa de

gue un amacén y su inventario es uno, sino es el activo més significativo de una empresa.

1.5 Diagnostico situacion contable-financiera

El diagnostico financiero corresponde a € andlisis gecutado mediante la informacion
suministrada por la contabilidad e informacion econdmica fuera de los estados financieros,
determinando la postura financiera de la compafiia e intentando predecir |o que puede suscitarle
en € futuro (Leodn, 2009). De modo que, |a posicion contable-financiera de una compahia es una

evaluacion fundamentada en una serie de variables contables que proporciona la medicién del
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desempefio de una empresa en su area econdmica, con € propdsito de tomar decisiones y rutas

de accion orientadas a la resolucién de problemas financieros.

En este orden de ideas, € diagndstico financiero aplicado a la operacion de un negocio,
permite estudiar su rendimiento, haciendo posible pronosticar la postura financiera en torno a
mercado, su tiempo de viday rentabilidad, diversas posibilidades de inversiéon y financiamiento
(Ortiz, 2005). Es por ello que se debe analizar de una manera adecuada la informacion
econdémica de un negocio en conjunto con lo que acarrea la utilizaciéon de los fundamentos y/o
ratios financieros, a través de la utilizacién de distintas metodologias de andlisis, cuya €ecucion

en €l diagndstico financiero-contabl e posibilita megjorar latoma de decisiones.

Asi mismo, para la aplicaciéon de un diagnostico veraz, objetivo y claramente medible es
recomendable la gjecucion de un conjunto de variables cuantitativas y contables que permitiran
obtener informacion precisa acerca de la situacion financiera de la compafiia. Dichas variables
son conocidas como ratios financieros. Son una serie de indices, que resultan de calcular y
comparar dos partidas del Balance General y/o del Estado Resultados, y provee informacion que
posibilita tomar decisiones acertadas, delimitando la magnitud de las transformaciones sufridas

durante un lapso de tiempo (Guzman, 2006).

Del mismo modo, los ratios de forma general estén clasificados en cuatro grupos: indices
de Liquidez, los cuales evallan la amplitud de la compafiia para soportar sus compromisos de
corto plazo; indices de Eficiencia, los cuales determinan el uso del activo y cotegjan |la cantidades
numéricas de ventas con loscomponentes que integren € activo tota:activo circulante,
inmovilizado material, etc., o; indices de Apalancamiento, quienes vinculan recursos y deudas;
y, Indices de Rentabilidad, los cuales evallan la suficiencia del negocio para producir

enriqueci miento.
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Ahora bien, sin embargo, la empresa Inversiones CO2, C.A., SUs s0Cios concretamente,
tienen como politicainternano difundir o suministrar adominio publico si informacion contable,
sino que, por e contrario, mangjan su informacion financiera puertas para dentro, y solo
personas directamente involucradas son quienes puede tener este tipo de datos y documentacion;
de manera que fue sumamente complicado poder realizar la implementacion de los ratios
financieros previamente descritos, a pesar de que se le indico el motivo y razones por lo cual se

requerian los datos contables.

No obstante, se realiz6 la utilizacion de una técnica de diagnostico la cual se adecud para
obtener resultados directamente involucrado con la informacién financiera de la empresa en el
ultimo periodo, obteniendo asi € objetivo trazado. EI método ejecutado comprende a una
entrevista realizada a los colaboradores de la empresa Inversiones CO2, C.A., donde se les
participd e interrogd sobre ciertos puntos clave que pudieran dar respuesta a los indicadores
financieros. Mediante esta recoleccion de informacion se pudo obtener y asumir una visiéon

general con respecto ala situacion contable-financiera de la empresa objeto.

En primer lugar, se manifiesta que la empresa Inversiones CO2, C.A., durante las
operaciones y gestiones en Ultimo periodo (Afio 2021), en € corto plazo pudo cumplir con sus
compromisos de pago de forma general, sin embargo, motivado a bajos niveles de venta en
algunas temporadas del periodo la compafiia no contd con los ingresos necesarios al corto plazo
para afrontar sus deudas por o que en més de una ocasiones solicitd prorrogas a proveedores,
personal contratado por servicios, e incluso cancelaban de manera parcial € salario a sus

empleados.

Del mismo modo, se observa gque existe una eficiente relacidn con respecto alas compras

y las ventas ya que la mayor parte de las adquisiciones como mercancia, materiales, entre otros
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se negociaron a créditos, mientras que € flujo de ventas, en los periodos alto y constantes se
concretaron a contado, manteniendo asi la empresa un buen equilibrio de su capacidad de pago

en €l corto plazo.

De modo que, de manera cuantificable y seguin los datos recolectados se podria asentar
gue la empresa se mantuvo al corriente de sus compromisos a corto plazo en un 70% lo que se
considera como una cuota aceptable a través de la cual le da la posibilidad a la empresa de
mantenerse liquida en todo e periodo, pero con desviaciones las cuales debe atender en €

periodo actual.

En segundo lugar, los indices de rentabilidad de la empresa revelan que €l periodo 2021
no fue e meor momento, sin embargo, sus resultados estan dentro del promedio, lo que dejé
cifras y datos positivos para la organizacion a pesar de que no fueron los esperados y

planificados por sus socios a inicio de su gjercicio contable.

De igua forma, se manifiesta que las ventas registradas superan a los gastos y costos
incurridos durante el periodo, esto dado a que la empresa busco la manera de minimizar sus
costos de modo que sus ingresos no se vieran profundamente afectaos por los |apsos de tiempo
en los cuales la organizacion dado a casusas gjenas, principalmente por € impacto pandemiay
vuelta a la apertura de sus operaciones, se vio comprometida con respecto a su rentabilidad.
Aunado a esto, €l persona de trabgjo sufrié en conjunto con la organizacién estos cambios ya
gue los beneficios percibidos fueron modificados e impactaron en su poder adquisitivo. Sin
embargo, la compafiia se mantuvo en pie y consiguié finalizando € periodo recuperare

financieramente lo que le facilité poder mantener un indice de rentabilidad promedio.

En tercer lugar, se expone que la empresa Inversiones CO2, C.A. apesar de no contar con

la posibilidad de hacerlo dado a sus resultados acumulados, se vio en la obligacion de recurrir a
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la financiacion, 1o que dejé en una posicion desventgjosa a la organizacién dado a que no estaba
en las condiciones para poder adquirir endeudamiento ya que no estaba completamente solvente.

Sin embargo, tenia compromisos de pago |os cual es debia asumir y no podia postergar.

En este sentido, no se mangjé una adecuada politica que pudiera aertar alos socios para
disminuir los compromisos de pago a los que se estaba sometiendo €l negocio sin tener la
capacidad total alargo plazo de cubrirlos todos. Por |o que, durante la época, 10s socios se vieron
en la necesidad de tomar del capital de trabgjo para afrontar sus deudas, asi como también
incluyeron a dos nuevos socios que pudieran aportar capital a negocio para poder mantenerlo a
flote durante los lapsos en los que se vio comprometida la solvencia de la organizacion. Sin
embargo, en & periodo actual la empresa ha venido recuperando su capacidad de endeudamiento

y sus indices arrojan resultados positivos parala compafia.

Ahora bien, finalmente, se muestra que la compafiia no fue totalmente fiel a sus politicas
financieras dado a que actuaron en lapsos dentro del periodo a criterio de los socios o de acuerdo
alasituacion del mercado que asi o ameritaba, lo que le ocasiono que sus indices de eficiencia

no fueran los esperados.

Sin embargo, a pesar de no ser |os resultados esperados, 1a compafiia fue financieramente
eficiente dentro del promedio ocasionando que no € total, pero si lamayor parte de los objetivos
econdmicos trazados se cumplieran. Partiendo de esta base se manifiesta que la empresa
ocasiono un leve, pero crecimiento finalmente, en contraste con los periodos anteriores, o que le
ayuda a mantener la tendencia ascendente que el negocio ha cultivado desde € inicio de sus

operaciones en € afio 2018.

La premisa base de los indices de eficiencia son € manegjo optimo que se le den a los

bienes, y de forma general la empresa Inversiones CO2, C.A., luego del andlisis, evaluacion y



33

medicién de sus resultados, se determina que durante €l periodo 2021 si consiguié este objetivo,
lo que le permitid subsistir econdmicamente y operativamente mediante €l gjuste de diversas
cuentas y partidas que le generaron culminar su periodo con méas experiencia, consolidacion
dentro del mercado y crecimiento en su estrategia de negocio, impactando de manera positiva, en

mayor y menor escala, 10s demés ratios financieros.

1.6  Definicion del problema.

Seguin € andlisis realizado y diagnostico aplicado dentro del negocio, mediante la cual se
pudo observar, conocer y determinar su situacion actual en las diferentes éreas de la compafiia,
se llegd a la conclusion que existen desviaciones las cuales no estan siendo atendidas en €
departamento de Almacén, especificamente en su sistema de control interno para el mangjo de su
inventario. Estas inconsistencias en |os procesos internos realizados perjudican a la operacion y
rentabilidad de los socios de la empresa, poniendo en riesgo uno de sus activos mas importante y

por lo que la organizacion subsiste.

En relacién a este tema, es necesario considerar las bases y fundamentos que sirven como
guia y gue sustentan tedricamente € problema planteado. En este sentido, en primer lugar, un
inventario consta o se refiere a la disponibilidad de mercancia fisica que se ailmacenan en un
lugar delimitado y momento determinado, y que se encuentran disponibles para la venta
(Nasarimhan, 2011). De igua forma, los inventarios comprenden a un grupo de posesiones
propiedad de una compafiiay cuyo propésito de adquisicion o el aboracién es e de colocarlos en
el mercado con la finalidad producir u obtener un margen de utilidad (Catacora, 2013).

Indistintamente el tipo de compafiiay la actividad a la que se dediguen, que tenga y gestione
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algun tipo de inventario, serd esalafuente y € activo destinado a la produccién o generacion de

ingresos.

Por otro lado, el control interno de inventarios conlleva una trazabilidad escrita acerca de
las cantidades que se mangjan mediante las entradas y salidas de mercancia (Catacora, 2012).
Manteniendo un adecuado sistema garantizara a la gerencia que se opere en perfectas
condiciones, y adertard alos mismos ante posibles desviaciones (Horngren & Harrison, 2010). De
lo anteriormente expuesto, se puede interpretar que el control interno de los inventarios es una
estrategia muy relevante para cualquier negocio ya que es un procedimiento que permitird a las
organizaciones proteger sus activos, estableciendo normas y procedimientos que permitan
mantener datos precisos en cuanto a la mercancia disponible y vendida para la toma de

decisiones, manteniendo asi un apropiado control de lamisma.

Tomando en consideracion las bases anteriormente expuestas y andlisis de las actividades
del Departamento de Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A., se evidencia que estos
principios no se cumplen a cabalidad, ya que para efectos de los procedimientos y procesos
internos aplicados a las actividades que convergen directamente a los inventarios, no hay un
cuidado minucioso con respecto a control internos de los stocks, por 1o que es factible la pérdida
y desvio de materiales, asi como la pérdida en la utilidad de la empresa. Ademas, € area de
trabgo se rige por perspectivas e instrucciones dadas arbitrariamente por los socios, mas no
basadas en politicas concretas ni estrategias o técnicas de controles internos para mangjar €l flujo

de inventarios y actividades de una manera correcta.

En este sentido, existen situaciones concretas suscitadas en las operaciones diarias que

sustentan el planteamiento de este problema, por lo que se procede a puntualizar diversos casos
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presentados en el area los cuales indican la carenciay necesidad de un sistema de control interno

parael mango deinventarios:

No se revisa la mercancia recibida la mayor parte del tiempo, sino que se
enfoca solo en recibir la factura, firmar la nota de entrega sin validar la cantidad de
producto recibido. Este proceso es mas comun cuando se tiene que atender diversos

proveedores alavez.

La mercancia almacenada no tiene un patron de clasificacion, sino que

mientras se recibe se coloca en una zona donde pueda conseguirse el espacio.

No se redliza seguimiento a las fallas encontradas en los recorridos y
conteo de mercancia A su vez, los conteos de inventario no se readizan

constantemente y no poseen un formato organizado y detallado destinado paraello.

No se dgja un archivo ni registros de control de salida y movimiento de

mercancia.

No se realiza € despacho de mercancia bajo ningun sistema establecido,

como por & gemplo: PEPS (Primero en Entrar, Primero en Salir).

Estas desviaciones se sustentan en un conjunto de bases tedricas que indican e cémo
deberia ser las cosas con respecto a esta problematica. En este sentido, la recepcién es el proceso
de recibir la mercancia consignada por € proveedor y guardarla en una zona de control en espera
de la validacion, inspeccion, verificacion, y aprobacion o en su defecto declinacion de la misma
(Alvarez, 2012). En base a este sustento tedrico se pudo determinar que e proceso de recibir

mercancia no se cumple a cabalidad en el departamento puesto que la mercancia que se recibe no
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se revisa correctamente bajo los parametros basicos para la recepcion y la aprobacion de la

misma, asi como tampoco hay unainspeccion y validacion concreta de los productos recibidos.

En paraelo, e amacenamiento de mercancia consiste en una gama de actividades de
distribucion fisica que incluye € movimiento, ubicacién, identificacion y resguardo de la
mercancia clasificada en funciones de diversos criterios. tipo producto, condiciones, etc
(Alvarez, 2012). Segln lo descrito previamente por el autor es evidente que esta funcién no se
cumple efectivamente en el érea de trabajo puesto que no existe un proceso bien elaborado para
el amacenamiento y resguardo de la mercancia tal como lo establecen los criterios

conceptualizados anteriormente.

Del mismo modo, € conteo o inventario de mercancia consiste en e conteo o cotejo
fisico y/o digital de las cantidades ingresadas y despachadas para validar que haya un buen
control en el movimiento de mercancia (entrada y salida) (Catacora, 2013). Por lo tanto, en base
a lo previamente expuesto se pudo determinar gque este factor dentro del almacén no se cumple
con los criterios establecidos para €llo, ya que hay fuga de mercancia'y no se indaga la causa ni

se realiza un seguimiento respectivo.

Asi mismo, e despacho de mercancia consiste y corresponde a la entrega precisa de la
mercancia solicitada o requerida a usuario respectivo, y posteriormente dgjar asentado y
contabilizados |os registros pertinentes (Alvarez, 2012). De manera que se puede notar que este
proceso no se cumple en su totalidad en € departamento puesto que la mercancia que se
despacha no se registra ni se tiene control o archivado de estas entregas para poder cotgjar ante

cuaquier eventualidad.

En este mismo orden de ideas, todo movimiento de mercancia requiere un documento,

registrandose seguidamente en dicho soporte todas las caracteristicas segin la clase de
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mercancia, resguardandolos y archivandolos como argumentos fisicos de documentos que
puedan utilizarse en futuras circunstancias (Saavedra, 2012). En base a lo argumentado por €
autor, se dga en clara evidencia que este principio del sistema de control interno no se cumple
dentro del departamento de trabajo debido a que no esta implantado un sistema de accion claro
que permita el control de la entrada de mercancia, asi como tampoco hay un registro prudente ni
formal de salida de la mercancia, por lo cua esto conlleva a que no se realicen los registros
pertinentes, ni se dejen resguardo de soportes respectivos, que puede gque ocasione en agun

momento errores graves que afectaran ala rentabilidad de la empresa.

1.7  Propuestadevalor.

De acuerdo a problema definido, delimitado y detectado en € diagndstico realizado ala
organizacion se propone un conjunto de técnicas que ayuden a estructurar y perfeccionar los
procedimientos de control interno de inventario en € departamento de Almacén de la empresa
Inversiones CO2, C.A., con € propésito y objetivo de mejorar las actividades dentro del &rea de
trabajo con respecto a manegjo de entrada, movimiento y salida de mercancia, permitiendo asi
gue las gestiones diarias dentro del campo de trabajo contribuyan oportunamente al logro eficaz

y eficiente de las metas tanto en el departamento como a nivel general de la compahia.

Asi mismo, partiendo de las bases previamente expuestas, se determiné gue actualmente
el departamento de Almacén no se esta rigiendo por un claro sistema interno que le ayude a
mejorar sus gestiones con respecto a mangjo y control de inventarios, por 1o que es imperativo
plantear un conjunto de técnicas que ayuden a perfeccionar € proceso de control interno de

inventario, resultando como una estrategia conveniente para € é&ea. De esta forma, €
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departamento puede mejorar las actividades internas con respecto a mango de entrada,
movimiento y salida de mercancia, permitiendo asi que las gestiones diarias contribuyan
oportunamente a logro eficaz y eficiente de las metas, tanto en el departamento como a nivel
general de la organizacion, asi como e poder implementar métodos de accion que corrijan y

mejoren las gestiones en € area segulin € diagndstico de la problematica expuesta.

Del mismo modo, la propuesta de valor definida para la resolucion y/o tratamiento de la
problematica expuestas y sus desviaciones, radica en proponer un modelo o sistema de control
interno para e mejoramiento del inventario y procedimientos en la zona de Almacén en la
empresa INVERSIONES CO2, C.A., € cual contiene especificamente |os siguientes principios,
métodos y técnicas que le convendria a la empresa desarrollar segiin su situaciéon actua en e
area

v' Desarrollar e implementar un sistema de registro de inventario.

v Utilizar y elaborar un formato de registro de conteo de inventario.

v' Establecer procedimientos e instrucciones para €l control de entrada, movimiento

y salida de mercancia.

v’ Establecer un sistema de almacenamiento, clasificacion y distribucion de

mercancia.

v" Implementar un método y/o sistema para €l despacho y salida de mercancia.

1.8 Objetivos del trabajo deinvestigacion.
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1.8.1 Objetivo general

Disefiar un plan estratégico parala empresa INVERSIONES CO2, C.A. en los afios 2023

a 2027 enfocado en € disefio de un modelo de control de inventario.

1.8.2 Objetivos especificos

. Describir e macroentorno competitivo en e que debe introducirse € producto o
servicio de laempresa INVERSIONES CO2, C.A en los afios 2023 a 2027 enfocado en € disefio
de un modelo de control de inventario.

X Definir d modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes para la
implementacion de la propuesta de la empresa INVERSIONES CO2, C.A en los afios 2023 a

2027 enfocado en €l disefio de un modelo de control de inventario.

o Definir los objetivos estratégicos de la empresa INVERSIONES CO2, C.A enlos

anos 2023 a 2027 enfocado en €l disefio de un modelo de control de inventario.

X Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,
responsabilidad socia empresaria y finanzas de la empresa INVERSIONES CO2, C.A en los

anos 2023 a 2027 enfocado en € disefio de un modelo de control de inventario.
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CAPITULO 1. ANALISISY DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Analisisdel macroentorno (PESTEL).

El estudio del macroentorno de un negocio se fundamente en identificar los agentes
externos a este, con lafinalidad de gjustar y adecuar |a gestion de la compariia en torno a dichos
factores y obtener la maxima rentabilidad y desempefio. Este andlisis consta de todas las
variables que son externas a control del negocio, pero que impactan todos sus indices de
desempefio (Grupo I0E, 2020). La volatilidad del entorno no puede ser controlada, pero si
determinar cudl es € nivel de incidencia en € negocio, por 1o que, de esta manera, se pueden
transformar las consecuencias que afecta a la empresa, redefiniendo el estilo de negocio y
anticiparse a los hechos a partir de los aspectos externos del entorno sobre los cuales se puede

obtener provecho.

En este sentido, hay diversas herramientas y estrategias para estudiar los cambios del
entorno y cOmo impactan a la compania. La técnica principal destinada para es €l estudio de
andlisis PESTEL (Trenza, 2020). El andlisis PESTEL es implementado para identificar los
agentes externos que afectan a una organizacion y accionar de manera proactiva. Dicha
herramienta se clasifica en sei's aspectos externos que dan origen a acronimo PESTEL, agentes

del entorno: Politico, Econdmico, Social, Tecnoldgico, Ecologicoy Legal.

Ahora bien, desde el marco de la crisis politica y econémica en la que Venezuela ha
estado inmersa los Ultimos afios, es imperativo que la empresa INVERSIONES CO2, C.A pueda
mantener su posicion dentro de un mercado vol&il, y posea la versatilidad necesaria para

adaptarse a todo tipo de cambio externo que se presente a modo de poder |levar a cabo todos sus
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objetivos, y esto ha de lograrlo realizando un andlisis con respecto a entorno externo que le
rodea, identificando todas aquellas amenazas que este entorno presenta, y descubriendo las
oportunidades que tiene frente a estas amenazas para lograr explotarlas y obtener resultados

positivos parala compafiia.

Basado en estos fundamentos, se redizé un andlisis macroecondmico mediante la
herramienta PESTEL para determinar los factores y en cdmo influyen en la empresa

INVERSIONES CO2, C.A., y € departamento de Almacén.

Siendo asi, el municipio San Francisco es uno de los veintiin municipios que conforman
el Estado Zulia, ubicandose a sur de Maracaibo, la capital zuliana. Fue fundado el 22 de enero
de 1995, bajo la division politica territorial presentada por € entonces diputado de la Asamblea
Legislativa (hoy Consgo Legidlativo del Estado Zulia (CLEZ)), €l economista Saady Bijani, €l
cua propuso este nuevo municipio para atender directamente las necesidades del pueblo y luego
se convirtiera en su primer alcalde, reelecto en dos elecciones municipales. EIl nombre del

municipio hace referencia a San Francisco de Asis.

Con relacion a la informacién recolectada y documentada segun su division econdmica,
en e municipio San Francisco predomina € sector pesgquero-industrial, comercial-financiero,
agricolay pecuario. De acuerdo a la actividad industrial se encuentra representada especia mente
por poseer dentro de sus limites, nueve procesadoras de pescado, alrededor de catorce puertos de
servicio paralas industrias petrolera, cemento, carbdn y pesgueria. Ademéas, se ubica instalada en
el mismo la denominada zona industrial sur que es donde se encuentran ubicadas la mayor

cantidad de empresas que hacen vida no solo dentro del municipio sino del Estado.

Asimismo, cuenta con actividades agrondémicas en diferentes parroquias tales como San

Francisco, Domitila Flores, entre otras, que secaracterizan por la produccion de frutas y
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hortalizas de todo tipo. De igual modo, en € municipio destaca la actividad pecuaria y la
produccion de ganado ovino, bovino y caprino. Ademas, existen una gran diversidad de
establecimientos comerciaes, entre los que se localizan centros comerciales, tiendas por
departamento, supermercados, entre otras.Del mismo modo, el municipio San Francisco posee
una favorable infraestructura con respecto a suministro de servicios tales como: aseo urbano,
sistema de salud, transporte urbano, red aguas blancas y negras, electricidad, gas doméstico,

telefonia, educacion basica, mediay universitaria, etc.

Ahorabien, las principal es organizaciones empresariales y financieras del Estado Zulia se
encuentran ubicadas en la conocida zona industrial de San Francisco. Asimismo, se encuentran
grandes organizaciones empresariales tales como: CEMEX de Venezuela, Vencemos MARA
(Venezolana de Cementos), Empresas Polar (Cerveceria Polar, Alimentos Polar, Pepsi-Cola
Venezuela), entre otras. Ademas, industrias del agro y del mar también son parte importante de
la economia y las industrias que hacen vida dentro del municipio. Iguamente existen otras
cadenas de empresas comerciales y financieras de alto renombre, como: Nasa, Slper Tiendas

Latino, Farmatodo, entre otras.

Finalmente, en el municipio San Francisco, Estado Zulia, se encuentra en funcionamiento
la empresa Inversiones CO2, C.A., ubicada en la parroquia San Francisco, Urbanizacion La
Coromoto, Calle 171 (Bulevard Virgen de Coromoto), Edificio 42-88, Local 01. A su vez, dicha
compafia limita a Este con la Av. 40 de San Francisco, Sector Urbanizacion San Francisco; a
Oeste la empresa limita con la Av. 48 cercadel Km. 9, via Carretera La Cafiada de Urdaneta; a
norte limita con la Calle 165 Sector Los Coromoticos; y finamente a Sur limita con e sector

Betulio Gonzélez, Calle 175y la Cale 177 Conjunto Residencial Plaza del Sol.



2.1.1. Entorno politico

Los agentes del entorno politico son los aspectos logran afectar la gestion del negocio por
ideologia gubernamentales del o los partidos de turno, ya que los mismos pudieran asentar
politicas, procedimientos o reglamentos que bien beneficien o en su defecto desfavorezcan a
desarrollo de la compafiia. Asi mismo, estos factores politicos varian de acuerdo a su naturaeza,

pudiendo ser de: procedencialocal, regional, nacional o internacional.

En este sentido, desde hace muchos afios Venezuela se ha convertido en un pais en €
cua politicamente esta siendo gobernada por un régimen dictatorial que cada dia pareciera que
se asientamas, ya gque incluso halogrado desestabilizar a sus lideres opositores, y que finamente
se sigue sin solucionar las necesidades inmediatas ni prestar atencién a su principal objetivo: la

poblacion venezolana.

Asi mismo, las decisiones politicas gecutadas por € gobierno de turno, son medidas
preferenciales a su cupula de aliados, las cuales han generado como consecuencia que otros
paises, cierren sus puertas y relaciones diplomaticas y de cercania (Garcia, 2020). Esta situacion
ha puesto a frente un blogueo para € pais, la caida inminente del petrdleo, sanciones, que
finamente afecta a los ciudadanos y en el caso que nos atafie a |os empresarios y negocios que

con tanto esfuerzo invierten y apuestan al esfuerzo venezolano.

De igua manera, las sanciones cogidasproveniente de los paises internacionales han sido
un golpe principamente duro para € desarrollo del pais, tanto asi que ha repercutido en que
empresas multinacionales han emigrado, y muchas nacionales han cerrado sus puertas,
ocasionando implementacion de medidas neoliberales por parte del gobierno, es decir, un libre
mercado, la desregularizacién en la economia, acentuando la dolarizacion y por consecuencia la

inminente devaluacién de la moneda nacional, 1o que ha traido € desempleo, desabastecimiento
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y creando un impacto en la parte més vulnerable de la poblacion, como es los sectores de més

baj 0s recursos econdmicos.

Ahora bien, si bien es cierto, €l paisy € gobierno nacional en un grito de auxilio haido
implementando nuevas politicas que han generado un respiro y cambio politico, ain se
mantienen muchas incertidumbres la mala administracion empleada y sus consecuencias (Mines,
2022). Sin embargo, una de las medidas que ha impactado significativamente para bien en la
gestion de las empresas, y concretamente para INVERSIONES CO2, C.A., es € capital de
inversién que e gobierno ha inyectado y la aceptacion de la dolarizacién que ya se venia dando
informalmente en los Ultimos tiempos, ya que esto ha permitido la recuperacion del mercado, la
entrada de divisas ha generado ingresos y se ha permitido asi la inversién para nuevos equipos,

comprade suministros, aumento de inventarios y variedad en productos para distribuir.

Puntualmente, algunos de los factores que afectan a entorno politico son: gobierno
dictatoria y militarizado, corrupcion, orden econdmico, libertad de mercado, sanciones
impuestas, devaluacion de la moneda nacional, politicas comerciales, expropiacion de empresas

privadas, politicas cambiarias, politicas de exportacién e importacion.

2.1.2. Entorno econdmico

Las variables econdémicas que pueden impactar a una organizacion brindan informacién
precisa y objetiva acerca del desarrollo econdmico de los mercados. En un pais siempre habra
variaciones de este tipo como los ciclos econémicos, temporadas de ascenso y de crisis en la

economia. Mediante € estudio de estos factores se pueden tomar decisiones anticipadas que
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generen un impacto significativo sobre el éxito, rentabilidad o en su defecto si no se redliza,

fracaso de un negocio.

En este orden de ideas, Venezuela viene de atravesar una crisis econémica que ha
afectado mundialmente, como lo es e COVID-19 pero que concretamente para e estado
venezolano se suma una crisis que tiene mas de 02 afios agudizandose (Observatorio V enezolano
de Finanzas, 2022). Esta situacion ha generado panico, €l aislamiento de las personas, la baja de
la productividad de las organizaciones por la ausencia del empleado, colapso de los centros de
salud, tanto publica como privada, entre otras, nuevas formas de mercado, nuevas formas de
generar ingresos, la implementacion del teletrabajo obligando a las organizaciones a establ ecer

herramientas para continuar con la competitividad.

Asi mismo, la tasa de inflacion acumulada ha sido de un aproximadamente 576,3% para
el afo 2021, la cual abruma la vida diaria del ciudadano venezolano, sumado a una economia
dolarizada a la cual no todas las personas tienen posibilidad (Parra, 2021). Han pasado alrededor
05 afios donde la economia del Venezuela ha ido en caida libre. Segun la firma Ecoanalitica,
750% aproximadamente necesitarian producir mensua mente una familia de poco menos cuatro o

cinco integrantes, para poder obtener alimentos, educacién, pago de servicios publicos, etc.

Por otro lado, € saario basico legal en Venezuela y la mayor parte de los salarios del
proletariado privado, con excepcion de algunas, no llega a los 120$. Segun el Centro de
Documentacién y Andlisis paralos Trabajadores (CENDA), € salario minimo en Venezuela solo

cubririamenos del 20% de la cesta alimentaria basica.

Sin embargo, se prevee segun estudios una leve mejoria en la economia venezolana para
el afio actual 2022, que no se ha visto de los Ultimos ocho afios. La dolarizacion y |as continuas

inversiones de divisas que hace el Banco Central de Venezuela (BCV) para mantener e precio
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del délar ha ocasionado que en los Ultimos meses bajara € indice de hiperinflacién, lo que
genera esperanza entre la poblacion. Este fendmeno actual se describe como una economia que

esta estancada, pero que al menos deja de caer.

En medio de los factores que afectan la economia en Venezuela, es interesante traer a
colacion: PIB, la hiperinflacién, |a tasa de desempleo, mangjo de créditos y financiamiento,
escasez, devaluacion de la moneda nacional, poca oferta y mucha demanda, libertad mercado,

crecimiento econdémico.

