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RESUMEN

El propdsito de la investigacion fue proponer estrategias para una estructura de costos en la empresa
Copy Maxs C.A., ubicada en laparroquia Juan Ignacio Montilla, municipio Valera, estado Trujillo
para los afios comprendidos de2023a2027 a fin de incrementar las ventas. Para ello se utiliz6 €
modelo de negocio CANVAS y la matriz FODA 'y, asi, poder seleccionar las estrategias idoneas
para readlizar |os objetivos de la propuesta. Se elaboraron |os presupuestos en diferentes areas como
marketing, operaciones, relaciones humanas y responsabilidad social empresarial parallegar, através
de un ssmulador financiero, alafactibilidad de poder g ecutar € proyecto. Se pudo determinar que €l
proyecto es factible més, se recomienda, mejorar las politicas en cuanto a uso de la publicidad en las
redes sociales y capacitar a persona en el mango de las mismas para que sea un trabajador integral
y ofrezca un mejor servicio a cliente. Ademés, se recomienda mejorar e manual de normas y
procedimientos para poder hacer seguimiento a los presupuestos, tanto de finanzas y gastos
operativos de manera que, si existe alguna debilidad, pueda corregirse y mantenerse el margen de
productividad y ganancia en la empresa.

Palabras clave: Plan estratégico, Estructura de costos, Indicadoresfinancieros



ABSTRACT

The purpose of the research was to propose strategies for a cost structure in the company Copy Maxs
C.A., located in the Juan Ignacio Montilla parish, Valera municipaity, Trujillo state for the
intermediate years from 2023 to 2027 in order to increase sales. For this, the CANVAS business
model and the SWOT matrix were obtained and, thus, to be able to select the ideal strategies to
achieve the objectives of the proposal. Budgets were prepared in different areas such as marketing,
operations, human relations and corporate social responsibility to arrive, through a financial ssmulator,
at the feasibility of being able to execute the project. It was possible to determine that the project is
more feasible, it is recommended, to improve the policies regarding the use of advertising on socia
networks and train staff in managing them to be an integral worker and offer better customer service.
In addition, it is recommended to improve the manual of rules and procedures to be able to monitor
budgets, both finance and operating expenses so that, if there is any weakness, it can be corrected and
stabilize the productivity and profit margin in the company

Keywords:. Strategic plan, Cost structure, Financial indicators
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CAPITULOIINT

RODUCCION

1.1.1dea actualdenegocio
La empresa de servicios que lleva por nombre Copy Maxs, C.A., cuya trayectoria data desde €
ano2001, se fund6 bajo la iniciativa de dos jovenes empresarios para ese momento: Francisco
JavierCastellanos y Adriana Mercedes D’Andrea Vasquez, quienes apostaron a darle vida a su
proyectoque, en sus inicios, se dedico a la compra y venta de equipos de fotocopiado y, a su
vez,centro decopiado, loqueorigindguel amismallegaraaserunadel as masgrandesdel estadoTrujillo.
Enlosultimosafios,| aempresasuf ri Gunaseri edecambi osensupartej uridi cayaqueunodesus socios se
retir6 de la misma y su lugar lo ocupa la Lic. Silvia D’Andrea Vésquez, formando
asiuneguipofamiliar.Enl oreferenteasuactividadcomercial ,debi doa aampliaci bndel acompetencia,decid
ieron expandir sus servicios y ser hoy dia centro de copiado, libreria, venta de articulos
deoficina,serviciosdeimpresi 6nyventa dedetallespara regal ar,entreotros.
Como
el mercadosehacecadavezmascompetitivoyaquediaadiasurgennuevasempresasqueprestansusactividad
escomer ci al escomocentrodecopi adoy,apesardel acrisisecondmicaqueel pais esta atravesando, desde
hace varios afios y S se agrega la pandemia originada por e COVID-19, la empresa se ha logrado
mantener a flote, por lo que se ha visto en la necesidad de cambiar suestrategiaa

nivel deventasyenl osrubrosde prestacionde serviciosyarticulosdelibreria.

1.2.Descripciondeproductosyser viciosgueofr ecelaempr esa

CopyMaxs C.A .sedestacaporofrecerasuclientel a,el serviciodecentrodecopi ado,venta
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detodol orel acionadoconarticul osdeoficinaylibreriaengeneral ,siendol asfotocopi asel rubrodemayorde

manda:

Fotocopiasencual quiertamainio

depapel (carta,oficio,extraoficio,dobl ecarta) ,entodassuspresentaci ones,esdecir,normal ,reducci
on,ampliacion.

Le sigue € servicio de impresion en sus diferentes modalidades: blanco y negro, color,
papel normal ,cartulina,papel fotografi coypapel autoadhesivo.

Servicios de Internet: descarga de planillas de diferentes entes gubernamentaes:
(1.V.S.S.F.A.0.V,autogestionM PPEE,MINTRA ,aperturadecuentas,inscripci dnyactualizaci 0
ndelRegistro de Informacion Fiscal (R.I.F), entre otras paginas segun la solicitud del
cliente,serviciodeescaneomésel envioporcorreoel ectronico,el aboraci oneimpresi dndecurricul o
a coloryblancoynegro,transcripcionesde texto.

Servicios del Centro de Copiado: laminados o plastificados de diferentes tamafios. carnet
océdul a,cartayoficio.

Anillados o encuadernados (se realizan de acuerdo a la cantidad de hojas y en
diferentespromociones: tapaspl asticas,cartulinayacetato,yaseanentamafiocarta uoficio.
Articulos de libreria: 1os de mayor demanda son: libretas y cuadernos (una linea, doble
linea,cuadriculado), bl ockdedibujo,deconstrucci on,papel lustrill o,creyonesentodassuspresenta
ciones, marcadores permanentes, acrilicos, resaltadores, boligrafos, |apices grafitos,|dpices
para arquitectura, dibujo técnico, cartulinas en sus diferentes tamafios y texturas(escolar,
doble faz, metalizada, escarchada, nedn, pasteles, hilo, opalina corrugada),

foami,sacapuntas,cordonesybasesycintas paracarnet.
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= Detadles para regalar: se ofrecen varios articulos, siendo los de mayor salida los toppers
paracual qui erocasi dn(cumpl eafios,graduaci ones,confirmaci ones, bauti zosymatrimoni os,entre
otros), dependiendo de la solicitud del cliente; le siguen banderines, mariposas y flores
decartulinas,cgjitas
ybol sasderegal osentodassuspresentaci ones(papel normal ,hol ogréfico,kraft) tarjetas
pararegalar.
= Bolsos para regaar elaborados en diferentes texturas. cartucheras escolares,
cosmetiqueros,morral esescol ares.
1.3.EquipodeTrabajo
Para Ucha (2009), son aquellos trabagjadores que son dirigidos por un lider, quienes
trabaj anparal ograrl osobj eti vospropuestosdel aorgani zaci on.Parahacermenci dndel aestructuraorgani za
ciona, se debe tener claro su significado ya que es una pieza fundamental en
cual quierempresa,definirbienlas cadenas demando.
Serepresentanpormedio deorganigramas,siendo lasnormasmascomunes.
= L oscargosse representanenrectangul os
» Ladlineasdeautoridad(parteinferiordel osrectangul os)
» Incluirlos nombresdequi enestéacargodecadapuesto.
LaempresaCopyMaxs,C.A.,esunaempresapequeiiayaquecuentaconpocopersonal ,sinembargocuent

a consuestructuraorganizacional ,distribuida de |a siguientemanera:
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EMPRESA: COPY MAXS,

C.A.RIF.J-30822832-0

ORGANIGRAMA

ASISTENTE

VICEPRESIDENTE ADMINISTRATIVO

ADRIANA ARGEIRAARAQUE
| PRESIDENTE D'ANDREA
SILVIAD'ANDREA

I ATENCIONALCLIENTE
CARMENCONTRERAS

* Presidente:eslafiguraguecuentacontodasias
facultadespararepresentaral aempresaantecual qui erorgani smopubli cooprivado.

= Vicepresidente: a igual que el presidente, representa a la empresa ante cualquier
organismopublico oprivado,siel presente loautoriza cuenta contodasl asfacul tades.

» Asistente Administrativo: se encarga de todo lo relacionado con el érea administrativa de
laempresa. Dentro de sus responsabilidades se encuentran las siguientes. estar a dia con
todoslos deberes formales (IVA, ISLR, IVSS, FAQV, INCES, MINTRA, ALCALDIA),

néminas,mangjar € sistema de facturacion, encargada de la recepcion del dinero recibido



por |osingresosdi arios(monedanaci onal ,divisas,puntodeventa,si stemabi opago).

21
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= DepartamentodeAtenci onal cliente: sonl osencargadosdereci birlassoli citudesdenuestroscliente

s correspondientes a los servicios que presta la empresa, ademas estar al pendiente delbuen

manteni mientoy funcionamientode los equipos dela empresa

(fotocopiadorasycomputadoras,entreotros).
1.4.DiagnosticoOr ganizacional

Todas las empresas necesitan conocer como se encuentran internamente, las aspiraciones
ylosprobl emasqueti enenl ostrabaj adores,buscarsuperarl asdifi cul tadesquel aempresaatravieseencual qu
iermomento. Por ellose debe redlizar un diagnosticoque, segin Rodriguez (1999),
esnecesari oquepartadel osfundamentosdel aempresa.Hoydiaexi stenempresas
pequeias,medianasygrandesque requierenactualizacionpara asiconfrontarlastransformacionesque
ameriten.

Las pequeiias y medianas empresas (PYMES) son iniciativas que cuentan con un
numeroreduci dodetrabajadores,i ncluyendoa emprendedor quegeneraunai deal acual esdesarrol | adapara
obtenerunbeneficioeconomico.

Unadel astécni casrepresentati vasparaundi agnosti coorgani zaci onal esl aentrevista,enel lasepued
enconsegui raportesdegrani mportanci aparamejorarcual qui ersituaci onenlaempresa.ParaMata  (2020);
la entrevista es una técnica muy utilizada para la recoleccion de datos cualitativos. Pormedio de la
entrevista se podra detectar la situacion actual de la empresa, asi como los objetivos
guepersi gueparacontri bui rauncambi odondesebenefi cientodosl osinvol ucrados.empresa, trabaj adoresy
clientes.

En este caso la empresa Copy Maxs, C.A., su actividad principal es la de prestar

servicioscomouncentrodecopiadointegral ,esdecir,incorporavariasactividadesecondmi cas.centrode
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copiado,libreria,serviciosde nternetyventadedetal | esparacual quierocasion.

Cuenta con varios afos en e mercado loca y regional, por 1o que € segmento que acude
esvariado tanto del sector publico, privado y publico en general. En entrevista redlizada a su
presidenteLic.Silvia D’Andrea,se pudonotarque a pesarde seruna empresa pequefia cuenta con
unorgani gramaenel cual se determinaclaramente | asresponsabi lidadesdecada trabajador.

Buscansiemprel af ormadeestaral avanguardi a,real i zanconstantescambi osyseadqui erennuevos
conocimientos en la parte de tecnologia y adquisicion de nuevos stocks de mercancia
paraseguirsati sfaciendol as necesi dadesdel osclientes.

Sin embargo esta empresa no cuenta con un programa preciso para € control de los costos
ydemercadeoomarketingyaquehoy endiaesprimordial
paracual qui erorgani zaci dntener publicidad,sobretodoenl asredessoci a es,dondepuedanofrecerl avaried
addeproductosyserviciosque ofrecen para incrementar sus niveles de ingresos. Se sugiere
implementar politicas con tacticaspara mejorar e control interno de costos delos productos y
servicios que ofrecen a sus clientes, asicomoestrategiasparai ncrementarel volumendeventas.
1.5.Diagnosticosituacioncontable-financiera

Entodaorganizaci dnsehacenecesariorealizarunandlisisde  |osestadosfinancieros,estosserealizan
por medio de indicadores los cuales son establecidos para determinar €l estado real de laempresa 'y
gue las mismas sean Utiles para la toma de decisones.Su funcién principal es
convertirtodosl osdatoseni nformaci ondtil . Esuninformepreli minardel asal udeconomi cafinancieradeuna
empresa, que se bhasa en mediciones de indicadores y de la evolucion de los estados
financieros.Permite conocer €l estado actual de las finanzas dentro de la empresa e indicar 1os rubros

gue segastanmas ocual necesitamayoratencion.



24

En e caso de la empresa Copy Maxs, C.A., se va a redizar un andisis
comparativo(afios2020-2021) para demostrar las variaciones en cifras, permitiendo observar los
cambios y generardecisiones.

A fin de determinar la situacion contable-financiera en la empresa Copy Maxs, C.A.,
seemplearan algunos indicadores financieros, siendo esta informacion dirigida a las directoras de
lamismayasi,puedandeterminarl asacci onesatomarenbenefi ci odel aorgani zaci on.

L osindicadoresauitili zarenestaoportuni dadsonl ossi gui entes:

= [ndicedeliquidez: indicaa

|acapaci dadqueti enel aempresaparacancel arsusdeudasenunperi ododetiempocorto.