2.1.3. Entorno social

Los agentes socidles y culturales son aquellos factores de la sociedad, entre los que
destacan: cultura, religion, creencias y preferencias de las personas. Es importante analizar y
estudiar estos aspectos que pueden afectar sin duda a negocio en su éxito o fracaso, ya que
mientras mejor se define e mercado en € que se esta, més a la rentabilidad se apuntara. Asi
mismo, es relevante tomar en cuenta y accion a las tendencias del entorno social actua vy

observar como van evolucionando.

De este modo, en Venezuela, de acuerdo a su entorno social, considera principa mente
como factores altamente influyentes. la pobreza y migracion (Lujan, 2022). De acuerdo a
informacion obtenida por la Encuesta Nacional de Condiciones de Vida (ENCOVI), referida a
para € afio 2021, existen resultados de un crecimiento del aproximadamente 90% en cuanto ala
pobreza existente, opina que deberia ir bajando los niveles a partir del mismo afio. Asi mismo,

existen cifras que indican que arededor 6 millones de venezolanos han emigrado a otro pais,
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buscando oportunidades de empleo y crecimiento que no ven posible en Venezuela. Este nUmero

corresponde aproximadamente a 20% de la poblacién (Ocando 2021).

Sin embargo, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., ha seguido apostando por € pais,
por lo cua ha invertido y favorablemente su negocio ha sido rentable dado a que el mercado
donde se desarrolla y donde coloca su mercancia para ser distribuida ha tomado auge y valor
importante en los Ultimos tiempos. De esta manera contribuido en la generacién de empleo, con
sueldos y saarios por encima del promedio basico legal mensual, y ofreciendo a mercado
productos de consumo masivo de calidad a mejor precio logrando que sean accesibles a sus

clientes en |los tiempos dificiles econdmicos que atraviesa €l pais.

Con respecto a los factores que afectan el entorno social, se podria mencionar: estilo de
vida, e proceso migratorio, clase socia, distribucién de la riqueza, la pobreza, educacion,

desempleo, poblacion, etc.

2.1.4. Entorno tecnolégico

Actuamente se vive en una era donde todo es digital, electrénico y tecnolégico, por lo
gue no innovar, significa quedar obsoleto ante 1os nuevos procesos y nuevas tecnologias de la
informacion, y dejando escapar claro esta, nuevas oportunidades de inversion. Si no se presta la
debida atencion y estudio alos agentes externos tecnol 4gicos, podria esto implicar e fracaso del
negocio, ya que estas variables son las que més cambios producen en € tiempo debido a las

nuevas tecnologias que sustituyen al actual.

Como parte de la crisis politica y econdmica, se suman también los inconvenientes

tecnol dgicos. Estas situaciones, han generado la migracion de muchas empresas que brindaban €l
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apoyo técnico, mantenimiento y surtido de equipos de amplia tecnologia necesarias para €
trabgo (Del Canto, 2018). Asi mismo, los servicios publicos de tecnologia, internet y
telecomunicaciones estan deficiente dado a que no se realizan los mantenimientos adecuados

segun planes establecidos.

Sin embargo, existen emprendimientos y empresas nacionales que han buscado la manera
de permanecer en e mercado y son pioneros actualmente por e impulso y avance tecnoldgico
gue esta evolucionandoactuamente, de las cuales la empresa INVERSIOENS CO2, C.A. ha
sacado provecho, principamente encabezado por la utilizacién de las RRSS y demés

herramientas que brindan las nuevas tendencias tecnol 6gicas.

Se podrian identificar 10s aspectos que repercuten en e area de la tecnologia, como son:
fallas constantes de la electricidad, fallas en las conexiones con € Internet, salidas de empresas
trasnacionales de soporte técnico, mantenimiento y suministro de equipos de ata tecnologia.
Actualmente, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., mangjan sistemas administrativos, posee
electricidad publica y mantienen equipos (generadores eléctricos) para atender las fallas con la
electricidad que se vive actualmente. Asi mismo, la empresa cuenta con internet fibra éptica y
teléfonos con linea Cantv activa. Se podrian nombrar |os factores negativos que repercuten en €
area de la tecnologia, como son: fallas constantes de la electricidad, fallas en las conexiones con
e Internet, salidas de empresas trasnacional es de soporte técnico, mantenimiento y suministro de

equipos de atatecnologia

2.1.5. Entorno ecolégico

Los agentes del entorno ecoldgicos son aguellos estdn directamente ligados con la

preservacion del ambiente, es decir, que salvaguardan € estado de los terrenos frente a las
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actividades de los negocios. Asi mismo, dentro de este grupo se involucran todos aquellos
elementos que tienen relacion directa o indirecta con la conservacion de los entornos. Por
gemplo: efectos climéticos, niveles de residuos y contaminacion, posibilidades de desastres

naturales, incendios, terremotos, maremotos, €etc.

Del mismo modo, es importante tomar en consideracion lalegislacion y politicas publicas
ambientales- gubernamentales, ya que € incumplimiento de éstas afecta de manera negativa €l
desarrollo de los objetivos y estrategias de la empresa (Fuente, 2022). La conciencia social
ecoldgica de los individuos es més fundamental gue nunca, y 10s negocios que no serijan por 1os
basamentos de una comunidad sostenible pudieran ser sancionadas por sus clientes. Esto
significa que los aspectos ecol 4gicos tienen que ver tanto con la conciencia social de los clientes

como con las politicas publicas adquiridas por la organizacion.

En este orden de ideas, Venezuela posee una extension de aproximadamente 913.000
km2, siendo una nacién en constante politico gracias a la suma total de recursos naturales que
posee, ya que muchos desean explotarlos (Ropero, 2020). Entre los recursos principales, se
encuentran los siguientes; recursos energéticos: carbon, hidrocarburos; recursos mineros. oro,
coltan. Asi mismo, posee enormes bosgues |os cuales tienen con una gran diversidad de especies

(vegetales y animales).

Del mismo modo, Venezuela es una nacion adelantada en recursos naturales,
biodiversidad y areas naturales que constituyen e medio ambiente de todos |os ciudadanos, que
por la falta de conciencia ambiental esta eliminando € potencial natural que se posee (Temas
Ambientales, 2017). Por medio del aumento poblacional urbano y las actividades de desarrollo
econémico, industrial y tecnolégico, asientan una de las causas principales del gran problema

gue produce desequilibrios ecol6gicos y en efecto la contaminacion ambiental.
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Las circunstancias gque afectan negativamente al medio ambiente dentro del pais son muy
diversas y fundamentamente son originadas dado a sobrepoblacion en zonas rurales,
explotacion de recursos, incumplimientos de politica publicas ambientales, y e aumento de las
industrias. Concretamente, entre las desviaciones ambientales de Venezuela figuran:
Contaminacién del aire y agua; Incendios forestales y deforestacion; Desechos Sdlidos; Tréafico

de especies silvestres y Mineriailegal .

Para hacer frente a este entorno ambiental, la empresa INVERSIONES CO2, C.A se
asegura de cumplir y estar por encima de lo que las politicas requieran. En este sentido, mantiene
zonas delimitadas para basura y desechos solidos, asi como esta constantemente al corriente para
poder aplicar y gecutar las politicas publicas y sus reglamentos cuando las situaciones lo
ameriten. La compafia mantiene siempre higiénico y aséptico € ambiente, para brindar un
servicio de calidad y seguro a cliente. Para la recoleccion de los desechos, existe un grupo de
personas (contratista) del &rea de limpieza que se encargan de reunir de manera constante, 10s
cuales son movidos en bolsas especiaes, a una zona especifica de la institucién, donde son

almacenadas en espera de que sean despachado.

Con respecto a retiro, existe una empresa terciaria que se encarga de llevarse cada 3 dias
los botes de basura que son recolectados de las distintas &reas. Estos son almacenados en grandes
bolsas, cerradas y llevadas a ser ubicados en un area especifica del almacén, para asi lograr
mantener las areas limpias, descontaminada. Todo esto se lleva bajo los estéandares de seguridad
establecido por e gobierno nacional, logrando mantener los departamentos limpios vy

descontaminados para conservar €l valor de las mismas.
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2.1.6. Entornolegal

Los factores del entorno legal consisten en todos aquellos aspectos relacionados con la
normativa legal vigente de un pais y las politicas establecidas por € gobierno de turno, y la

relacion que tienen con la compafia que pudiera afectarle de manera positiva o negativa.

Cada pais tiene una serie de leyes establecidas que es imperativo acatar. ES
responsabilidad de las empresas ser fieles a ellas y operar dentro del rango que establecen.
Dentro de este entorno se involucran todas las leyes que impactan a la gestiéon de la empresa 'y
condicionan su campo de actuacion, desde las politicas legales que regulan € empleo hasta las
relacionados con materia de seguridad laboral, proteccién al consumidor, propiedad intelectual,
consumo de energia, etc. No obstante, es fundamental identificar la legislacion sobre aspectos del
entorno legal que puedan afectar directamente la marcha del proyecto, por ggemplo: hébitos de

consumo, roles sociaes, libertades o laintervencion del Estado, etc.

Es por ello que realizar un adecuado andlisis de este entorno permite a los negocios ser
versatiles a contexto legal en e que se desenvuelven con la finalidad de determinar las

estrategias mas apropiadas que impulsen alcanzar |as metas propuestas.

Con respecto a Venezuela, en € pais existen, a priori, un conjunto integro y coherente de
normas legales mediante las cuales las empresas se rigen, adaptan a su funcionamiento para
obtener asi €l logro de sus metas (Garcia, 2021). Sin embargo, dado al gobierno y su entorno
politico descrito previamente, dichas normativas estén enmarcadas y legalizadas més no se les da

el cumplimiento debido empezando por €l gecutivo nacional.

Concretamente, es fundamental recalcar que, en & ramo de la comercializacion de

productos de consumo masivo, este segmento de mercado esté regido por un conjunto de normas
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de estricto cumplimiento, las cuales facilita el desempefio en contexto social como persona
juridica. En INVERSIONES CO2, C.A. se tienen algunas y principales de las siguientes leyes
y/o normas que acatar: Codigo Organico Tributario; Codigo Comercio; Ley organica de los
trabadores, trabgjadoras y del trabgjo (LOTTT); Ley del ambiente; Contraloria Sanitaria;
Legidaciéon de control de precios justos; Las leyes municipales, Ley Organica de Prevencion,
Condiciones y Medio Ambiente de Trabgjo (LOPCYMAT); Ley Organica sobre Sustancias

Estupefacientes y Psicotropicas; Licencia para expender licores; Impuestos, etc.

2.1.7. Matrizde evaluacién de factores externos (MEFE)

Esta Matriz de Evaluacion de los Factores Externos o denominada cominmente MEFE,
es una técnica de evaluacion estratégica empleada para € estudio y andlisis del entorno que
rodea a un negocio (Ruiz, 2022). En este sentido, dicha matriz permite la posibilidad de realizar
una investigacion, mediante la cual se identifique y se mida diversos aspectos externos que

pueden impactar e influir en el desarrollo y expansién de la compafiia.

Asi mismo, la implementacion de esta matriz posibilita a los duefios de las empresas
evaluar los datos econémicos, socio-culturales, demogréficos, ambiental es-ecol bgicos, politicos,
legales y tecnol6gicos mediante el contraste y andlisis redlizado a partir de la creacion de un
listado de oportunidades frente a amenazas gque tenga la compafiia delimitada en estos aspectos
previamente descritos. Esto, con lafinalidad de posteriormente formular estrategias que mejoren

el rendimiento de las operaciones en el negocio y favorecer latoma de decisiones.

De esta manera, para € andlisis ded macroentorno redizado en la empresa
INVERSIONES CO2, C.A., seredizaun listado de diez componentes correspondientes a cinco

oportunidades frente a cinco amenazas, asignando un puntgje (peso) entre 0,00 (sin importancia)
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hasta 1,0 (muy importante), tomando en cuenta el nivel de impacto en el negocio; asi mismo se
indican los indices de calificacion y e valor que representa para la empresa, quedando definido
delasiguiente forma: (1) Amenaza de alto impacto (2) Amenaza Menor (3) Oportunidad Menor
(4) Oportunidad de ato aprovechamiento, y reflejando los resultados realizados a partir de los
calculos ponderados de cada aspecto. En la siguiente tabla se representa la matriz de evaluacién

de los factores externos (MEFE) en laempresa INVERSIONES CO2, C.A:

Tabla 1IMatrizMEFE Inversiones CO2, C.A.

Factores Peso Calificacion Ponderacion
Oportunidades
Crecimiento del comercio eectronico (online). 0,20 4 0,80
Incremento econdmico del sector de mercado. 0,10 3 0,30
Inversiones en instalaciones y equipos buscando crecimiento. 0,05 3 0,15
Marketing digital / Community Manager. 0,10 4 0,40
Exploracién de nuevos mercados. 0,10 3 0,30
Amenazas
Migracion de los consumidores. 0,10 1 0,10
Hiperinflacion e inconsistencia politica del pais. 0,15 1 0,15
Devaluacion de la moneda naciona y tasa de cambio desafiante. 0,10 2 0,20
Inexperienciaen RRSS. 0,05 2 0,10
Poco financiamiento por parte del sector bancario. 0,05 2 0,10

Totales 1,00 2,60

Fuente: Adaptado por el autor.



2.2 Andlisisdel microentorno del sector: Fuerzas de Porter.

El microentorno de una empresa comprende a una idea empleada para referirse a €
ambiente inmediato que se circunscribe dentro de una organizacion, € cual abarca el ementos que
estan presentes en las labores diarias e impactas en sus resultados y rendimiento. Es
fundamentalmente importante realizar un andlisis preciso del medio ambiente directo de una
empresa ya que este incide directamente en los distintos aspectos que intervienen en la

comercializacion o fabricacion de un determinado producto y/o servicio (Chéavez, 2020).

Asi mismo, identificar y analizar los factores que conforman e microentorno del negocio,
brinda informacién oportuna e importante para diagnosticar las fortalezas y debilidades con las
gue se cuenta, de manera que se puedan formular estrategias, que ofrezcan perfeccionamiento en
los procesos, operaciones, y a su vez crecer en la mejora de un eficiente servicio, garantizando la
efectividad y calidad. Por €llo, es indispensable que las organizaciones puedan evaluar de forma
continua su microentorno, fortaleciendo aquellos puntos fuertes del negocio, y buscando
estrategias para mejorar las debilidades o puntos deficientes que puedan existir en la gestion de

la organizacion.

Por otro lado, una de las técnicas 0 herramientas mas utilizadas para realizar un andlisis y
diagndstico efectivo del microentorno de una compariia, es la utilizacion de las cinco fuerzas de
Porter, € cua es un modelo estratégico que consiste en € andlisis y evaluacion de las fuerzas
competitivas de un negocio. Michaegl Porter es un economista e cual ided la matriz de las cinco

fuerzas que llevan su nombre.

En este sentido, € potencial de rendimiento de una compafia se define partiendo del
andlisis de 05 cinco fuerzas: negociacion con € cliente; acuerdos con € proveedor; nueva

competencia entrante; amenaza de los productos sustitutos; y, naturaleza de la rivalidad.
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Mediante la utilizacién de este instrumento las empresas pueden analizar sus fortalezas y
amenazas frente a estos cinco elementos, estando asi en las circunstancias Optimas para
determinar estrategias que potencien sus recursos y crezcan en rendimiento y rentabilidad
(Porter, 2015). En este mismo orden de ideas, aplicado alaempresa INVERSIONES CO2, C.A.,

se analizaron las 05 fuerzas de Porter, identificando | os siguientes resultados:

2.2.1. Negociacion con proveedores

Se refiere a la cartera de proveedores con 10s que cuentan con la organizacién dentro de
su sector de mercado, es decir, su calidad y servicio, tiempo de respuesta y entrega, formas de
pago, condiciones sobre precios, etc., (Porter, 2015). Un principio claro de la negociacion con
proveedores indica que mientras menor sea la base de proveedores con |os que se cuente, menor
poder de negociacién se tendrd. Asi mismo, a pesar de tener proveedores concretos, es
fundamental mantener vinculos cercanos con los proveedores ya que de esta manera se puede

conseguir un abaratamiento del coste de |os productos.

Siendo asi, en la empresa INVERSIONES CO2, C.A., de acuerdo a la gestion y

negociacion con proveedores se identifican los siguientes aspectos:

» Existe una limitada cartera de proveedores disponibles, sin embargo, se necesitan

ampliar para mayor disponibilidad.

= Se deben redizar aianzas comerciales con empresas manufactureras del mismo

sector de mercado.
» Mercanciaimportada.

» Selogran acuerdos de descuentos especial es por volimenes de pedidos.
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= Existen proveedores exclusivos de algunos rubros.
= Convenios de pagos a crédito.

» Disposicion y entrega ante pedidos no planificados. Sin embargo, en ocasiones

incumplen con despachos.

» Seredlizan cuadros comparativos de ofertas.

2.2.2. Negociacion con clientes

Es el poder de los clientes para obtener buenos precios y condiciones, ya que este tiene la
posibilidad de escoger cualquier otro producto de la competencia, obligando a la compafiia a
establecer nuevos precios, promociones y/o descuentos para diferenciarse (Porter, 2015). Esta
fuerza indica que, s € cliente tiene diversas opciones para comprar productos, mantiene una
mejor posicién en cuanto a la negociacién, asi como mientras menor cantidad de clientes hayan,
mas alta sera su postura en los acuerdos de negociacion, ya que, a no contar con una fuerte
demanda de productos, éstos pueden alegar por bajar |os precios y mejorar las condiciones. Y en
forma contraria, amejor calidad y precio bajo por parte de la compafiia, sera mayor su amplitud
de negociacion.

En este sentido, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., de acuerdo a la gestion y

negociacién con sus clientes, se identifican |os siguientes puntos:

= El cliente objetivo comprende a los dos géneros. hombre y mujer, entre edades no
limitantes, pero preferiblemente maduras intel ectualmente, a partir de los dieciocho

anos en adelante, siendo clientes con negocios, emprendimientos, abastos, personas
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naturales de familia, etc. A su vez, personas de cuaquier estatus social, ya que la
comercializacién de los productos of ertados no admite exclusién alguna.

= Existe una cartera de clientes fidelizados, sin embargo, se necesita la captacion de
nuevos clientes de otros sectores y mercados.

= El cobro es a contado, pero de acuerdo a los volimenes de pedido o tipo de cliente
se manegja créditos a siete dias.

» Periddicamente se realizan promociones y descuentos para incentivar a
consumidor.

» Se necesitala megjora de la infraestructura e instalacion para mayor comodidad del
cliente.

» Precios competitivos en cada rubro parala satisfaccion ddl cliente.

» Formas de pago diversas y adaptadas al mercado actual.

2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

En este elemento se analiza toda la competencia y rivales existentes en e entorno de la
organizacion, con respecto a posicionamiento que hay paralelamente entre las empresas del
mismo sector de mercado, definiendo estrategias que las hagan destacar sobre otras (Porter,
2015). En este sentido, los competidores establecen estrategias diferenciadoras y quien proponga
ideas mas innovadoras, son los que demuestran un valor agregado que aportar a mercado y
cliente. Asi mismo, los rivales buscan aprovechar los e ementos débiles de la contraparte y con
respecto a las reacciones que tengan ante las tacticas del rival, con la finalidad de obtener mejor

provecho y ventgja.



58

En base a esto, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., segun a la gestién y rivalidad

entre competidores existentes, se identifican los siguientes puntos:

= Existe una excelente atencién a publico, sin embargo, es necesario mejorar la
experiencia del usuario con atencion personalizada ampliando € equipo de

vendedores.

» Se debe redizar una inversion en marketing digital para potenciar las ventas en la

eradigital y tecnolégica actual.
» Sedeben plantear nuevas promociones y descuentos especiales.

= Ofrecer variedad de productos a precios accesibles en conjunto con productos

Premium.

= Condiciones de pago atractivapara el consumidor.

2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Consiste en € posible ingreso de empresas en el mercado que fabrican o comercializan
productos y/o servicios aternativos o similares a los de |la empresa original, generando que los
clientes prefieran comprar estos productos sustitutivos (Porter, 2015). Del mismo modo, estos
productos podrian suponer una amenaza para € negocio ya que suelen determinar un limite a
precio de venta que pueda colocarse a bien, por 10 que, es importante que las organizaciones
estén a la vanguardia con respecto a las novedades del sector de mercado en e que se

desenvuelven y a impacto gue estas tengan sobre los consumidoresy el negocio.

En este orden de ideas, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., de acuerdo ala gestion y

el desarrollo potencial de productos sustitutos, se identifican los siguientes puntos:
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= Actualmente estd ingresando al pais productos importados del extranjero, del
mismo sector del mercado para atender las mismas necesidades. Estos productos
estan siendo vendidos a un menor precio dado a que no cancelan impuestos,
aranceles aduaneros, etc., |0 que impacta en su precio de venta generando una

competenciadesleal.

= Debido alacomercializacién de productos de consumo masivo, existe mucha oferta
de productos similares de produccion nacional los cuales son vendidos directamente

por sus fabricantes ocasionando que |os precios sean muchos méas econémicos.

»= Con la situacion econdmica del pais, los consumidores han optado por productos
sustitutivos realizados de manera artesanal dado a poco poder adquisitivo que

tienen para comprar los productos que la empresa comercializa.

2.2.5. Entrada de nuevos competidores

Esta fuerza hace referencia a la presencia de nuevos posibles competidores que ofrecen
en e mercado productos similares y/o iguales a los de la empresa origen, pero con vaor
agregados que impactan la gestion del negocio y generan rivalidad directa (Porter, 2015). De esta
manera es fundamental analizar a los negocios emprendedores y que son relativamente nuevos
en el mercado con lafinalidad de evaluar, conocer e identificar los recursos, materiales y valores

anadidos con los que estos cuentan para ofrecer un producto mejorado.

Asi mismo, este factor ayuda a la organizacién a reinventarse y reorganizarse de manera
gue puedan sacar ventaja de los productos ofrecidos en € mercado anticipandose a las nuevas

tendencias y asi mantenerse a la par con respecto a las nuevas empresas competidoras que
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pudieran surgir. Es indispensable mantenerse a la vanguardia y versatilidad de los mercados. En
este sentido, la empresa INVERSIONES CO2, C.A., de acuerdo a la gestion y desarrollo segun

la entrada de nuevos posibles competidores, identifica los siguientes puntos:

Integracion y elementos afiadido que hagan diferenciar € producto of ertado, a pesar
de que sea e mismo ofrecido por la competencia, por gemplo: presentacion,

publicidad, descuentos, promociones, etc.

= Mayoresinversiones de Capital parala compafia, de manera que laidea de negocio

se expanday presente crecimiento a cortos, medianos y largos plazos.
= Disminucién de costes, que se traducen en mejora de precios en productos.

= Més diversidad y variedad en productos ofertados. distintas marcas, precios,

presentaciones, etc.

= Campaiias de marketing.

2.2.6. Nivd de atractividad de la industria

Este factor consiste en determinar € nivel de atractivo que la empresa representa para el
mercado, es decir, |os aspectos relevantes y/o diferenciadores que le favorecen y hacen diferente
a otras en € gercicio practico de su idea de negocio (Porter, 2015). Es fundamental que una
compafiia antes de iniciar sus actividades econdmicas plantee los elementos que generarén €l
punto de quiebre y ventaja con respecto a sus empresas competidoras, asi como la fidelizacion y
captacion de nuevos clientes en e tiempo para que esta pueda ser rentable y permanezca como

pilar insigne del mercado.
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Asi mismo, esta fuerza mide y evallia el potencial que tiene e negocio ante sus rivales
dentro del mercado, por eso es importante plantear estrategias claves que posibiliten lamegoray
desarrollo constante de la compafiia y su actividad econémica. En este sentido, la empresa
INVERSIONES CO2, C.A., tiene multiple competencia en €l sector de en € que se desenvuelve,
por 1o que constantemente busca la manera de atender 10s nichos de mercado para ofrecer de esta
forma un valor agregado en sus productos, sacando ventagja y generando diferencia con respecto
a su competencia. Entre los factores que hacen destacar y favorecer ala empresa en € mercado

gue participa se encuentran:

» Preferencia y fidelizaciéon de clientes que recomiendan los productos y servicios

prestados, 10 que se traduce en la construccién de una marca.
= Atencion a cliente de calidad y personal.
= Diversidad de marcas, presentaciones, y productos
=  Servicios delivery, logisticay transporte
= Promocionesy descuentos constantes
» Tasade cambios de referencia atractiva parala forma de pago en divisas
=  Personad calificado
= Precios competitivos

= Productos importados
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2.2.7 Matriz de Evaluacion delos Factores Internos (MEFI)

Es una herramienta que consiste en medir, analizar y evaluar los factores internos de un
negocio (fortalezas y debilidades), determinando los aspectos y areas que necesitan atenciéon y
definir una posicion estratégica de la empresa con miras hacia € futuro (Ruiz, 2022). La
implementacion de esta técnica le brinda la posibilidad a la compafiia de poder vaidar los
recursos y fortalezas con las que cuenta, y contrastarlos con las carencias y debilidades que
presenta, de manera que se puedan formular estrategias para aprovechar sus puntos fuertes y

contrarrestar sus oportunidades de mejora generando asi que laidea de negocio sea mas efectiva.

De esta manera, para € andisis del microentorno redizado en la empresa
INVERSIONES CO2, C.A., seredizaun listado de diez componentes correspondientes a cinco
fortalezas frente a cinco debilidades, asignando un puntge (peso) entre 0,00 (sin importancia)
hasta 1,0 (muy importante), tomando en cuenta el nivel de impacto en e negocio; asi mismo se
indican los indices de calificacion y € valor que representa para la empresa, quedando definido
de la siguiente forma: (1) Debilidad Mayor (2) Debilidad Menor (3) Fortaleza Menor (4)
Fortaleza Mayor, y reflejando los resultados realizados a partir de los calculos ponderados de
cada aspecto. En la siguiente tabla se representa la matriz de evaluacion de los factores internos

(MEFI) en laempresa INVERSIONES CO2, C.A:

Tabla2MatrizMEFI Inversiones CO2, C.A.

Factores Peso Calificacion Ponderacion

Fortalezas

Alianzas comercial es con empresas productoras/fabricantes 0,15 3 0,45

Servicio delivery, logigticay transporte. 0,15 4 0,60



Ampliavariedad de mercancia, marcas, presentaciones, etc., de
productos nacional es e importados

Atencion de calidad / Persona Calificado.

Ventas a créditos mayores dias / Descuentos especiales.

Debilidades

Alta competenciaen el mercado del mismo sector.

Inutilizacién de latecnologiay uso de RRSS como pilar de
marketing y publicidad.

Procesos administrativos de almacén deficientes.
Concesion de muchos créditos y a amplios dias de pago.

Almacén y depdsito con poco espaci os.

Totales

0,10
0,05
0,05

0,10

0,10
0,20
0,05
0,05

1,00

N N

0,40
0,15
0,15

0,10

0,10
0,20
0,10
0,10

2,35

Fuente: Adaptado por €l autor.
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CAPITULO I11. ANALISISY DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo denegocio CANVAS.

El Modelo Canvas, es un instrumento metodologico y estratégico empleado para
identificar la percepcion y aspectos claves de la gestion de un negocio, logrando asi reconocer las
oportunidades a mejorar, analizar € rendimiento y apuntar a la rentabilidad (Osterwalder &
Pigneur 2010). Asi mismo, esta es una herramienta estratégica empresarial ideada por Alexander
Osterwalder, consultor de negocios, e Yves Pigneur, profesor de sistemas, que enfoca la
necesidad desarrollar y determinar la l0gica que guia a una compafia para alcanzar sus ingresos

y mantenerse operando en el mercado.

Del mismo modo, este modelo CANVAS se compone de nueve modul os o categorias, 10s
cuales representan las cuatro areas fundamentales y/o funcionales de una idea negocio: clientes o
consumidores, oferta o productos, infraestructuras y posibilidad econdmica; de esta manera,
permite conocer cOMo se interrelacionan y convergen entre si. Este instrumento es Optimo para
entender como funciona un modelo de negocio de un modo mas categorizado y estructurado, de
modo que a utilizarlo ayudara ala empresa a, entre otras cosas: identificar la informacion de sus
clientes, evaluar las proposiciones de valor que ofertan, mediante qué canales, como genera €l
ingreso la compariia, etc. No obstante, esta herramienta es fundamental discernir igualmente,

aparte del propio modelo, también el modelo comercia de sus competidores.

En este orden de ideas, e modelo CANVAS aplicado e implementado para la empresa

INVERSIONES CO2, C.A. serepresentaatravés de lasiguiente gréfica:



Figura 2Modelo Canvas - Inversiones CO2, C.A
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* SOCIOS CLAVES:;

* ACTIVIDADES CLAVES:

- Duefios de la
empresa.-

- Clientes ylo
consumidores.

- Empresas fabricantes.
- Proveedores
extranjeros.

- Proveedores
nacionales.

- Patrocinantes.

- Personal Calificado.
- Banca publica y
privada.

»

- Comercializacion y distribucion de
productos de consumo masivo, viveres,
alimentos, bebidas alcohdlicas, beidas no
alcohdlicas, confiteria y quincalleria.

- Campaiias de publicidad y marketing

* RECURSQS CLAVES:;

digital.
- Fidelizar clientes.
- Servicios de traslados.

- Establecer sucursales. >>>
- Mercancia.

- Capital de inversion. O

- Infraestructura.

- Vehiculo.

- Equipos de oficina y mobiliario.

- Sistema administrativo.

- RRHH Equipo de trabajo (empleados).

PROPUESTAS DE VALOR: |* RELACION CON * SEGMENTACION
LOS CLIENTES: CLIENTES:

- Diversidad de marcas y

presentaciones. - Trato directo con el cliente. - Minimarkets.

- Productos nacionales e - Comunicacién online (RRSS) yvia |- Supermarkets.

importados. telefdnica. - Abastos, bodegas, efc.

- Seleccion de calidad de las |- Ambiente acondicionado de espera |- Bodegones.

mejores bebidas alcholicas.  |en fenda. - Depdsitos de Licores.