Férmula:

activocorrients

Liguidezgeneral= . Sreres
pusivocorriente

Para el afio2020:

121.650.938,71

Liguidezgeneral= —2 AV e e
35.520,184,14 0 AVECES

Para elafio2021:
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1.335,52

Liquidezgeneral= 1.135, 4721,18 TeCEs

La empresa para e afio 2020 cuenta con Bs3,42y para € afio 2021 con Bs. 1,18 para cancelar
susobli gaci onesaproveedoresenunpl azonomayoraquincedias, sepuedeobservarl adisminuciondelindic
e parael afo2021debidoala pandemia(COVID 19).

= |ndicadordeendeudamiento:

Estei ndi cadordefinecuantori esgohaadquiridolaempresay |acapaci dadquetienecon respecto
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susactividadespararespondersusobligaci onesacortopl azo.Férm
ula

pasivocorriente

Frdicadordeendeudumiento= _ _ =%%
puatrimorioneto

Para el afio2020:

35.520.184,14

: - . - - - - — 1
Indicadordeendeudamiento 86.130.754,57 0,4

Para elafio2021:

1.135,47

mmcm!um.'e:e:‘ndt:‘udmnae:'nrﬁ=3. 352,77=0,34

Es decir 0,41 por cien equivale a 41% para € afio 2020 y para e afo 2021 0,34 lo que
correspondeal 34%, pordebaj odel indicenormal ,| oquesi gnifi caquel aempresacuentaconl osrecursosprop
iosmal aprovechados.

= |ndicadorderentabilidad:

Determinasi €l dineroquesel nvi erteenl aempresaestaf unci onandoyenguémedi da,esdecirlaf ormaquel a

empresa control al oscostosygastosyconvertirlasventasenutilidades.



Férmula:

I'ndicadorderentubilidod=

Para el afio2020:

Indicadurderentubilidod=

121.650.938.71

utilidudnetudespuésdellSLK

toteliduddeactivos

102.485.498,93

0.84%
,OF 70

=reces
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Para elafio2021:

3.631,25

) . _ _ 0
Indicadorderentabilidacd 4.488,24 0,81%

Parael afio2020l a rentabilidadfue del 0,84%yparael afio2021 fue de0,81%

= Margendeutilidadbruta:

Muestragel

beneficioguereportal aactividadprinci pal del aempresaantesdedescontari mpuestos,interesesygastos

generaes.
Formula
ventustotules—costodeventus
Mur gendeutilidadbrutu= —peres
ventustotules
Para el af102020:

3.186,01-2.914,31

Mur gendeutilidadbrutu= =
9 3.186,01 0,09

38.473,35-30.854,71

Mur gendeutilidadbrutu= =
9 38.473,35 0,19
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» [ndicedecficiencia:

SeutilizaparadeterminarcOmousal aempresasusacti vosypasi vosi nternamente,asicomoutilizal os

activosparageneraringresos.

Férmula:

gustosvperacionales

Indicedes fictenciu= - —peres
ingresoshrutos

Para el afio2020:

39.167.705,15

Imdicedee ficiencia= =0,01

3.186.014.720,02



30

Para elafio2021

2.352,75

Imdicedee ficiencia= =0,06

38.473,35

Es decir que la empresa solo ha utilizado el afio 2020 1% y para € afio 20216% de los activos
parageneraringresos.

Enconclusi 6n,sepuededeterminarquel aempresaporl osmomentosnocuentaconobligaciones a
terceros, razon por la cua posee liquidez s en agin momento llegara a
contraerobligaci ones,sinembargosusrecursosseencuentranmal aprovechados.L aempresaposeesuficient
epotencial para aprovechar y asi generar mayores ingresos, por lo cual se recomienda
ampliamenteplanificar estrategias para mejorar € control de los gastos e ingresos y € uso del
marketing parapromocionar los servicios que ofrece, es decir, aprovechar e recurso de las redes
sociales y medioslocal esdepublicidad.

1.6. Definiciondelproblema.

Las empresas estan enmarcadas dentro de los sectores productivos. primario, secundario
yterciario,dondereali zantresti posdeacti vidadesprinci pal escomoson: manufactureras,comerciales,finan
cierasy deservicios,;dependiendodel asgananci as,nimerodeempl eadosymontodefacturacion se pueden
clasificar en peguefias, medianas o0 grandes empresas. Para toda empresa, eluso de la estructura de
costos es fundamenta para determinar la rentabilidad del producto o servicioyeficiencia
enel maneg odel osinsumos, personal ycapital de trabajo

ParaRodrigues (2021), una estructura de costos es un proceso que tiene por

objetivoorgani zardef ormaef ectival oscostosdentrodeunaempresayasimej orarlatomadedecisiones.Deig
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ual manera, toma en cuenta diferentes aspectos como tipos de costos, porcentges, producto

ycliente, entreotros.Enl aactual i dad,exi steunmundotancompetitivoqueresul taf undamental
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establecer |a estructura de costos del producto o servicio a producir. En este sentido, debe existir
unequilibrioquepermitaestarencondi cionesdemanej aradecuadamentel avariabl eprecio,conoci endoprofu
ndamentel oquecuesta producir.

En Venezuela, actualmente, e término costos ocupa un lugar de gran relevancia en
lasempresas,que tienen € reto de adecuarse a las normativas que el Ejecutivo Naciona
implementecomo o es la Ley de Precios Justos (2015). Las empresas enfrentan cada dia aspectos
como lacompetencia, los controles de precios, las politicas tributarias, la integracion de los
mercados y ladiversificacion de los productos, entre otros que, en efecto, las llevan a enfrentar
condiciones cadavezmas dificilesparasudesarrolloyexpansion.

Enconsecuencia,|asempresasqueprestanservi ci osnoescapandel arealidadvenezol ana,represent
andounodel ossectoresdegranrel evanci aparael desarrol | oecondmi copuestoqueesproveedordebi enesde
capitalfijoi ndi spensabl eparael creci mientodel aeconomia. Entrel osprinci pal esbenefi ci osquebrindanl as
empresasdeserviciosalaparato  productivo  del paissepuedennombrarl asdiversasfuentesdetrabajo
directoeindirecto,l ascontribuci onestributarias,entreotros.

En e estado Trujillo, se ha notado la expansién de centros de copiados pequefios y

libreriasquepertenecenal sectorterciari oysonempresasdeservicio

dondeseefecttal acontraprestaciondelmismo. La mayoria de los duefios definen los precios sin tener
conocimiento exacto de los costos,trayendo como consecuencia pérdidas econdémicas. Por ello
requieren de un control de ingresos,costosygastospara determinarsurentabilidadyelloselogra
atravésdeuna estructurade costos.

Se requiere entonces que la empresa Copy Maxs, C.A. implemente medidas que les ayude
ai dentificarquel oscompromisosconl osclientesycontercerosnoexcedanl oscostosdesusproductosyservi

cios yasigprovecharsu patrimonioparamantener suoferta en e mercado,yobtener una
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reducci ondel riesgoyuncreci mientopositivo.
Por este motivo, es necesario encontrar una estrategia adecuada para la empresa Copy Maxs
C.A. conocer los costos para corregir las fallas detectadas, asi como involucrarla en actividades para
optimizar el mangjo de lainformacion. En tal sentido, serealizara esta investigacion, cuyo objetivo
principal sera proponer una estructura de costos en laempresa Copy Maxs, C.A., situada en la
avenida Bolivar, parroquia Juan Ignacio Montilla de municipio Vaera,
estadoTrujillo,conlafinalidad dedar alternativasdesol uci énal assi tuaci onesgueseestanpresentando.
1.7.Propuesta deValor
Cbémo presentarse a los clientes y como se les da a entender por qué la empresa es unasolucion
relevante para ellos.Es unaidea claray concisa que transmite las ventgjas que la empresagoza. No es
un esogan, un lema, una frase 0 un concepto de una campafia.Es la promesa de
valorquel amarcati enefrenteal clienteentodomomento; esel
motivoporlacuall osconsumidoreseligensusproductos siempre.
Cuadro 1

Logo de laempresa CopyM axs,C.A.

IR A
AT AL M

Ay, Bolivar efcolles

10 vy M C.C. Don Georges
Pb Local 05
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Mas gue un Centro de Copiado. Los mejores precios del mercado y buena atencion en el menor

tiempo. jAprovecha nuestras promociones en fotocopias, impresiones, articulos de libreria,
detall esytopperspararegal ar,somosmasgueunnombre, venytesorprenderas! Siguenospornuestracuenta
de Instagram: @copymaxs
1.7. Objetivosdeltrabajode investigacion.
1.7.1 ObjetivoGeneral
1.7.2 Disefiar un plan parala empresa Copy Maxs, C.A., en los afios 2023 a 2027 enfocado en € incremento
de su rentabilidad.

1.7.2. ObjetivosEspecificos

Describir el macroentorno competitivo en € gque debe introducirse € producto o servicio de
la empresa Copy Maxs, C.A., en los afos 2023 a 2027 enfocado en e incremento de su
rentabilidad.

Definir el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes paralaimplementacion

de la propuesta de la empresa Copy Maxs, C.A., en los afos 2023 a 2027 enfocado en €
incremento de su rentabilidad.

Definir los objetivos estratégicos de la empresa Copy Maxs, C.A., en los afios 2023 a 2027
enfocado en el incremento de su rentabilidad.

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social empresaria y finanzas de la empresa Copy Maxs, C.A., enfocado en e incremento de su

rentabilidad.
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CAPITULOII

ANALISISYDIAGNOSTICODELENTORNO

2.1. Analisisdelmacroentorno (PESTEL)

Se rediza a una empresa para determinar cudes son los factores que
influyenpositivamenteensufuncionamiento.L aherramientamasutilizadaeslaM atrizPESTEL, ya que
involucra
unestudiopolitico,econdmico,sociocultural ,tecnol 6gi co,ecol 6gi coyl egal .El obj etivofinal esque se
compruebenl osbeneficiosgque este entornopueda aportarala compariia.

2.1.1. Entornopoalitico

En Venezuela ha existido conflictividad politica, con gran relevancia en € sector
privado,desde hace mas de 25 afios, con la implementacion de innumerables leyes en detrimento de
estesector, asi como las expropiaciones, que han incidido negativamente en € entorno empresarial y
porel cual muchas empresas internacional es cesaron sus actividades en el pais. Una de las empresas
que fue expropiadaenelestadoTrujillo,
llamadaFABRICADEVIDRIOSLOSANDES,C.A.(FAVIANCA),hoyen dia VENVIDRIO. Fue una
de las empresass con mayor produccion de botellas en e pais y, debido
alaexpropi acion,suproducci ondisminuy6 atal puntoque,actual mente,nocubrel asexpectativasconel

mercado regional y nacional. Le sigue la empresa AGROISLENA, hoy dia, AGROPATRIA.
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Estaempresanosatisfacel os requerimientos
del sectoragricol aensutotal i dad; asimi smootrastantas, causadounatrasoal estado,ocas onandomayordese
mpl eoasicomoincertidumbreenel gremioempresarial.

2.1.2. Entornoeconémico

Se llama asi a los factores que influyen en e avance financiero tales como la

inflacion,politica monetaria,tasasde interés, etc.
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En el pais existe un doble sistema econdmico, manifestandose tanto € capitalismo como
el socialismo.El capitalismoesel s stemaquepreval eceend sectorempresari al paraproducir
ei ntercambi arbi enesyservici 0s.Sinembargo, hayquetenerpresentel aspol iti casdecontrol decambio.Actua
mentee! paishasufridovari asdeval uaci ones,incluyendol adeval uaci ondel amoneda, causandoquee! | af uese
eliminada para pasar del Bolivar a Bolivar Fuerte, luego a Bolivar Soberano para
convertirse,actualmente, en Bolivar Digital. Estos cambios han traido como consecuencia gue la
tasa de cambioregida por el ente emisor, e Banco Central de Venezuela, sufriera un ascenso en los
altimos
dias,ocasi onandounai nseguri dadecondmi caenl amayoriadel asempresas, el ci erremomentaneodeal gunade
el lasenesperadeunaprontaestabili dadyasinoenf rentarseaunadescapital i zaci Ondesuinversion.

2.1.3. Entornosocial

Segun Freitez (2019), e grado de empobrecimiento no es debido solo a la fatade
lacapacidadadquisitivasinotambién*poreldesmejoramientoenelambitodelosserviciospublicos,lascondi
cionesdel habitat,| osl ogroseducativos,laseguridadalimentariaylaseguridadciudadana” (pérr.
1).Estohatraidocomoconsecuenciaguemuchaspersonasmi grenhaci aotrospai sesenbuscadeoportuni dades
;tantol abora comopersonal ,siendo,segunl aOrgani zaci dndel asNaci onesUnidas(ONU) ,unodel ospaisesc
onmayorcanti daddevenezol anosenl ostl timosanios.

En d estado Truyjillo, también se ha podido observar que, ante la fuerte ola migratoria,
existen muchoshogaresconunoavariosfamiliaresfuera del
pai s,princi pal mentepadresdefamili aasicomomadresehijosquedeg ansusestudi osuniversitari osparairapro
bar suerteenotrospai sessi endol osdesti nosmasbuscadosCol ombia,Ecuador,Pert,Chiley,

ultimamente,EstadosUnidos.



2.1.4. Entornotecnolgico

L atecnol ogiaesconsi deradacomounaparteesenci al enlavidadiaria;enl ostiltimosafiosha
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cambiadoa mundodesdetoda

perspectiva,.Proporcionamuchasventaj asentrel asguesedestacanme) orasenl acomuni cacion,actualizaci 6
nenlostrabajoso,incluso, paradistraccion.Endefinitiva,pormedio del conocimiento tecnolégico se
consigue mejorar la calidad de vida de todos los
ciudadanos.Paradesarrollarsusactividadescomercial es,| asempresasnecesitan usar el
internetcomoherramienta principal ya que la mayoria de las transacciones utilizan esta tecnologia,
asi como
lascomuni cacionesmdvil es.Sinembargo,enestosul timosafios,sehavistodesmej oradaporl af altadeinvers
ion de los organismos publicos y, por ende, se han presentado infinidad de fallas a tal puntoque
esteservicioesunode losmas entosa nivelmundial.

2.1.5. Entornoecol 6gico

La tala en aumento, € uso indiscriminado de los recursos naturales, la sobrepoblacion y
lacreacion de nuevas industrias, ha perjudicado € medio ambiente y, por ende, surge la ingente
necesidad
deuniresfuerzosentrel acomuni dadyl asempresaspormantenerunbi enestarambi ental quefavorezcana
ambas partes.Es por ello e compromiso de crear conciencia y nace asi la responsabilidad
social empresarial,otorgandounaestabili dadgquebenefi ci eal acomuni dadyasustrabaj adores,mejorandos
ucalidaddevida

2.1.6. Entornolegal

Coné seabarcatodol operti nenteal asnormasl egal esquei nfluyenenel buenfuncionamiento de la

empresa. Cuando no se llevan en perfecto orden, puede traer consecuenciasnegativas que, algunas
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veces, incurren en sanciones fiscal es afectando su buen funcionamiento.

Para las empresas privadas, Venezuela cuenta con un entorno legal muy controlador, es
decir,elEstadoregulatodasias leyes, aunguerespetalalibertadecondémica.Hoydiaexistendiversdad de
normas y reglamentos que reducen la posibilidad para crear nuevas empresas. Entre las normativas legales

para condtituir unaempresaen Venezuea, se debe dar cumplimiento a
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= CdbdigoOrganicoTributario

= LeydelINCES

* LeydeMINTRA

= Leydel FONACIT

= LeydelFAOV

= LeydellVSS

* LeydelINPSASEL

= SENIAT

= SUNDEE

* ImpuestosMunicipales

El estado Trujillo esta pasando por una transformacion del sistema tributario municipal,

elcual abarca a los impuestos sobre la actividad econémica, 10 que ha causado gran inquietud al
sectorcomercial ya gue latasaimpositiva es muy ata acorde ala actividad del comercio y € mismo
seencuentra anclado a la moneda digital Petro. La gran mayoria de los comerciantes se
encuentranpreocupadosyagueestenuevoi mpuestodebesercancel adomensual yal gunoscomerciosnocue
ntacon un nivel de ingresos suficientes para dar cobertura a tantos pagos de aranceles
impositivosi ncluyendoeste. L aA soci aciondeComerciantedeV al era(ACOINV A) haestabl eci dosconver
saci onesconl osentesmuni ci pal esamododepoderestabl eceracuerdosf| exi bl esparaquel oscomerciantesp

uedancancelar estostributosypuedaresultar beneficiosoparal aspartesinteresadas.



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

MEFE, la Matriz de Evauacion de los Factores Externos, es un medio de
diagndsti coqueti enecomofinali dadenumeraroportuni dadesyamenazasquepermitehacerunestudio,
parai dentificaryeval uaraspectosexternosdeindol eecondmi co,soci al ytecnol 6gi cos,entreotros,e

influirenel crecimientode una organizaci dn,empresaomarca.

2.2. Anélisisdelmicroentor no delsector: Fuerzasde Porter.

Para Marciniak (2014) e microentorno es el lugar donde las empresas ofertan el
mismoservi ci ooproductoei nfl uyeenl osal cancesdi ari 0s. Dondeseencuentraubi cadal aempresaCopyMa
xs, C.A, actuamente se encuentran muchos competidoresy, ademas, debe tenerse presente
laamenaza de nuevos contendientes asi como la invasion en e mercado de productos yservicios
novedosos.

2.2.1. Negociacionconproveedor es

Los proveedores pueden tener mayor o menor poder a la hora de negociar con base
enunaserie de variables como la cantidad de materia prima o de proveedores que existen en el
mercado. Amenor nimero de proveedores, mayor capacidad de negociacion. Esto influye en €
volumen decomprasdel clienteoel costode cambiardeproveedor.

2.2.2. Negociaciénconclientes
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La negociacion se relaciona con € poder de negociacion que la empresa ofrece: buenos
precios en sus productos yservicios a sus clientes en comparacion con los existentes en otras
empresas, |0 que hace que estos seanmasl eal es alamisma.

2.2.3. Rivalidadentrecompetidoresexistentes
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L afuerzaméspoderosadetodasserefiereal arivalidadreal entreempresasdel mi smosectorque
of recenunmi smoti podeproductooservicio.Permitecompararl asventaj ascompetitivascon

|lasdeotrasempresasadversariasy, de esta manera,formular estrategias que permitansuperarlas.

2.2.4. Desarrollopotencia deproductossubstitutos

Cuando existen productos substitutos, los clientes estan dispuestos a pagar menos y un
preci oexcesi vopuedehacerquesedespl acenhaci aesosotrosproductososervi ciosmasacordesasupoderadq
uisitivo.

2.2.5. Entrada de nuevos competidores

Si los beneficios del sector son elevados, las empresas pueden sentirse atraidas para
accedera este tipo de negocio.Esta entrada puede suponer una caida en la tasa de beneficios del
sector, sinolvidar que existiran dificultades que pueden encontrar las nuevas empresas que quieran
entrar
endetermi nadossectoresportemasdei nversi On,economiadeescal a,barrerasl egal esyadministrativaso
ventgias de las empresas ya establecidas en cuanto, por gemplo a canales de distribucion

odiferenciaciondel producto.

2.2.6. Niveldeatractividadde laindustria

El atractivo hace referencia a un conjunto de cudidades que se miden por

larentabilidadpotenciadlaunadaalesfuerzo  delaempresadlargoplazo  ypuedeevaluarsepor  medio



delamatriz FODA.

2.2.7. Matrizdeeval uaciondel osfactoresinternos(M EFI)

Aligual quelaM EFE,laM EFlesunmedi odedi agnosti codesumai mportanciaparala
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empresayaquepermiterealizarun

analisisinternocriti coparaconocersusfortal ezasydebili dadesyasipoderdeterminarl as estrategias

(Muente,2019)
TablalMatrizM EFI
Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
0,05 4 0,20
LocalPropio
Apoyopara lacapacitacion profesiona y elarea
0,05 4 0,20
deatencionalcliente
Buenarel aci énlaboral entrel osempl eadosy
0,10 4 0,40
Directivos
Elpersonal cuentaconbeneficiossociales 0,05 4 0,20
Buenadi sposi ci Gnparael trabaj oenequipo 0,10 4 0,40
Reposi ci bnoportunadecargosvacantes 0,10 4 0,40
Experienciaenel areadeservicio 0,10 4 0,40
Equi postecnol 6gi cosavanzados 0,10 4 0,40
A provechamientodel papel dedescarte 0,05 4 0,20



Debilidades

Empleo escasodel asredessocial esparapromocionarla

empresa

Faltade punto focal paraatraernuevosclientes

Dominio escasoenel manejodel paqueteoffice

Noposeenconserviciodeplotter

0,10

0,05

0,05

0,05

0,30

0,10

0,10

0,05



Reduccion del asventasentemporada

0,05 3 0,15
vacacional ydecembrina
Totales 1,00 3,00
Tabla?2
Matriz MEFE
Factores Peso Valor Ponderado
Oportunidades
Ubicaciénestratégica 0,12 4 0,48
Paradadetransportepublicoprincipal, cercana 0,05 4 0,20
V entasai nstituci onespublicas yprivadas 0,05 4 0,20
Predisposi cionpararealizarventasonline 0,08 4 0,32
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Contar conel serviciodeentregaadomicilio(delivery)

Mercadomalatendido

Cercaniasaorganismosoficiales

Promoci dndenuevosproductos

Amenazas

Irregularidad enlosserviciospublicosel nternet

Competenciadeslea

Inseguridad sanitaria (Covid-19)

Presenciade vendedoresambul antes

0,05

0,05

0,05

0,05

0,10

0,10

0,05

0,05

0,20

0,20

0,20

0,20

0,10

0,10

0,10

0,05
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Hurtosenlaperiferia 0,05 0,05
Incremento en el pago de impuestos 0,10 0,20
Incremento en el precioinsumos 0,05 0,10

Totales 1,00 2,70

51



CAPITULOIII

ANALISISYDIAGNOSTICOINTERNO

3.1 Modelode negociosCANVAS

La definicion del modelo de negocios fue expuesta por vez primera por Drucker (1984),
alproponer que “un modelo de negocio se refiere a la forma en que la empresa lleva a cabo
sunegocio” (p.82). Otros autores, como Ricart (2009), sostienen que la empresa selecciona
comogenerar ingresos y asume los resultados y Osterwalder y Pigneur (2010) apuntan que
“describe lasbases sobre las que una empresa crea, proporciona y capta valor” (p.40). Todos ellos

coinciden

engueunmodel odenegoci oesl af ormaporl acua unaempresagenerai ngresosyobti enebeneficios.

Las opciones de modelos de negocios difieren y proporcionan un valor agregado a
laempresa,entreel lassepuedenmencionarplande negocio,resumenegjecutivoymodel oOCANV AS.Este
modelo fue disefiado por Osterwalder y Pigneur (ob. cit.), y esta conformado por nueve

bl oquesque buscanrespondera preguntas como:
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¢Qué?Propuesta devalor

¢Aquién?Fracci dndecli entes,canal esdecomuni caci Onyrel aci dnconellos

¢Como?Recursos,actividadesyaliados

¢Cuanto?Egresoseingresos
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Cuadro 2

Modelo de negocios CANVA

PLANTILLAMODELO

S COPYMAXS,CA. MARGEIRAARAQUE

CANVA

SociosclaveGrupo

Empresarial Pitaya
GrafikProveedores
Serviciosdigitales
(Publicidadatravésder
acebook,

Instagram, TikTok).

Publicidadradial

Proveedores
dehosting,domini
oslistas de
correoselectronic

0S.

Disefiadopara:

Actividadesclave Serviciodefot
ocopiado
Administracion eimpresion.

delespaciofisico.

Gesti6ndel ecosistema

digital.

Disefiadopor: Fecha:

Version:

Propuestasdevalo

Un servicio de
punta losclientes a
modoque los
MiSmMOS sesientan
sati sfechosnosientar

| anecesi daddeacudil
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otrositio.

Atencionpersonalizada

Impresion desde
elcorreoel ectronicodela
empresa
aaquellosclientesgueen
vianarchivosafindemin
imizar el tiempo

deespera.

Material impreso

ydigital.

Reacién

conclientes

Directa,p
ersona

apersona

Lineastele
fonicaswh
atsAppRe

desSociale

sChat(bot)

Segmentos
declienteOrganism
ospublicos(Registro
S,

Notarias

y
Alcaldias)S

ectorprivad
oEstudiante
s

Publico engeneral.
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[fonreine e
e Tiendafisica(C
omunicaciondi
recta)
Sitio web
Correo
el ectronicoRedess
ociales.
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Costos Fijos: Compras, aporte a INCES, FAQV, IVSS, nGmina
deempl eados,bonodealimentaci on,prestaci onessoci al es,bonovacacion
a y de aguinaldos, intereses sobre prestaciones

soci a es,materi al deof i cina,comisionesporgastosbancari 0s,comisiones
porlos servicios del punto de venta, comision por uso del biopago,

pagopori mpuestosmuni ¢i pal es,gastosdecondomi ni opagoporservicios

Fotocopiasl

mpresiones

V entadearticul osescol aresA
nillados

Plastificadosendiferentestamarios(carta,oficio,carnet)
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publicos(agua,€el ectricidad,serviciodetelefonia).

CostosVariables:

Honorarios

Reparaci dnymanteni mientodel ainfraestructura

Mantenimiento y reparacion de equipos (fotocopiadoras,

impresorasycomputadoras).

Fuente: Investigador (2022)

Juegosdemesa

Toppersparacual quierocasionD

etalles pararegalar.
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Cuadro 3

Cadenadevalores
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CADENA DE VALOR EMPRESA: COPY MAXS, C.A.