- Servicio delivery y ransporte - Mayoristas.

directamente a negocios. - Minoristas.

- Telecompra (compras via G - Consumidor final.

telefonica o web).

- Excelente ubicacion y acceso
para clientes.
- Descuentos, promociones.

R |

| R
- Tienda/Local fisico.

- A Domicilio / Delivery.

- Redes Sociales (RRSS).

- Recomendacion persona a
persona.

- Via Telefonica.

ags

* ESTRUCTURA DE COSTQS:;

- Sueldos y salarios.

- Adquisicon de mercancia e inventario.
- Costos de equipos y material de oficina.
- Costos mobiliarios.

- Gastos por mantenimiento general.

* FEUENTES DE INGRESQOS:

D
- Venta al mayor y detal de productos

de consumo masivo, viveres, quincalleria, confiteria.

- Ventas al mayor y detal de bebidas alchélicas y no alcoholicas.

- Prestacion de servicio logistica y transporte.

- Via de pago: TDB, TDC, transferencias bancarias nacionales,

- Publicidad y marketing.
- Gastos administrativos.
- Impuestos.

criptomonedas, transferencias bancarias extranjeras,
efectivo divisas y moneda nacional, créditos a clientes.

Fuente: Elaboracion propia

La herramienta CANVAS disefiada brinda informacién general y simplificada con

respecto a la idea de negocio de la empresa INVERSIONES CO2, C.A. Asi mismo, ofrece

visuamente un panorama global enfocado los factores principales de la actuacion y

administracion de la compafiia. A su vez, esta clasificado en nueve componentes, los cuales se

puntualizan de la siguiente manera:

= Segmentos de clientes. en este apartado se incluyen a grupo y tipo de clientes a los

gue los productos que comerciaizay distribuye la empresa va dirigido. En este sentido



66

se clasifican segin su importancia: desde los supermercados, abastos y bodegones,

hastalaventa al detal al consumidor final.

Propuesta de valor: en este recuadro se detallan las necesidades que la compafiia
apunta cubrir de su segmento de clientesen el mercado y el valor agregado que lo hace
diferenciar de la competencia. El negocio ofrece principamente la diversidad y
variedad de marcas y presentaciones de productos tanto nacionales como importados
con la seleccién de mas dta caidad; ofrece servicios de logistica y transporte
poniendo a la disposiciéon del cliente medios de comunicacion y compra; asi como

también brinda una excel ente ubicacién en una zona de mucha poblacion.

Canales. este aspecto recoge o recopila e cémo ha de distribuir y forma en que la
empresa hara llegar su propuesta de valor alos potenciales clientes. De esta manera, la
empresa cuenta con una serie de aternativas para hacer llegar los productos a su
clientela, tales como: ventas en su tienda fisica, ventas en linea, recomendaciones

personas a personas y servicio de traslados.

Relacion con clientes: este recuadro describe la interaccion de la organizacion con su
segmento de clientes, con la finalidad de expresar un mensaje acorde con la marca,
garantizar fidelizacion, y considerar la experiencia y satisfaccion del consumidor. La
empresa en este sentido mantiene un trato directo y personal con cada cliente
manteniendo una comunicacion constante de forma presencial como via online, asi

como dispone de un area acondicionada exclusiva para clientes en lalocalidad.

Fuentes de Ingresos. este modulo describe y detala la manera en la empresa
mantendra su flujo de cgja para solventar 10s gastos que incurra y alcanzar asi una

rentabilidad, es decir, definir e como ha de generar sus ingresos a partir de los
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recursos con los que cuenta. En este orden de ideas, la empresa basicamente obtiene
sus ingresos por la venta, comerciaicen y distribucion de productos de consumo
masivo, alimentos, viveres, bebidas, entre otros, ademas de los servicios prestados por
concepto de delivery. Asi mismo, establece multiples formas de pago para la
comodidad de sus clientes. desde puntos de venta, efectivo, transferencias, hasta la

aceptacion de criptomonedas.

» Recursos Clave: se refieren a la serie de recursos, medios (fisicos, materiales,
humanos, financieros, etc) necesarios para que la empresa pueda llevar acabo la idea
de negocio y esta funcione dentro del mercado. La empresa Inversiones CO2, C.A.,
entre |os activos més representativos que requiere para operar son: mercancia, capital,

infraestructura, vehiculo, equiposy mobiliario, y sistemas administrativos.

= Actividades Clave: este apartado consiste en definir las acciones mas relevantes que
la companiia debe gjecutar para que la idea de negocio y su propuesta de valor alcance
el éxito esperado. Entre estas actividades, dentro de la empresa se resdtan las
siguientes: la comercializacién y distribucién de sus productos y servicios, gecucion
de campafias de marketing digital y estrategias publicitarias, estrategias de fidelizacion

de clientes, y la apertura de nuevas sucursales parallegar a més poblacién.

= Socios clave: esta area detallala definicion de las alianzas estratégicas que la empresa
debe considerar mantener y desarrollar para que su proyecto econémico sea viable y
Mas que otra cosa, se prevea de su crecimiento, desarrollo y expansion. Inversiones
CO2, C.A. considera sumamente importante mantener relaciones estratégicas con:

proveedores nacionaes y extranjeros, con empresas fabricantes de los productos que
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comercializa, la banca publica y privada, con € equipo y persona calificado que

labora dentro, sus patrocinantes y mas importante con sus clientes.

» Estructura de Costos. este apartado busca identificar los costos incurridos por la
empresa para la g ecucion de su idea de negocio con la finalidad de gjustar evaluar y
gjustar los que sean necesarios y posibles, y también crear valor para los clientes en
funcion de dichos costos. En este orden de ideas, los costos asociados a la
comercializaciéon y venta de productos en la empresa INVERSIONES CO2, CA.,
estan clasificados en costos directos y costos indirectos, siendo los directos aquellos
indispensables para la venta y distribucion, y los indirectos aquellos que inciden de
manera aislada pero no influyen en la comercializacion directamente. Entre estos
costos se mencionan: sueldos y salarios, adquisicion de mercancia, mantenimiento,
publicidad y marketing, gastos operacionales, impuestos, amortizaciones y

depreciaciones de equipos, mobiliarios, y terreno.

3.2 Andlisisfuncional dela empresa.

Este andlisis comprende al grupo de areas o0 departamentos de trabajo que conforman el
negocio, facilitando la division y especiaizacion de las labores con la finalidad de lograr un
Optimo funcionamiento y alcanzar 1os objetivo (Garrido, 2020). Igualmente, cada zona funcional
de la empresa se enfoca en una serie de determinadas tareas llevadas a cabo por un equipo y
personal calificado para dichas labores. De esta manera, a lograr esta clasificacion del trabajo y
gestion empresarial por departamentos, posibilita lograr con mayor eficiencia las metas y

objetivos propuestos.
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De igual forma, la compafiia puede dividirse por tantas areas funcionales necesite,
dependiendo claro, del tamafio de la organizacion, pero principalmente y cominmente lideradas
por las siguientes:. direccion o gerencia, administrativa, recursos humanos, contabilidad,
produccion, marketing y ventas (Garcia, 2021). De cualquier manera, es fundamental establecer
una clasificacion ddl trabgjo por érea funciona ya que esto le brinda a negocio aspectos
importantes que impactan positivamente en la operacion y rentabilidad de la compafiia, tales
como: alcanzar las metas propuestas con mayor eficaciay eficiencia, lograr organizar las labores
y tareas a redizar facilitando la supervision y evauacion constante, permitir e trabao
sincronizado y en equipo, contar con un equipo de trabajo especializado y capacitado en su area

especifica de desempefio, etc.

En este sentido, los departamentos que conforman la organizacién, a su vez, se componen
de actividades (primarias y secundarias), denominadas cadena de valor, que constituyen un
trabajo desempefiado apropiadamente en cada area, facilitando asi e cumplimiento de los
objetivos (Porter, 2004). Esta es una estrategia acufiada por e economista Michel Porter, la cual
consiste en son las acciones o actividades que se ponen implementan dentro de cada
departamento de trabajo con € mismo objetivo de alcanzar las metas del proyecto econdmico.
Asi mismo, la cadena de valor de Porter es conceptualizada como un instrumento o herramienta
estratégica de andlisis que permite a la compafiia a identificar las ventgjas competitivas que
posee frente a su mercado y competencia, con la finalidad de aportar valores agregados para sus

consumidores.

Del mismo modo, la cadena de valor de Porter se implementa a través de una matriz la
cual estd4 conformada por: actividades primarias, las cuaes son aquellas acciones que estan

vinculada con € proceso productivo o prestacion de servicio del negocio; actividades
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secundarias, las cuales son aguellas que, aunque generan valor e importancia, no influyen

directamente, sino que complementan a las primarias siendo asi una base igualmente de la

funcionabilidad de la empresa; finadmente, a final de este proceso se encuentra e margen, que

resulta del contraste, enlaces que se forman entre la relacion de unas actividades y otras

evaluando sus costos y operaciones, obteniendo a final el valor agregado o aporte mayor que se

ha de entregar alos clientes, siendo esto |o que posiciona en € mercado ala compafiia.

En este sentido, tomando en consideracion dicha matriz de la cadena de valor de Porter y

los factores que la conforman, se grafica en la siguiente figura el andlisis funcional de laempresa

INVERSIONES CO2, C.A

Figura 3Cadena de Valor Porter - INVERSONESCO2, C.A
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3.2.1. Gerenciadela Empresa

Comprende a conjunto de acciones, encabezadas por 10s lideres gjecutivos, enfocadas en
dirigir, supervisar y coordinar las gestiones y departamentos que conforman una compafia, con
lafinalidad de medir su rendimiento, apuntando alamejoray asegurando su rentabilidad (Call,
2020). Del mismo modo, es un &rea donde se toman las decisiones de | as actuaciones de una
empresa, alacua se deben reportar € funcionamiento de las demés éreas, para asi establecer 1os
lineamientos de avances y correcciones que me permitan continuar con las metas establecidas

dentro del marco legal.

Asi mismo, la gerencia es un sistema donde se intervienen factores humanos y fisicos,
logrando los objetivos planteados, cuyas funciones principales son planificar, organizar, dirigir,
coordinar y controlar. En este sentido, en la empresa INVERSIONES CO2, C.A. € area de
gerencia es liderada por sus socios, aunque no existe un departamento de gerencia como tal de
manera constituida, son sus duefios los que asumen de tipo de roles, estand a cargo de latomade
decisiones, y se mantienen a control constante de las gestiones redizadas por los demas

departamentos, buscando corregir oportunidades y resaltante sus fortal ezas.

Ahora bien, la gerencia de una compafiia esta definida por € modelo que sigue, bien sea
clasico o contemporaneo segun las lineas de pensamiento administrativo mediante los afios. En
este orden de ideas, los modelos gerencidles son estrategias o0 técnicas de operaciones
empresariales que implementa la junta directiva de una compariia, para el desarrollo del sistema
y procesos de la misma (Veldsquez, 2018). Asi mismo, quienes lideren un negocio a través del
model o implementado establecen la realidad de la organizacién, y partiendo de este, definiran su
futuro, y € porqué de sus gestiones. Las estructuras gerenciales mayormenteutilizadas y

conocidas son los siguientes. Caidad Tota, Planificacion Estratégica, Reingenieria,
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Mejoramiento Continuo (Kaizen), Empoderamiento, Justo a tiempo, Outsorcing (Tercerizacion),

Benchmarking, etc.

En este sentido, el modelo gerencial empleado por la empresa INVERSIONES CO2, C.A
es e modelo de Reingenieria. Consiste en € replanteamiento e innovacion manera periédica o
constante, fundamentada en el redisefio radical de todos los procesos, con la finalidad de lograr
mejoras significativas en el rendimiento de los costos, calidad, servicios, productividad y
optimizacion de las labores (Velasquez, 2018). La empresa INVERSIONES CO2, C.A. es una
empresa que nacio a partir de la idea de emprendimiento de sus socios, quienes afirman que
quieren buscar constantemente la reinvencion para adaptarse las nuevas tecnologias y nuevos
mercados, de manera que se logre e afianzamiento del negocio dentro del mismo, e indagando

nuevas formas de satisfacer |as necesidades de los clientes.

Por otra parte, la cultura organizaciona corresponde a la identidad empresarial adquirida
por quienes la conforman, es decir, son todos |os aspectos que definen su razon de ser y valores
enmarcados en su mision y visiéon (Orellana, 2020). Las empresas mientras generan mas cultura
y valores a sus colaboradores, ensefidndolos a tener sentimiento de pertenencia, a identificarse
con ella y con € resto de sus compafieros, se lograran crear una familia y personas
comprometidas con la compafiia, 1o cual brinda un meor ambiente laboral y se traduce

posteriormente en rentabilidad.

Dentro de la cultura organizacional se encuentran la: cultura empresarial orientada al
dominio, la direccionada a las reglas, la dirigida a los resultados, y la orientada a las personas
(Sordo, 2021). En € caso de la empresa INVERSIONES CO2, C.A., posee un tipo de cultura
organizacional hibrida, resultante de la combinacién de la cultura organizacional orientada a las

normas y la orientada a los resultados, dado a que se cumplen las politicas, normas y
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procedimientos enmarcadas en los perfiles de cargos definidos, y en € cédigo de ética de la
organizacién, para garantizar € buen funcionamiento de la organizacion, y asi mismo también
persigue con ahinco los resultados esperados de acuerdo a las metas propuestas, pero
manteniendo un equilibrio que genera un ambiente y clima de satisfaccion para los trabajadores,

y rentabilidad parala empresa.
3.2.2. Recursos humanos

La gerencia de Recursos Humanos (RRHH) comprende a un ge fundamental y funciona
para € desarrollo de las diferentes labores de una empresa, por lo que, debe existir un
departamento que se encargue de la gestion de todas las actividades relacionadas con € equipo
de trabajo y laatencién de sus necesidades. La administracion de RRHH se refiere a proceso de
planificacion, organizacion, desarrollo, coordinacion, control y supervision de las herramientas
capaces de impulsar el desempefio eficaz y eficiente de los empleados (Chiavenato, 2008). El
objetivo que persigue la gerencia de RRHH de contar con un personal calificado y constamente
especiadizado en una de las areas funcionales de la organizacion, definiendo funciones
especificas, brindando incentivos y remuneraciones, ofreciendo variedad de beneficios que

motiven a personal dentro de la compafiia paralograr e cumplimiento de los objetivos.

En todos los negocios es imprescindible implementar una gestion del talento humano,
€jecutando actividades que logren armonia entre € beneficio econdmico que persigue la empresa
y su funcidn socia en relacién con sus colaboradores, mejorando asi la cultura organizacional
(Puchal, 2007). Asi mismo, €l area de RRHH es quien gestiona las actividades relacionadas con:
el reclutamiento y seleccion del personal ha de laborar en los departamentos que se necesitan; la
definicion de sistemas de beneficios y remuneraciones que le brinden estabilidad; |a capacitacion

gue permitira la especializacion del trabajo para un mejoramiento profesional; la creacién de un
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ambiente y clima laboral éptimo para el desempefio de sus funciones en pro de los beneficios y

objetivos que persigue la compahia.

En este sentido, en € caso de la empresa INVERSIONES CO2, C.A. la gerencia de
Recursos Humanos y las gestiones que esta area abarca, son |levadas a cabo por € departamento
de Administracion, conformados por la Supervisora Administrativa, en conjunto con su
Asistente. A pesar de ser una empresa peguefia en pro de crecimiento, ésta area funcional se
toma muy enserio sus actividades, siendo la que se encarga de | as actividades de reclutar, evaluar
y seleccionar €l personal que ha ser contratado para laborar en la empresa. Asi mismo, vela por
atender las necesidades de los mismos que garanticen una satisfaccion en la organizacién para
gue el desempefio de sus actividades no se vea afectado. Del mismo modo, € Departamento de
Administracién de la empresa INVERSIONES CO2, C.A., vela por la formacion y motivacion
del personal, realizando periddicamente charlas, reuniones, agasajos entre otras actividades que

retengas a los trabagjadores y se sientan parte de la organizacion.

De la misma manera, € Dpto. Administracion redliza actividades de gestion
administrativas relacionadas de igual forma a personal, tales como: elaboracion de némina y
gestionar €l procesamiento y pago de sueldos y salarios, incluyendo los bonos nocturnos, dias
feriados, domingos trabajados, etc; definicion de los horarios de trabajo, asi como se establecer
el perfil de cargo y manual de procedimientos de cada puesto de trabgo; verificar, guardar y
custodiar toda documentacion relacionada con e control de: asistencia, vacaciones, permisos,
reposos, amonestaciones s hubiere, peticiones de ingreso, renuncias, destituciones, decesos,
evaluaciones, inasistencias injustificadas, nacimientos, examenes médicos realizados, actas,
certificaciones y todos aquellos escritos e instrumentos constitutivos de la hoja de vida laboral,

control de accidentes y enfermedades ocupacionales;
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3.2.3. Investigacion y desarrollo

La gerencia de Investigacion y Desarrollo (I1+D) consiste en las inversiones en las que
incurre una organizacion para €jecutar investigaciones y andlisis de las nuevas tecnologias y
tendencias de la informacién, asi como de conocimientos técnicos que se encaminan a la
obtencion de nuevos productos o materiales en € caso de las empresas productoras, y a la
innovacion , creatividad y mejora de procesos para las empresas mayormente prestadoras de
servicios o que comercializan y distribuyen productos con lafinalidad de impulsar € incremento

en sus ventas y posicionamiento en e mercado.

De esta manera, € objetivo principal de la 1+D en la compafiia, es lograr originalidad,
INNoOVaciones y mejoras en sus procesos, que potencien el incremento en las ventas, presencia en
el mercado y por consiguiente captacion de nuevos clientes (Belly, 2003). Para el cumplimiento
de esta meta, las organizaciones buscan primordialmente mejorar la calidad del producto que
comercializan o servicio que presta, reducir los costos que generen disminuir € precio de venta,
e innovar con nuevos productos o incursionar en nuevos nichos de mercado que no son
atendidos, de esta manera €l negocio aportara valor a su gestion y a sus clientes logrando asi una

ventaja competitiva frente a sus competidores.

En & mundo competitivo de las organizaciones, es fundamental contar con un plan de
[+D que le brindes conocimientos y herramientas que generen estar inmersos en procesos de
innovacién y mejora continua con miras a lograr incremento en las ventas (L6pez, 2016). Aplicar
una correcta investigacion y desarrollo, brindardn ventajas a la empresa que le permitira

aventgarse en e mercado logrando mantener una posicién solida que le aseguren su
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sostenibilidad y rentabilidad. Sin duda, un negocio que no meora se estanca, y un Negocio

estancado facilmente es derribado en lalucha constante del mercado.

En muchas empresas, mayormente las mas consolidadas y grandes del mercado existen
departamentos encargados de gestionar 1o concerniente a ciencia, tecnologia e investigacion,
coordinando con los demas departamentos las necesidades de investigacion. Sin embargo, de
acuerdo a organigrama de la empresa INVERSIONES CO2, C.A no existe un departamento de
I+D, no obstante, esta implicito dentro de las actividades que desarrolla € departamento de
Ventas y Mercadeo, € cua realiza constante investigaciones e ideas innovadoras que permitan
ofrecer un mejor servicio y comercializacion y distribucion de los productos, fidelizar a los
clientes, captacion de nuevos clientes, entrar a nuevos y nichos de mercado, incluyendo nuevos
productos al portafolio, midiendo la satisfaccion del cliente y sobre todo siendo versétil ante las
nuevas tecnologias, manteniéndose a la vanguardia para la constante innovacion y mejoras

existentes en el mercado.

3.2.4. Finanzas

La gerencia de Finanzas o la administracion financiera de una empresa es €
departamento encargado de velar por € uso Optimo con e que se utilizan los recursos
econémicos, para € logro de los objetivos con mayor eficiencia y rentabilidad (Robles, 2012).
Consiste en medir € uso adecuado del dinero, por 1o que es fundamental en la compafiia, realizar
un constante andlisis y seguimiento a estos aspectos, ya que impactan directamente tanto en €l
desarrollo de la actividad econdmica, como para posibles las inversiones que se ha de realizar

con miras el crecimiento exponencial del negocio.
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Asi mismo, esta éreafuncional supervisalaentraday salidas del flujo de dinero dentro de
la empresa, revisando y elaborando informes de los procesos contables apegados a las leyes y
normativas vigentes, y generando documentos del desempefio financiero actual (Van Horne &
Wachowicz, 2010). Del mismo modo, la gerencia de finanzas es quien se encarga de la
administracion eficaz del capital de trabajo, enmarcados dentro de dos lineas funcionales:
equidad de las reglas de riesgo y rentabilidad; y por otro lado,cuidar la estrategia econdmica que

asegure disponibilidad de opciones de financiamiento.

De igual forma, su responsabilidad varia segin la empresa, y debe adaptarse al sistema
operativo de la misma 'y sus requerimientos. Dentro de las funciones de esta gerencia resaltan:
realizar labores gerenciales, mangjar toda la informacion financiera de la empresa, encargarse de
documentar y redlizar informes de los procesos contables, andizar y evaluar desempefio
financiero de la empresa, supervisar las operaciones y desarrollo del persona dentro del

departamento de finanzas, etc.

Seguin lo anterior expuesto, dentro de la empresa INVERSIONES CO2, C.A, la funcion
del &rea de finanzas es llevada a cabo por € Departamento de Contabilidad, € cual es un pilar
fundamental de la organizacion que labora en conjunto con los socios de la organizacion, y se
encarga de llevar € control y medicién de los ingresos y gastos realizados a diario, mediante €
registro contable de dichas operaciones, larealizacion de los balances y las cuentas de resultados,
declaracién de impuestos, asi como también suministro de lainformacién ala autoridades legales
e instituciones competentes. EI Dpto. de Contabilidad a través de sus actividades garantiza

principal mente:

= Llevar un registro contable de todos los ingresos y ventas que percibe la empresa,

analizando detalladamente los diferentes canales por donde ingresa € dinero, ya sea
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por tarjetas de débito, crédito, efectivo, transferencia en moneda naciona o divisas,

criptomonedas, etc.

= Lograr proveer, organizar, planificar, integrar, dirigir y controlar de manera efectiva
dichos ingresos, logrando que estos recursos no sean desviados o integrados a otras
areas, sino que sea reinvertidos y utilizados en lo que consideren los socios para la

continuidad operativa e inversiones de crecimiento.

= Puede suministrar informacién de liquidez para posibles expansiones de sucursales,
como la compra de nuevos equipos de oficina, mobiliarios y demés activos que se
necesiten, analizando las alianzas con instituciones bancarias, para poder solicitar los

respectivos créditos.

= Permite destinar una partida para la compra de toda la mercancia y abastecimiento de
inventarios que necesita el area de almacén para asi mantener un stock completo, y

lograr satisfacer los pedidos de los clientes y consumidores.

3.2.5. Logisticay aprovisionamiento

Corresponde a las accione, que se llevan a cabo para ordenar y organizar € flujo de
mercancia e inventario y primeraimpresion dada a los clientes, con €l proposito de garantizar un
eficiente servicio garantizando el menor costo posible (Juan, 2016). En otro orden de ideas, es
una gestion que involucra las labores, tareas y procesos que tienen lugar de puertas para dentro
de laempresay sus areas funcionales, la cual son la base para e desarrollo interno, sincronizado

y concatenado del todo de la compafiia.
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De igua forma, cualquier organizacion, indiferentemente de su posicion, escala y
tamafio, debe contar con un proceso definido de la logistica entrante o aprovisionamiento, ya que
estas gestiones garantizan que continuamente se optimicen y mejoren |0s procesos, siendo esto es
de vital importancia para € desarrollo continuo del negocio. Ademaés, la logistica interna
posibilita la sincronizacion entre los bienes que alcanza la compafiia y la demanda de los
consumidores, ya que mientras mas eficiente sea € aprovisionamiento, mayor beneficios y

ventajas competitivas obtendra el negocio frente ala competencia (Gonzal ez, 2018).

En este sentido, la empresa INVERSIONES CO2, C.A. ha considerado definir una
eficiente logistica interna que permita cumplir con las necesidades y demandas de los clientes a
través de una buena gestion interna de proceso que garanticen un excelente servicio apuntando a
la rentabilidad y reduccién de costes. Es por ello que, entre sus gestiones internas, mantienen
siempre un stock disponible en todo su portafolio de productos a comercializar, siempre velando
por sus limites de reservas para €l procesamiento y solicitud de compras nuevas que restituyan y

haya una circulacion y flujo de los productos de manera eficiente.

En este sentido, la empresa cuenta con una cartera amplia de proveedores que suministran
la mercancia de la més dta calidad para ofrecer e meor servicio, contando con alianzas
estratégicas que impactan positivamente en costos y precios de venta; ademés, dichos
proveedores brindan ala empresa plazos de entrega a tiempo que garantiza el cumplimiento de la
demanda. Asi mismo, la empresa cuenta con el equipo de almacén que recibe, resguarda y
valida toda la mercancia recibida de acuerdo alo solicitado por e departamento de compras. Por
otro lado, la empresa ha desarrollado una cultura organizacional através de las politicas internas,

valores y principios que hacen que las labores se mantengan concatenadas trabajando apuntando
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hacia los mismos objetivos y que a su vez se reflga en la atencién de calidad brindada a os

clientes.

3.2.6. Operaciones

La gerencia de operaciones se enfoca en aquellas acciones transforman las materias
primas en productos terminados (empresas manufactureras), o las actividades con respecto a la
compa-venta de productos y bienes hasta su comercializacion y distribucién a consumidor
(Deulofeu, 2020). Los procesos operativos son la base rectora para el aporte de valor agregado a
sus clientes, brinda oportunidades para la continua mejora y su diferenciacién ante la

competencia, asi como se estudialafactibilidad de la reduccién de costos.

Del mismo modo, las actividades operativas comprenden a estudio del espacio donde e
realiza la actividad econdmica, y los recursos e implementos necesarios para llevarla a cabo, de
manera que se pueda prever cualquier inconveniente, logrando ir mas alla de lo que € cliente
necesita, logrando transformarlo como una estrategia para aumentar productividad y ser méas
competitivos. Esta area provee la implementacion de las estrategias a seguir, asi como también
gestiona los implementos necesarios, asi como la mercancia para comercializar y distribuir los

productos que lograran satisfacer |as necesidades de los consumidores (Naranjo, 2017).

En este orden de ideas, en la empresa INVERSIONES CO2, C.A., las gestiones
operativas tienen la funcién de tratar los procesos desde la adquision de mercancia, apoyada por
el dpto. de compras, quien evalla los requerimientos, necesidades y faltante de mercancia para
solicitar los pedidos y cotizaciones a los proveedores mediante la cual se realiza un estudio de
acudo alas of ertas recibidas para proceder a comprar los suministros, materiales y mercancia que

se hade comercializar. Asi mismo, la operacidn se encarga de la recepcion, almacenamiento y
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despacho de la mercancia, controles de inventario y garantizar el flujo de movimiento constante

donde se esperan que no haya brechas ni fuga de productos.

De igua forma, la operaciéon abarca € proceso de definicion de precios, y venta al
consumidor, apoyado en €l departamento de ventas. De esta manera, se evidencia que € area
operativa de la empresa INVERSIONES CO2, C.A actia como € catalizador o punto de
equilibrio entre la logistica interna hasta la logistica externa que comprende a la entrega y venta
del producto a cliente, siendo una de las éreas funcionales de donde se desprende la gecucién
correcta 0 no de la actividad econdémica, dependiendo a su vez de rentabilidad o déficit del

Negocio.
3.2.7. Logistica Externa

Lalogistica de salida comprende a conjunto de actividades € ecutadas una vez €l proceso
productivo finalice, o la empresa comerciaizadora realice la compra-venta de materiales y los
productos estén listos para ser entregados y/o vendidos a cliente (Orozco, 2020). La logistica
externa comprende a las gestiones de planificacion, organizacion y coordinacion, para satisfacer
las necesidades de | os clientes entregando |os productos justo atiempo y sin retaso en |os plazos
de entrega, por lo que, la logistica externa depende directamente de la logistica interna y €
proceso operativo que se manegja internamente en la organizacion y tratamiento que seledaala
mercancia para que esta llegue a consumidor. De manera que algun incidente, error, o falta de

atencidn, se hadereflgjar en toda la cadena de venta, distribucion y transporte.

En este sentido, la empresa INVERSIONES CO2, C.A. mangja un proceso completo con
respecto a les gestiones de logistica externa ya que abarcan |os procesos de venta y distribucion
de los productos a los clientes, contando con una linea de transporte y distribucién que hace que

el producto pueda llegar a manos de directa del cliente, ya que la compafiia cuenta con servicio
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de delivery (transporte) directamente a cliente. Asi mismo, esta logistica abarca € proceso de

ventadirectaalos clientes en las instalaciones de |la empresa.

De igual forma, la logistica externa de INVERIONES CO2, C.A. comprende a proceso
de amacenamiento de la mercancia, clasificandola y amacenandola en un espacio destinado
para ello, bajo resguardo segun los criterios por producto, facilitando € acceso y ubicacion de los
mismos para el despacho y venta. En parelo, las gestiones de logistica externa comprenden a la
cobranza realizada a los clientes tanto por ventas al de contado como a crédito. Aunado a esto, la
empresa maneja una linea de quejas y reclamos mediante la cual evalUala satisfaccion del cliente

y atiende las fallas e inconveniente presentado con € despacho de su mercancia.
3.2.8. Marketing y ventas

El departamento de mercadotecnia marketing, y/o ventas es una metodologia de andlisis y
evauacion del mercado, permitiendo detectar oportunidades que faciliten a la empresa la
satisfaccion de las carencias de los clientes de una forma mas Optima y eficiente. EI marketing
verdadero consiste en comercializar un producto de méxima calidad y que satisfaga una

necesidad puntual en €l cliente de maneratal, que é venga solo.