APROYISIONAMIENTOS - compras

Compras d¢ insumos para €l centro de copiado; articelos de libreria § mizcelanéos

DESARROLLD TECNOLOGICO

La empreza cuents con equipos de técanlogia para el servicio de Fotocopiado asi como el servicio de impresion ¢ interaet. De esta manera beneficia a sus clicates
con £stos servicios de pasta:

RECURSOS HUMANDS

La empresa realiza un proceso de seleccion para reclatar personal Se tiene definido el perfil, que ‘cuente con experiencia, especialmente en atencion al cliente y ea
paguetes de OFfice.

HEHEEST'FHJE-TUF@:& de la EMPRESA

mas de facteracion y.ad

LOGISTICA
INTERNA
Ea.:-:rnpr-:fmp.r%w £an F-:'r}-:-p*:rl'ql.'rb"'t L
amr;it_gi -:fg r-:‘aﬁa;;.n]gum::a_:-:-m_pra,.- .:|¢ adinig
mq:c:nm.:t-‘r;-insun'itns'pah h-}ﬁn‘_l,n:l

-:nrh-::pm'nﬁ'l-’?n’i-:—k akeentre de copinda;’
ﬁ]:n:-:r}a e ¢I:-aim ﬂblﬁ’r[:-ruﬂrém

LOGISTICA
EXTERMA

|.1| trrrprt.“'i Cucnky con ":I'ﬂrrwn:‘in:- de
;a'l;-m-:u:-n p-;-.r:lc-n:nl,l.."q-:f:. al -:'Ilpnl;-: ’-z_

‘.'fglr,ct:h]

Fuente: Investigador (2022)
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3.2 Andlisisfuncional dela empresa

A fin de identificar las competencias laborales en una empresa, segun la funcién
guedesempefia cada empleado, es necesario un andlisis funciona. Esto permite alcanzar
laslabores de manera organizada, logrando obtener las metas y objetivos en un tiempo
determinado(Molinari y otros, 2018). Segun la Oficina Internacional del Trabgjo (OIT,
2012, p-8),
pormedi odel anali si sfunci onal puedeni dentificarsetantol asfortal ezascomosusdebili dadesy sed

esarrollaenfases oetapas:

» Seleccion de las éreas objeto de estudio: la empresa deberd determinar qué
areal asguedeseaestudiar.

= Selecciondel asvariabl esobjetodeestudi o: paracadadreaf uncional ,debenel egirsel asvari
ables quedeseananalizar,siendolas posibles selecciones devariables. area productiva,

comercial o marketing, financiera, de recursos humanos,de |+D,deadministracion.

Reglashési casdel andlisisfuncional,segin(OI T,2012,p.9):

1. Seelaboradel ogeneralaloparticular:unavezqueseestabl eceel proposito(funci énprincipa
I) puede avanzarse en la especificacion. El proceso se realiza hasta que se llegue alnivel en

el que los resultados necesarios para acanzar la funcion precedente sean realizablespor un
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trabgjador. De esta forma se esta dibujando un arbol de jerarquias que llega en suextremo
mas basico a las unidades y elementos de competencia, se debe elaborar a nivel
deocupaci 6n.Noimportasi sei niciaconunmapadel aindustriaanivel nacional.

2. Debeidentificarfuncionesdiscretas.debenestarsufi cientementecompl etasensu



descripcion,debeserclaramentecomprensibley
describirunafunci Gnguedebeseral canzada. Enesteconceptonacel acaracteristicadetransferibili
dad delasfunciones,debenserreconoci dasporsui mportanci ai ndependi entementedesucontexto
técnico.

3. Debe dlaborarse respetando un formato de redaccion: la redaccion del
propositoprincipal oclave,se suel eel aborarsiguiendol a estructura:

Verbo+Objeto+Condicion

El verbo describe la accion que la funcion efectlia sobre e objeto, describiendo
luegola condicion bajola cual tal accion ocurreEn resumen, puede decirse que €
analisi sfuncional esuninstrumentoutilizadoparagaranti zarquel osestandaresdecompetenciaesté
nbien elaborados, sean claros y comparables, es ideal con un grupo de trabajadores

gueconozcanlaf uncionanalizada.

3.2.1 Gerenciadelaempresa

Para Paz (1996), “la gerencia es un tipo especial de liderazgo en el cual lo
principales el logro de los objetivos de la organizacion” (p.10). Entre los autores mas
relevantes
engerenciaseencuentranPeterDrucker,Michel Porter,K enichObmae, ThomasPeteryPeter
M. Senge.Ell oscoincidenengue,enlagerencia,
debeaplicarseel conoci mientonecesari oyformaral osempl eadosparal oscambi osque,enel futuro,

|aempresaseamaseficaz.

Coll (2020 a) se refiere a los gerentes como una serie de empleados que se
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encargande coordinar y gestionar una organizacion; son parte fundamental de la empresa se

encargandecoordinarquetodof uncionecorrectamente.Existenvari ostiposdegerenci a( http://el -
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asistente-gerencial -y-la-gerencia.bl ogspot.com/2012/11/la-gerenciay-sus-tipos.html):

Gerenciaporobj etivos: sepersi guenunaseri edeobj eti vosquel agerenciadebecoordinar.

Gerenciapatrimonial: el gerentecumpl esufunci énporel hechodequel aempresaespropiedaddel mis

mo.

Gerenciapolitica:l osaltoscargosyl ospuestosadministrativoscl avesasi gnadosenbaseal a

afiliacionylaslealtades politicas.

Objetivos:

Deacuerdoa aempresa,ell os puedensermuydiversos,aunqueexisten

ciertosobj etivoscomunes,entrel oscual essedestacan:

Lograr quesecumplanl osobjetivos

Tenerunequipomotivadoycontentoconsutrabajo.

Cohesionarel equipo



Conseguirunimpul sodel aproductividadl aboral

Conseguirserd liderdel equipo

Reducirl oscostosdel aempresaprogresivamente.

Incrementarl aefi cienci ayef ectividaddel equi po.
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Los objetivos puedenrepartirseentrel osmiembrosquepresentel agerenci adel aempresa,

siendo € gerenteel responsabl eporl aaplicaci onyporl os resultados del mismo.

En Copy Maxs existe una cultura organizativa donde se toma en cuenta el
cambio;siempre estan innovando y actualizando, cuenta con personal colaborador, ven los

triunfosde ellos comopropi osynocomoamenazas haciala empresa.

3.2.2 Recursoshumanos

Recursohumanoestodaper sonagueser el acionaaunaempresauorganizaci on. Todaempres

a,independi entementedesutamario, poseepol iti casparaencontrar,sel eccionary

capacitar las personas que requieren para formar parte de ella y tiene un peso
significativo.SegunColl (2020b),recursoshumanosesel conjuntodeempl eadosorganizados, un
sectordeterminado, asi como una economia en su conjunto. ES un area
conunpesocadavezmayordentro  del asempresas,independi entementedesutamario,yunnexode
union entre la mision, vison y valores de la empresa y sus empleados, ademés
decomunicarlas politicas e impulsar los valores de la misma, haciéndolos sentir que

sepreocupa porcadaunodeel | os.

Tiposderecursoshumanos(https://mitso.org/ti pos-de-recursos-humanos-que-existen/):

Reclutamiento y seleccion: incluyen reclutadores y profesionales que llenan

vacantesdentrodeunaorgani zaci dnparagj ecutarl aspol iti casi nternasdecontrataci Onycumpl enco

68



ntodas | asnormas establ ecidas porlas autoridades.
Compensacion y beneficios. se aseguran de que los empleados reciban un

pagocorrectoyqueobtenganbenefi cioscomosegurodesal ud,segurodevidaycoberturade
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discapacidad.

Salud y seguridad: los profesionales ofrecen programas y garantizan e
cumplimientodel asnormas deseguridadiaboral .

Relaciones labordes. trabgan para mantener relaciones positivas entre
empl eadoresyempl eadosparaevitarunadi sminuci dndel amoral yunamej orproductividad.

Formacion y desarrollo: evallan las necesdades de capacitacion de una
organizaci 0n, brindancapaci taci dnal osempl eadosyeval Uanl os
resultadosdeprogramasdecapaci taci oncompl etados.

Gestion de riesgos: es un enfoque comercia utilizadopara minimizar €

riesgoorgani zacional .|mplica analizarcada érea ei dentificarel potencial de dafio.

Gerentes y directores. sirven de enlace entre los empleados y la gerencia,
participaren sesiones de estrategia de la compafia y hacer recomendaciones para nuevas

politicas decontrataci Gnycompensaci on.

La gestion de los recursos humanos en la empresa Copymaxs C.A., €S

eficiente,establ eciendoperfil esdecargosyeval uandoperi 6di camenteal personal .

3.2.3 Investigacionydesarrollo
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Ante las nuevas tecnologias y los cambios constantes en € mercado, la
adquisicionde nuevos conocimientos, la investigacion y el desarrollo son imprescindibles,
especialmente

paral asempresasyaquepermitenexpandiromej orarl osproductosyserviciosqueofrece.

Para la empresa, una forma de seguir siendo competitivas y adquirir beneficios
adicionales competitivas y adquirir beneficios adicionales, es
lanzarnuevasofertasomejorarlasdisponibles. Les proporciona conocimientos yperspectivas
que conllevan mejoras en los procesos existentes cuyo fin es aumentar sueficienciay reducir
costos. También pueden comercializar productos y servicios que les danla oportunidadde

prosperarenmercadoscompetitivos.

Estd relacionada con las inversiones para e€ecutar investigaciones en
conocimientostécnicosy cientificos. En particular, los desarrollos de estas tecnologias se
orientan a
|aobtenci dndenuevosproductos,procesosomateria es.| gual mente, persiguel ageneraci dndecon
ocimiento,dehecho,esfundamental queenestasactivi dadesesténi mpl icitasl acreatividadylainno

vaciontecnol ogica.

L ainvestigaci 6nydesarrollocomprendetrescampos. (Euroi nnovaf ormacion.com.ve/b
log/que-es-investigacion-y-ydesarroll o-en-una-empresa):

I nvestigacionfundamental obasi ca: Trabaj osori ginal esemprendi dosconl afi nali dad

de adquirir conocimientos cientificos nuevos. Dicha investigacion no

estaori entadaaunfinoapli caci Onpréacti caespecifica. Enesteti podetrabaj osseanal i zanpro

piedades, estructuras y relaciones, y su objetivo consiste en formular



hipétesis,teorias y leyes, sus resultados generalmente no pretenden lograr ningun
obj etivol ucrativoenconcretoysepublicanenrevistasespecializadas.

I nvestigacionaplicada: Trabajosori ginal esemprendi dosconl afinali daddeadquirircono

cimientos cientificos 0 técnicos nuevos, estando orientada a un objetivo
préacti codeterminado. L osresul tadossonsuscepti bl esde serpatentados.

Desarrollo tecnoldgico: se basa en la utilizacion de los conocimientos
cientificosexistentesparal aproducci Gndenuevosmaterial es,di spositivos,productos,pro

cedimi entos,si stemasoservi ciosoparasumej orasustancial ,incluyendola
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realizacion de prototipos y de instaaciones piloto. Realiza trabagjos
si steméti coshbasadosenconoci mientosexi stentes, procedentesdel ai nvestigaci dnaplicad

aodel aexperiencia practica. Este planteamiento considera a la tecnologia exenta de
cargavalorativa, ajena a proceso de implantacion entre usuario y proceso
tecnoldgico, sufuncion es ser cada vez més Util a partir de los propios parametros
del proceso. Porotro lado, € externo incluye a usuario, y abarca factores
sociolgicos, desarrolloecondmico, culturales, sociales y hasta demograficos, lalista
es bastante larga ya quese incluyen tantos ambitos como implicaciones tiene la

tecnologia y su desarrolloempresarial.

Ventgas (Euroinnovaformacion.com.ve/blog/que-es-investigacion-y-ydesarrollo-en-una-
empresa):

Elconoci mientoexcl usivodel atecnol ogiagquesegenere.

Facilitael accesoal asventaj asfi scal esparaempresasquei nvi ertanenestasactividades.

Brindaal aorgani zaci 6nl aoportuni dadparaexpl otarl asinnovaci onesdemarketing.

Produceel ef ectoexperi enci a,medi antel ageneraci dndeconoci mientosenel areaespecifi



cadel negocio.

La Investigacion y € desarrollo de Copy Maxs C. A., se encuentra relacionada con
ladirectiva y la administracion puesto que asisten en e cumplimiento relacionado con

€l mantenimi entodel osequi postecnol 6gicos,lamodernizacion del personaly e suministro
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de losrecursos.

3.2.4 Finanzas

Las finanzas se definen como la gestion Optima de los recursos financieros
deunaempresa. Buscan tomar las decisiones mas acertadas para buscar € maximo
rendimiento desu capital y dinero. El objetivo es conseguir buen control de sus recursos
econdmicos paraayudar a lograr las metas propuestas por la entidad
(https://www.ceupe.com/bl og/finanzas-en-una-empresa.html). El estudio de las finanzas ha
ido evolucionando en el tiempo, promoviendo teorias que pretenden explicar e precio

favorable de los activos y larentabilidadesperada,entreotros

Las finanzas empresariales son de suma importancia tanto para garantizar €l éxito de
losobjetivos de una empresa como lograr una estabilidad econdmica para asegurar
supresencia en @ futuro y mantener sus negocios a largo plazo. Conseguir emplear todas

| asestrategi asecondmi casdef ormacorrectapermitiréal aorgani zaci dnseguirsatisfaciendol as

necesidades de los clientes mientras genera dinero, 10 que es un resultado complicado

sinunaeconomiasana(Roldan,2017).