Asi mismo, se considera como un proceso social de estudio, dirigido hacia la satisfaccion
de necesidades de los clientes, para la creacion y comercializacion competitiva de productos y
servicios que satisfagan esos deseos y que a su vez genere rentabilidad y utilidad. Es una
orientacion empresarial clave paralograr las metas organizacionales, que consiste en detectar las
carencias y deseos de un segmento de mercado y proveer las condiciones deseadas en forma mas

eficaz y eficiente que la competencia (Kotler, 2004).
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Del mismo modo, las funciones del departamento de marketing y ventas se fundamentan
en un sistema de acciones comerciales cuya finalidad es planear, fijar precios y distribuir los
productos satisfactores de necesidades del mercado para acanzar los objetivos corporativos
(Quiroa, 2021). Esto indica que las ocupaciones de la gerencia del marketing implican la
planificacion y disefio de nuevos productos, estableciendo la duracion de vida Util de los mismos,
asi como también la determinacién de precios y mecanismo de comunicacion y distribucion, ya
gue la comunicacion asertiva y atraccion de clientes es una de las herramientas que ayudan a

cumplir con los objetivos propuestos.

En este sentido, para la empresa INVERSIONES CO2, C.A., € aea de marketing y
ventas es un &rea funcional de suma importancia, ya que segin su modelo gerenciad de
reingenieria, este permite definir tanto las debilidades a corregir como las fortalezas que posee €
negocio buscando los mecanismos para posicionar los productos que comercializa y distribuye
en e mercado, mediante estrategias de promociones a través de los medios de comunicacion,

teniendo presente que 10s costos sean razonables y 1a optimizacion de |os recursos.

De igual forma, la empresa mangja una politica de promociones y descuentos en los
productos para motivar a los clientes a la compra, asi mismo, realiza concursos ampliando la
posibilidad de ganancia y compra con respecto a sus competidores. En este mismo orden de
ideas, la empresa ha invertido en campafias publicitarias a través de distintos medios de
comunicacion para lograr posicionar su marca. A su vez, busca la fidelizacion de clientes
mediante las ventas créditos otorgadas a clientes con compras considerablemente mayores,
otorgando comodidad en cuanto a los pagos. Del mismo modo, la empresa cuenta con un equipo
de vendedores y atencién a publico € cual utilizan estrategias y técnicas de venta internas para

lograr persuadir alos clientes en busca de promocionar sus productos.
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Por otro lado, en la actualidad y de acuerdo a las nuevas tendencias tecnoldgicas, las
empresas altamente rentables son agquellas donde sus esfuerzos de marketing y ventas se enfocan
en el marketing digital, el cua sevale del uso delas redes sociales (RRSS) parallegar de manera
mas directa a los clientes. En este sentido, la empresa INVERSIONES CO2, C.A es novata en
estos procesos por |o que no ha realizado una inversion en un Community manager y manejo de
redes sociales para impulsar sus ventas. Sin embargo, dado a sus politicas de mejora continua y
validar las oportunidades de mejora, en sus planes a mediano plazo estd considerando la
incursiéon en esta nueva tendencia donde ha validado la oportunidad de crear una tienda virtual

donde los clientes puedan tener mayor y facilidad de acceso alos productos que comercializa.
3.2.9. Servicios postventa

Comprende a las acciones que involucra la atencién del cliente desde € momento
posterior alaventa, realizando un seguimiento para lograr su fidelizacion, logrando que se sienta
importante y que este actué como porta voz del negocio (Esic, 2020). La postventa es el proceso
de atencién a consumidor que recoge todas |as técnicasplaneadas para acrecentar positivamente
la experiencia de compra y asi mantener una relacion sostenible con los clientes, o que genera
gue € negocio cree una marca gque por ende se posiciones dentro del mercado y solidifique sus

operaciones generando finalmente la rentabilidad y ganancia esperada.

Del mismo modo, el objetivo que persigue € servicio postventa es evaluar la satisfaccion
del cliente con los servicios prestados y productos vendidos, y obtener la informacion necesaria
para megorar su experiencia, lo que le brinda a la empresa las claves necesarias para su
crecimiento y desarrollo continuo. Asi mismo, a través de estas actividades la empresa queda
atenta a los reclamos, quejas, y oportunidades de mejora de que atender y a su vez conocer sus

puntos fuertes que deben mantener.
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Las acciones que abarca un servicio postventa no se trata solo de contestar preguntas o
dudas de parte de los clientes, sino de desarrollar la relacion entre cliente-empresa, que
finalmente agregue valor ala experiencia de compra. De igual forma, l0s servicios postventa son
tan importantes que actlan como un punto de quiebre y ventgja competitiva frente a la
competencia que ofrecen los mismos productos y servicio (Martinez, 2021). Esto significa que
este tipo de acciones busca cambiar los clientes de una sola venta a convertirlos en clientes

continuo y portavoces o promotores de venta indirectos del negocio.

Por lo tanto, la empresa INVERSIONES CO2, C.A ha reunido un conjunto estrategias
bien pensadas para mejorar la experiencia posterior a la compra y asi mantener una relacion
duradera con sus clientes. En este sentido, la empresa ha dispuesto en sus instalaciones un area
ambientada para € disfrute de sus clientes mientras esperan por ser atendidos, o incluso
esperando por e despacho de su mercancia; de igual forma, la empresa ha dispuesto una linea de

comunicacion directa para recibir sugerencias que han de mejorar la experiencia de los clientes.

Finalmente, dentro de esta area se encuentran las actividades que realiza la empresa para
el cobro por ventas a crédito y validacion de entrega de mercancia con respecto al servicio de
logistica y transporte. Del mismo modo, la empresa brinda regalias de productos a sus clientes
mas fieles, y principalmente ofrece un servicio calido y personal a toda persona que compra,
desde una unidad hasta grandes cantidades, o que genera que la empresa sea abierta para todo

tipo de clientes y capacidades adquisitivas.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 - 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Implementar un plan estratégico para posicionar la empresa INVERSIONES CO2, C.A.,
en el mercado, mediante el disefio de un modelo de control de inventario durante los afios 2023-
2027, enfocado en desarrollar un conjunto de técnicas que ayuden a estructurar los
procedimientos en e departamento de Almacén con respecto al manejo de entrada, movimiento y

sdida de mercancia, garantizando asi la rentabilidad y cumplimiento de las metas de la

compafiia.
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4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a)

b)

d)

f)

9)

Desarrollar y constituir un sistema de registro de inventario durante |os primeros dos afios
en e departamento del Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A. para €

periodo 2023-2027.

Establecer procedimientos e instrucciones durante € primer afio para € control de
entrada, movimiento y salida de mercancia en el departamento del Almacén de la

empresa INVERSIONES CO2, C.A parae periodo 2023-2027.

Implementar un adecuado sistema de amacenamiento, clasificacion y distribucion de
mercancia durante los primeros dos afios en € departamento del Almacén de la empresa

INVERSIONES CO2, C.A para el periodo 2023-2027.

Determinar un método y/o sistema durante € primer afio para €l despacho y sadida de
mercancia en € departamento del Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A.

para el periodo 2023-2027.

Desarrollar estrategias de publicidad y marketing en el primer afio utilizando las nuevas
tendencias tecnoldgicas para impulsar las ventas en la empresa INVERSIOENS CO2,

C.A. parael periodo 2023-2027.

Ampliar la cartera de clientes en un 20% e incursionar en nuevos mercados en la empresa

INVERSIONES CO2, C.A para € periodo 2023-2027.

Desarrollar la marca y reputacion de la empresa en € mercado durante los primeros tres

anos de laempresa INVERSIONES CO2, C.A. para el periodo 2023-2027.
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Incrementar las ventas totales de la empresa INVERSIOENS CO2, C.A desde un 8%
anua promedio con tendencia a incremento desde las ventas base del afio 2021, para €

periodo 2022-2027.

4.3 Andlisisdelos Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a)

b)

Desarrollar y constituir un sistema de registro de inventario en el departamento del
Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A. para € periodo 2023-2027. Se debe
instaurar durante los primeros dos afios procedimientos para medir, controlar y supervisar
el flujo y movimiento de inventario a través de latomay realizacion de inventario bien
sea de forma o método periddico, pero recomendablemente método permanente debido al
alto movimiento de productos, esto en aras de minimizar las fallas de inventario y fuga de
producto. Asi mismo, se debe utilizar e implementar un formato de registro de conteo de
inventario donde se asienten las cantidades y se detalles toda la informacion relevante los

productos con alafinalidad de degjar registrado y por escrito |o que se cuenta.

Establecer procedimientos e instrucciones para el control de entrada, movimiento y salida
de mercancia en el departamento del Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A
para e periodo 2023-2027. Es fundamental que durante el primero afo se establezcan
criterios claramente definidos de como se debe mangjar la recepcion de mercancia,
realizando una revision exhaustiva de acuerdo a lo solicitado por € comprador,
cantidades, presentaciones, etc., de manera gque se reciba lo que realmente se solicité y se
necesita en stocks para la venta y contrarrestar tiempos o plazos de entrega demorados de
pedidos. De igual forma, se debe redlizar notas de salida o reserva por la mercancia que

sale dd amacén de manera que quede asentado las cantidades que se despachan y a
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quién. En cualquiera de los procesos, bien sea de recepcion o despacho, se deben degjar

registros y soportes para efectos de revision o auditoria.

Implementar un adecuado sistema de amacenamiento, clasificacion y distribucion de
mercancia en € departamento del Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A
para €l periodo 2023-2027. Para finales delosprimeros dos afios del periodo,la empresa
debe haber implantado criterios para que toda la mercancia recibida y amacenada esté
debidamente etiquetada, separada y clasificada de acurdo a tipo de producto,
presentacion, y/o condicion especifica (segun aplique € caso), por lo que se debe conocer
con que productos se trabgja y disponer de espacios delimitados en el amacén para
colocar y separar debidamente los productos de una manera correcta para facilitar su

ubicacién, conteo y despacho.

Determinar un método y/o sistema para € despacho y salida de mercancia en €
departamento del Almacén de la empresa INVERSIONES CO2, C.A. para € periodo
2023-2027. Debido a que la empresa mangja en su mayoria alimentos y productos de
consumo masivo, se debe estableceren € primer afio de forma inmediata,un método de
manejo y despacho de mercanciay no escoger la mercancia a vender de manera aleatoria,
para evitar pérdidas de producto que se traducen en costos no contemplados para €
negocio. Dado a la naturaleza de la compafiia es conveniente analizar e implementar €l

método FIFO ligado a FEFO.

Desarrollar estrategias de publicidad y marketing utilizando las nuevas tendencias
tecnol 6gicas para impulsar las ventas en la empresa INVERSIOENS CO2, C.A. para €
periodo 2023-2027. Se debe invertir en € primer afio en la utilizacion de las redes

sociales (RRSS) y medios digitales para la promocion de la empresa y los productos que
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ofrece al mercado de manera profesional y no empirica. Para ello se necesita contratar 10s
servicios de un mangador de RRSS o Community Manager quien realice un estudio de
marketing digital y establezca opiniones y recomendaciones de acciones a implementar
para poder llegar amas poblacion, y asi las camparias de publicidad rindan fruto segun las

nuevas tendencias.

Ampliar la cartera de clientes e incursionar en nuevos mercados en la empresa
INVERSIONES CO2, C.A para € periodo 2023-2027. La empresa debe plantear
incrementar su cartera de clientes en un aproximado 20% con respecto a periodo anterior
para alcanzar a méas poblacion. Para ello se debe invertir en € periodo mencionado la
realizacién de nuevas localidades y/o sucursales (por |o menos una) en otra zona distante
que le permita llegar a una poblacion mayor y distinta a la habitual. Asi mismo, debe
realizar encuestas, entrevistas, cuestionarios, entre otros métodos que le permitan saber de
boca de los clientes que nicho de mercado no se esta atendiendo, que productos requieren
y desean que la empresa oferte de manera que la empresa pueda tener mas alcance y

mayor demanda de actuales y nuevos consumidores.

Desarrollar la marca y reputacion de la empresa en € mercado de la empresa
INVERSIONES CO2, C.A. para € periodo 2023-2027. En los proximos tres afios la
comparfiia debe constituir y crear una reputacion de manera tal que en & mercado se
establezca una marca propia del negocio, fundamentada en aspectos como: uniformes y
logotipos auténticos, brindar atencién personalizaday de calidad con valor agregado que
no exista en la competencia, precios siempre maodicos, productos de calidad, persona

calificado etc. Debe analizar sus fortalezas y encontrar que aspecto puede explotar de
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manera que repercuta en la marca de la organizacion gque genere que los clientes le

prefieran.

h) Incrementar las ventas totales de la empresa INVERSIOENS CO2, C.A desde un 8%
anua promedio con tendencia a incremento desde las ventas base del afio 2021, para €l
periodo 2022-2027. Se deben realizar constantes divulgaciones publicitarias tales como:
promociones, descuentos, utilizaciones de promotores de ventas, avisos y valas
publicitarias, publicidades en radio, etc. Asi mismo, realizar un adecuado servicio
postventa que genere la fidelizacion de los clientes actuales. De igual forma de sebe
realizar acciones para la captacion de nuevos clientes incentivando con regalias,
muestras, dias de crédito, etc. Del mismo modo, la empresa debe lograr evaluar sus costos
y minimizarlos a méaximo, de manera que pueda mantener precios moédicos en el

mercado que la competencia no logre superar.

CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacién dela estrategia

Las estrategias organizacionales son métodos y/o técticas que apuntan conseguir un
propdsito a través de un plan de accién y toma de decisiones para hacer frente a un determinado
escenario (Orellana, 2019). En este sentido, la constitucion de una estrategia consiste en un
proceso de planificacion, gecucion, supervision y control de un conjunto de actividades que

permitiran lograr los objetivos estratégicos del negocio. Para que un negocio sea rentable y
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exitoso, sus lideres deben establecer estrategias claramente definidas a equipo de trabajo para

gue: sereadlicen las cosas correctas y se gecuten correctamente.

Lafinalidad que busca la empresa a formular y predeterminar sus estrategias, se orienta
en encontrar ventajas competitivas auténticas, complegjas de igualar y sostenibles en € tiempo,
siendo asi valores agregados apreciados por los clientes diferenciadores de la competencia
(Westreicher, 2020). Generalmente estas estrategias se fundamentan en fabricar o comercializar
un producto y/o servicio en € cual se obtenga un proceso de calidad mayor, una produccién méas
efectiva y eficiente, fidelizacién y satisfaccion del cliente e incurrir en 1os menores costes

posibles.

De igua forma, para redizar la formulacion de las estrategias es primordia establecer
cuales son las amenazas y debilidades que la empresa presenta su entorno y qué oportunidades y
fortalezas tiene que aprovechar para hacerle frente a esos aspectos, logrando asi disminuir los
riesgos para € momento de su implementacion y acrecentando sus posibilidades de éxito. En
este sentido, las herramientas aplicadas para lograr formular y establecer estrategias eficaces,
teniendo en consideracion los factores internos y externos de la compafia, son: la realizacion y
evaluacion de una Matriz FODA cruzada (MFODA) en conjunto con € andlisis de la Matriz

Interna-Externa (MIE).

5.1.1 MatrizFODA cruzada (MFODA)

La nomenclatura FODA, se refiere a un acréstico donde sus letras significan: Fortalezas
(equivalente a factores internos positivos), Oportunidades, (equivalente a factores externos se

aprovechan partiendo de las fortalezas), Debilidades, (equivaente a factores internos negativos
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gue se deben reducirse) y Amenazas, (equivalente a factores externos negativos son tropiezo para
logro de objetivos). La Matriz F.O.D.A es una estrategia de planificacion estratégica que sirve
para analizar y estudiar los aspectos internos-externos y positivos-negativos de una compafiia,
obteniendo un diagnostico de su situacion actual, permitiendo asi desarrollar estrategias segin

los objetivos que ésta persigue (Riquelme, 2016).

Del mismo modo, luego de que las empresas definen sus fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas, realizan un andlisis més profundo de esta matriz que les permite
establecer estrategias concretas que le brindan planes de accién para aprovechar sus fortalezas y
oportunidades, logrando reducir y neutralizar sus debilidades y amenazas. Esto, se le conoce
como Matriz FODA cruzada, el cua es una evolucion del andlisis FODA tradicional. La Matriz
FODA cruzada es una herramienta que define planes de accién una vez identificado los factores
externos-internos y contrastado sus aspectos positivos-negativos, con lafinalidad de potenciar las
fortalezas, aprovechar las oportunidades, neutralizar las amenazas y corregir las debilidades

(Torredba, 2022).

De esta manera, € andlisis FODA cruzado se emplea para determinar qué estrategias se
deben gecutar que influyan en e desempefio de la empresa para favorecer y establecer las
ventgjas competitivas de su modelo de negocio. Dichas estrategias se clasifican de la siguiente

manera

» Edtrategias FO (ofensivas): se emplean las fortalezas para aprovechar las
oportunidades.

» Edtrategias FA (preventivas): se aplican las fortalezas para hacer frente a las
amenazas.

» Estrategias DO (proactivas): se intentan corregir las debilidades y potenciando las
oportunidades.
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» Edtrategias DA (defensivas): se enfrentan las amenazas que puedan impactar
negativamente | as debilidades.

Sin duda, laMatriz FODA cruzada permite realizar un diagndstico de la situacion real de
la organizacion, ofreciendo soluciones a los niveles gerenciales en e desarrollo de estrategias.
En este sentido, a continuacién, se exhibe € andlisis de los factores internos y externos de la

empresa INVERSIONES CO2, C.A, formulando y eligiendo las estrategias en el mercado:

Tabla 3MatrizFODA Cruzada (MFODA) - INVERSONES CO2, C.A

FORTALEZAS DEBILIDADES
F1: Alianzas comerciales con empresas D1: Alta competencia en € mercado del
productoras/fabricantes mismo sector.
F2: Servicio delivery, logistica y D2: Inutilizacién de la tecnologia y uso de
transporte. RRSS como pilar de marketing y publicidad.
F3: Amplia variedad de mercancia, D3: Procesos administrativos de amacén
marcas, presentaciones, etc., de deficientes.

Factores Interno

Factor es Externos

productos nacionales e importados D4: Concesion de muchos créditos y a
F4. Atencién de calidad / Personal amplios dias de pago.
Cadlificado. D5: Almacén y depdsito con poco espacios.

F5: Ventas a créditos mayores dias /
Descuentos especiales.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIASFO: ESTRATEGIASDO:
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O1: Crecimiento del comercio electrénico
(online).

02: Incremento econdmico del sector de
mercado.

0O3: Inversiones en instalaciones y equipos
buscando crecimiento.

0O4: Marketing digital /
Manager.

05: Exploracion de nuevos mercados.

Community

AMENAZAS

A1: Migracion de los consumidores.

A2: Hiperinflacion e inconsistencia palitica
del pais.

A3: Devaluaciéon de la moneda naciona y
tasa de cambio desafiante.

A4: Inexperiencia en RRSS.

A5: Poco financiamiento por parte del
sector bancario.

* F3-O5: Incluir nuevos productos en el
portafolio para alcanzar a mas poblacion
y nichos de mercados no atendidos
actualmente.

* F4-03: Ampliar instaaciones de
localidad principal para obtener mayor
capacidad y espacio, e invertir en
sucursales para alcanzar a mas clientes y
territorio.

* F5-O4: Crear campafias de marketing
donde se ofrezca facilidades a clientes
con respecto a comodidad de pago,
promociones y descuentos especiaes
gue los hagansentir satisfechos para
mejorar su experiencia'y cercania con la
empresa.

ESTRATEGIASFA:

* F4-AL: Brindar asesorias a los clientes
para sus negocios sean rentables, asi
como gjustar sus pedidos de acuerdo al
presupuesto que tienen ofreciendo una
buena y competitiva experiencia de
compra.

* F1-A5: Crear condiciones de
negociacion para presentar un proyecto
sostenible a la banca para optar a
créditos que permitan ampliar los
inventarios e invertir en capital de
trabajo.

* F3-A2-A3. Asegurar las compras y
stocks de todo € portafolio para
anticiparse a la devaluacion de la
moneda, alza del dolar e hiperinflacion
de manera que los costos no aumenten.
Ademés, gjustar los inventarios de

* D1-01: Utilizar las RRSS y medios
tecnolégicos como principal fuente de
marketing aprovechando estas nuevas
tendencias que los demés negocios no
mangjan (siendo sistemas arcaicos) Yy
aprovechar esta ventagja competitiva para
vender mésy |legar amés clientes.
* D2-O4: Invertir en marketing digital,
contratando a un Community Manager para
manglar las RRSS y determinar estrategias
paraalcanzar a mas clientes.
* D4-02: Seleccionar una cartera clientes
especiales con pedidos grandes para las
excepciones a dias de crédito, asi mantener
clientes fieles y a su vez no caer en € exceso
de dias de crédito a muchos clientes, ya que
perjudican a la rentabilidad de la compafiia.
*  D5-03: Ampliar los espacios de
amacenamiento para facilitar la ubicacion y
clasificacion de los productos, asi como €l
conteo e inventario de mercancia
ESTRATEGIASDA:

* D2-A4: Contratar a persona calificado y
especidizado en marketing digital que
asesore a la compafiia en las estrategias
publicitarias redlizar para llegar a mas
publico y obtener mayores ventas.

* D4-A3: Otorgar créditos a un grupo
pequefios de clientes y disminuir los dias de
pago. A su vez, tener un tabulador de precios
con un % por encima del origina de
productos para ventas a crédito y asi asegurar
¢l capital de ese dinero invertido.

* D3-A2: Corregir fuga en procesos de
amacén y perdida de mercancia, ya que
impacta negativamente a la rentabilidad del
negocio, por ende, en precios y oferta, de la
cual la competencia saca provecho.

* D1-Al: Motivar e incentivar a los clientes
mediante el aporte de un valor agregado en su

acuerdo a promedio de demanda actual. experiencia de compra y poder lograr
fidelizacion.
Leyenda: = Desarrollo de = Mercado; = Enfoque de = Diferenciacion
productos; COStos;
Fuente: Elaboracion propia
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5.1.2. MatrizInterna— Externa (MIE)

La Matriz Interna Externa (MIE) es una herramienta de planificacién estratégica que se
utiliza para medir de manera cuantificable y gréficamente la situaciéon de una compariia,
considerando sus Factores Internos (Fortalezas-Debilidades) y sus Factores Externos
(Oportunidades-Amenazas) (Castellanos, 2015). Asi mismo, este andlisis 0 matriz es
cuantificado en indices, las cuaes son graficadas y ubicadas en nueve cuadrantes que permite

identificar una posicion estratégica en la empresa.

De igual forma, esta matriz utiliza como fuente suministradora de datos los resultados
arrojados en la redlizacion previa de las matrices MEFE y MEFI en la columna de valor
ponderado total, los cuales a ser contrastados reflgjan una posicion en una de los cuadrantes de
la matriz MIE. Su finalidad se orienta a identificar la postura que debe asumir el negocio en €

mercado y con ello formular estrategias haciala posicion deseada.

En este sentido, con respecto a la empresa INVERSIONES, CO2, C.A., segin los
resultados obtenidos en la matriz de evaluacién de factores externos (MEFE) e internos (MEFI),

latabla a continuacionreflejala sintesis de las ponderaciones obtenidas:

Tabla 4Resumen MEFE y MEFI - INVERSIONES CO2, C.A

Matriz Resultado
MEFE 2,60
MEFI 2,35

Fuente: Elaboracion propia
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De mismo modo, a continuacion, se detalard en la siguiente tabla la Matriz Interna-
Externa (MIE), donde se consideran los factores de cara interna (fortalezas y debilidades) y los
factores de cara externa (oportunidades y amenazas), que inciden en la empresa INVERSIOENS
CO2, C.A, de tal manera de cuantificar los indices respectivos y ubicarlos en uno de los nueve

cuadrantes de dicha matriz:

Tabla 5Matriz Interna—Externa (MIE) - INVERSIONES CO2, C.A

4 3 2 1

Crecer y construir

2,60
Matriz Retener y mantener
Externa

Eliminar o desinvertir

2,35 Matriz Interna

Fuente: Elaboracion propia

Los resultados arrojados en la matriz Interna- Externa, indica que posicionando los
valores de la matriz interna (MEFI) con un valor de 2,35 y con respecto a la matriz externa
(MEFE) con un vaor de 2,60 donde € punto de interseccién entre los dos valores |o posiciona a
la empresa en € cuadrante Il. La recomendacion para este cuadrante es la de crecer y construir,
donde se podria tomar en cuenta la implementacion de nuevas estrategias de la constitucion y
disefio de un modelo de control de inventario en el érea de almacén, enfocado en desarrollar un
conjunto de técnicas que ayuden a estructurar los procedimientos respecto al manejo de entrada,
movimiento y salida de mercancia, garantizando asi la rentabilidad y cumplimiento de las metas

de la compaiiia.
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Asi mismo, se recomienda aprovechar las oportunidades aplicando las fortalezas para
mantener e negocio sostenible en e tiempo, logrando obtener una posicién alta frente a la
competencia, fidelizar clientes, ofrecer y comercializar una mas amplia variedad de productos,
implementar nuevas campafias de marketing enfocado en lo digital y RRSS, entre otras
estrategias que la empresa debe formular y congtituir un plan de accion que asegure su

rentabilidad y cumplimiento de las metas trazadas.

5.2 Seleccion dela estrategia

Antes de definir la o las estrategias empresariales que la empresa debe gecutar, es
imperativo haber realizado un analisis estratégico, es decir, haber evaluado € entorno en € que
se desenvuelve y donde se ubica € mercado en el que labora, tanto el interno como el externo.
De esta manera, la empresa puede valorar sus opciones, analizando sus debilidades, amenazas,
oportunidades y fortalezas, a través de un andlisis FODA y contrastandolos por medio de un
andlisis MIE. Estas evaluaciones iniciaes le permitiran medir las posibilidades y determinar su
accion dentro del mercado, y asi pueda seleccionar las estrategias que meor le convenga al

negocio, planificarlasy llevarla a cabo (Johnson & Scholes, 2001).

Para que una compariia pueda ser mas competitiva, diferenciadora del resto y alcance €l
éxito empresarial, esta necesita establecer estrategias bien definidas que impulse a logro de los
objetivos empresariales de manera eficiente. Asi mismo, la definicion de estrategias son el medio
empleado por la comparfiia para € acance de sus objetivos, por medio de un conjunto de
acciones estratégicas, las cuaes se orientan a todas aquellas metas que se persigue la empresa.

La empresa solo sera sostenible y exitosa mientras que, mediante una eficiente selecciéon de
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estrategias, logre obtener una posicién competitiva dentro del mercado, por ello es fundamental

salir del status quo y aplicar estrategias que desarrolle ventajas competitivas (Soto, 2004).

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Luego de haber realizado un andlisis y evaluacion dd entorno interno y externo de la
empresa INVERSIONES CO2, C.A, asi como la definicion de sus objetivos estratégicos, se
procede arealizar la matriz donde se especifica la relacion entre las estrategias (provenientes de
la Matriz FODA cruzada) con los objetivos especificos, |0 que permitird contrastar estos
aspectos, compararlos y validar cuales comparten € mismo criterio, de manera gque los que

tengan mayor representacion, serén las estrategias definitivas aimplementar.
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Tabla 6Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos- INVERSONES CO2, C.A

Objetivos Estratégicos Desarrollar Ampliar la Implementar un Desarrollar Determinar un  Incrementar  Establecer Desarrollar
un sistema carterade sistemade estrategias método y/o lasventas  procedimien lamarcay
deregistro clientese almacenamiento de sistema parael totales tos parae reputacion

. de incursionar en y clasificacién publicidad despachoy control y dela

Estrategias . . . X .
inventario. nuevos de mercancia sdidade manejo de empresa.

mercados. mercancia. mercancia.

F3-O5: Incluir nuevos productos. X X X X X X X

F4-O3: Ampliar instalaciones de localidad

principal e invertir en sucursales nuevas. X X X X

F5-O4: Crear campafias de marketing que

incentiven y motiven al consumidor X X X X

D1-01: Utilizar las RRSS y medios X X X X

tecnolégicos como principal fuente de

marketing.

. . - X X X

D2-04: Invertir en marketing digital.

D4-02: Seleccionar una cartera clientes X X X

especiales.

D5-03: Ampliar los espacios de X X X X

almacenamiento.

F4-A1l: Brindar asesorias de compra a los

clientes. X X X X

F1-A5: Crear condiciones de negociacion

para presentar un proyecto sostenible a la X X X X X

banca.

F3-A2-A3: Asegurar las compras y stocks

de todo e portafolio. Ajustar los X X X X

inventarios de acuerdo a promedio de

demanda actual .

D2-A4: Contratar a persona calificado y X X X X

especializado en marketing digital.



D4-A3: Otorgar créditos a un grupo muy
pequefios de clientes.

D3-A2: Corregir fuga en procesos de
almacén y perdida de mercancia.

D1-Al: Motivar e incentivar alos clientes
mediante el aporte de un valor agregado
en su experiencia de compra y poder
lograr fidelizacion.

101

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2. Estrategias seleccionadas

Luego de redlizar € andlisis de las estrategias predefinidas en las evaluaciones de las
matrices previas, en conjunto con la comparacion realizada con respecto a los objetivos
estratégicos planteados por la empresa INVERSIONES CO2, C.A., se seleccionan aguellas
estrategias que guardan mayor convergencia entre ellas segun sus diferentes criterios, dando
como resultado las que deben implementarse con prioridad. En este orden de ideas, se detalla a

continuacién como se lograra dicha € ecucion:

» F3-0O5: Incluir nuevos productos. Comprar mercancia diversa y variada en
presentaciones y marcas para abastecer €l portafolio de productos y tener més oferta que
capte la atencién de los clientes y consumidores tanto en productos como en precio. Asi
mismo, incluir tanto productos naciondes como importados para la amplia

diversificacion de mercanciay asi alcanzar nichos de mercados no atendidos actual mente.

» F4-03:. Ampliar instalaciones de localidad principal einvertir en sucursales nuevas,
D5-03: Ampliar los espacios de almacenamiento: Constituir y establecer nuevas
sucursales y localidades para abastecer la demanda de otras zonas de la locacién principal
de la empresa, lo que posibilitara alcanzar a mayor masa de consumidores y por ende
mayores ventas. Asi mismo, la empresa debe ampliar € espacio de su localidad principal
dado a su pequefio espacio de almacenamiento, y se necesita ubicar y clasificar megjor la
mercancia para optimizar |os procesos de recepcién, movimiento y despacho de producto.
Finalmente, la empresa debe contar una localidad que sirva de solo depdsito, para
abastecerse de mercancia y luego distribuir a sus localidades de venta de manera que
pueda controlar mejor sus inventarios a nivel genera y evitar pérdidas y a su vez
disminuir el riego de quedarse sin stock en los al macenes.

» F5-04: Crear campafias de marketing queincentiven y motiven al consumidor; D1-
Al: Motivar e incentivar a los clientes mediante €l aporte de un valor agregado en
su experiencia de compra 'y poder lograr fidelizacion: Hacer sentir satisfechos a los
consumidores y mejorar su experiencia de compra y cercania con la empresa a través de
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multiples opciones de pago que se gusten a sus necesidades (débito, crédito, divisas,
efectivo, trasferencias, zelle, banca naciona e internacional, criptomonedas, etc). Asi
mismo, realizar concursos, promociones y descuentos periodicamente en productos de
mayor salida con lafinalidad de atraer més clientela.

F1-A5: Crear condiciones de negociacion para presentar un proyecto sostenible a la
banca: Para optar a la posibilidad de financiamiento por parte de las entidades bancarias,
la empresa debe presentar su proyecto e idea de negocio de una manera formal, es decir,
con datos, documentos e informacion veraz acerca de los resultados econdmicos de la
empresa durante los Ultimos afios (como minimo dos) para demostrar que es solvente y
puede optar a la financiacion. Debe mantener relaciones y asociaciones con proveedores,
empresas fabricantes y suministradora de mercancia, procedimientos y proceso internos
estandarizados y debidamente documentos, datos econdmicos actuales de la empresa,
entre otros aspectos que permitan crear las condiciones de negociacion necesaria que

genere confianza al inversor.

D1-O1: Utilizar las RRSS y medios tecnolégicos como principal fuente de
marketing; D2-A4: Contratar a personal calificado y especializado en marketing
digital: Utilizar las redes socides y las nuevas tendencias informéticas y tecnol6gicas
como pilar y base del marketing de la empresa. Para ello, es necesario contratar a un
Community Manager para mangjar las RRSS de la empresa, y crear nuevas (Instagram,
Tiktok, WhatsApp, Facebook, twitter, etc) asi como también para que analice & mercado
digital y determine acciones y campahas publicitarias segun sus criterios para alcanzar a

mas clientes y obtener mayores ventas.

F4-Al: Brindar asesorias de compra a los clientes: Aportar ideas de alto vaor a los
clientes y sus negocios para sus negocios sean rentables y/o compras a detal para los
consumidores sepan administrar su dinero y presupuesto de compra. La empresa debe
contar con vendedores que no solo le importen vender sino a quienes le venden, y brindar
servicios postventa a los consumidores que generen fidelizacion, y estos sean portavoces
para finalmente obtener mayores clientes y volumenes de venta. Se debe ofrecer una

excelente experiencia de compra, asesorando a los clientes en aspectos como: medir su
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presupuesto, analizar sus stocks, comparar sus productos méas vendidos, que productos

nuevos vender, e promedio de precios de venta aconsejable, etc.

F3-A2-A3: Asegurar las compras y stocks de todo e portafolio. Ajustar los
inventarios de acuerdo al promedio de demanda actual: Andlizar € mercado, la
hiperinflacion e inestabilidad del pais con la finalidad de anticiparse a la devaluacion de
la moneda, alza del ddlar y situacion hiperinflacionaria. De esta manera la empresa debe
prever sus compras para abastecer sus stocks a tiempo de manera que los costos no
aumenten y puedan mantener sus precios modicos y competitivos en €l mercado. Asi
mismo, la empresa debe evaluar sus stocks actuales y definir qué productos tienen mayor
sdlida y cudles no, de manera que la empresa no incurra en gastos innecesarios para la
situacion actual y pueda invertir ese dinero en mercancia que s tiene mayor flujo de
movimiento o destinarlo para capital de otro tipo. Del mismo modo, monitorear sus
niveles de venta por departamento o categorizacion de mercancia para evaluar qué tipo de
productos podrian dejar de comercializar debido a bajas ventas lo que se traduce en

menor costos y mayor rentabilidad.

D3-A2: Corregir fuga en procesos de almacén y perdida de mercancia: Esta
estrategia viene a ser una de las més fundamentales a implementar ya que impacta en €
activo mas importante de esta empresa que es su inventario de mercancia y stock. La
empresa debe implementar un sistema de registro de inventario encabezado por la
realizacion de conteo de forma permanente, implementar un formato detallado del conteo
de producto, definir el método fifo para el despacho de productos, asentar y registrar todo
tipo de movimiento que se realice a cuaquier producto (bien sea de recepcion,
movimiento y salida). Entre estos procedimientos y otros la empresa podra supervisar
continuamente su flujo de mercancia para contrarrestar la perdida de esta o fuga de
producto, o que de no atenderse oportunamentei mpactara negativamente a la rentabilidad
del negocio, y, por ende, en precios y oferta de la cua la competencia saca provecho y

gue finalmente podrian terminar en la decadencia de la empresa.



105

CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing

En los Ultimos tiempos, para las empresas se ha vuelto sumamente fundamental
desarrollar y elaborar un efectivo plan funciona de marketing para alcanzar los objetivos
trazados. El marketing es la forma de comercializacién que se utilizar con € proposito de
promover los bienesy servicio ofertados sirviendo ala poblacion objetivo obteniendo asi obtener
la mejor posicion competitiva con respecto a la competencia. Asi mismo, se considera como la
integracion de todas las actividades de la empresa enfocadas a la satisfaccion del cliente,

obteniendo una rentabilidad (Agueda, 2008).

Por ello, hay que contar con una hoja de ruta que sirva de referencia a la hora de
planificar todas las acciones y estrategias de marketing, y esto se le conoce como plan funcional
de marketing. Las actividades basicas que contienen e plan de marketing en una empresa
consisten en: la busgueda de estadisticas y estudios de mercado, divulgacion utilizando
publicidad, la comunicacién y la promocién de ventas y servir con atencion a cliente y lealtad,
buscando la satisfaccion de sus necesidades y deseos. El plan de marketing es un documento bien
estructurado y segmentado en € que se recogen todos los estudios de mercado, estadisticas,
objetivos y estrategias propuestas por la empresa, asi como la planificacion e implementacion
para g ecutarlas (Mifarro, 2022).

De manera que, las empresas deben establecer un conjunto de estrategias, técnicas y

estudios que puedan estar orientadas a la mejora en la comerciaizacion de sus productos y/o

servicios. Asi mismo, elaborar un plan de marketing, es fundamental en la hoja de ruta de accion
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de las compafiias ya que permite obtener una vision amplia con respecto a las necesidades del
mercado, conocer a la competencia y reconocer la situacion actual empresarial, ademas de que

brindala posibilidad de minimizar riesgos y medir loslogros y fracasos.

En este sentido, laempresa INVERSIONES CO2, C.A., debe contar con una hoja de ruta
gue sirva de referencia a la hora de planificar todas las acciones y estrategias de marketing de
manera que pueda evitar dar pasos sin rumbo y sin objetivos claros. Es una herramienta
fundamental que le permitira gestionar los esfuerzos en materia de comunicacion, atencion,
promocion y presencia de marca, logrando alcanzar y mantener €l éxito. Establecer un plan
funciona de marketing es conveniente para la compafiia dado que mediante esta herramienta la
empresa puede estudiar e mercado donde se desenvuelve, su segmento de clientes,
oportunidades nuevas de mercado, y por consiguiente impactara positivamente a la

comercializacién y distribucién de sus productos y € logro de sus metas.
6.1.1. Situacion actual dela gerencia de marketing

La gerencia de marketing favorece e logro de los objetivos del negocio, identificando e
incrementando la participacion en e mercado, garantizando su sostenibilidad, generando
rentabilidad para ratificar € retorno de la inversion realizada por los directivos y fomentando la
exploracién de nuevos mercados, de tal manera que se incremente el valor de laempresa. De esta
manera, € departamento encargado del area mercadeo o marketing en la empresa tiene como
finalidad, conservar la presencia y posicionamiento del negocio en € mercado, a través una

eficiente labor de mercadotecnia (Souza, 2021).

Del mismo modo, € personal encargado de esta gerencia o &rea funciona de la
compafiia, son los profesionales que constantemente realizan estudios de mercado y formulan

estrategias que multipliquen los resultados del negocio. Asi mismo, su labor radicay se vincula
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con las 4p’s del marketing: producto, precio, plaza y promocion, encargandose a su vez de

actividades que involucran:

La determinacion de las politicas y procedimientos, planificacion y coordinacion de
programas de mercadeo, entre |os que destacan: la demanda de productos y/o servicios
ofrecidos por la organizacion, andlisis de la competencia, la identificacién de los

posibles clientes meta, etc.

= El desarrollo de estrategias de consolidacion de precios con e propdsito de

incrementar la rentabilidad de la empresa y su rango de participacion en el mercado

= Labusgueda continuadel valor agregado que supongan la satisfaccion de los clientes y

consumidores.

= La supervisiéon y monitoreo del producto y/o servicio que ofrece en relacion a las
nuevas tendencias que surjan en € mercado e indiquen la necesidad del desarrollo o

comercializacion de nuevos productos y servicios.

En este orden de ideas, se observa que en la empresa INVERSIONES CO2, CA., la
gerencia o departamento de marketing no implantado de una forma estructural ni organizativa
como parte del organigrama. Asi mismo, no cumple con los fundamentos previamente
planteados, dado a que se detecta que la empresa no esta realizando las actividades primordiales
para obtener mayor presencia en €l mercado y posicionamiento de su idea de negocio, asi como
lamejora en la comercializacion y distribucion de sus productos, tales como la de investigacion
de mercado y evaluacion de los productos que ofrece de tal manera que se planifiquen estrategias

objetivas que se adapten alos clientes.
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A pesar de que no tiene una gerencia de marketing bien definida, los departamentos de
ventas en conjunto con € &area de administracion son quienes mangjas las actividades de
publicidad y labores relacionadas con €l trato directamente con el cliente, buscando conocer sus
experiencias de compra y garantizar su satisfaccion. Asi mismo, la empresa no mangja un
presupuesto e inversion en marketing digital ya que mangja sus cuentas en redes sociales por su
propia cuenta, pero cabe destacar que sin la experticia necesaria que este ambito necesita para
sacar € mayor rendimiento que se traduce sin duda en la exposicién de la empresa como tal e

impacta de alguna forma en su rentabilidad.

Sin embargo, es necesario que la compafiia INVERSIONES CO2, C.A., se plantee una
restructuracion que incluya la creacion de departamento de marketing, en € que se pueda
planificar y definir estrategias de marketing con respecto a la comercializacion, distribucién y
venta de sus productos. Asi mismo, se debe establecer un plan publicitario y de mercadeo, para
evitar la pérdida del posicionamiento y por € contrario fidelizar sus clientes y captar amas. Para
esto, necesita contratar a persona calificado en e érea que pueda brindar a la empresa el
conocimiento y experiencia en e é&rea de marketing para de esta forma poner en practicas las
ventgjas competitivas que puede ofrecer la definicion de un plan estratégico funcional de
marketing para € negocio impactando de forma positivas en todas las areas del mismo,

puntual mente en sus ventas, ingresos y posicionamiento en el mercado.
6.1.2. Objetivos de marketing

Es beneficioso y rentable para laidea de negocio de cada compafia, implementar un plan
estratégico funcional de marketing, sin embargo, para que estos esfuerzos rindan € fruto
esperado, es necesario definir claramente cudles son 10s objetivos de marketing que se pretender

perseguir, ya que esto permitird enfocar meor las estrategias a gecutar. Los objetivos de
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marketing son aquellas metas que la organizacion pretende lograr un plazo determinado,
impactando directamente en la entrega de valor a los clientes para satisfacer sus necesidades y

deseos con |o que el negocio tiene para ofrecer a mercado.

Dentro de los objetivos mas relevantes que ayudard a orientar a la organizacion y
conseguir un maximo de beneficios, estén: crear unamarca en el mercado; aumentar la cartera de
clientes; lograr la empatia con los clientes creando fidelizacion; conseguir aumento en las ventas
con ata calidad. Estos propésitos son implementados de una u otra manera en cual quier negocio
dentro de su gerencia de marketing, sin embargo, depende del sector y segmento de mercado,

clientes y tipo de producto, se deberan enfocar en unos mas que otros (Boada, 2022).

En este sentido, los objetivos para € plan funcional de marketing propuestos para el

Departamento de Almacén y laempresa INVERIONES CO2, C.A., son:
= Posicionar alaempresa, explorando y abarcando nuevos mercados.
=  Ampliar € portafolio de productos y servicios of ertados.

= Utilizar las RRSS, medios tecnoldgicos y medios de comunicacion como principal

fuente de marketing.

= Megorar la experiencia de compra de los clientes, aumentando su nivel de
satisfaccion.

=  Crear campafias de marketing y publicidad que incentiven y motiven al consumidor.

= Definir un sistema de promociones y descuentos para consolidar precios

competitivos.

= Incrementar € nivel ventas en un 8% anual promedio.
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6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

Dentro de un mercado que constantemente busca sacar ventgjas competitivas frente a sus
oponentes, las compafiias deben definir acciones estratégicas de marketing como parte
fundamental en sus planes estratégicos para poder rentables, sostenibles en € tiempo, y
sobretodo llevar a cabo sus objetivos planteados. Para la €ecuciéon de dichas estrategias la
empresa debe formularse las siguientes interrogantes. ¢Como se va a vender € producto?, ¢En
gué momento hacerlo?, ¢Lugar donde realizarlo?, ¢Con que recursos cuenta y que otros se

necesitan? ¢Qué tiempo tomara?

Para tomar responder a estas preguntas y tomas decisiones asertivas con respecto a plan
estratégico de marketing a aplicar, es necesario saber qué acciones estratégicas se van a tomar

paralograrlo. En este orden de ideas, |as estrategias a seguir son:
Estrategia de Cartera

Comprende a un conjunto de técnicas que tienen como objetivo reflgar y aumentar las
posibilidades de los productos mas rentables y que vende un negocio. Se estructura
generalmente mediante una matriz visualizando a través de ella como opera una idea de negocio

y qué productos contienen el mayor potencial de ganancias. (Da Silva, 2021).

Las operaciones estratégicas a aplicar en la empresa INVERSIONES CO2, CA., en €
marco de |la Estrategia de Cartera, se fundamenta en el siguiente objetivo planteado: Utilizar las
RRSS, medios tecnoldgicos y medios de comunicacion como principal fuente de marketing;

y las acciones a aplicar son:
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= Disefiar una pagina web con toda la informacién de la empresa, productos, servicio y

precios, empleando &l e-commerce.

= Crear y utilizar perfiles de RRSS tales como: Facebook, Instagram, Twitter, Linkedin,
YouTube, para crear una comunidad e interatuar, logrando tener mayor presencia de la

marcay negocio.

» Redizar campafias simultaneas en radio, tv, volantes y vallas publicitarias acerca de la

empresay su idea de negocio.
Estrategia de Segmentacion

Es una estrategia que consiste dividir y organizar a los clientes potenciales en grupos o
teniendo en cuenta un conjunto de caracteristicas, necesidades y comportamientos que les son
comunes. Asi, cada segmento se define en base a uno de criterios y enfogques que ayudan a
jerarquizar a los consumidores potenciadles y, a mismo tiempo, recopilar informacién que
posibilitara tomar mejores decisiones en comercializacion, distribucion y posicionamiento de los

productos. (Isart, 2021).

Las operaciones estratégicas a aplicar en la empresa INVERSIONES CO2, CA., en €
marco de |la Estrategia de Segmentacién, se fundamenta en los siguientes objetivos planteados:
Posicionar a la empresa, explorando y abarcando nuevos mercados;, Ampliar € portafolio

de productosy servicios ofertados. Las acciones a aplicar son:
= Incluir nuevos productos en los stocks de inventario.
= Ofrecer mayor diversidad de marcas y presentaciones paratodo tipo de clientes.

» Crear un departamento de marketing para establecer politicas y procedimientos

inherentes al area.
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= Capacitar al persona en € &reademarketing y ventas.

Estrategia de Posicionamiento

Se refiere a mecanismo utilizado por las empresas para lograr penetrar en e mercado,
proyectando su marca de tal forma que se entienda y vaore sus ventgjas competitivas. El
posicionamiento es la relacion entre la marca de la empresa y un valor agregado auténtico y
diferencia en la mente del consumidor, de manera que este prefiera la marca frente a la de la

competencia (Rodriguez, 2021).

Las operaciones estratégicas a aplicar en la empresa INVERSIONES CO2, CA., en €
marco de |a Estrategia de Posicionamiento, se fundamenta en los siguientes objetivos planteados:
Crear campafnas de marketing y publicidad que incentiven y motiven al consumidor;
Definir un sistema de promociones y descuentos para consolidar precios competitivos. Las

acciones a aplicar son:
= Establecer alianzas comerciales con empresas fabricantes y/o productoras.
» Realizar concursos para alcanzar a mas poblacion.

= Establecer promociones y descuentos periddicos para mantener la competitividad en €l

mercado y apuntar ala preferenciade los clientes.
» |mpulsar €l servicio dedistribucion y delivery.
= Crear Flyersy volantes publicitarios.
= Contratar a promotores/as de ventas.

Estrategia de Fidelizacion



113

Comprende a los esfuerzos realizados para impulsar que los consumidores permanezcan
leal a la marca del negocio comprando los productos a lo largo del tiempo con respecto a la
competencia, convirtiéndose asi en clientes regulares (Romero, 2021). La ledtad es la retencién
de clientes ganados, que compran los productos o servicios debido a experiencias positivas que
han tenido con la empresa. Se requiere un conjunto de interacciones satisfactorias entre el cliente

y laempresa, lo cual permite que el consumidor compre con més frecuencia.

Las operaciones estratégicas a aplicar en la empresa INVERSIONES CO2, C.A., en €
marco de la Estrategia de Fidelizacion, se fundamenta en e siguiente objetivo planteado:
Meorar la experiencia de compra de los clientes, aumentando su nivel de satisfaccion. Las

acciones a aplicar son:

Brindar una atencion personalizada y de calidad a cliente, desde su llegada hasta su

compra, y Servicios post-venta.
= Ofrecer asesorias a cliente con respecto alas compras areadlizar.

» |mplantar un buzon de quejas y sugerencias como controles de los incidentes y errores

cometidos en laatencion al cliente.

= Capacitar al persona de ventas en el area de atencién al cliente.

Estrategia Funcional

El marketing mix o estrategia funcional comprende a uso, mezcla y convergencia de
cuatro variables de marketing conocidas como las 4p’s (producto, precio, plaza, promocién) para

conseguir cumplir los objetivos comerciales (Muelas, 2020). Esta estrategia permite a la
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empresa definir como usar y administrar los recursos que utiliza para € desarrollo de las

actividades empresariales.

Las operaciones estratégicas a aplicar en la empresa INVERSIONES CO2, CA., en €
marco de la Estrategia Funcional, se fundamenta en el siguiente objetivo planteado: | ncrementar

el nivel ventas en un ocho por ciento (5% ) anual promedio. Las acciones a aplicar son:
= Definir mltiples opciones de pago.
= Establecer descuentos por pronto pago a clientes.
» |mplantar un sistema de ventas a crédito a clientes con pedidos considerables.
= Consolidar y fijar precios mddicos de productos.
= Crear nuevas localidades donde vender, comerciaizar y distribuir los productos.

= Ofrecer combos de productos, cestas alimenticias, y servicios prestados a través delos

medi os de comunicacion y tecnol 6gicos.

6.1.4. Presupuesto

Es necesario, que una vez que la compariia ha desarrollado o planteado un plan funcional
de marketing a €jecutar, elabore e incluya dentro de dicha planificacién un presupuesto de
marketing, mediante el cual se cuantifica la cantidad de recursos que se ha de destinar para
analizar e comportamiento de los clientes y definir acciones que incrementen e nimero de

consumidores fieles de una empresa.

El presupuesto de marketing comprende a un documento que enlista y detdla el

desembolso econdmico que un negocio pretende invertir en acciones relacionadas con e érea de
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mercadeo 0 marketing, durante un tiempo limitado (Hernandez, 2022). Asi mismo, en este se
incluyen diversas cuentas para segregar los gastos relacionados con esas acciones establecidas,
como, por ejemplo: gastos como marketing digital, software especifico de marketing, creacion de
contenido, etc., todo dependiendo de las necesidades que tiene la compafia y la relacion que
éstas tengan que ver con €l logro de los objetivos comerciales-marketing, y hacia dénde quieren

dirigir sus recursosy esfuerzos.

Tomando lo antes expuesto, se presentalatabla del presupuesto del plan funciona de

marketing, de laempresa INVERSIONES CO2, C.A..

Tabla 7Presupuesto Plan Funcional Marketing - INVERS ONES CO2, C.A.

Descripcion Afo Totales
2023 2024 2025 2026 2027 (%
Disefiar una paginaweb con todalainformacién 150 0 100 0 100 350

de la empresa, productos, servicio y precios,
empleando el e-commerce.

Crear y utilizar perfiles de RRSS tales como: 100 100 100 100 100 500
Facebook, Instagram, Twitter, Linkedin, Y ouTube,

paracrear una comunidad e interactuar, logrando

tener mayor presencia de lamarcay negocio.

Redlizar campafias simultaneas en radio, tv, volantes 100 125 150 175 200 750
y vallas publicitarias acercade laempresay su idea

de negocio.

Inversién en Google ADS'y anuncios publicitarios 100 125 150 175 200 750

(algoritmo) RRSS para atraer amas clientes.

Crear un departamento de marketing para establ ecer

politicas y procedimientos inherentes al area. 200 0 0 0 0 200
Capacitar a persona en el &reade marketingy 100 200 300 400 500 1.500
ventas.

Contratar a promotores/as de ventas. 150 200 250 300 350 1.250

Crear nuevas localidades donde vender, 1.500 0 0 0 1.500 3.000
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comercidizar y distribuir los productos.

Total 2400 750 1.050 1.150 2.950 8.300

Fuente: Elaboracion propia.

6.1.5 Ejecucion detareasdel plan de marketing.

La puesta en marcha del plan de marketing comprende la materializacion del plan.
Ejecutar un plan de marketing implica realizarlo, por lo que se deben definir responsabilidades a

equipo de trabajo involucrado y ser objetivos al planificar las estrategias.

Objetivo: Utilizar las RRSS, medios tecnol6gicos y medios de comunicacion como principal

fuente de marketing.
Ejecucion:
= Contratar aun especidistaen el desarrollo web.

= Contratar los servicios parael mangjo de RRSS/ Crear las cuentas que se manejaran por

las redes sociales.
= Busquedade un Analista de Mercado.
= Contratos publicitarios.
Responsable: Comunnity Manager.
Tiempo: 30 horas semanales.

Objetivo: Posicionar a la empresa, explorando y abarcando nuevos mercados;, Ampliar €

portafolio de productosy servicios ofertados.



117

Ejecucion:

Redlizar alianzas comerciaes con empresas fabricantes y/o productoras

Desarrollar una marca, logotipo, slogan del negocio que o represente e identifique.

Constitucion de un Dpto. Marketing y definir las funciones que desarrollara.

Realizacion de cursos inherentes al &rea de marketing para una mayor especializacion.
Responsable: Departamento de Marketing, Departamento Recursos Humanos (RRHH).

Tiempo: 30 dias.

Objetivo: Crear campaiias de marketing y publicidad que incentiven y motiven al
consumidor; Definir un sistema de promociones y descuentos para consolidar precios

competitivos
Ejecucion:
= Constituir promociones periddicas alos clientes.

» Realizar concursos via RRSS para abarcar méas consumidores y tener mayor presencia en

el mercado.

= |mplementar descuentos a clientes por pedidos grandes.

Realizacion de vallas publicitarias, flyers, volantes, con promociones y ofertas.
Responsable: Departamento de Marketing, Departamento de Ventas, Comunnity Manager.

Tiempo: 30 horas semanales.
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Objetivo: Mgorar la experiencia de compra de los clientes, aumentando su nivel de

satisfaccion
Ejecucion:
=  Compartir contenido de valor para el beneficio de los clientes por RRSS.
= Asesorias gratuitas a clientes (mayoristas y minoritas) al momento de compras.
= Validar con € cliente su rango de satisfaccion.
» Realizacién de cursos parala especializacién en atencion al cliente y ventas.
Responsable: Departamento de Ventas, Comunnity Manager, Departamento de RRHH.

Tiempo: 30 dias.

Objetivo: Incrementar e nivel ventasen un ocho por ciento (5% ) anual promedio
Ejecucion:
= Ofrecer multiples opciones de pago a clientes. débito, crédito, efectivo, binance,
criptomonedas, zelle, divisas, transferencia en moneda naciona y extranjera, zinli, etc.
= Contratar los servicios de promotoras de venta para atencion y recibimiento al cliente.

= Andizar los costos a profundidad, con lafinalidad de verificar cuales pueden disminuir y
asi mantener precios médicos y competitivos que se mantengan en €l tiempo sin

variaciones con frecuencia.
= Constitucion de una nuevalocalidad en otra zona para tener mayor alcance de poblacién.

Responsable: Departamento de Ventas, Departamento de Contabilidad, Departamento de

Marketing.



119

Tiempo: 90 dias.

6.2 Plan funcional de operaciones.

El plan operativo o plan funcional de operaciones comprende a uno de los documentos
gue toda compafiia deberia considerar desarrollar y estructurar. En é se concentran todos los
aspectos organizativos y técnicos relacionado con la fabricacién de un producto o la prestacién
de un determinado servicio, de acuerdo a la naturaleza del negocio y lo que conciernen a su
actividad econdmica (Caurin, 2017). La gerencia de operaciones de un negocio define un
propdsito fundamental: elaborar un producto o prestar servicio que satisfaga las necesidades y

deseos de los clientes de laformamas eficiente y al menor costo posible.

Indistintamente del tamafio de la comparfiia es sumamente primordial que se establezca
este documento, ya que les brindara a sus directivos, una idea general del proceso y su actividad
econdémica. Asi mismo, dentro del plan de operaciones incluye € disefio de la estructura y la
gjecucion de todos los procesos que permitiran fabricar € producto o prestar € servicio
[levandolo a manos del cliente. Por |o tanto, este documento debe asentar lo0s elementos técnicos
y organizativos que ofreceran mantener una gestion y proceso de una forma mas eficaz y

eficiente.

6.2.1. Situacién actual de la gerencia de operaciones

El plan operativo de un negocio, es un documento que se refiere a sistema que aglutina
todos los aspectos y detalles relacionados a dar respuesta de interrogantes tales como: ¢cémo?,

¢por qué?, ¢cuando?, ¢donde?, directamente referidas a la produccion de productos, prestaciones
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de servicios 0 en e caso de la empresa INVERSIONES CO2, C.A referente a la

comercializacion, distribucion y venta de productos.

Este documento se incluye en € plan de negocio de la compariia, aportando un agregado
extra que describe las actividades y/o procesos que deben ser gjecutados en € proceso y gestion
de la actividad econdémica para lograr los resultados esperados (Romero, 2019). Dicho de otra
forma, € plan de operaciones abarca la hoja de accion con todos los procesos a detalles, que
deben redlizarse para conseguir alcanzar los resultados econdmicos y de mercado de la forma

mas efectiva posible.

En este orden de ideas, se observa que en la empresa INVERSIONES CO2, C.A no
cuenta en su estructura organizativa una gerencia de operaciones, sin embargo, es €
departamento 0 area administrativa quienes se encargan de ayudar a gestionar y controlar
efectivamente los recursos de una organizacion para la satisfaccion del cliente, teniendo en
cuenta la planificacion, gjecucion y actuacion, asi mismo el desempefio en los procesos de tal
manera de aumentar la productividad y eficiencia de la misma. Asi mismo, en lineas generales €l
departamento de administracién planifica, g ecutay monitorea las acciones que se deben realizar
en las diferentes areas de la empresa, optimizando el tiempo y los recursos empleados. Del
mismo modo, de una manera u otra todos los departamentos estén involucrados con € objetivo

de mejorar €l desempefio de |os procesos internos, para aumentar la eficienciay la productividad.

Sin embargo, es necesario que laempresa INVERSIONES CO2, C.A. en primer lugar se
oriente con respecto a la definicion de un claro plan operativo, y posteriormente determine
criterios que le permitan estructurar objetivos y estrategias que le brinden la capacidad de
mejorar sus procesos y poder optimizar sus recursos. Desarrollar un plan funciona de

operaciones le permitir&
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Delimitar las responsabilidades gque tiene cada miembro de la empresa 'y qué papel

juega dentro del proceso y actividad econémica.

= Establecer mecanismos de coordinacién entre diferentes departamentos, asi como
de supervisién para asegurarse que todo se esta cumpliendo seguin lo previsto, tanto

en forma como en plazo.

= Determinar politicas de aprovisionamiento, en cuanto a los materiales, mercancia,

proveedores y demés recursos necesarios inherentes a laidea de negocio.

= Establecer los costes fijos y variables de estas actividades para luego poder calcular

de maneramas sencilla el precio de venta.
= Estandarizar procesos de almacenamiento y transporte.

Tal como se detalla previamente, un plan operativo es una hoja de ruta que contempla

absolutamente todo lo concerniente a proceso y actividad economica.

6.2.2. Objetivos de operaciones

Dentro del plan funcional de operaciones, es necesario establecer objetivos que funcionan
como la busqueda de una ventaja competitiva sustentable para la empresa sirviendo como base
en la evaluacion del desempefio de las estrategias de cada uno de los procesos (Nufio, 2017).
Estos objetivos deben ser precisos y medibles, formando parte del plan estratégico de la

compahia.