L asfinanzasdel aempresa,son |levadasporun profesional

expertoenel &rea,of reci endosol uci onesal ternasencasoexcepci ona es(pandemia).
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3.2.5 Logisticay aprovisionamiento

L al ogisti caesunaacti vidadadmi ni strati vaguetramitayorganizal acompra,producci onydi st

ribuci 6ndebienesy material esqueunaempresaofrece alos clientes
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y permite  “la  mejora en la gestion de aprovisonamiento, en
funcionamientointernodelaempresayenelniveldecalidadofrecidoalmercado” (https://www.mac
millaneducati on.es/wp-content/uploads/2020/01/GL C-UD-01.pdf:p.8).

Segun Lamb, Hair y McDaniel (2004), la logistica es “el proceso de administrar €
flujo
ya macenami entoeficientedel asmateri asprimas,del asexi stenci asenprocesoydel osbienestermina
dosdelpuntodeorigenaldeconsumo”(p.383).Hoydia,estaactividad,esunprocesoestratégicoy

vitalenla empresaquesetraduce eneficienciaenel servicio.

Paral 6pez(2004),lal ogisti caestaconformadaporcincoel ementosbési cos:

Servicioalcliente

Inventario



Suministro

Transporteydistribucion

Almacenamiento

El aprovisionamientoconsiste en la obtencion del osmaterial es necesarios

paral aactividadempresarial (producciony/oventa)y conservarloshastaquecomiencela
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produccion 0 comercializacion (https://www.mecal ux.com.co/blog/l ogi stica-de-

aprovisionamiento).Al llegar unproductoal consumidorfinal,previamente recorreuna

serie de fases que incrementan su costo. La empresa debe hacer frente a estos incrementosy,
posteriormente,repercutirlos en el precio final. De dli laimportancia de mejorar al extremo cada
una de las fases por las que pasa € producto o servicio, para su productividad y optimizacion

entodod procesoy,finalmente,l ograrunmargen debeneficioloméase evadoposible.

Enel contextodecostototal del procesodeaprovisi onamientosedebeincl uir:

= Elpreciodecompra(negociacionconproveedores).

= Elcostodetransporte.

= Lainversionenexistencias(val ordel asmercanciasal macenadas).

» Elcostodeal macenaje(incluye,entreotros,| afinanciaci ndel osstocks,|lasmermas,laca



rga,ladescargayl apreparaci ondel pedidoopicking).

Elcostodecontroldecalidad.

El costodepedi do(determinarcuantoycuandosevaapedir,comunicaci dnyseguimiento
del pedido,recepcidn,control ,aceptaci ondel amercancia).

L asinversi oneseninstal aci onesyel ementosdemanutenci on(estanterias,
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carretillas,etc.).

» Costosadicional esdeaplicacion.

EnCopymaxsC.A.,las funciones

del ogisti cayaprovisionami entoesadmi ni stradoporl asdirectoras del aempresa.

3.2.6 Operaciones

L aadmi ni straci dndeoperaci onesesunodel osprinci pal esgj esdentrodeunacompafiiaya que
es fundamental para lograr un desarrollo positivo y un crecimiento constante en
elorganigrama de la organizacion. Llevar una administracion correcta hace la diferencia
entreperder 0 ganar dinero para una empresa, y la administracion de operacionespermite el
controleficaz y eficiente de los recursos empresariales, llevando a la compafia a un éxito
seguro através de estas actividades  (https://www.euroinnova.edu.es/blog/que-es-
admi ni straci Gn-de-operaci ones-segun-
autores).Esresponsabl edel aproducci dnylaentregadebi eneso serviciosdevaorpara los
clientesLos administradores toman decisionespara gestionar €l proceso evolutivo que

convierte los insumos en productos terminados ol os servicios deseados.

GOmez(2016),sefid a a gunos obj etivos de | asoperaciones como |o son:
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Ser competitivo, esto es, diferenciarte de los demés y que € cliente compre a
laempresa ¢Por qué? fundamentalmente porque cuando un cliente compra un producto
oservicio a una empresa, el cliente “contacta” con las personas que le ofrecen ese producto
oservicio, es decir, con las Operaciones de la empresa. El cliente no contacta con el
DirectorFinancieronicone DirectorGeneral ysinembargol aempresal eestareal izandoel servicio

para cumplir con sSus expectativas. Las operaciones se  convierten



en la principalherramienta para apoyar la competitividad de la empresa, ofreciendo un
producto o servicioexcel ente yaportandoval oralcliente.

Ser rentable (ganar dinero). En concreto, esta més enfocado a reducir los costos
delproducto o servicio (sin tocar salarios), es decir, generar mayor productividad. ¢Por
gué?;hay una razon importante, y es que, de forma general, e 80% de los costos de
personal deuna empresa esta ocupada por persona de operaciones, y sin embargo, no nos

ocupamosmuchas veces deoptimizarsueficiencia.

Portanto,l asoperaci onesabarcantodasl asactividadesque vandesde unaideahasta la
satisfaccion de un cliente que, se consigue, al superar las expectativas que é espera del
producto o servicio gque ofrece la empresa a corto, mediano y largo plazo, conviertiéndose
enunobjetivooperativo: que vuelvaa comprar(Gomez,ob.cit).

L aadmi nistraci dndeoperacionesenlaempresaCopyMaxsC.A.  esredlizadopor  las

directoras y la asesora administrativa.

3.2.7 Marketingyventas

Paralambin(1991),elmarketing”eselprocesosocialorientadohacialasatisfacciondenec
esi dadesydeseosdel osindividuosyorgani zaci ones, paral acreaci onyelintercambi ovol untarioy

competitivo de productos y servicios generadores de utilidades”. Dependeesencialmente de
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su capacidad de responder con eficiencia a las necesidades del mercado yde desplegar sus
actividades en funcion de la evolucion de las mismas y de las posibilidades ofrecidas por la
tecnologia. Estdn dirigidos a aumentar los ingresos de la empresa, vy
estantanestratégi camenteentrel azadosqueesdificilcomprendersusdiferencias.Enlas

organizaciones pequefias, las mismas personas suelen realizar ambas tareas, marketing y

ventas.

Si una empresa no cuenta con marketing, carecera de clientes potenciaes y, s
aunado a ello, la técnica de ventas y estrategias no es adecuada, € indice de ventas puede

bajar.
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EnCopyMaxsC.A.,el marketingylasventassonej ecutados

porlasdirectoras,as stenteadmini strativayunadel as empresasal iadas.

3.2.8 Serviciospostventa

El servicio postventa esla oferta

de buena atencidn al cliente alin después de la etapade venta.Su propdsito es
mantener una  excelente relacion con el cliente y es tan
importantecomoofrecerbuenaatenci dnantesydurantel aventa.Buscacambiar
afidelizara osclientesde una sola venta y convertirlos en clientes continuos, e camino no
termina en e
momentodel acomprayl aempresanecesitasunaestrategi adepostventaparacerrarconbrochedeor

ola experienciadel cliente.

La estrategia las empresas hoy dia es hacer todo lo posible por encontrar
nuevosclientes. Susanunci ospagadosenredessoci a esybuscadoressol oestandirigidosael | 0s.Sib
ien una empresa tendria muchas dificultades para sobrevivir sin conseguir nuevos
clientes,tienen tantas opciones que, a pesar de gque te hayan elegido unavez, eso no asegura
gue sequedaran contigo. El servicio posventa busca cambiar a fidelizar a los clientes en

una solaventayconvertirl os enclientes continuos.

DeacuerdoaM artinez(s/f),el servicioposventaayudaague:



El clientenoveaatunegoci ocomounaempresasi nrostro, s noquesehumani zapormediode
laatencionalcliente.
= Losconsumidores sedencuenta
dequetepreocupasporel | os,quebuscassusati sfacci Gnyqueval orassuopinion.
Los clientesestarantancontentos contuatenci dnqueterecomendaranconsusconocidos
(considera que lamayoria de los consumidores compraria un

productorecomendadoporsusamigosofamiliares).

Cuando estés a tanto de como reaccionan tus clientes atu producto o

servicio,sabrass estéscumpli endosusnecesi dadesosi hayal goquedebasmejorar.

EnCopyMaxsC.A.,el serviciopostventaesej ecutadoporl aasi stenteadministrativa,

enunperiodode24horas.
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CAPITULOIVFORMULACI

ONDEOBJETIV0OS2023-2027

4.1. ObjetivoGeneral:2023-2027

Implementar un plan estratégico para posicionar la empresa Copy Maxs, CA., en €
mercado, mediante € desarrollo de productos y servicios dirigidos a los segmentos de

mercado durante | os afnos 2023 a 2027 enfocado en & incremento de su rentabilidad.

4.2. Objetivosestr at égicos2023-2027.

Determinarl aestructuradecostosenl aempresaCopyMaxs,C.A.,municipioVaera,estadoTrujill 0.

Definirl asestrategi asparai nnovarel usodel asredessoci al esenl aempresaCopyMaxs,C.A.,muni

cipioVaera,estadoTrujillo.

Incrementar los indices de rentabilidad a partir de un 5 % anual con tendencia a aumentar

enel periodode2023a2027.

Estimular el4%del asventaspormedi odel asredessoci al esenunpl azodeci ncoafios.

4.3. Andlisisdel osobj etivosestr atégicos2023a2027



Paraanalizarel primerobjetivoseentrevistdal asdirectorasdel aempresaparadeterminarg
uéti podepoliti caapli canparal oscostosenl os productosyservicios.

Parael segundoobj etivopropuestoseconversdconl apersonaencargadademanejar
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lapublicidadparai nnovarl apublicidaddel aempresa.

Luego dehaberdivisadolaspoliticaspara incrementarlarentabilidaddel aempresa,se

adecuanl asalternativas quepuedanllevarseacabo.

Para e Udltimo objetivo, se crearan estrategias de ventas por medio del
comercioelectréonico para que lleguen a todo €l mercado del sector comercia y

publico engeneraldelestadoTrujillo.
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CAPITULOV

LAESTRATEGIADENEGOCIO

5.1 Formulacionde laestrategia

5.1.1 MatrizFODA cruzada

LamatrizFOD A cruzadaesunaherrami entaconl aquesepuedeni dentificaraccionesestratégic
asparaestabl ecerplanesimportantesyoperativosparaunaempresa( Siglienzay

Javier,2015).MientrasqueconlamatrizZFOD A sepuedeel aborarundiagnosticodela

situaci bndeunaempresaconrespectoalimpactodef actoresi nternosyexternos,lamatriz

FODA cruzadapermitedefinirunplandeacci én.Parak otleryK eller(2011),esl acul minaci ndel amatri

zFODA.
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ParaCopyMaxsC.A.,lamatrizFODA serealizaconel obj etivodel | evaracaboestrategiaspara

potencializarl asfortal ezas antel asoportunidades.

Fortalezas

LocalPropio

Apoyopara la capacitacionprofesional yenel &rea de atencidnal clienteBuena
rel aci énl aboral entrel osempl eadosydirectivos

Buena disposicion para €l trabajo en

equipoBuenacomunicaciéncon

losdirectivos



A provechamientodepapel dedescarte

Debilidades

Pocousodel asredessoci al esparapromoci onarl aempresaCarenciadep
untofocal paraatraer nuevos clientes

Pocodominioenel mane odel paqueteOFFICENO
cuentanconserviciode Plotter

Disminuci6ndel asventasentemporadavacaci onal ydecembrina

Oportunidades

Ubicaciénestratégica

Parada de transporte publico central,
cercanaV entas a instituciones publicas y
privadasPredisposi ciOnparareali zarventasonl

ine

Prestarel serviciodeentregaadomicilio(delivery)Mer
cadomal atendido

Cercania a organismos

oficialesPromocion de nuevos
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Cuadro4

MATRIZFODA CRUZADA(MFODA)

EMPRESA:COPYMAXS,C.A.
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FORTALEZAS

Localpropio

. Apoyoparalacapac
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y en dlareade

atencion alcliente
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ydirectivos

El personal cuenta

conbeneficiossociales

Buenadisposicionpara

eltrabaj oenequipo

Reposiciénoportuna

DEBILIDADES

Pocousodel asredess
oci al esparapromoci
onarlaempresa
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alparaatraernuevosc
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paqueteoffice
Nocuentanconservi
ciodepl otter

Disminucion de
lasventasentempora

davacacional
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Equipostecnol 6gicos

ydecembrina
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97



OPORTUNIDADES

Ubi caci6nestratégica

Paradadetransportep
ublico

central ,cercana

Ventasa

institucionespublic
asyprivadas
Predisposicion
pararealizarventason
line

Prestarel serviciodee

ESTRATEGIASFO

F1,01,02,07-

Aprovecharl aubicaciéndel osor
ganismosoficiales

yellocal parabrindarespacios
que sean
apropiadosparaprestarl aatenci

onalcliente

F2,F7,04,05,06,08- Sacar

provecho de las

capacitacionesa persona enate

ncional cliente,paradaraconoce

ESTRATEGIASDO

D1,D3,04,05,08-
Servirsedel ecosistemadigita
|(redes sociales) y
paguetesde office para
seguir siendola empresa
reconocida en
elmercado,promocionando
nuevosproductosyservicios

queesténalavanguardia
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organismosoficiales