Estos objetivos ayudan a plantear y estandarizar posteriormente las estrategias y

giecucion de las mismas, comunicandolas a todas las areas funcionales de la empresa y a las
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cuales deben adscribirse para lograr las metas empresariales. A continuacion, se presentan los

objetivos de operaciones basado en |as estrategias de negoci os sel eccionadas:

» |mplementar un sistema de registro de inventario, politicas y procedimientos con
respecto alas gestiones de Almacén y demés areas de trabgjo.

= |Incrementar en un cinco por ciento (5%) trimestral |a cartera de clientes.

= Fortalecer |os mecanismos de publicidad, propaganda y marketing de la empresa de
forma continua.

* |Impulsar un servicio de atencién a cliente, brindando un valor agregado en su
experiencia de compra.

= Crear condiciones para las alianzas comercial es entre empresas productoras.

= Determinar politicas de procuray aprovisionamiento.

6.2.3. Desarrollo dela estrategia de operaciones

Para determinar correctamente € plan operativo del negocio y llevar a cabo con éxito los
objetivos trazados, es necesario desarrollar un conjunto estrategias de operaciones. Corresponde
al plan con @ que la compafiia traza la manera en que todos sus departamentos funcionales
laboran en conjunto para alcanzar los objetivos (Sordo, 2021). Dentro de estas estrategias se
incluyen: politicas de la compafia, utilizacion de los recursos, coordinacion del orden jerarquico

de acuerdo alas metas y los retos a enfrentar, etc.

Las estrategias operativas facilitan la definicion de protocolos a seguir durante los
procesos de laburo de la compafiia. Por o que es necesario mangar toda la informacion
relacionada a los recursos disponibles (humanos, materiaes, tecnolégicos, etc.) y, a partir de

estos, establecer las estrategias que se gecutaran de acuerdo a los objetivos que se quieren
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conseguir. Dichas estrategias de operaciones se estructuran y clasifican de acuerdo a siguiente

esquema:
Estrategia calidad — procesos

Este tipo de estrategias son las que permiten a la empresa cumplir con las demandas del
mercado, asi como también a hacer efectivos en sus actividades y procesos, generando un
impacto positivo interno y externo, el cual perciben los clientes satisfaciendo las necesidades del
usuario y posicionando la empresa dentro del mercado. Se constituyen como estrategias
enfocadas en incrementar la productividad, especializacion, calidad y ética de la empresa

(Cortés, 2020).

L as estrategias propuestas para la calidad en los procesos, en la empresa INVERSIONES

CO2, C.A., son las siguientes:

= Establecer politicas y procedimientos con respecto al manejo de mercancia (entrada,

almacenamiento y salida) en € area de Almacén.
= Definir un sistema de registro de inventario y un método de despacho.
= |mplantar un manual de perfil y descripcion de cargos por areafuncional.
= Readlizacion de cursos parala especializacion del trabajo por areafuncional.

= Asesorar aclientes en cuanto alos pedidos emitidos, y mercancia a comprar.

Estrategia de costos — capacidad

Por medio de este tipo de estrategias, |la empresa logra determinar una serie de ventagjas
competitivas, a través de la fijacion y reduccion de sus costos, permitiendo mantener su

capacidad en cuanto al servicio que presta. Por consiguiente, la disminucién de gastos redunda
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en un mejor precio para € cliente y en consecuencia en una mayor participacion de mercado

(Francés, 2006).

Las estrategias propuestas para costos-capacidad, en la empresa INVERSIONES CO2,

C.A., son las siguientes:

= Ajustar los inventarios de acuerdo a promedio de demanda actual e inmediata de los

ultimos tres meses.
= Asegurar y mantener stocks altos de productos de mayor demanda y rotacion.

= Evauar y andlizar continuamente los costos fijos y variables, validando que partidas

pueden descartarse que incidir en lafijacién del precio de venta de los productos.

» Fijar precios modicos y competitivos, a partir del modelo PxQ (mayor produccién,

menor costo).
= Ofrecer multiples opciones de pago a clientes.

= Tener una amplia cartera de proveedores que mangen ventas a crédito y precios
competitivos. Y que a su vez ofrezcan variedad en productos, marcas y

presentaciones.

Estrategia de flexibilidad — capacidad

Este tipo de estrategias permiten a la empresa adaptarse a las diversas y cambiantes
exigencias del entorno donde se desarrollay aportan un conjunto de cualidades que se colocan de
manifiesto en determinadas condiciones. Corresponde a la flexibilidad que manegja el negocio en

contraste con su participacion activa en el mercado y e cémo responde frente a entornos
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desafiante y competitivo, al mismo tiempo que mantiene u optimiza su capacidad (Domenech,

2021).

Las estrategias propuestas para flexibilidad-capacidad, en la empresa INVERSIONES

CO2, C.A., son las siguientes:

Establecer alianzas estratégicas con empresas productoras que puedan vender sus

productos, a un bajo costo por ata cantidad de mandada.

= |mplementar € e-commerce que contribuyan a una modernizacion en el proceso de

atencién alos clientes, através de la pagina web.
= Utilizar las RRSS y medios de comunicacion, mediante un Comunnity Manager.

» |mplantar un sistema de promociones, descuentos, concursos para la captacion de

clientes.

6.2.4. Presupuesto

El presupuesto de operaciones es un plan que permite disefiar la planificacion en términos
monetarios de los gastos incurridos en una empresa. Contempla las actividades generales donde
se evidencia toda la informacién financiera de la parte operativa de una empresa, tales como:
produccion, ventas y administracion de la empresa (Rodriguez, 2022). Asi mismo, esta inclinado
hacia en la investigacion y andlisis de informacién relacionada a gastos, € estado rea de

ganancias o pérdidas enfocadas en €l futuro.

Del mismo modo, laidea principal a realizar un presupuesto de operaciones es definir un

plan anual que contenga las necesidades de cada &rea funcional de la compariia involucrado en
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las operaciones. A continuacién, se presenta la tabla del presupuesto del plan funciona de

operaciones, de laempresa INVERSIONES CO2, C.A:

Tabla 8Presupuesto del Plan Funcional de Operaciones - INVERSONES CO2, C.A

Descripcion Afo Totales
2022 2023 2024 2025 2026 (%)
Aplicar innovacion tecnol 6gica en |os procesos 100 0 150 0 200 450
operativos.
Capacitacion a Personal (40 horas mensuales) 80 100 120 140 160 600
Implementar mecanismos de publicidad por las redes 100 120 140 160 180 700
sociales
Auditorias externas paralaevauacion de proceso sy 100 0 130 0 160 390
operaciones
500 0 0 600 0 1.100
Ampliacion de instalaciones y continuacion de nueva
localidad
Total ($) 880 220 540 900 700 3.240

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.5 Ejecucion detareasdel plan de operaciones.

La gecuciéon de un plan operativo comprende el proceso de accion donde se traslada el

plan definido a actividades concretas operativas. Esto incluye la gestion de recursos requeridos

para lograr € cumplimiento de los objetivos. Todas las actividades de ejecucion recaen en

comprender las decisiones tomadas con respecto a € ambiente organizacional, estrategias y

objetivos. Asi mismo, corresponde al control de la gestion de operaciones en relacion a los

planes establecidos de corto plazo, seguido por € andlisis y aplicacién de cualquier accién

correctivarequerida para ainear la performance con €l plan (Chain, 2019).
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Objetivo:Implementar un sistema de registro de inventario, politicasy procedimientos con

respecto a las gestiones de Almacén y demas ar eas de trabaj o.
Ejecucion:
= Establecer un manual con descripciones de cargo y funciones a cumplir por los
colaboradores.
= |mpartir cursos de especializacion por érea y/o departamento funcional.
= Diseflar un formato de registro de inventario en el Dpto. Almacén.
= Utilizar e méodo FIFO para el despacho y movimiento de mercancia.
= Dejar registros con respecto ala entrada, movimiento y salida de mercancia.
= Tomade inventario de forma permanente.
Responsable: Dpto. Administracion; Dpto. Almacén.

Tiempo: 25 horas semanales.

Objetivo: Incrementar en un cinco por ciento (5%) trimestral la cartera de clientes;
Impulsar un servicio de atencion al cliente, brindando un valor agregado en su experiencia

de compra.

Ejecucion:
= Asesoriaen proceso de compradel cliente para aumentar su rentabilidad.
= Impulsar multiples opciones de pago.

= Constituir nuevalocalidad en una zona geogréfica competitiva



128

= Andlisis de costos permanentes en busgueda de disminucion, parala fijacion de precios

madicos y competitivos que se mantengan en € tiempo.

= [nteractuar con los clientes através de las RRSS de forma activay relacional. Uso del e-

commerce.
Responsable: Dpto. Ventas, Dpto. Contabilidad; Dpto. Marketing.

Tiempo: 30 dias.

Objetivo: Fortalecer los mecanismos de publicidad, propaganday marketing dela empresa

deforma continua.

Ejecucion:

Investigacion de nuevas tendencias tecnol dgicas informaticas aplicables a los procesos

de mercadeo. Creacion y utilizacion de nuevas RRSS.
» Realizar concursos de combo de productos para al cance a mas poblacion.
» Realizar periodicamente promociones y descuentos en productos con baja demanda.

= Utilizar medios tales como: TV, Radio, Valas Publicitarias para la promocién e

informacion del negocio.
Responsable: Dpto. Marketing; Dpto. Ventas.

Tiempo: 35 horas semanales.
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Objetivo: Crear condiciones para las alianzas comerciales entre empresas productoras;
Determinar politicas de procuray aprovisionamiento
Ejecucion:
= Tener adisposicién un minimo de tres proveedores por rubro de productos.

» Redizar cuadros comparativos de oferta donde se validen los pros y contra para

seleccionar lamejor oferta de compra de mercanciay materiales.

= Diseflar contratos comerciales con empresas productoras, para intercambios comerciales
entre las partes, obteniendo a bagos costos los productos elaborados y ofrecer a cliente

precios maédicos de dichos productos.
= Mantener en los stocks diversidad en marcas, presentaciones productos sustitutos.

» Realizar compras a crédito (seleccionando preferiblemente proveedores que ofrezcan

comodidad de pago a un minimo de 7 dias).
Responsable: Dpto. Compras; Dpto. Administracion.

Tiempo: 35 horas semanales.

6.3 Plan funcional de recur sos humanos

Es un documento que guia y organiza todas las operaciones y actividades referentes ala
gestion de personal. El capital o recurso humano constituye uno por no decir € recurso mas
valioso con que debe contar un negocio. Un plan funcional de recursos humanos (RRHH)
permite definir, gestionar y adquirir e talento humando en base a tipo y necesidades del

negocio, lo cua permitira garantizar que los recursos adecuados estardn disponibles en €l
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momento y lugar conveniente (Barcelo, 2020). Asi mismo, determina la estructura y €
organigrama de la empresa., por lo que, las empresas deben realizar un analisis y estudio previo
para determinar asi la cantidad personas que hace falta incluir en la organizacion y que perfiles

deben tener para poder adecuarse ala cultura, identidad y objetivos que persigue de la empresa.

Para que una idea de negocio lleve a cabo sus operaciones y ejecute su actividad
econdmica, necesitan del talento humano, siendo considerado como e mayor e indispensable
recurso con e gue cuenta la empresa. Esto significa que se puede contar con € equipo mas
moderno, materiales de la mayor calidad, sin embargo, Sin personas que aporten experiencia,
conocimiento y nuevas ideas, la empresa nunca lograra la rentabilidad. Un plan de gestion de
RRHH bien definido facilita a los directivos de una empresa identificar las necesidades actuales

y futuras de este, para ofrecer solucionesy determinar las herramientas para solventarlas.

6.3.1. Situacién actual dela gerencia de recursos humanos

La Gerencia de RRHH tiene como objetivo principa la gestion del talento humano,
siendo parte fundamental para la gestion eficaz de los colaboradores, incidiendo directamente en
los resultados de los objetivos, y, por consiguiente, en la rentabilidad para la empresa (Caurin,
2017). El plan de recursos humanos consiste en diversos objetivos, entre los que destacan:
optimizar e talento humano; asegurar € cubrimiento de las vacantes y necesidades de personal
de la forma mas adecuada en sus perfiles técnicos y personales; gestionar el talento y motivarlo a
través de laformacion y los planes de desarrollo del equipo de trabajo, y desarrollar un excelente

climalaboral.

En la empresa INVERISIONES CO2, C.A. de acuerdo a su organigrama de estructura

organizativa, la gestion inherente a talento humado lo desempefia €l Departamento de
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Administracién, encargandose de llevar a cabo |la operacién de seleccionar, contratar, formar y
emplear alos trabajadores de laempresa. Esas tareas se desempefian de la mano de los socios de
la empresa quienes estdn a pendiente de cualquier movimiento de persona e informacién a
respecto. Del mismo modo, se desarrollan las funciones basicas inherentes a la gestion del
departamento de recursos humanos donde se planifican, organizan y administran todas las
actividades que las personas llevan a cabo dia a dia, comunica las politicas, gestiona los
beneficios econdmicos de | os trabajadores, realiza seguimiento del cumplimiento del horario, asi
como se describe (aunque a groso modo) las funciones a cumplir dentro de cada puesto de

trabajo.

Asi mismo, existe un clima laboral estable, sin embargo, a consecuencia de que la
empresa es relativamente pequeia e inexperta en muchos campos relacionados a este, € cruce de
informacion y de actividades es comun, dado a gque en ocasiones son compartidas las actividades
por € flujo de trabajo o demanda ata de clientes y no son suficiente la cantidad de colaboradores
en diversas areas, trabajando asi a minima capacidad. Paralelamente, no existe formalmente un
mecanismo parala evaluacion del desempefio, que permitafomentar y desarrollar |la mejora en €
desempefio individual de los trabajadores, de tal manera de generar beneficios econdmicos y
crecimiento profesional, mediante la cua se pueda aprovechar las capacidades y aumentar el

rendimiento creando motivacién y desarrollo del sentido de pertenencia en la empresa.

En este sentido, es imperativo que la empresa INVERSIONES CO2, C.A. constituya un
plan funcional de administracion de recursos humanos que le brinden la capacidad de mejorar
Sus procesos y poder optimizar sus talentos para sacar € mayor provecho para la rentabilidad de
la organizacién. La importancia de establecer este plan funciona radica no solo en captar a los

mejores aspirantes para cubrir las distintas vacantes de trabajo, sino en invertir esfuerzos
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adecuados en la motivacién, empoderamiento y eval uacion del desempefio del equipo de trabgjo.
Asi mismo, laimplementacién de un plan de recursos humanos, permitird evaluar los puestos de
trabajo para determinar |os recursos necesarios, 1o que traerd como beneficio una éptima gestién
del talento humano, aumento de la productividad y, por consiguiente, la generacion de un

excelente climalaboral y un éptimo desempefio de laidea de negocio.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos

El objetivo principal del plan estratégico de administracion de recursos humanos consiste
en que e equipo de trabago logre sus propios objetivos individuales a mismo tiempo que se
cumplen los de la empresa, es decir, que se desarrolle una convergencia en € persona y la
mision de la empresa, |o que facilitara el desempefio, y eficiencia en las labores, y por ende en

los beneficios parala organizacion.

El talento humando de la empresa |abora para que la compariia obtenga beneficios y logre
un crecimiento en el mercado, en contraste, €l objetivo del departamento de RRHH es que esto se
cumpla através del desempefio de los empleados (Arcoya, 2022). Este proceso de da através de
la motivacion y de que los trabagjadores se sientan reconocidos y valorados persona y
profesionalmente. Con todo, su meta seralograr el desempefio eficiente de todo el personal de la
organizacion, por lo que los objetivos de RRHH es un proceso en e que se establecen los
objetivos de la funcion de los trabajadores, desarrollando estrategias adecuadas para acanzar los

objetivos de laempresa.

En este sentido, |os objetivos para el plan funcional de recursos humanos propuestos para

parala gestion eficiente del talento humano en laempresa INVERIONES CO2, C.A., son:
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= Establecer un sistema de evauacion del desempefio laboral, para retroalimentar las

operaciones buscando corregir oportunidades de mejora.

=  Supervisar e cumplimiento de politicas y normas tanto generales de la empresa como

especificas inherentes a | os puestos de trabajo.
= Constituir manuales de procedimientos y perfiles de cargo.
= Fortalecer €l proceso de seleccion de talento humano altamente calificado.
» Disefiar eimplementar programas de especializacion del talento humano.

= Reconocer y motivar a talento humano de acuerdo a su actitud y productividad,

maximizando |os beneficios de la organizacién a sus trabajadores.

=  Ampliar e equipo y apertura de puestos de trabgjo de acuerdo a la demanda y

necesidades de la compafiia.

6.3.3. Estrategias

Las estrategias corresponden a plan que dirige la implementacion de los procesos
especificos para la administracién de capital humano. Para que los objetivos planteados con
respecto a la gestion eficiente del talento humano se lleven a cabo con éxito, es importante
definir estrategias 0 acciones estratégicas que contribuyan colectiva e individualmente a los

resultados de la empresa (Vaenzuel g, 2022).

El Departamento de RRHH tiene como norte seleccionar y capacitar alas personas que la
compafiia necesita para llevar a cabo su idea de negocio, asi como proporcionarles |os recursos
esenciadles para que puedan gecutar sus funciones e intentar que maximicen su potencial y

avancen en la estructura de la empresa. Para cumplir estos objetivos, e equipo de Recursos
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Humanos, debe establecer las estrategias que permitan adaptar €l equipo a las necesidades

organizacionales y gestionar € talento de forma eficiente.

En este orden de ideas, para lograr los objetivos del plan funcional de recursos humanos

en laempresa INVERIONES CO2, C.A., se plantean |las siguientes estrategias:

Objetivo: Establecer un sistema de evaluacion del desempefio laboral, para retroalimentar las

operaciones buscando corregir oportunidades de mejora.

» Estrategia: Redlizar una evaluacion de desempefio de forma trimestral y anual, de
acuerdo a las necesidades de la empresa para monitorear € rendimiento de los

colaboradores de acuerdo alas funciones aredizar.

Objetivo: Supervisar e cumplimiento de politicas y normas tanto generales de la empresa como

especificas inherentes a | os puestos de trabgjo.

= Estrategia: Constituir una cadena de supervision en cada departamento de la empresa
para supervisar y controlar € cumplimiento de las politicas y procedimientos

establecidos.
Objetivo: Constituir manuales de procedimientos y perfiles de cargo.

= Estrategia: Redlizar evaluaciones de puesto de trabajo, determinando y describiendo las

funciones especificas a g/ecutar por cargo.
Objetivo: Fortalecer € proceso de seleccidn de talento humano altamente calificado.

= Estrategia: Aplicar filtros rigurosos y por etapas para la seleccion de personal a
ingresar en la compafiia, de forma que se €dlija a persona calificado, especiaizado

técnicay profesionamente a puesto a desempefiar.



135

Objetivo: Disefiar e implementar programas de especializacion del talento humano.

» Estrategia: Redlizar taleres, charlas y/o cursos para la capacitacion y especializacion

técnica, profesiona y persona del equipo de trabgjo.

Objetivo: Reconocer y motivar a talento humano de acuerdo a su actitud y productividad,

maximizando |os beneficios de la organizacidn a sus trabajadores.

= Estrategia: Establecer un sistema de incentivo y recompensas para los colaboradores de

acuerdo a desempefio y resultados obtenidos.

Objetivo: Ampliar €l equipo y apertura de puestos de trabgo de acuerdo a la demanda y

necesidades de la compafia.

= Estrategia: Contratar a mas persona en las areas de trabajo de mayor demanda y

necesidad en laempresa para que € flujo de trabajo sea mas eficaz y efectivo posible.

6.3.4. Presupuesto

Los directivos de una compafia, entienden que cuando se refieren a capital humano, no
€S un gasto, Sino una inversion parala empresa de ofrecer nuevos rendimientos de productividad,
innovacién y compromiso que a largo plazo producird resultados beneficiosos para la
organizacion. Para la elaboraciéon del presupuesto de recursos humanos deben gestionarse los

recursos econémicos cumpliendo con |os procesos basi cos de la gestidn de recursos humanos.

Dicho presupuesto consiste en la cantidad de dinero que € departamento de RRHH
asigna alos procesos de una empresa. En este apartado se incluyen aspectos tales como: salarios,

gestion del talento, capacitaciones, bienestar de los colaboradores, compensaciones, entre otros
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Estrada, 2022). En la siguiente tabla se muestra €l presupuesto para € plan funcional de recursos

humanos de laempresa INVERSIONES CO2, C.A.

Tabla 9Presupuesto del Plan Funcional de Recurso Humanos - INVERSONES CO2, C.A

Descripcion Afo Totales
2023 2024 2025 2026 2027 $

Capacitar a personal de acuerdo a 300 300 300 300 300 1.500
lasfunciones que desempefian.
Desarrollar plan de evaluacion del 150 150 150 150 150 750
desempefiodel talento humano
Disefiar e implementar plan de actividades 400 600 800 1.000 1.200 4.000
recreativas y liberacion de estrés |aboral.
Otorgar incentivos y reconocimientos al 800 1.000 1.200 1.400 1.600 6.000
talento humano.

400 0 600 0 800 1.800
Constituir nuevos puestos de trabajo y
contratar amas personal.
Total 2.050 2.050 3.050 2.850 4.050 14.050

Fuente: Elaboracion Propia.

6.3.5 Ejecucién detareasdel plan de recursos humanos.

Un plan de gestion de RRHH, debe cultivarse en conjunto con las demas éreas

funcionales de la compafiia, es decir, todos deben gecutar acciones en funcién a unamismalinea

de trabagjo: misién, valores y objetivos de la empresa (Esan, 2020). Las tareas a readizar para la

implementacion del plan estratégico de recursos humanos en la empresa INVERSIONES CO2,

C.A., sedetallan a continuacion:

Objetivo: Establecer un sistema de evaluacion del desempefio laboral, para retroalimentar las

operaciones buscando corregir oportunidades de mejora.
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Estrategia: Readizar una evaluacion de desempefio de forma trimestral y anual, de
acuerdo a las necesidades de la empresa para monitorear € rendimiento de los

colaboradores de acuerdo alas funciones aredizar.

Ejecucion: Diseflar un formato segmentado por diversos criterios (actitudes,
personalidad, cargo, funciones, situaciones, etc) que puedan dar respuesta a la
evaluacion y determinar una ponderacion medible de acuerdo al rendimiento de cada

colaborador y tomar decisiones.

Responsable: Dpto. RRHH.

Tiempo: Trimestral / Anual.

Objetivo: Supervisar € cumplimiento de politicas y normas tanto generales de la empresa como

especificas inherentes a | os puestos de trabgjo.

Estrategia: Constituir una cadena de supervision en cada departamento de la empresa
para supervisar y controlar € cumplimiento de las politicas y procedimientos

establecidos.

Ejecucion: Contratar a un supervisor por cada area operativa de la empresa y asi

garantizar e cumplimiento de las actividades asignadas a cada col aborador.

Responsable: Dpto. RRHH; Socios; Dpto. Marketing.

Tiempo: Seguin la necesidad.

Objetivo: Constituir manuales de procedimientos y perfiles de cargo.

Estrategia: Realizar evaluaciones de puesto de trabajo, determinando y describiendo las

funciones especificas a g ecutar por cargo.
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= Ejecucién: Disefiar una descripcion de cargo y manual de procedimientos por puesto de
trabgjo para estandarizar las funciones a gjecutar por cada colaborador.
Responsable: Dpto. RRHH.
Tiempo: Continuamente.
Objetivo: Fortalecer € proceso de seleccidn de talento humano atamente calificado.

= Estrategia: Aplicar filtros rigurosos y por etapas para la seleccion de personal a
ingresar en la compafiia, de forma que se elija a persona calificado, especiaizado

técnicay profesionamente a puesto a desempefiar.

= Ejecucién: Realizar pruebas previas a aspirantes a cargos para filtrar conocimientos,
tecnicidades, cualidades, entre otros filtros, y posteriormente proceder a entrevistar. De
esta manera se elegiran personas mas aptas y con caracteristicas concretas segun los

cargos a desempefiar.
Responsable: Dpto. RRHH; Dpto. Marketing.
Tiempo: De acuerdo ala necesidad.
Objetivo: Disefiar e implementar programas de especializacion del talento humano.

» Estrategia: Impartir talleres, charlas y/o cursos para la capacitacion y especializacion

técnica, profesional y personal del equipo de trabgjo.

= Ejecucién: Redlizar contratos comerciales con empresas que faciliten talleres, charlas,
coaching, entre otras disciplinas similares, para capacitar por niveles y segiin los cargos

desempefiados alos colaboradores.

Responsable: Dpto. RRHH.
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Tiempo: Mensua mente.

Objetivo: Reconocer y motivar a talento humano de acuerdo a su actitud y productividad,

maximizando |os beneficios de la organizacién a sus trabajadores.

= Estrategia: Establecer un sistema de incentivo y recompensas para los colaboradores de

acuerdo a desempefio y resultados obtenidos.

= Ejecucién: Otorgar bonos compensatorios mensuales por rendimiento y actividades
extras que no sean inherentes a las funciones principales desempefiadas / Incremento

sdlaria por % estimados de manera periodica.
Responsable: Dpto. RRHH; Socios.
Tiempo: Periddicamente.

Objetivo: Ampliar €l equipo y apertura de puestos de trabgo de acuerdo a la demanda y

necesidades de la compaiia.

= Estrategia: Contratar a mas persona en las areas de trabajo de mayor demanda y

necesidad en laempresa para que €l flujo de trabajo sea més eficaz y efectivo posible.

= Ejecucién: Buscar, reclutar y seleccionar nuevo persona de trabajo para ocupar

vacantes de mayor demanda de trabgjo: Dpto. Ventasy Dpto. Almacén.
Responsable: Dpto. RRHH; Dpto. Marketing; Dpto. Ventas, Dpto. Almacén

Tiempo: Seguin la necesidad.
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6.4 Plan deresponsabilidad social empresarial (RSE)

En la actualidad, muchas organizaciones se preocupan por ser una empresa sociamente
responsable, siendo un aspecto relativamente moderno. La Responsabilidad Social Empresarial
es una filosofia y responsabilidad que se integra ala vision de negocios, fundamentandose en los
valores éticos, preservacion del medio ambiente y € desarrollo sostenible. De una forma u otra,
este compromiso asumido por las empresas, genera que éstas se enfoquen e impacten no solo
beneficiando a su entorno a través de la emision de puestos de empleo y la oferta de

productos/servicios (Ferreira, 2019).

Cuando se habla de la responsabilidad social en si, se puede conceptualizar como la
responsabilidad y las obligaciones que asumen los integrantes de una comunidad entre ellos y
para con € resto de la poblacion como conjunto. Llevandolo a contexto empresarial, su
significado no varia, con la salvedad que este compromiso es asumido de manera voluntaria, por
compafias y/o empresas corporativas. De esta manera, |0s negocios impactan de manera directa
e inmediata la vida de las comunidades y sus habitantes a través de programas que impulsan €l

desarrollo social, educativo, econdmico, entre otras causas de caracter social.

La también denominada responsabilidad social corporativa (RSC) es el compromiso que
cada empresa mantiene con €l medio ambiente en € que se desarrollay con la sociedad ala que
pertenece. Se refiere alaresponsabilidad activa y voluntaria por parte de las organizaciones, con
respecto a la mejora social y responsabilidad ambiental, generalmente con € propdsito de

mejorar su competitividad y su valor agregado (Cajiga, 2009).



141

6.4.1. Situacién actual dela RSE

La Responsabilidad Socia Empresariad (RSE) se refiere a desarrollo humano
sustentable, por medio del compromiso y confianza de la organizacién con los trabajadores y sus
familias, con la sociedad en general, asi como con la comunidad local, en pro de meorar €
capital social y la calidad de vida de toda la comunidad. Concretamente, e Plan de
Responsabilidad Social Empresarial es un documento que integra la delimitacion y las acciones
gue debe llevar a cabo la organizacion de acuerdo a los criterios definidos anteriormente. Es
decir, €l Plan RSE define tanto la gestion y establece las acciones, objetivos y estrategias que la
organizacion perseguira para demostrar su compromiso con las causas sociales vy
medioambientales, ayudando asi a mejorar situaciones concretas dentro de estos contextos

(Martinez, 2014).

En este orden de ideas, la empresa INVERSIONES CO2, C. A estd comprometida,
identificada, apegaday convencida, sobre los valores y principios de la RSE, lacua vareferidaa
como las empresas se relacionan con sus empleados, consigo mismas, con la sociedad y con su
entorno. De esta manera, la actividad empresarial de INVERSIONES CO2, C.A se desarrolla
con agunos pilares fundamentales que sustentan su operacion y subsistencia, tales como:
servicio atencion de calidad a cliente, costos razonables, un cddigo de ética internos integrando
por un conjunto de principios y valores, una administracion honesta y transparente, desarrollo
constante del talento humano, la solidaridad social, servicio comunitario y su grano de arena en

la preservacion y cuidado del medio ambiente.

Desde sus inicios, la empresa INVERSIONES CO2, C.A se hainclinado por su servicio,
disposicion y ayuda a la comunidad, sus colaboradores, y en su entorno tanto interno como

externo en general, cumpliendo con actividades inherentes a RSE, entre las cuales destacan:
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» La relacion empresa —trabgjadores, la cua se extiende a la consecucion de los
beneficios socidles de caracter no remunerativo (beneficio de alimentacién,
dotacién de uniformes, cursos y taleres de especializacion, dispensa de gastos
meédicos, farmacéuticos), asi mismo la proteccion ambiental en €l interior de la
organizacion garantiza la seguridad e higiene de | os trabajadores, existiendo un plan

de seguridad laboral cumpliendo con las normativas vigentes.

= Vinculo con clientes y consumidores, cuya filosofia consiste en brindar en servicio
integra y no solo venderle sus productos, sino asesorarle y ayudarle en su
experiencia de compra, o que genera que la satisfaccion del cliente sea amplia y

muchas veces orientados en sus decisiones comerciaes.