8.Promocion
denuevosproduct

oS




AMENAZAS

Fallasenlosservicio
spublicos einternet

Competenciadesleal

Inseguridadsanitari
a(Covid-19)
Presencia
devendedoresambula
ntes

Hurtosenlaperiferia

Aumentoenel pagod
eimpuestos

Aumentoenel preciod

ESTRATEGIASFA

F1,A2-

M gj orarlaatenciénal cli enteaprovechandoparacaptarnuevos

clientesof reciendopaguetes dedescuento

F8,A1-Aprovecharlaincursionenel mercadodenuevas

empresas

que

of recenservi ciosdei nternetmasrapi doypodersati sfaceral osclie

ntesconunexcel enteservicio

ESTRATEGIASDA

D2, A2-Proyectarse en
elmercadoofreciendonue
vos productos yservicios
gue estén alavanguardia
D1,D5,A1-Aprovechar
eluso de lasredes
socialesy promocionar
losproductos y servicios
entemporada vacacional

ydecembrina
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€l osinsumos

Fuente:Investigador(2022)
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Cuadro5Matriz
FODAYMAFE

5.1.2. Matrizinterna-Externa(MIE)

CuadroResumenM EFEyM EFI

Matriz Resultado




MEFE

MEF

2,70

3,00

Fuente:Investigador(2022)
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Tabla 3Matrizlnterna-Externa

2’70 -
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MatrizExterna RETENER
YMANTENE
3,00Matrizinterna By i
IR

Fuente: Investigador(2022)

5.2 Selecciondel aestrategia

5.2.1 Matrizdeestrategi avsobj etivosestratégicos



Cuadrob

M atrizestr ategiavsobj etivosestr atégicos
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Objetivosestratégicos | Determinar la| Definirlasestrategiaspar | Incrementarlosindicesde | Estimularel 4%
estructurade costos en la | ainnovarelusodelasredes | rentabilidadapartirdeun5 | delasventas por medio
empresaCopy Maxs, | sociaesenlaempresaCop | %anualcontendencia a| de
C.A., en dmunicipio | yMaxs,C.A aumentar lasredessocialesenunpla
VaeraestadoTrujillo enel periododel 20234l zodebarios

2027
Estrategias
Aprovechar a
méaximola

ubicaciondel osorganism
os oficiales,

ellocal propioparabrindar
espaciosque sean

apropiadosparala
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atencionalcliente

Sacarprovechodel ascapa
citaciones

en
atencidnalcliente,asicom
0 la experiencia ene
area de Servicio
paradaraconocernuevosp
roductos,

las
alternativasdel asventaso
nlineparai ncrementar

|asventas
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Servirsedel
ecosistemadigital (redes
sociales) ypaquetes de
office paraseguir siendo
la
empresareconocidaenel

mercado,
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promocionando nuevos
productos vy
serviciosgue

esténalavanguardia

Ofrecerpaquetesdedescu
entoycaptarl aatencionde
clientesnuevosyexistent

es
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Aprovechar la
incursionenmercadoden
uevasempresasgueofrece
nservicios de internet
masrapi doyasisatisfacer
conunbuenservicioa

losclientes

Proyectarseenel mercado
conproductosyserviciosqg

ueesténaa
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Vanguardia

Aprovechar el uso de

lasredes sociales
y
promacionar

los

productos y servicios
entemporadavacacionaly

decembrina

Fuente:Investigador(2022)
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5.2.2 Estrategiassel eccionadas

I nmedi atamentedehabersel eccionadol amatri zdeestrategiasvsobjetivosestratégicos,  se
seleccionaron las estrategias que se relacionan con los objetivos estratégicostenemos e de
incrementar los indices de rentabilidad a partir de un 5% anual con tendenciaa aumentar en el
periodo 2023 a 2027, relacionado con las estrategias de  aprovechar
laubi caci bndel | ocal yorgani smosofi ci al es, el aprovechami entodel ecosi stemadi gital ,of recerpaguet
esdedescuento,lai ncursi Gnenel mercadodenuevosproductos,servicios,temporadasvacacional yde

cembrina.

En e segundo objetivo estratégico estimular €l 4% de |as ventas por medio de lasredes
sociales en unplazo de 5 afios, esta relacionado con las capacitaciones a persona enatencion
a cliente, e wuso de las redes socides, los descuentos para promocionar

productosnuevosyatraeranuevos clientes.

El tercer objetivo definir las estrategias para innovar € uso de las redes sociales
enCopy Maxs, C.A., tiene relacion con € aprovechamiento de los paquetes ofrecidos por

|asempresasencargadasdel aconexiondigital ypoderof recerunservi ciodepuntaal osclientes.

El cuarto y dltimo objetivo estratégico determinar |as aternativas para una estructurade
costos en la empresa Copy Maxs, C.A., municipio Vaera estado Truyjillo, tiene
estrecharelacion conlas capacitaciones recibidas por 1os empleados en atencién al cliente, asi

comola incursion deempresas facilitadoras del servicio de internet, proyectar a la empresa en
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elmercadocon promociones descuentos de productos Yy  servicios tomandoen
cuental astemporadasescol aresasicomo,l osmesesde vacaci onesyl asnavidades
CAPITULO VI
PROPUESTA DE IMPLEMENTACION
6.1. Plan funcional de marketing
Hoy dia se hace indispensable en las empresas contar con un plan de marketing para

poder ofertar sus productos y/o servicios a mercado, con € mismo se va a obtener toda la
informacion necesaria sobre cuanto tiempo va a tardar la organizacién en la comercializacion
eficiente en el mercado.

6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing

La gerencia de marketing es la responsable de mantener a la empresa inmersa en €
mercado utilizando estrategias competitivas por medio de un plan de publicidad paraincrementar
las ventas a corto y largo plazo. En Copy Maxs, C.A., no existe una gerencia de marketing, las
directoras son las encargadas de dirigir en comun esta area aportando ideas orientadas a
desarrollar nuevas estrategias de ventas.

6.1.2. Objetivos de marketing

Hoy dia el mercado es muy amplio existe variedad de actividades que lo convierte mas
competitivo y hace que no se descarte la opcién de contratar 10s servicios de personal capacitado
en el area de mercadeo, especialmente en redes sociales quienes se encargan de posicionar a la
empresa dentro del mercado regiona utilizando todas las técnicas actuales, por medio de
promociones, descuentos, lanzamientos de nuevos productos y servicios que atraigan la atencion

delosclientes.
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= |Incrementar los indices de rentabilidad tomando en cuenta la ubicacion estratégica
del local y & uso del ecosistemadigital.

= Capacitar a personal principalmente en atencién al cliente y uso de redes sociales.

= Aprovechar los pagquetes que ofrecen las empresas encargadas de conexién digital
y asi ofrecer megjor servicio alos clientes.

= Determinar la estructura de costos y asi proyectar ala empresa con descuentos y

promociones a mediano y largo plazo.

6.1.3. Acciones estratégicas de marketing
Estrategiadecartera
Esta estrategia aporta a la empresa la forma mas idonea para comenzar a trabgjar con las
estrategias de marketing, toma en cuenta los productos y/o servicios que se colocaran en €
mercado, determinar si sera de forma individual o en grupo de acuerdo con las necesidades que
se presenten en € mercado loca y la competencia. En Copy Maxs, C.A., las directoras buscan
las estrategias de mercadeo competitivas para mantener los clientes actuales y captar nuevos
clientes.
Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y defidelizacion
Decide cudles serén los segmentos de mercado que la empresa tendra presente, son de
trestipos:
= Diferenciadac se dirige a cada sector de mercado con una oferta y
posicionamiento diferente.
» Indeferenciada: la empresa dirige la misma oferta de productos y servicios a

clientes con diferentes necesidades.



117

= Concentrada: adapta la oferta a las necesidades de varios segmentos

determinados.

Estrategia funcional
Se seleccionan las herramientas de marketing que seran mas eficaces siempre en funcién

de los objetivos sel eccionados tomando en cuenta las siguientes areas:

=  Producto
= Distribucion
=  Precio

=  Promocion

6.1.4. Presupuesto

Detalla cudles van a ser 10s recursos necesarios para € ecutar las acciones que requieren
las estrategias de marketing durante el periodo que estime la empresa y que ésta pueda tener la
capacidad econdmicay €l retorno de lainversién en la colocacion de los productos y/o servicios

al mercado competitivo.



Cuadro7

Presupuesto del plan funcional de marketing
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PLAN DE

MARKETING

Acciones

Recursos

Costo
unitario

uss

Afio 1l

US$

Afo 2

US$

Afo 3

uSss

Afo 4

uSss

Afo 5

uSss

Manego de
redes y

publicidad web

672 horas por

una persona

0,50%

336,00

336,00%

144,00%

144,00%

144,00%

Redlizar una
investigacion

de mercado
para € grupo
segmentado de

preferencia

Contratacion
de un
profesional

en e area de

mercadeo

Difusion de
informacion  a
través de
publicidad en
las redes

sociaes

Pago de
publicidad a
los

proveedores

de servicio

100,00%

100,00%

100,00%

50,00%

50,00%

50,00%

Disefio de la
identidad

empresarial por

120 horas por

1 persona

100,00%

100,00%

150,00%
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medio de
publicidad por
valla
publicitaria
para la
promocién  en

el mercado

Total

536,00%

436,00%

194,00%

344,00$

194,00%

Fuente: Investigador 2022
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6.1.5. Ejecucion detareas del plan de marketing

Para gecutar €l plan de marketing las directoras de la empresa Copy Maxs, C.A., han

tomado en cuenta | as acciones descritas | as cuales g ecutara de |a siguiente manera:

Contratar a una persona especializada en € area de manejo de redes y publicidad web
guien se va a encargar de colocar toda la publicidad requerida en cuanto a los nuevos
productos y servicios asi como |0s descuentos y promociones para incrementar las ventas
en los proximos cinco afos. La cotizacidn se maneja directamente por las directoras de la
empresa, quienes serdn las encargadas de velar que se cumplan durante e tiempo
estimado. Los primeros dos afios seré de 336,00% anual con un uso de 2 horas diarias |os
7 dias de la semana ya para los siguientes afios se disminuyd la cantidad de horas a la
mitad tomando en cuenta que la empresa cuenta con un buen posicionamiento en €l
mercado.

En cuanto alainvestigacion por segmento del mercado las directoras no consideran €l
uso de este instrumento por los momentos, consideran que tienen bien ubicado € sector
gue acude ala empresa a solicitar los productos y servicios.

La difusion de la publicidad en las redes sociales se contratd a la empresa Pitaya Grafik
quien sera la encargada de prestar el servicio en los primeros 2 afios de 100,00US$ anual
y por los siguientes 3 afios € costo de la misma sera de 50,00US$ por la disminucién de
las horas para el uso de la publicidad.

Para la elaboracion de la valla'y penddn publicitario se cotiz6 con la empresa de Pitaya
Grafik con un monto de 100$ en e primer afio y para € afio 4 con un incremento de

150,00US$ ya que se toma en cuenta la modificacion de dichos medios de publicidad.
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6.2. Plan funcional de operaciones.

Es una pieza fundamental en todas |as empresas, muestra los procesos que tienen relacion
directa con la puesta en marcha de los productos y servicios que van a ser colocados al mercado
segun |as necesidades de |os clientes, que sea eficiente menos costosay al menor tiempo posible.
6.2.1. Situacion actual dela gerencia de operaciones

Hoy dia con la globalizacién del mercado las empresas deben enfocar su vision de
mercadeo y colocar sus productos y servicios por medio del ecosistema digital, a través de este
medio buscan responder a las necesidades de los clientes de una forma mas eficiente a menor
costo y tiempo posible, todo esto se hace permisible en las organizaciones por medio de un
departamento encargado de dirigir las operaciones pertinentes a los procesos de produccion de
productos y/o servicios.

La empresa Copy Maxs, C.A., no cuenta con una gerencia de operaciones, siguiendo con
las directrices de la cadena de mando, las directoras principales son las encargadas de forma
conjunta de dirigir, coordinar todo lo relacionado con e proceso de administracion y control de
los productos y servicios que ofrece a sus clientes.

Las directoras tienen la responsabilidad de supervisar los procesos productivos acorde a
las actividades principales de la empresa, es decir € servicio prestado a los clientes por medio
del centro de copiado al igual €l area de libreriay articulos en general, de ellas depende que se
cumplan las directrices parallevar una buenaimplementacion de los planes de negocio.

6.2.2. Objetivos de oper aciones
= Coordinar € plan de inversiéon paralos insumos e inventario de la empresa a mediano y

largo y largo plazo.
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» Fortalecer la inversion para € mantenimiento de los equipos del centro de copiado e
impresion asi como la parte administrativa.