= Servicio de ayuda comunitaria, donde periédicamente se obsequian bolsas y cajas
de comida a la comunidad y poblacion de escasos recursos que se ubican en los
arededores de las instalaciones. De igual forma se ofrece empleo a personas
jovenes, y sin estudios para trabajos de mano de obra sencilla (caleteros, por

gemplo) y se les cancela un pago por €llo.

= Preservacion del Medio Ambiente, esta relacionada con las précticas y los
principios que regulan la gestion del ambiente, buscando la preservacion de la
biodiversidad y de los ecosistemas, en este contexto existe un adecuado manejo de
desechos comunes garantizando la recoleccion, almacenamiento, transporte,
tratamiento y disposicion final. Asi mismo, se mantienen las areas higiénicas y
seguras, tanto internamente como externamente a los arededores de la localidad

cumpliendo con normativas vigentes estatal es.
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Seguin lo antes expuesto, se evidencia que la empresa INVERSIONES CO2, C.A cumple
con las disposiciones de la RSE, sin embargo, cabe resaltar que formalmente no existe un plan de
RSE como tal, sino que las actividades realizadas se € ecutan de manera empiricay por € mero
hecho de la filosofia de los directivos de la organizacion. De manera que, se detecta la
oportunidad de formalizar y estructurar un documento de gestion, objetivos, acciones, estrategias
y evaluacion que defina € marco y las directrices generales a seguir por la organizaciéon en €

ambito de la Responsabilidad Social Empresarial .

6.4.2 Objetivos de RSE

Los objetivos de un plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE) se fundamentan
en establecer organizaciones que sean sostenibles en e contexto econdmico, socia vy
medioambiental. En la actualidad, se busca que las empresas no solo puedan satisfacer las
necesidades de los consumidores, sino un compromiso y responsabilidad que se cimiente en
crear proyectos que genere impactos positivos para sus empleados, comunidad y €l entorno en

general, adecuandose al tipo de actividad econdmica que realiza cada negocio.

Del mismo modo, para g ecutar acciones de naturaleza RSE, las empresas deben de medir
su impacto en la sociedad en la que se desenvuelven, y asi, determinar su propio modelo de
gestiéon, tomando en cuenta factores internos y externos (Camaran & Barén, 2019). En este
sentido, para desarrollar el plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE) de la empresa

INVERSIONES CO2, C.A., se plantean los siguientes objetivos:
= Proteger € trabagjo y garantizar los derechos de | os trabajadores.

» Garantizar la satisfaccion de los clientes prestando una atencion de 6ptima calidad.
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= Propiciar practicas de sostenibilidad ambiental. Preservar € medio ambiente

haciendo uso adecuado de los materiales, equipos y los desechos.

* Promover un cédigo de ética interno empresaria que genere un impacto externo y

social.
= Elaborar un programade servicio y ayuda comunitaria.

A continuacion, se presenta la siguiente tabla donde se indican los objetivos, sus
respectivos indicadores y las metas propuestas a corto, mediano y largo plazo y su fuente de

informacion en las que se basa para medir |a eficacia de |os mismos:

Tabla 100bjetivos Plan RSE - INVERS ONES CO2, C.A

M etas propuestas Fuentesde
Objetivo I ndicador Corto Plazo Mediano Plazo Largo Plazo informacion
(1 afno) (2 -3 afios) (4 -5 afios)

Proteger € trabgjoy Derechos 1 3 5 Dpto.
garantizar los derechos  humanos Administracion.
de los trabajadores.
Garantizar la
satisfaccion de los N° clientes 100% 100% 100% Consumidores,
clientes prestando una . .

o . satisfechos familiares,
atencion de optima entes
calidad. aJ

externos.
Propiciar précticas de
;ftb?gﬂ'dﬁmvw . Estado 100% 100% 100% Seguridad y
. Ambiental / Salud Laboral

medio ambiente

haciendo uso adecuado ger;?;?\'/into
delos materiales, P
equiposy los

desechos.
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Promover un cédigo Deberes 100% 100% 100% Dpto.

de éicainterno Humanos Administracion.
empresarial que genere

un impacto externo y

social.

Elaborar un programa  Cantidad de Direccion

de servicioy ayuda activi (_jadeﬁ de 100% 100% 100% Ejecutiva/

comunitaria. servicio Dpto.
comunitario Administracion

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.3. Actividades de RSE

Las actividades del plan de RSE, define |as estrategias que |la empresa debe seguir para el
cumplimiento de los objetivos de su plan, con e cual han de mejorar su competitividad, imagen
y valor afadido. Corresponde a la via de encaminar y hacer funcionar las empresas en la que se
tiene en cuenta su impacto sobre e medio ambiente y la sociedad. Las definiciones de estas
estrategias se dirigen a impacto significativo que se espera genera en diversos aspectos, tales
como: el respeto por los derechos humanos, la éticay moral, e cumplimiento de la legislacion
laboral y ambiental, asi como todas agquellas acciones que repercutan en e bienestar de sus

empleados, sus clientes y su entorno.

De esta manera, se evidencia que las actividades del Plan RSE incluye la integracion de
preocupaciones sociales, ambientales, éticas y de derechos humanos en su estrategia y
operaciones comerciales. Todo esto, con € proposito de retribuir a la comunidad, teniendo en
consideracion la filosofia de vida que indica que cuando sirves a los demés, reciprocamente
también te llegan recibiras (Da Silva, 2021). Este este sentido, las estrategias y actividades para

lograr los objetivos del plan de RSE de la empresa INVERSIONES CO2, C.A., en los ambitos
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internos (trabagjadores) y externos (clientes, proveedores, comunidad, medio ambiente) son las

siguientes:

Objetivo 1. Proteger € trabajo y garantizar los derechosde los trabajador es.

Estrategia: Asegurar el mantenimiento de las condicioneslaborales, salvaguardando los intereses

de los trabajadoresy el bien social.

Actividades:

Crear sistemas de beneficios para lograr la motivacién, el compromiso y €l desempefio a

los trabgjadores.
= Megjoras continuas a personal a partir del desempefio.
= Definir tiempos de descanso, y realizar actividades recreativas y bienestar.
= Mantener a personal capacitado y en formacion constante.

= Disefiar un plan deproteccion al trabajador.

Objetivo 2. Garantizar la satisfaccion de losclientesprestando una atencion de Optima

calidad.

Estrategia: Crear un régimen demejora continua, generar confianza y mejorar los tiempos de

respuesta.
Actividades:
= Cursos de atencion a consumidor
= Prestar unaasesoria personalizada al cliente.

= Proporcionar una atencion eficaz y en el menor tiempo posible.
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Atencién al consumidor con equidad.

Realizar seguimientos de |as experiencias de compra de |os clientes.

Dar un trato respetuoso, agradable y de formaigualitaria.

» Diseflar un plan parala mejoraen laatencion prestada al cliente.

Objetivo 3. Propiciar practicas de sostenibilidad ambiental. Preservar e medio ambiente

haciendo uso adecuado de los materiales, equiposy los desechos.

Estrategia: Desarrollar un plan y campania para la preservacion del medio ambiente y uso

eficiente de los recursos.
Actividades:
= Retirar los desechos comunes de lalocalidad cada dos dias.

= Adiestrar a personal parael uso correcto de |os recipientes de los desechos comunes y/o

reciclables.
= Crear concienciaa personal y usuarios sobre e ahorro de energia eléctricay agua.
= Mantener |os equipos apagados en horas no laborables.
= Documentar en un manual € plan de preservacion del medio ambiente.

= Contratar un servicio tercerizado para la limpieza, desinfeccion e higienizacion de las

i nstal aciones tano internas como externas.

Objetivo 4. Promover un cddigo de ética interno empresarial que genere un impacto

externoy social.
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Estrategia: Desarrollar una identidad ética-cultural interna que impacte en el rendimiento de las
operacionesy €l entorno externo.
Actividades:
= Establecer reglas y normas de convivenciainterna entre los empleados.

= Elaborar un manual que indique clasificadamente los comportamientos y conductas

deseables de | os trabajadores del negocio.

= Implantar un sistema de sanciones y disciplinas por e incumpliendo de las

responsabilidades y compromisos éticos de la empresa.
= Cursosy taleresdeidentidad cultural empresarial.

= Proyectar unaimagen corporativaimitable en la sociedad.

Objetivo 5. Elaborar un programa de servicio y ayuda comunitaria.

Estrategia: Desarrollar un proyecto de ayuda y servicio comunitario a los sectores de la

poblacion con menos recursos y posibilidades.
Actividades:
= Definir las necesidades a nivel de la comunidad.

= Emprender actividades solidarias para financiar con la recaudacion proyectos para la

mejora de la comunidad, involucrado la cooperacion del personal.
= Planificar jornadas de donacion de alimentos y productos ala comunidad.
= Trabajar en conjunto con fundaciones de caracter social y comunitario.

= Ofrecimiento y apertura de puestos de trabajo.
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A continuacion, se representa a través del a siguiente tabla la relacion objetivos-
estrategias para dar cumplimiento a las actividades del Plan de RSE de la empresa

INVERSIONES CO2, C.A:



Tabla 11Estrategias Vs. Objetivos Plan RSE - INVERSONES CO2, C.A
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Estrategias

Asegurar € mantenimiento de las
condiciones laborales,
salvaguardando los intereses de
lostrabajadoresy el bien social.

Crear un régimen de mejora
continua, generar confianza'y
mejorar los tiempos de respuesta.

Desarrollar un plan y campafia
parala preservacion del medio
ambiente y uso eficiente de los
recursos.

Desarrollar unaidentidad ética-
cultural interna que impacteen el
rendimiento de las operacionesy
el entorno externo.

Desarrollar un proyecto de ayuda
y servicio comunitario alos
sectores de la poblacién con
menos recursos Yy posibilidades.

Objetivos
Proteger el trabgoy Garantizar la Propiciar practicasde ~ Promover un coédigo Elaborar un
garantizar los derechos satisfaccion delos  sostenibilidad de éticainterno programade
de los trabajadores. clientesprestando  ambiental. Preservar e empresarial que servicio y ayuda
una atencion de medio ambiente genere un impacto comunitaria.
Optima calidad. haciendo uso adecuado  externo y social.
delos materiales,
equiposy los desechos.
X
X
X
X
X

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.4.4. Presupuesto

El presupuesto econdmico necesario para desarrollar € plan funcional de RSE de la

empresa INVERSIONES CO2, C.A., serepresenta en la siguiente tabla:

Tabla 12Presupuesto Plan RSE - INVERS ONES CO2, C.A.

Descripcion Afo Totales
2023 2024 2025 2026 2027 $)

Proteger €l trabgjo y garantizar los

derechos de los trabajadores, 1500 2.000 2500 3.000 3500 12.500

Garantizar la satisfaccion de los clientes
prestando una atencién de éptima
calidad.

500 700 1.000 1.300 1.600 5.100

Propiciar practicas de sostenibilidad
ambiental. Preservar el medio ambiente
haciendo uso adecuado de los
materiales, equipos y los desechos.

1.000 2.000 3.000 4.000 5.000  15.000

Promover un cédigo de éticainterno
empresarial que genere un impacto
externoy social.

500 800 1.000 1.200 1.400 4.900

Elaborar un programa de servicio y
ayuda comunitaria

Total 5500 8.500 11.500 14.500 17.500  57.500

2,000 3.000 4.000 5.000 6.000 20.000

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

Una vez formulados los objetivos, estrategias, actividades y presupuesto de RSE, se
procedera a gecutar € plan, para lo cua la empresa debe implementar las actividades de RSE,

tal como se detalla a continuacion:
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Estrategia 1. Asegurar e mantenimiento de las condiciones laborales, salvaguardando los

interesesdelostrabajadoresy el bien social.
Tareas:
* Primapor asistenciamédicay/o gastos extraordinarios.
= Bonificacién mensual al mejor trabajador, premiacién por puntualidad.
= Capacitacion del personal segun € area que labora.
= Dotacion de uniformes e implementos de seguridad.
» Proveer éreas de trabgjo higiénicas.
= Otorgarles reconocimiento alos trabajadores por su buen desempefio.
Tiempo: Continuo

Responsable: Dpto. Administracion.

Estrategia 2. Crear un régimen de meora continua a los clientes, generar confianza y

mejorar lostiempos de respuesta.
Tareas:
= Simplificar procedimiento para que los tramites administrativos sean mas rapidos y
féciles.
= Hacer encuestas periddicamente a los clientes para saber su conformidad con € servicio

prestado

* Implementar servicios tel eventas para una experiencia de compra mas satisfactoria para el

cliente.
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Tiempo: Continuo

Responsable: Dpto. Ventas.

Estrategia 3. Desarrollar un plan y campafa para la preservacion del medio ambiente y

uso eficiente delosrecur sos.

Tareas:

= Delimitar zonas y colocar recipientes identificados para la colocacion de desechos

comunes 'y otros.

= Crear conciencia en cuanto €l uso indiscriminado de los equipos y recursos (electricidad,

agua, €etc).

= Establecer cronogramas para la recoleccion interna de los desechos y su posterior salida

de la organizacion.
Tiempo: Continuo

Responsable: Dpto. Administracion.

Estrategia 4. Desarrollar una identidad é&ica-cultural interna que impacte en €

rendimiento de las operacionesy el entorno externo.
Tareas:
= Definir listas de normas de convivencia en la empresa.
» Clasificar cuales son los principiosy cuéles son los valores que rigen ala organizacion.

= Establecer los comportamientos exigibles y deseables de |os colaboradores.



154

= Fomentar lalibertad responsable en las actividades diarias.

= Evaluar periddicamente y retroaimentar € desempefio del personal en cuanto a los

valores y principios de la organizacion.
Tiempo: Continuo

Responsable: Dpto. Administracion.

Estrategia 5. Desarrollar un proyecto de ayuda y servicio comunitario a los sectores de la

poblacion con menos recursosy posibilidades.

Tareas:
=  Mensuamente donar alimentos y productos a poblacion de escasos recursos.
= Aportar financiamiento a proyectos comunitarios de fundaciones de carécter social.
= Participar en obras sociales publicas.

= Mensuamente participar en actividades ecol 6gicas para la preservacion del ambiente en

zonas aedanias ala empresa.
Tiempo: Continuo

Responsable: Dpto. Administracion; Direccion Ejecutiva.
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6.5 Plan funcional definanzasy evaluacion financiera

La planificacion financiera se refiere a la constitucion de presupuesto organizacional
general, tomando en consideracion |os recursos econdmicos existentes de un negocio y enfocado
a garantizar su viabilidad financieray conseguir los objetivos econdmicos de rentabilidad a largo
plazo, definidos previamente. El resultado de la planificacion financiera es el desarrollo de un
plan financiero, siendo un documento que permite monitorear que la idea de negocio cumple con
las consideraciones de liquidez, rentabilidad y solvencia que necesita para subsistir alargo plazo

(Apaza, 2017).

El plan financiero es uno de los aspectos méas importante del plan de negocio, pues en
éste se desglosa toda la informacion contable y financiera de cada uno de los planes de accion,
gue corresponde a cada una de los departamentos funcionales de la empresa. El fin esencial es
aumentar el capital de los directivos, es por ello que los empresarios, definen estrategias que les
permitan asegurar la sostenibilidad de sus negocios, acrecentando su rentabilidad, su bienestar

personal y e delos grupos sociaes involucrados (Gugardo, 2014).

De manera que, desarrollar un plan financiero y evaluar constantemente la situacion
econdmica de un negocio resulta una herramienta imprescindible que permite analizar la
viabilidad econémicay financiera, a corto y medio-largo plazo de un proyecto empresarial, en €
gue serevela si deben seguir con su trayectoria de crecimiento y consolidacion, y permite tomar
las decisiones adecuadas y para que la compafia sobreviva y sea sostenible. Asi mismo, un plan
financiero hace uso de los datos financieros histéricos para elaborar presupuestos vy

proyecciones, 1os cuales se constituyen como una herramienta indispensable, ya que posibilita
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establecer los objetivos econdmicos y controlar que las actividades trazadas para su

cumplimiento sean |as adecuadas para conseguirlo.
6.5.1. Situacién actual dela gerenciafinanciera

Un eficiente plan financiero debe ir acompafiado de una constante valuacion de la
situacién financiera de la empresa, con la finalidad de abordar errores de gestion y posibles
desviaciones para que se puedan enmendar en e momento oportuno (Baena, 2014).
Considerando gue la planificacion financiera se realiza en base a andlisis de informacion
histérica de cada periodo, se debe redizar un andlisis financiero a fin de conocer a fondo la
realidad econdémica y financiera de las empresas para determinar los agentes causantes de las

ganancias o0 pérdidas segin sead caso y determinar qué tan eficiente esla gestion financiera

De acuerdo con € andlisis financiero readlizado en la empresa INVERSIONES CO2,
C.A., se identifica que la gerencia financiera se encuentra contemplada en la estructura
organizativa de la empresa, dado que existe e departamento de contabilidad € cual se encargade
todos los procesos inherentes al aspecto econdmico y financiero de la organizacién, supervisado

y controlado por los directivos de la empresa.

En este sentido, se tiene como politica interna no difundir o suministrar a dominio
publico su informacion contable, sino que, por € contrario, manegjan su informacién econémicay
financiera puertas para dentro, y solo personas directamente involucradas son quienes puede
tener este tipo de informacion y documentacion. No obstante, mediante la aplicacion de una
técnica de diagnostico la cual se adecud para obtener resultados directamente relacionados con la
informacion financiera de la empresa en e Ultimo periodo, se pudo obtener y asumir una vision

genera acercade la situacion contable-financiera de la empresa objeto.
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En primer lugar, se detectd que la empresa, durante las operaciones y gestiones en ultimo
periodo (Afio 2021), en e corto plazo pudo cumplir con sus compromisos de pago de forma
genera, sin embargo, motivado a bajos niveles de venta en algunas temporadas del periodo la
compafiia no contd con |os ingresos necesarios a corto plazo para afrontar sus deudas por lo que
en més de una ocasiones solicitd prorrogas a proveedores, personal contratado por servicios, e
incluso cancelaban de manera parcial €l salario a sus empleados. De modo que, de manera
cuantificable y seguin los datos recolectados se podria asentar que la empresa se mantuvo al
corriente de sus compromisos a corto plazo en un 70% |lo que se considera como una cuota
aceptable a través de la cua le da la posibilidad a la empresa de mantenerse liquida en todo €l

periodo, pero con desviaciones | as cual es debe atender en €l periodo actual.

En segundo lugar, los indices de rentabilidad de la empresa revelan que el periodo 2021
no fue e meor momento, sin embargo, sus resultados estan dentro del promedio, lo que dejé
cifras y datos positivos para la organizacion a pesar de que no fueron los esperados y
planificados por sus socios a inicio de su gercicio contable. De igual forma, se manifiesta que
las ventas registradas superan alos gastos y costos incurridos durante €l periodo, esto dado a que
la empresa buscd la manera de minimizar sus costos de modo que sus ingresos no se vieran
profundamente afectaos por |os lapsos de tiempo en los cuales la organizacion dado a casusas
genas, principa mente por € impacto pandemiay vuelta a la apertura de sus operaciones, se vio

comprometida con respecto a su rentabilidad.

En tercer lugar, se expone que la empresa Inversiones CO2, C.A. apesar de no contar con
la posibilidad de hacerlo dado a sus resultados acumulados, se vio en la obligacion de recurrir a
la financiacion, 1o que dejé en una posicion desventajosa a la organizaciéon dado a que no estaba

en las condiciones para poder adquirir endeudamiento ya que no estaba completamente solvente.
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Sin embargo, tenia compromisos de pago los cuales debia asumir y no podia postergar. Sin
embargo, a pesar de no ser los resultados esperados, |la compafiia fue financieramente eficiente
dentro del promedio ocasionando que no € total, pero si la mayor parte de los objetivos
econdmicos trazados se cumplieran. Partiendo de esta base se manifiesta que la empresa
ocasiono un leve, pero crecimiento finalmente, en contraste con los periodos anteriores, 1o que le
ayuda a mantener la tendencia ascendente que el negocio ha cultivado desde € inicio de sus

operaciones en € afio 2018.

En este sentido, se concluye que la gerencia financiera es gecutada eficientemente, se
controlan adecuadamente los posibles errores y/o anomalias en los procesos administrativos,
contables, permitiendo conocer la situacion financiera real de la empresa en tiempo oportuno.
Asi mismo, aunque no existe formalmente un documento de procedimientos contables (manual),
se llevan a cabo todos |os procesos de manera préactica y en forma adecuada para la €laboracion
de los estados financieros, los cuales estan apegados a las NIIF, asi mismo, todos los afios la

auditoria certifica lainformacién de dichos estados financieros.

6.5.2. Objetivos de finanzas

Una compafiia que no tiene una planificacién ni definicion objetivos financieros, es una
organizacion que no sera rentable ni exitosa en € largo plazo. La empresa debe proyectar y
visionar donde posiciona su idea de negocio en diferentes periodos de tiempo. Para esto, deberan
definirse una serie de objetivos orientados a los que pretende conseguir y estos deberan estar
sustentados, a su vez, sobre estrategias. El objetivo esencial del plan financiero es andizar la

rentabilidad econdmica, contemplando: la inversion inicial y recursos econdmicos necesarios
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para cumplir € plan estratégico, definir la estructura de costos, fuentes de financiamiento y

proyectar |os estados financieros de la compafiia (Diaz, 2021).

L os objetivos de finanzas propuestos paralaempresa INVERSIONES CO2, CA.,

comprendido en & periodo afio 2023-2027, se especifican a continuacion:

Aumentar los niveles de ventas en un rango entre el 8 y 10% anual.

= Diversificar y aumentar |as fuentes de ingreso.

» Incrementar |os niveles de rentabilidad Financieray econémica en un minimo 3%.
= Controlar eincrementar € flujo de efectivo en un minimo de 5%.

= Mantener un nivel de costosy gastos operativos no mayor a 8%

= Asegurar la sostenibilidad financiera.

= Aumentar laeficienciaen laadquisicion y € uso de los recursos.

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

Mediante el andlisis financiero realizado se detectaron las necesidades y requerimientos
de inversion con respecto a las diferentes areas funcionales de la empresa, de manera que se
pudo plantear lainversion en activos necesaria en laempresa INVERSIONES CO2, C.A., para el
periodo de tiempo comprendido entre los afios 2023-2027. En este sentido, en la siguiente tabla
se detalla la inversion inicial de los activos tangibles e intangibles representado en délares ($)
gue han de ser necesarios por la empresa para aplicar € plan estratégico en € area de amacén
enfocado en e disefio de un modelo de control de inventario. De igua forma, se describen las

inversiones posteriores a redizar en e periodo por conceptos diversos tales como:
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mantenimiento, reparaciones, mejoras, remodelaciones, ampliaciones, suministros, etc., de lo

invertido inicialmente.

Tabla 13 - Inversion Inicial Activos - INVERS ONES CO2, C.A.

INICIO ANO ANO ANO ANO ANO VIDA (%

INVERSONES ACTIVIDAD 2073 2024 2025 2026 2025 UTIL Amor
ACTIVO NO CORRIENTE
(A)
Loca Comercia 3500 350 400 800 30 3%
Mobiliario 1.000 250 550 100 10 10%
Equipo Ofic. y Computacion. 2.200 250 550 150 10 10%
Vehiculo 3.000 500 800 20 5%
Teléfonos 650 380 750 5 20%
Software. Adm. Y Contable 400 300 550 10 10%
TOTAL NO CORRIENTE 10.750 350 1.180 1.650 1.650 1.850 -
ACTIVO CORRIENTE (B)
Existencialnicia 8.000
Tesoreria Cajay Bancos 10.000
TOTAL CORRIENTE 18.000
TOTAL INVERSION (A+ B) 28.750 350 1.180 1.650 1.650 1.850 0,00

Fuente: Elaboracién propia.
Nota: Se calculaen moneda USD ($).

Asi mismo, la amortizacién de los activos corresponde a la pérdida de valor alo

largo del tiempo, debiéndose reflgjar en la contabilidad. La depreciacion esta referida a la

disminucion periédica del activo de acuerdo a: desgaste por €l uso, obsolescenciay € paso del

tiempo. En e caculo de la amortizacion y depreciacion se consideran |os siguientes aspectos:

Vida Util (el tiempo estimado durante el cual € bien podréa utilizarse), Valor amortizable (precio
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de adquisicion), Vaor residual (el valor remanente a final de su vida Util, que equivae al precio
gue la empresa espera obtener por su venta en determinado momento), método de depreciacion
(existen varios métodos, el més utilizado es e de linea recta, €l cual define una cuota de

depreciacion igual paratodos los periodos).

Tabla 14Amortizacion y Depreciacion de Activos - INVERSIONES CO2, C.A

ANO ANO ) ANO ANO
Total Activo No Corriente Inicio 2023 2024 ANO 2025 2026 2027
Local Comercial 3.500,00 3.850,00 3.850,00 4.250,00 4.250,00 5.050,00
Mobiliario 1.000,00 1.000,00 1.250,00 1.250,00 1.800,00 1.900,00
Equipos De OficinaY
Computacion 2.200,00 2.200,00 2.450,00 2.450,00 3.000,00 3.150,00
Vehiculo 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.500,00 3.500,00 4.300,00
Teléfonos 650,00 650,00 1.030,00 1.780,00 1.780,00 1.780,00
Software Administrativo Y
Contable 400,00 400,00 700,00 700,00 1.250,00 1.250,00
Total 10.750,00 11.100,00 12.280,00 13.930,00 15.580,00 17.430,00
ANO ANO ) ANO ANO
Dotacién Amortizaciones Inicio 2023 2024 ANO 2025 2026 2027
Local Comercial 0,00 128,33 128,33 141,67 141,67 168,33
Mobiliario 0,00 100,00 125,00 125,00 180,00 190,00
Equipos De OficinaY
Computacion 0,00 220,00 245,00 245,00 300,00 315,00
Vehiculo 0,00 150,00 150,00 175,00 175,00 215,00
Teléfonos 0,00 130,00 206,00 356,00 356,00 356,00
Software Administrativo Y
Contable 0,00 40,00 70,00 70,00 125,00 125,00
Total 0,00 768,33 924,33 1.112,67 1.277,67 1.369,33
ANO ANO 3 ANO ANO
Amortizacion Acumulada Inicio 2023 2024 ANO 2025 2026 2027
Local Comercial 0,00 128,33 256,67 398,33 540,00 708,33
Mobiliario 0,00 100,00 225,00 350,00 530,00 720,00
Equipos De OficinaY
Computacion 0,00 220,00 465,00 710,00 1.010,00 1.325,00
Vehiculo 0,00 150,00 300,00 475,00 650,00 865,00
Teléfonos 0,00 130,00 336,00 692,00 1.048,00 1.404,00
Software Administrativo Y
Contable 0,00 40,00 110,00 180,00 305,00 430,00
Total 0,00 768,33 1.692,67 2.805,33 4.083,00 5.452,33

Fuente: Elaboracion propia.
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Nota: Se calculaen moneda USD ($).

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027

Se define proyeccion de ventas como el calculo estimado de ventas e ingresos utilizando
técnicas estadisticas permitiendo conocer la prediccion de venta en un tiempo futuro. De igual
modo permite visualizar €l crecimiento de las ventas, planificar € flujo de caja, predecir la
demanda, para tomar decisiones estratégicas, para optimizar la gestion de proveedores, entre

otros.

P
ara las proyecciones de ventas existen varios métodos entre los que se mencionan: meétodo
Delphi, método de suavizamiento exponencial y método de regresion, para este caso se utilizo e
método de regresion empleando la recopilacion histérica de los datos, de tal manera de proyectar
el comportamiento futuro de las ventas. En este sentido, se obtuvo la estadistica de las ventas de
la empresa del afio 2021-2022, para redizar la proyeccion hacia los afios 2023-2027. En la
siguiente tabla se muestra la proyeccion de ventas que tiene la empresa INVERSIONES CO2,

C.A, para€ periodo 2023 — 2027.

Tabla 15Proyecciones de Venta 2023-2027 — INVERS ONES CO2, C.A

VENTAS/INGRESOS ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO2026 ANO 2026
unidades  9.500,00 10.260,00 11.080,80 11.967,26 12.924,65

VIVERESY .

ALIMENTOS precio $15,00 16,20 17,50 18,90 20,41

ingresos $142.500,00 153.900,00 169.500,00 184.500,00 202.000,00

BEBIDAS unidades  7.550,00 8.154,00 8.806,32 9.510,83 10.271,69

ALCOHOLICAS precio $50,00 54,00 58,32 62,99 68,02



BEBIDAS
GASEOSAS

SNACKSY
CONFITERIA

ARTICULOS
PARA EL
HOGAR

QUINCALLERI
A

JUGUETES

ingresos
unidades
precio
ingresos
unidades
precio
ingresos
unidades
precio
ingresos
unidades
precio
ingresos
unidades
precio

ingresos

TOTAL INGRESOS

$377.500,00
7.550,00
$50,00
$377.500,00
4.500,00
$70,00
$315.000,00
3.600,00
$60,00
$216.000,00
1.500,00
$45,00
$67.500,00
600,00
$40,00
$24.000,00

$1.520.000,00

407.700,00
8.154,00
54,00
407.700,00
4.860,00
75,60
340.200,00
3.888,00
64,80
233.280,00
1.620,00
48,60
72.900,00
648,00
43,20

25.920,00

440.316,00
8.806,32
58,32
440.316,00
5.248,80
81,65
367.416,00
4.199,04
69,98
251.942,40
1.749,60
52,49
78.732,00
699,84
46,66

27.993,60

1.641.600,00 1.776.216,00

475.541,28
9.510,83
62,99
475.541,28
5.668,70
88,18
396.809,28
4.534,96
75,58
272.097,79
1.889,57
56,69
85.030,56
755,83
50,39
30.233,09

1.919.753,28
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513.584,58
10.271,69
68,02
513.584,58
6.122,20
95,23
428.554,02
4.897,76
81,63
293.865,62
2.040,73
61,22
91.833,00
816,29
54,42
32.651,74

2.076.073,54

Fuente: Elaboracion propia.
Nota: Se calculaen moneda USD ($).
Nota 2: Se considera un incremento por afio del 8%

6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2023-2027

Los costos son & desembolso econdmico necesario para la comercializacion de algin

producto o bien. Para la gecucién y operacion de la actividad econdémica de la empresa

inversiones CO2, C.A., que es la comercializaciéon, venta y distribucion de productos de

consumo masivo, se requiere la compra de mercancia e inventarios por departamento que
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posteriormente se colocaran alaventa. En este orden de ideas, se presenta en lasiguiente tabla la

proyeccion de costo para € periodo 2023- 2027.

Tabla 16Proyeccion de Costos 2023-2027 - INVERS ONES CO2, C.A

COMPRAS/SUMINISTROS ANO 2023 ANO2024 ANO2025 ANO2026 ANO 2027

unidades (Suma

Global) 10.000,00 10.800,00 11.664,00 12.597,12 13.604,89
VIVERESY
ALIMENTOS precio $12,00 13,20 14,52 15,97 17,57
costes $120.000,00 126.000,00 132.300,00 138.91500  145.860,75
unidades (Suma
Global) 8.000,00 8.640,00 9.331,20 10.077,70 10.883,91
BEBIDAS
ALCOHOLICAS precio $45,00 49,50 54,45 59,90 65,88
costes $360.000,00 378.000,00 396.900,00 416.745,00 437.582,25
unidades (Suma
Global) 8.000,00 8.640,00 9.331,20 10.077,70 10.883,91
BEBIDAS
GASEOSAS precio $45,00 49,50 54,45 59,90 65,88
costes $360.000,00 396.000,00 435.600,00 479.160,00 527.076,00
unidades (Suma
Global) 5.000,00 5.400,00 5.832,00 6.298,56 6.802,44
SNACKSY
CONFITERIA precio $65,00 71,50 78,65 86,52 95,17
costes $325.000,00 357.500,00 393.250,00 43257500 475.832,50
i unidades 3.000,00 3.240,00 3.499,20 3.779,14 4.081,47
ARTICULOS
PARA EL precio $55,00 60,50 66,55 73,21 80,53
HOGAR
costes $165.000,00 181.500,00 199.650,00 219.615,00 241.576,50

unidades (Suma

Global) 2.000,00 2.160,00 2.332,80 2.519,42 2.720,98
QUINCALLERIA precio $50,00 55,00 60,50 66,55 73,21
costes $100.000,00 110.000,00 121.000,00 133.100,00  146.410,00

unidades (Suma

JUGUETES Global) 100000 108000 116640 125971  1360,49
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precio $35,00 38,50 42,35 46,59 51,24
costes $35.000,00  38.500,00 42.350,00 46.585,00 51.243,50
TOTAL COSTES 1.465.000,00 1.582.200,00 1.708.776,00 1.845.478,08 1.993.116,33

Fuente: Elaboracion propia.
Nota: Se calculaen monedaUSD ($).
Nota 2: Se considera un incremento por afo del 8%

Por otro lado, los gastos son los pagos que la empresa realiza para poder comercializar
sus productos, sin embargo, no esta directamente relacionado con € mismo, en este sentido los
gastos considerados para la proyeccion son sueldos y saarios, gastos de mantenimiento, entre
otros. A continuacion, la siguiente tabla representa los gastos a sufragar por la empresa

INVERSIONES CO2, C.A., en € periodo 2023 — 2027.

Tabla 17Proyeccion de Gastos 2023-2027 - INVERSONES CO2, C.A

CALCULOSINTERMEDIOS

PERSONAL DATOS ANO 2023 ANO 2024 ARNO 2025 ARNO 2026 ARNO 2027
Salario medio mensual 300,00 28.800,00 30.240,00 31.752,00 33.339,60 35.006,58
Incremento salaria anual 5,00%

N° de empleados afio 1 8

N° de empleados afio 2 8

N° de empleados afio 3 8

N° de empleados afio 4 8

N° de empleados afio 5 8

% coste Seguridad Social 14,00% 4.032,00 4.23360 444528  4.667,54  4.900,92
Total gastos de personal 32.832,00 34.473,60 36.197,28 38.007,14 39.907,50
OTROSGASTOS

Electricidad 70,00 840,00 924,00 1.016,40 1.118,04 1.229,84
Aseo Urbano 40,00 480,00 528,00 580,80 638,88 702,77
Agua Potable 30,00 360,00 396,00 435,60 479,16 527,08
LimpiezaY Mtto General 150,00 1.800,00 1.980,00 217800  2.395,80 2.635,38
Internet 300,00 3.600,00 3.960,00 435600 4.791,60 5.270,76
Material Oficina 200,00 2.400,00 2.640,00 2.904,00 3.194,40 3.513,84
Presupuesto De

Marketing 2.400,00 750,00 1.050,00 1.150,00 1.950,00
Presupuesto De

Operaciones 880,00 220,00 540,00 900,00 700,00
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Presupuesto De RRHH 2.050,00 2.050,00 3.050,00 2.850,00 4.050,00
Presupuesto RSE 5.500,00 8.500,00 11.500,00 14.500,00 17,500,00
Subida media anua en % 10,00%

TOTAL OTROS

GASTOS 20.310,00 21.948,00 27.610,80 32.017,88 38.079,67
TOTAL GASTOS 53.142,00 56.421,60 63.808,08 70.025,02 77.987,17

Fuente: Elaboracion propia.
Nota: Se calculaen monedaUSD ($).
Nota: Se considera un incremento salarial del 5% y un 10% de incremento en |os gastos.

6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2023-2027

El Capital de Trabajo es e monto real y sin compromisos que tiene la empresa para
readlizar todas las actividades inherentes a su funcionamiento, entre los cuales se pueden
mencionar: compra de insumos, costos de operacion, costos de mantenimiento, pagos de salarios,
obligaciones tributarias, entre otros. A través del calculo del capital de trabgjo se puede verificar
s laempresa utiliza de manera eficaz |os recursos. Para el calculo del capital de trabajo se aplica

la siguiente formula Capital de trabajo = activo corriente — pasivo corriente.

En este sentido, se aplican los calcul os respectivos y se representa en la siguiente
tabla e capital de trabajo proyectado para la empresa INVERSIONES CO2, C.A., en €l periodo

2023 - 2027

Tabla 18Capital de Trabajo 2023-2027 - INVERSIONES CO2, C.A.

Inicio Ao 2023 ARo 2024 Afo 2025 Ao 2026 Afo 2027

18.000,00 19.065,60 20.030,05 20.989,14 22.382,48 24.040,64

Fuente: Elaboracion Propia.
Nota: Calculado tomando en cuentalos costos de inversion.
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6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027

Para la puesta en marca de cualquier estrategia productiva y/o comercial, dependiendo de
la natural eza econdémica de una empresa, debe contar con una estrategia financiera fundamentada
en mecanismos de financiacién concretos, es decir, todos los recursos econdmicos que la
empresa ha sido capaz de reunir y que seran destinados a la propia actividad para conseguir los
objetivos deseados. Mediante la estructura de financiamiento se determina quien o quienes

aportaran €l desembolso monetario parala gecucién de las estrategias,

En este orden de ideas, |a siguiente tabla muestra la proyeccion de financiamiento
de la empresa INVERSIONES CO2, C.A, para €l periodo 2023 — 2027, en la cua se evidencia
gue toda inversion para las estrategias de negocio, la empresa aportara desde sus recursos
propios.

Tabla 19Proyeccion de la Estructura de Financiamiento 2023 — 2027 - INVERS ONES CO2,
CA

INICIO ANO ANO ANO ANO ANO

FINANCIACION ACTIVIDAD 2023 2024 2025 2026 2027

RECURSOS PROPIOS 28.750,00
PRESTAMOS 0,00
Tipodeinterés 0% 0% 0%
Condiciones
Anos 0 0
TOTAL FINANCIACION 28.750,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
INVERSION 28.750,00 350,00 1.180,00 1.650,00 1.650,00 1.850,00

COMPARACION )
FINANCIACION 28.750,00 0,00 0,00 0,00 000 0,00
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6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

El estado de resultado proyectado permite examinar los resultados obtenidos por la
empresa comparando los distintos periodos, teniendo en cuenta los ingresos y gastos futuros,
permitiendo a su vez conocer su posible rentabilidad. En este sentido, se representa mediante la
siguiente tabla el estado de resultado proyectado parala empresa INVERSIONES CO2, CA., en

el periodo 2027 - 2027.

Tabla 20Estado de Resultados Proyectado 2023 — 2027 - INVERS ONES CO2, C.A

CUENTA DE

RESULTADOS ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026 ANO 2027
Ventas $1.520.000,00 $1.641.600,00 $1.776.216,00 $1.919.753,28 $2.076.073,54
Aprovisionamiento $1.465.000,00 $1.582.200,00 $1.708.776,00 $1.845.478,08 $1.993.116,33
Variacion de existencias

Margen $55.000,00 $59.400,00 $67.440,00 $74.275,20 $82.957,22
Gastos de personal $32.832,00 $34.473,60 $36.197,28 $38.007,14 $39.907,50
Alquileres

Otros gastos $20.310,00 $21.948,00 $27.610,80 $32.017,88 $38.079,67
EBITDA $1.858,00 $2.978,40 $3.631,92 $4.250,18 $4.970,04
Amortizaciones $768,33 $924,33 $1.112,67 $1.277,67 $1.369,33
EBIT $1.089,67 $2.054,07 $2.519,25 $2.972,51 $3.600,71
Gastos financieros

BAI $1.089,67 $2.054,07 $2.519,25 $2.972,51 $3.600,71
I mpuesto sobre

beneficios $370,49 $698,38 $856,55 $1.010,65 $1.224,24
Resultado $719,18 $1.355,68 $1.662,71 $1.961,86 $2.376,47

Fuente: Elaboracién Propia.
Nota: Porcentgje de distribucion de beneficios 10%, impuesto sobre beneficios = 34%;

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

La situacion financiera proyectada de la empresa en un periodo de tiempo, permite
redizar la estimacion de los activos, pasivos y capital patrimonio, asi como las posibles
ganancias y pérdidas en e préximo periodo econémico. Proporcionan informacién de las futuras
condiciones financieras, con la respectiva determinacion de utilidad por parte de gerencia y €l

conocimiento exacto de laeficaciay flexibilidad de la gestion de laempresa.
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De esta manera, se presenta'y expresa en la siguiente tablala proyeccién para el estado de

situacion financiera de la empresa INVERSIONES CO2, C.A, durante el periodo 2023 — 2027.

Tabla 21Estado de Stuacién Financiera Proyectado 2023-2027 - INVERSIONES CO2, C.A

BALANCE ANO ANO ANO ANO ANO
PREVISIONAL INICIO 2023 2024 2025 2026 2027
ACTIVO
Inmovilizado 10.750,00 11.100,00 12.280,00 13.930,00 15.580,00 17.430,00
Amortizaciones 768,33  1.692,67 2.805,33 4,083,00 5.452,33
TOTAL ACTIVO NO
CORRIENTE 10.750,00 10.331,67 10.587,33 11.124,67 11.497,00 11.977,67
Capital de Trabgjo 8.000,00 8.000,00  8.000,00 8.000,00 8.000,00  8.000,00
Clientes 29.150,68 31.482,74 34.064,42 36.817,19 39.815,11
Tesoreria 10.000,00 10.010,80 10.890,87 11.695,78 12.958,03 14.449,68
TOTAL ACTIVO
CORRIENTE 18.000,00 47.161,49 50.373,61 53.760,19 57.775,21 62.264,79
TOTAL ACTIVO 28.750,00 57.493,15 60.960,94 64.884,86 69.272,21 74.242,46
PASIVO
Recursos propios 28.750,00 28.750,00 28.750,00 28.750,00 28.750,00 28.750,00
Reservas 647,26  1.867,38 3.363,81 5.129,48  7.268,31
Resultados negativos
Prestamos
TOTAL NO
CORRIENTE 28.750,00 29.397,26 30.617,38 32.113,81 33.879,48 36.018,31
Proveedores 28.095,89 30.343,56 32.771,05 35.392,73 38.224,15
Tesoreria negativa
TOTAL CORRIENTE 28.095,89 30.343,56 32.771,05 35.392,73 38.224,15
TOTAL PASIVO 28.750,00 57.493,15 60.960,94 64.884,86 69.272,21 74.242,46

6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Se pueden anticipar situaciones de la operatividad de la empresa y muy especificamente
lo referido ala liquidez por medio de la elaboracion del flujo de cgja proyectado, Al andizar y

proyectar €l flujo de cgja, posibilita ala empresa determinar futuros déficit o falta de efectivo, de
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tal manera que se pueda tomar decisiones en tiempo oportuno de posibles financiamientos. Se

toman en cuenta los ingresos y egresos que posiblemente tenga la empresa.

En este sentido, se presenta en la siguiente tabla el detalle con respecto a € flujo de cga

proyectado paralaempresa INVERSIONES CO2, C.A. en € periodo 2023 — 2027.

Tabla 22FIujo de Caja Proyectado 2023 — 2027 - INVERS ONES CO2, C.A

TESORERIA AL
FINAL DE CADA ANO

ANO 2023 ANO 2024 ANO 2025 ANO 2026 ANO 2027
Saldoinicia 10.000,00 10.010,80 10.890,87 11.695,78 12.958,03
+ Beneficio 719,18 1.355,68 1.662,71 1.961,86 2.376,47
+ Amortizaciones 768,33 924,33 1.112,67 1.277,67 1.369,33
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital
+ Crédito de proveedores 28.095,89 2.247,67 2.427,48 2.621,68 2.831,42
- Crédito aclientes 29.150,68 2.332,05 2.581,68 2.752,77 2.997,92
- Dividendos 71,92 135,57 166,27 196,19 237,65
- Devoluciones de
préstamos
- Inversiones 350,00 1.180,00 1.650,00 1.650,00 1.850,00
- Existencias
Saldo final 10.010,80 10.890,87 11.695,78 12.958,03 14.449,68

Fuente: Elaboracion Propia.
Nota: Disponibilidad de efectivo por afio.

Se evidencia la entrada y salida de dinero real con un saldo positivo, es decir se cuenta
con liquidez, permitiendo cumplir con los plazos de pagos establecidos, asi como también
adquirir mas mercancia, realizar nuevas inversiones o tomar cualquier decision a beneficio de la

empresa.
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6.5.11. I ndicadores de rentabilidad 2023-2027.

La gestion de la administraciéon de la empresa se mide haciendo uso de los indicadores
financieros, los cuales permiten medir la eficiencia empleada en el control de gastos y costos, o
gue se evidenciaen la utilidad reflgada en los estados financieros. Del mismo modo, mediante el
cdculo de los indicadores de rentabilidad se podra conocer confiablemente la relacion de la

utilidad y lainversion realizada en la empresa

Es por ello que en latabla a continuacion, se presentan |os resultados arrojados a partir de
los cdlculos y andlisis de los indicadores de rentabilidad aplicados a la empresa INVERSIONES

CO2, C.A., parad periodo 2023 — 2027.

Tabla 23Indicadores de Rentabilidad 2023 — 2027 - INVERS ONES CO2, C.A.

. INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 LIMITES

ANALISISDEL
BALANCE
Fondo de maniobra 18.000,00 19.065,60 20.030,04 20.989,15 22.382,48 24.040,64 >0.00
Tesoreria 10.000,00 10.010,80 10.890,87 11.695,78 12.958,03 14.449,68 >0,00
Ratio de Tesoreria 1,39 1,40 1,40 141 1,42 >0,50
Ratio de Liquidez 1,68 1,66 1,64 1,63 1,63 >1,50
Ratio de
Endeudamiento 0,49 0,50 0,51 0,51 0,51 <0,60
PUNTO DE
EQUILIBRIO
Ventas (V) 1.520.000,00 1.641.600,00 1.776.216,00 1.919.753,28 2.076.073,54
Coste variables (C) 1.465.000,00 1.582.200,00 1.708.776,00 1.845.478,08 1.993.116,33
Margen (M) 55.000,00 59.400,00 67.440,00 74.275,20 82.957,22 >CF
% Margen s/ventas 4% 4% 4% 4% 4%
Costesfijos (CF) 53.142,00 56.421,60 63.808,08 70.025,02 77.987,17 <M
Umbral Rentabilidad 1.468.651,64 1.559.287,85 1.680.559,50 1.809.901,14 1.951.694,02 <V
RENTABILIDAD
Econdémica

Rotacion 26,44 26,93 27,37 27,71 27,96 >0

Margen 0,00072 0,00125 0,00142 0,00155 0,00173 >0
Financiera

Apalancamiento 1,96 1,99 2,02 2,04 2,06 >=1

Efecto fiscal 0,66 0,66 0,66 0,66 0,66

ROE 0,02 0,04 0,05 0,06 0,07 >0
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ROE en % 2,45% 4,43% 5,18% 5,79% 6,60% >0

Los indices de la rentabilidad econémica expresan las ganancias de la empresa basados
en cada activo invertido, mientras que los indices de la rentabilidad financiera indican la
capacidad para generar ganancias en relacién a los recursos propios. Los indicadores de
rentabilidad indican que los beneficios obtenidos utilizando recursos propios. Dichos indicadores
arrojan resultados mayores gue cero, dando como resultado que la empresa INVERSIONES
CO2, C.A., se cdifica como rentable, en aras de crecimiento, sostenibilidad e inyeccion de
inversion.

Del mismo modo, se puede determinar que de acuerdo los resultados obtenidos de los
calculos realizados éstos indican que es éptimo y viable que este proyecto considere la puesta en
marcha del plan estratégico desarrollado en € corto plazo, dado a que posee la suficiente
rentabilidad en cada afio proyectado. Asi mismo, este negocio maneja un buen margen y
equilibrio en cuanto a ventas, costos, apalancamiento, solvencia y liquidez tanto econémica
como financiera. En este sentido, se identifica de acuerdo a los resultados del simulador
financiero que esta idea de negocio también es rentable a largo plazo puesto que su margen de

utilidad es hacia el aza segun cada periodo estimado, asi como su patrimonio, capital y activo.

Finalmente, con los indicadores financieros calculados para la determinacion de la
factibilidad financiera del plan, estos arrojan como resultado un esguema positivo para la
implementacion y gecucion del mismo ya que se garantiza de acuerdo a los célculos obtenidos
una rentabilidad beneficiosa para los socios en |a proyeccion estimadas de 5 afios desde € afio
2023 a afio 2027. De esta forma, como se puede evidenciar en la tabla previa, se obtiene que
todos los calculos de los indicadores financieros estan por encima y en positivo de acuerdo a

limite minimo establecido, |o que indica que de forma general €l negocio a implementar su plan
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estratégico serasolvente, rentable, liquido, y podria optar a apalancamiento si lo deses;

determinando de esta manera que su salud financieray econdmica seria sostenible.

CONCLUSIONES

El surgimiento de un nuevo enfoque en la organizacion para alcanzar los objetivos
propuestos se establece como planificacion estratégica, utilizando la perspectiva sistémica en el
desarrollo e implementacion de planes en periodos de tiempos establecidos, en la empresa
INVERSIONES CO2, C.A., ubicadaen el estado Zulia, municipio San Francisco, en la parroquia
San Francisco, Urbanizacion La Coromoto, Calle 171 (Bulevard Virgen de Coromoto), Edificio
42-88, Loca 01. Dicho plan estratégico, estuvo delimitado por una serie de objetivos

estratégicos, los cuales se desglosan a continuacion, concluyendo los siguientes hallazgos.

En primer lugar, con respecto a entorno a objetivo propuesto con respecto a la

descripcion del macroentorno competitivo de la empresa INVERSIONES CO2, CA., se
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determina que la naturaleza econémica de la organizacion se centra en la comercializacion,
distribucion y venta de producto de consumo masivo, ofreciendo a sus clientes la més variedad y
diversidad de marcas y presentaciones en los diferentes rubros ofertados, gustandose a las
preferencias y capacidad de pago de los consumidores. Asi mismo, es un negocio relativamente
pequefio en crecimiento constante y sostenible a atos niveles de acuerdos a sus periodos previos
y resultados obtenidos, que cuenta con poco persona de trabajo, pero una estructura organizativa

y organigrama bien definido y delimitado por funciones por departamento.

Del mismo modo, partiendo del diagndstico organizaciona y financiero de la empresa,
desde la dptica de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, se disefid un plan
enfocado en el disefio de un modelo de control de inventario para €l periodo comprendido entre
los afios 2023-2027, con lafinalidad de mejorar 10s procesos y gestiones internas aplicadas en €
Dpto. Almacén y demés éreas funcionales de la organizacion en las que se detectaron brechas.
Para ello, se formularon objetivos estratégicos que garantizan la mejora y optimizacion de los

procedimientos, afectando por ende en lamejora de larentabilidad para el negocio.

Asi mismo, para el desarrollo de estos aspectos, se implementaron diversos instrumentos
de diagndstico (entrevistas) para dar respuesta a la situacion organizacional y contable de la
empresa. De la misma manera, se realizo un andlisis exhaustivo del ambito interno como externo
gue rodea a la organizacién y € impacto que estos factores generan e la organizacion, aplicando
su vez calculos cuantitativos para ayudar a dar respuesta certera con respecto a este punto. De
igua forma, mediante la utilizacion de la matriz FODA cruzada permitié definir todas las
estrategias, para la seleccidon de las estrategias se determind la relacion existente entre las

estrategias con |0s objetivos estratégicos especificos.
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En segundo lugar, con respecto a la definicion del modelo de negocio, caracteristicas del
producto y planes para la implementacion de la propuesta de la empresa INVERSIONES CO2,
C.A., seredizé laaplicacion ded modelo CANVAS aplicado alaidea de negocio, puntualizando
aspectos claves a tener en cuenta por |la empresa para determina que es lo que ofrece, que valor
agregado tiene su idea de negocio para € mercado, cudles son sus clientes, cuales son los
mecanismos gue tiene a su disposicion que tiene para colocar € producto en manos del cliente,

entre otros aspectos que desglosan a detalle el modelo de negocio.

Del mismo modo, se procedio a estructurar y separar las funciones por departamentos de
la organizacion y contrastar si se cumples o no dicha separacion de funciones de acuerdo a
andlisis funcional, especificando y clasificando las actividades primarias relacion a las a las

operaciones directas del proceso, Y las actividades secundarias.

En tercer lugar, con respecto a la definicion de los objetivos estratégicos de la empresa
INVERSIONES CO2, C.A en los afos 2023 a 2027, se establecieron un total de ocho objetivos
los cuales se enfocaron en €l disefio de un modelo de control de inventario y el cierre de brechas
encontradas en los diferentes de departamentos con la finalidad de asegurar la rentabilidad de la
organizacién y mejora en sus procedimientos y gestiones internas. En este sentido, se plantearon
el andlisis de estos objetivos, definiendo estrategias a implementar por cada objetivo estratégico

establecido, que permitiran llevar a cabo con éxito e cumplimiento de las metas trazadas.

En cuarto lugar, con respecto a la propuesta de estrategias de marketing, operaciones,
recursos humanos, responsabilidad social empresaria y finanzas de la empresa INVERSIONES
CO2, C.A paralos afios 2023 a 2027, se procedié primeramente a conocer la situacion actual por

cada area determinando s se llevaban a cabo las actividades afines a ellos o no, formulando
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luego los objetivos, definir las estrategias y logrando asi |as mismas através de las tareas a seguir

y €l presupuesto necesario paralaimplementacion de cada uno de los planes.

Finalmente, De acuerdo al plan estratégicos, las propuestas estratégicas planteadas, y €l
andlisis y de los célculos aplicados se concluye que la empresa INVERSIONE CO2, C.A., se
estima que sera rentable para € periodo comprendido entre los afios 2023-2027. Del mismo
modo, para desarrollar alos efectos de materializar todos y cada uno de |los objetivos especificos
trazados en € plan estratégico disefiado para la empresa INVERSIONES CO2, C.A, se hace
necesario disponer de la voluntad de la junta directiva en torno a la aprobacion del plan, por
cuanto la inversién econdmica es de muy bago costo en comparacién con los beneficios,

rentabilidad y ventajas representadas en € incremento de ingresos.

RECOMENDACIONES

En e marco del cumplimiento de objetivos, asi como para la efectividad del plan
estratégico desde los andlisis aplicados tanto organizacional, como financiero, tanto a nivel
interno como externo en la empresa INVERSIONES CO2, C.A., y las propuestas basadas en
marketing, operaciones, recursos humanos, aspectos contables/tributarios, RSE y finanzas, se

hace indispensabl e tener presente |as recomendaci ones siguientes:

Mejorar los procedimientos internos y politicas del departamento de almacén, basados en
las siguientes premisas: desarrollar e implementar un sistema de registro de inventario, utilizar y
elaborar un formato de registro de conteo de inventario, establecer procedimientos e

instrucciones para el control de entrada, movimiento y salida de mercancia, establecer un sistema
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de almacenamiento, clasificacion y distribucion de mercancia, implementar un método y/o

sistema para el despacho y salida de mercancia.

Utilizar las RRSS y medios tecnoldgicos como principal fuente de marketing, basado en
las siguientes premisas. crear campahas de marketing que incentiven y motiven a consumidor,

contratar a personal calificado y especializado en marketing digital.

Acciones comerciales para la consolidacion del negocio en el mercado, basados en las
siguientes premisas. brindar valor agregado e innovador a consumidor y atender sectores que la
competencia no para captar a mas clientes; desarrollar alianzas con empresas productoras para
obtener mercancia a bajo costo que produzcan fijar precios de ventas accesibles, apertura de

nuevas localidades.

Establecer politicas y manuales de procedimientos y perfiles de cargo por departamento
funcional, con la finalidad de clasificar las actividades que cada colaborador debe de hacer y

promoviéndola especializacion del trabajo, proveyendo |os recursos necesarios para ello.

Finalmente, implementar |as propuestas estratégicas planteadas con respecto a los planes
de: marketing, RRHH, operaciones, RSE y finanzas., con la finalidad de que la empresa sea
rentable y viable desde | os diferentes angulos que afectan e impactan su identidad y gestion tanto

anivel interno como anivel externo.
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ANEXOS

Anexo 1 Guia de Entrevista (Diagnostico Organizacional)

De antemano agradezco su disposicion y apoyo para € desarrollo del presente proyecto
de investigacion mediante esta entrevista, bgjo la tutela de la Universidad Valle del Momboy,
especificamente de la Carrera de Licenciatura de Administracion de Empresas, que servira como
fundamento para la elaboraciéon de un Plan Estratégico para la Empresa: INVERSIONES CO2,
C.A. - Periodo 2023-2027. Se asume & compromiso de que la informacion suministrada sera
utilizada solo parafines del desarrollo de esta investigacion académica, de modo gque su uso sera

netamente de confidencial.

Nombre Del Entrevistado:

Cargo:
¢Existen un manual de gestion de la organizacion?
¢Como sefijan los objetivosy las politicas de la empresa?
¢L.a comunicacion con los empleados, es laidénea?
¢Se siente satisfecho/a en la compafia?
¢Tiene la empresa gastos financieros excesivos?
¢Laempresa da a conocer publicamente a sus empleados lainformacién financiera?
¢Se mantienen los stocks a un nivel satisfactorio?
¢Utilizan canales de comercializacion especificos para dar salida alos stocks?

¢En qué se basa la empresa paratomar decisiones de marketing?



¢El nimero de clientes esta creciendo, esté estancado, o esta decreciendo?

¢Existe definida una politica de compras adecuada a la actividad de la empresa?
¢Bajo qué parametros escogen a sus proveedores?

¢Como definiriae flujo de movimiento de mercanciay venta dentro de la empresa?
¢Son competitivos los precios de |os productos en contraste con el mercado?
¢Como es el contraste entre ofertay demanda de |os productos?

¢QUE le gustaria mejorar de la organizacion?
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Anexo 2 Guia de Entrevista (Diagnostico Contable-Financier o)

De antemano agradezco su disposicion y apoyo para € desarrollo del presente proyecto
de investigacion mediante esta entrevista, bgjo la tutela de la Universidad Valle del Momboy,
especificamente de la Carrera de Licenciatura de Administracion de Empresas, que servira como
fundamento para la elaboracién de un Plan Estratégico para la Empresa: INVERSIONES CO2,
C.A. - Periodo 2023-2027. Se asume & compromiso de que la informacion suministrada sera
utilizada solo para fines del desarrollo de esta investigacion académica, de modo que su uso sera

netamente de confidencial.

Nombre Del Entrevistado:

Cargo:

Indicadoresde Liquidez:

¢Pudo la empresa cumplir con sus compromisos de pago en € corto plazo durante € Ultimo

periodo 20217
¢Lamayor parte de la mercancia se adquirié al contado o mediante créditos durante €l periodo?

¢La mayor parte de las ventas e ingresos durante € periodo se redlizaron a contado o por

créditos otorgados?

Indicador es de Rentabilidad:
¢En € Ultimo periodo 2021, se evidencié més ventas que |os egresos y/o costos incurridos?
¢Los beneficios percibidos se mantuvieron, decrecieron o aumentaron durante el periodo 20217

¢Se adquirieron nuevos recursos y materiales para operar durante el afo 2021?
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I ndicador es de Endeudamiento:

¢Solicitd la empresa créditos, préstamos a entidades bancarias o fuentes de financiamiento

durante e Ultimo periodo 20217

¢COmo se mangj6 durante el periodo 2021 la politica de adquirir compromisos de pago y pasivos

alargo plazo?

¢El capital de trabajo e inversiones corresponden a aportes propios o dependiente de terceros?
Indicadores de Eficiencia:

¢Fuefiel laempresaa sus politicas internas financieras durante e periodo 2021?

¢Considera usted que la empresa fue altamente efectiva de acuerdo a logro de los objetivos

econdmicos trazados durante € periodo 20217?

¢El patrimonio y/o utilidad de la organizacion se vio incrementada, estancada o retrocedio

durante €l periodo 20217?