= Minimizar los costos de los productos y/o servicios y mantener su eficiencia en
elaboracion y tiempos de entrega al cliente.

= Celebrar contratos con empresas especializadas en publicidad y mangjo de redes sociales
paraincrementar € volumen de ventas.

» Reforzar los planes de formacion a personal de atencidn al cliente.

6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones
Estrategia de costos-capacidad

Hoy dia e mercado competitivo es muy cambiante igualmente las necesidades de los
clientes, siendo una de las estrategias que las empresas deben tener muy presente la de contar
con suficiente cantidad de productos y/o servicios para ofrecer a sus clientes al menor costo y en
el menor tiempo posible.
Estrategia de calidad-procesos

En e proceso de elaboracion de los productos y/o servicios un factor importante en la
empresa es la integracion del equipo de trabajo complementando todas sus tareas con € fin de
lograr la satisfaccion total del cliente.
Estrategia de flexibilidad-capacidad

Ante lainnovacién y adaptacion de las empresas alos nuevos cambios del entorno parala
colocacion de los productos y/o servicios al mercado competitivo deben aprovechar todas las
oportunidades que tengan a su alrededor aprovechando todos |os recursos posibles. La empresa
se debe ir moldeando y disefiar su estrategia de procesos de produccion a modo de que sea

proactiva y acanzar los objetivos propuestos en e tiempo previsto obtener beneficios
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competitivos y que sean claves parad éxito de la organizacion.
6.2.4. Presupuesto

Es una herramienta muy importante en la empresa ya que por medio de este instrumento
se pueden visualizar a mediano y largo plazo todas las estrategias que se utilizan para los
procesos productivos o servicios. Debe ser adaptado |10 mas posible alarealidad del momento sin
embargo hoy dia se hace un poco dificil mantener los costos por largos periodos ya que la
economia se encuentra muy cambiante.

Del presupuesto van a depender las estrategias a tomar para € futuro de la empresa asi
como los cambios de ser necesarios para mantener |os objetivos propuestos con e menor costo

posible.



Cuadro 8

Presupuesto del Funcional de Operaciones
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Plan de | Recurso | Costo | Tota | Aol |Afo2 |Afo3 |Afo4 | Afio
Operaciones | s Unitari | U$ USs$ USs$ USs$ USs$ 5
Acciones oUS$ | Mensu US$
a
Andlisis y |1 160,00 | 160,00 | 1.920,0 | 1.920,0 | 2.200,0 | 2.200,0 | 2.800
evauacion | gerente 0 0 0 0 ,00
de 80 horas
proveedores
Plan de|3 120,00 | 360,00 | 4.320,0 |4.320,0 |4.750,0 |4.750,0 | 5.200
ventas y | emplead 0 0 0 0 ,00
provisién de | os 160
insumos  a | horas 144,00 | 288,00
largo plazo 3.456,0 | 3.456,0 | 3.974,0 | 3.974,0 | 4570
2 0 0 0 0 ,00
gerentes
160
horas
Plan de|1 4,00 4,00 48,00 48,00 52,00 52,00 57,00
inversién en | emplead
mantenimien | 0
to y 6,25 25,00 |900,00 |900,00 |1.0350 |1.0350 |1.190




125

actualizacio | 1técnico 0 0 ,00
ndeequipos | 4horas | 1,80 10,80 | 129,00 | 129,00
1 141,00 | 141,00 | 155,0
gerente 0
2 horas
Presupuesto | 3 20,00 |60,00 | 720,00 |720,00 |790,00 | 790,00 |869,0
para emplead 0
optimizacion | os 80
del proceso | horas
productivo y
fortalecimie 12,00 | 72,00 |864,00 |864,00 | 950,00 | 950,00
nto de|1 1.045
controles de | gerente ,00
calidad 80 horas
Plan de |3 1,5 15 3,00 3,00 4,5 4,5 5,00
formacion emplead
del persona | os 2
del &rea | horas 15,00 | 15,00 | 30,00 30,00 45,00 45,00 50,00
operativa
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1
facilitad | 1,8 1,8 3,60 3,60 4,00 4,00 4,5
or 2
horas
1
gerente
Total 998,10 | 12.393, | 12.393, | 13.945, | 13.945, | 1594
60 60 50 50 5,50

Fuente: Investigador 2022
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6.2.5. Ejecucién detareas del plan de operaciones

La empresa Copy Maxs, C.A., bgo las directrices de sus directoras toman las siguientes

acciones parala elaboracion del presupuesto del plan funcional de operaciones:

Para |os proveedores que distribuyen los insumos, articulos escolares y oficina una de las
directoras sera la responsable de tomar las decisiones pertinentes sobre cudes seran los
principales distribuidores, tomando en cuenta sus costos siempre gque 10S mismos sean
factibles en cuanto alos demas competidores.

En & plan de ventas y provision de insumos a largo plazo la empresa cuenta con 3
empleados quienes estardn a tiempo completo de verificar las provisiones de |os insumos
gue se encuentran para la venta al publico, notificando en su momento cualquier fallaala
gerente encargada atal modo de reponer a la mayor brevedad |os articul os faltantes asi
como velar que se cumplan |as metas propuestas en cuanto a ventas 'y atencién al cliente.
La inversién en mantenimiento y actualizacion de equipos la empresa asigné a un
empleado que serd € encargado de notificar a la gerente cuando los equipos requieren
mantenimiento, las fotocopiadoras en este caso cada 25.000 copias requieren de servicio
técnico, € técnico para redizar € mantenimiento de los equipos dispone
aproximadamente de 4 horas en nuestro caso ya que se cuenta con 3 fotocopiadoras de
alto volumen. En lo pertinente a los equipos de computacion € técnico especializado
realiza la actualizacion de los sistemas asi como mantenimiento de los equipos y hace los
informes si en alguno de |os casos se necesita sustitucion de algiin componente o equipo.
En cuanto al proceso productivo para su optimizaciéon y fortalecimiento la empresa

cuentacon 03 empleados y un gerente quienes se encargaran de que sea beneficioso para
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la organizacion amenor costo posible y manteniendo su calidad para seguir satisfaciendo
las necesidades de | os clientes e incrementar el margen de ventas.

= Para d plan de formacion del persona  en cuanto a los procesos operativos asi como
administrativos, la empresa debe tomar |as previsiones necesarias para que los empleados
reciban las inducciones necesarias utilizando los recursos de actualizacion que ofrecen

los organismos publicos y privados que prestan estos servicios.

6.3. Plan funcional derecursos humanos

El recurso humano juega un papel muy importante en cualquier empresa, y pueden tener
equipos de ata tecnologia, excelente infraestructura pero sino cuentan con persona capacitado
jamas podran obtener la rentabilidad que espera. Razdn por la cua se hace imprescindible que
exista un plan de recursos humanos, donde se puedan definir cudles son las capacidades de cada
empleado, |as funciones que van a desempefiar, asi como su contratacion ademas tener en cuenta
todas las previsiones necesarias S se presentaran casos de conflictos y plantear sus posibles
soluciones.

6.3.1. Situacion actual dela gerencia de recur sos humanos

Laempresa Copy Maxs, C.A., cuenta con una plantilla de personal pequefia ya que segin
su organigrama e mismo se encuentra estructurado de la siguiente manera: 02 directoras, 01
asistente administrativo y 02 operadores para el area operativay atencion a cliente.

Al momento de existir alguna vacante en la empresa se cumplen una serie de pasos para
la seleccion de personal, se redliza la seleccion de los aspirantes, las entrevistas y luego su
contratacion, luego se formaliza el entrenamiento necesario para el area a que vaya ocupar €
nuevo trabagjador. Los empleados cuentan con un excelente ambiente laboral, asi como los

beneficios reglamentarios, ademas |la empresa otorga bonificaciones acorde a rendimiento de los
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trabajadores.

6.3.2. Objetivos de recur sos humanos

Entre |os objetivos més importantes para Copy Maxs, C.A., se mencionan |os siguientes:
Implementar para el futuro un plan para el &rea de recursos humanos.

Mejorar € proceso de seleccion de cargos vacantes tomando en cuenta a los trabajadores
mas calificados.

Lograr que la comunicacion entre e personal y las directoras de la empresa sea
permanente donde se puedan compartir ideas que ayuden al desarrollo de las actividades
y a fortalecimiento de la organizacion.

Aprovechar al maximo las capacitaciones a personal especificamente en lo concerniente
al areade atencion al cliente.

Motivar alos empleados reconociendo su actitud y productividad dentro de la empresa.

6.3.3. Estrategias

Efectuar periddicamente reuniones entre las directoras de la empresa para revisar € plan
de recursos humanos y realizar todos |os cambios que sean necesarios.

Solicitar toda la informacion necesaria para nuevos candidatos a las empresas
especializadas en materia de empleo.

Realizar reuniones continuas entre el personal para planificar y tomar en cuentatodas las
ideas que puedan aportar para €l fortalecimiento y mejoras de la productividad de la
empresa.

Aprovechar las inducciones a personal por parte de organismos publicosy privados,
Implementar bonificaciones a personal tomando en cuenta previa evaluacion sus

actitudes y efectividad dentro de laempresa.



Cuadro9

Estrategia de Plan de Recur sos Humanos
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Estrategias

Objetivos
Implementar para el | Mgorar € proceso | Lograr  que  la | Aprovechar a | Motivar a |lo
futuro un plan para| de seleccion de | comunicacion entre | méximo las | empleados
el érea de recursos | cargos vacantes | el persona y las| capacitaciones  a | reconociendo su
humanos tomando en cuenta | directoras de la| personal actitud y
a los mas | empresa sea | especificamente en | productividad
calificados periddicamente el area de atencidn | dentro de la
donde se puedan | d cliente empresa

compartir ideas que
ayuden a desarrollo
de las actividades y
al fortalecimiento

de la organizacion.

Efectuar
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periddicamente

reuniones entre las
directoras de la
empresa para
revisar el plan de
recursos humanos y
realizar todos los
cambios que sean

necesarios

Solicitar  toda la
informacion

necesaria para
nuevos candidatos a
las empresas
especidizadas en

materia de empleo




132

Redlizar reuniones
continuas entre el
personal para
planificar y tomar
en cuenta todas las
ideas que puedan
aportar para €
fortalecimiento vy
mejoras de la

productividad de la

empresa
Aprovechar las
inducciones a

personal por parte
de organismos

publicosy privados
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Implementar

bonificaciones  d
personal  tomando
en cuenta previa
evaluacion sus
actitudes y
efectividad  dentro

de laempresa
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6.3.4. Presupuesto

Cuadro 10

Proyeccion del Andlisisdela Capacitacion

Descripcion Recursos | Afo1l Afio 2 Afio 3 Afno4 Afio5 Total
USs$ USs USs$ USs USs$ USs

Capacitaciones | 1

de tecnologia en | facilitador

dispositivos por 5/600,00 |660,00 |720,00 |780,00 |840,00 | 3.600,00

digitales de | horas a

altima mes

generacion

Capacitacion a | 1

través de talleres | facilitador

de por 4

emprendimiento, | horas 480,00 | 540,00 |600,00 |660,00 |720,00 | 3.000,00

liderazgo y | dmes

motivacion

Total

Presupuesto 1.080,00 | 1.200,00 | 1.320,00 | 1.440,00 | 1.560,00 | 6.600,00

Fuente I nvestigador 2022
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6.3.5. Ejecucién detareas del plan de operaciones

En la empresa Copy Maxs, C.A., las directoras siempre han tenido presente la
capacitacion del persona a su cargo, en lo que respecta al ecosistema digital (uso de redes
sociales y equipos de Ultima generacion) es decir, equipos de fotocopiado de Ultima tecnol ogia,
asi como la actualizacion en paquetes Office y prestar un servicio de calidad alos clientesy asu
vez una motivacion profesiona del personal a su cargo.

En @ &rea administrativa siempre hay cambios constantes en cuanto a las normativas
tributarias, la empresa se actualiza por medio de organismos publicos y privados que dictan
talleres de actualizacion en esta area.

Participar en foros o taleres de actualizacion en lo concerniente a motivar €
emprendimiento lo cual ayuda aincrementar €l nivel de ventas de la empresa.

6.4. Plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

Hoy dia las empresas han sido creadoras de grandes proyectosactivando asi |a economia
del pais, dando mejoras a la calidad de vida a través de los productos y 10s servicios queofrecen
a mercado. Lamentablemente, en algunos casos, se observan aspectos negativos que afectan en
ciertamanera, a medio ambiente y ala sociedad que |os rodea.

Por ello,es precisoconcienciar y sensibilizar a los propietarios de las empresas
parainsertarse en la Responsabilidad Social Empresarial que, segin Martinez (2005), deben
abocarse de acuerdo a su competitividad y disposicion para solventar problemas

medioambientales y sociales, asumiéndolos como oportunidades y beneficio mutuo.

6.4.1. Situacién actual dela RSE

La empresa Copy Maxs C.A. est4 consciente del significa de la Responsabilidad Social
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Empresarial y sus acciones. La ubicacion de la empresa en un lugar estratégico de un sector
comercial donde, ademas, en sus adyacencias existen sectores populares y organizaciones no
lucrativas, se caracteriza por ser sociamente responsable. Aunado a esto, internamente se tiene
muy presente el reciclar el material de oficina que se considera descartable, colaborando con el
reciclaje.

La empresa colabora con el Consgjo Comunal Los Hijos de San Pedro ya que e mismo
se encuentra en € sector correspondiente a la ubicacion de la empresa, se realiza donaciones para
nifios de la comunidad especificamente en diferentes temporadas (carnavales, dia del nifio,
navidad), especificamente en Kits de articul os escolares para nifios de escasos recursos.

Colabora con la Sociedad Anticancerosa del Estado Trujillo. Todos los afios la empresa
realiza su aporte correspondiente para esta noble causa, ademas cuando visitan la empresa
representantes de algunas organizaciones a solicitar donaciones, las directoras dependiendo del
caso realizan su aporte correspondiente.

6.4.2. Objetivosde RSE

Para Martinez (2005), la empresa debe contribuir con €l desarrollo, € bienestar y €
mejoramiento de la calidad de vida de los empleados, sus familias y la comunidad en general.
Por consiguiente, los objetivos estan abocados a medio ambiente y al impacto socia del entorno
local de laempresa.

= Fomentar alos trabajadores de la empresa laimportancia de la RSEk

» |niciar practicas de sostenibilidad ambiental

» Promover e uso de clasificacion de material descartable y como reciclarlo

= Participar en actividades con grupos de comunidades pertenecientes a sector de

ubicacién de la empresa.



137

» Realizar aportes a entes sin fines de lucro.



Cuadro 11

Objetivos de RSE
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Objetivos Indicador M etas Propuestas

Corto Mediano Largo
Plazo Plazo Plazo
1 afio 2-3afios  4-5afos

Medidas para Reduccion del  20kg 30 kg 50 kg

minimizar la material

contaminacion descartable

ambiental

Donaciones y Porcentge de 1% 1% 1%

actividades dinero donado

benéficas

Medidas para Papel, Cartulina  20kg 30 kg 50 kg

reciclar materia

descartable

Redisefiar Reutilizacion 20 40 60

productos y/o de papel,

servicios cartulina

ecol 4gicos

Tomar en cuenta Cantidad de 3 4 6

a los proveedores proveedores

locaes

Fuentes de

I nformacion

Peso de los

desechos

Utilidades

Peso de los

desechos

Cantidad de libretas
o] cuadernos

reutilizados

Nuevos
emprendimientos

locales
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Nota: Objetivos Planteados en €l Plan RSE

Fuente: Investigador 2022



6.4.3. Actividadesy Estrategias de RSE
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Van a estarestructuradas de acuerdo a cada objetivo propuesto como se define a

continuacion:
Cuadro 12
Actividades y Estrategias de RSE
Estrategias Objetivos
Medidas para | Medidas para | Redisefiar Donaciones y | Tomar en
minimizar la| reciclar productos y/o | actividades cuenta a los
contaminacion | material servicios benéficas proveedores
ambiental descartable ecol 6gicos locales
Fomentar a
los
trabajadores
de la empresa X
la
importancia
de RSE
Iniciar
précticas de
sostenibilidad X
ambiental
Promover é

uso de
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clasificacion
del  materia
descartable vy

reciclado

Redlizar
aportes a
entes sin fines

delucro

Participar en
actividades

con grupos de
comunidades
pertenecientes
al sector de
ubicacion de

laempresa

Nota: Estrategias Vs Objetivos de RSE

Fuente: Investigador 2022
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6.4.4 Presupuesto
Cuadro 13
Presupuesto del Plan de RSE

Descripcié | Recursos Presupuesto

n Afio Afo Afio Afio Afo Totale

2023 2024 2025 2026 2027 S

Medidas Habitantes | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 100,00
para del Sector | $ $ $ $ $ Uss
minimizar |y
la empleados
contaminac
ion
ambiental
Medidas Empleados | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 20,00US | 100,00
para y $ $ $ $ $ Uss
reciclar Directoras
material
descartable
Redisefiar | Libros 20,00US | 20,00US | 20,00US | 30,00US | 30,00US | 120,00
productos | libretas y | $ $ $ $ $ Uss
yl/o cuadernos
servicios usados
ecol 4gicos
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Donaciones | Soc. 10,00US | 10,00US | 10,00US | 10,00US | 10,00US | 50,0U
y Anticancer | $ $ $ $ $ S$
actividades | osa del
benéficas Estado

Trujillo.

Consgo

Comunal

del Sector
Tomar en | Proveedore | 100,00U | 150,00U | 200,00U | 250,00U | 300,00U | 1.000,
cuenta a los | sdel Sector | S$ S$ S$ S$ S$ 00US$
proveedore | donde se
s locades | ubica la
(compra de | empresa
materia
prima)
Total 170,00U | 220,00U | 270,00U | 330,00U | 380,00U | 1.370,
Presupuest S$ S$ S$ S$ S$ 00US$
0 RSE

Fuente: Investigador 2022
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6.4.5. Ejecucion detareasdel plan de RSE

Para la estrategia N° 1 del plan de RSE |a empresa buscara alianzas con organizaciones
especidlizadas en RSE y dar inducciones | personal sobre la importancia de minimizar la
contaminacion ambiental .

En la estrategia N° 2 poner en préctica las medidas para reciclar el material descartable,
es decir todas aquellas libretas, cuadernos, libros que se encuentren en mal estado y puedan ser
recuperados.

Para la estrategia N° 3 redisefiar todos los productos (cuadernos o libretas que se puedan
recuperar, a sacarle las hojas que se encuentren en buen estado)y encuadernarlos para seguir
dandole uso, asi como encuadernar los libros que han perdido su cardtula 0 se encuentren
deteriorados.

En la estrategia N° 4 establecer alianzas con organizaciones sin fines de lucro, en la
empresa Copy Maxs, C.A., con la Sociedad Anticancerosa del Estado Trujillo siempre se esta
colaborando, asi como con € Consgjo Comunal Los Hijos de San Pedro, se realizan aportes ya
sea en articulos escolares como donaciones en moneda nacional, para beneficiar a las personas
gue habitan en esas comunidades.

La estrategia N°5 medir las acciones que involucren a los proveedores locales que la
empresa puede comprar su materia primay asi poder realizar un andisis de acuerdo a su plan de
mercadeo y verificar cudl sera el méas beneficioso parala empresa.

6.5. Plan funcional de finanzasy evaluacion financiera
6.5.1. Situacion actual dela gerenciafinanciera
Las finanzas de |la empresa Copy Maxs, C.A., se encuentran respaldadas por la gerencia

de administracién dirigida por las directoras donde en manera conjunta toman las decisiones
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financieras que sean beneficiosas para la organizacion.

La contabilidad se manegja a través de una oficina contable externa quienes en conjunto
con la administracién de la empresa tienen la responsabilidad de mantener todo lo relacionado
con las finanzas y la contabilidad a sus niveles Optimos, asi como dar las asesorias cuando se
requiera.

6.5.2. Objetivos de finanzas

Utilizar la metodologia del simulador financiero para proyectar eficazmente la inversion

de laempresa en un periodo de 5 afios.

= Implementar un andlisis en donde se estimen los ingresos luego de finalizar cada periodo
econémico y realizar |as correcciones necesarias.

= Meorar laestructura de costos para los productos e insumos durante € periodo de 5 afios.

= Maximizar los indices de rentabilidad de la empresa y asi incrementar su margen de

ganancias.

Ejecutar todas las decisiones segun los resultados obtenidos del simulador financiero.

6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027
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Cuadro 14
Financiacion
INICIO VID
- - . 3 . (%)
INVERSIONES ACTIVIDA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 A
) Amort
D UTIL
ACTIVO NO
CORRIENTE (A)
Local Comercial 100.000,00 50 2%
Equiposde
Computacion 3.000,00 1.500,00 1.500,00 3 33%
Equipos de Fotocopiado 7.500,00 1.500,00 7 14%
Mobiliario 4.000,00 1.000,00 7 14%
Sistema Administrativo
y Ventas 2.000,00 500,00 500,00 1 100%
0%
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TOTAL NO

CORRIENTE 116.500,00 0,00/ 2.000,00) 2.500,00 500,00 1.500,00
ACTIVO CORRIENTE

(B)

Existenciasiniciales 1.100,00

Tesoreria (Caja Bancos) 2.150,00

TOTAL CORRIENTE 3.250,00

TOTAL INVERSION (A

+B) 119.750,00 0,00 2.000,00 2.500,00 500,00 1.500,00

Fuente: Investigador 2022

Cuadro 15




Balance Previsional
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TOTAL ACTIVO NO

CALCULOSINTERMEDIOS

CORRIENTE INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Local Comercial 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00 100.000,00
Equiposde
Computacion 3.000,00 3.000,00 4.500,00 4.500,00 4.500,00 6.000,00
Equiposde
Fotocopiado 7.500,00 7.500,00 7.500,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00
Mobiliario 4.000,00 4.000,00 4.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Sistema
Administrativoy
Ventas 2.000,00 2.000,00 2.500,00 2.500,00 3.000,00 3.000,00

0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 116.500,00 116.500,00 118.500,00 121.000,00 121.500,00 123.000,00
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DOTACION
AMORTIZACIONES INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
L ocal Comercial 0,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Equiposde
Computacion 0,00 1.000,00 1.500,00 1.500,00 1.500,00 2.000,00
Equiposde
Fotocopiado 0,00 1.071,43 1.071,43 1.285,71 1.285,71 1.285,71
M obiliario 0,00 571,43 571,43 714,29 714,29 714,29
Sistema
Administrativoy
Ventas 0,00 2.000,00 2.500,00 2.500,00 3.000,00 3.000,00
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 0,00 6.642,86 7.642,86 8.000,00 8.500,00 9.000,00
AMORTIZACION

ACUMULADA INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

L ocal Comercial 0,00 2.000,00 4.000,00 6.000,00 8.000,00 10.000,00
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Equiposde

Computacion 0,00 1.000,00 2.500,00 4.000,00 5.500,00 7.500,00

Equiposde

Fotocopiado 0,00 1.071,43 2.142,86 3.428,57 4.714,29 6.000,00

Mobiliario 0,00 571,43 1.142,86 1.857,14 2.571,43 3.285,71

Sistema

Administrativoy

Ventas 0,00 2.000,00 4.500,00 7.000,00 10.000,00 13.000,00
0 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

TOTAL 0,00 6.642,86 14.285,71 22.285,71 30.785,71 39.785,71

Fuente: Investigador 2022
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Copy Maxs, C.A., es una empresa constituida desde el afio 2001, sin embargo para € afio 2021 su inversion se estimd con un
monto 119,750,00 US$ siendo distribuidos entre los activos para un total de 116.500,00 US$ y un capital de trabajo de 3.250,00 US$

ademés se realizé un estimado de lavida Util de los activos por medio del simulador de cada uno de |os mismos.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027

Cuadro 16

Ventasl ngresos

VENTAS/INGRESOS ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO5

unidades| 2.950,00| 3.000,00/ 3.500,00| 4.000,00 4.500,00

ARTICULOSESCOLARES Precio 1,00 1,00 1,10 1,15 1,20
ingresos | 2.950,00| 3.000,00| 3.850,00/ 4.600,00| 5.400,00
unidades| 12.000,00 | 12.000,00| 14.000,00| 14.100,00| 14.200,00

FOTOCOPIAS Precio 0,90 1,00 1,50 2,00 2,50
ingresos |10.800,00|12.000,00| 21.000,00| 28.200,00| 35.500,00
unidades| 1.800,00| 2.000,00/ 3.000,00/ 4.000,00| 5.000,00

ANILLADOSEENCUADERNADOS
Precio 1,00 1,10 1,15 1,20 1,25




ingresos | 1.800,00| 2.200,00| 3.450,00| 4.800,00| 6.250,00
unidades| 1.800,00| 2.000,00| 2.500,00| 3.000,00| 3.500,00
IMPRESIONES Precio 0,15 0,20 0,25 0,30 0,35
ingresos 270,00 400,00 625,00 900,00 1.225,00
unidades| 900,00 1.000,00| 1.500,00 2.000,00 3.000,00
PLASTIFICADOS Precio 1,10 1,15 1,20 1,25 1,30
ingresos 990,00 1.150,00| 1.800,00 2.500,00 3.900,00
TOTAL INGRESOS 16.810,00| 18.750,00| 30.725,00| 41.000,00| 52.275,00
Periodo medio de cobro (dias) 15
Creédito a clientes 690,82, 770,55 1.262,67| 1.684,93| 2.148,29

Fuente: Investigador 2022
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Se realiz6 un estimado en las ventas con distintos departamentos que abarcan los productos y/o servicios que ofrece la empresa,

las unidades varian acorde al &rea ya que € mayor ingreso se percibe por medio de las fotocopias, seguido de los articulos escolares y las
impresiones siendo 1os més representativos con un incremento de 0,90 US$ a 2,50 US$ ddlares aproximadamente, con tendencia a

incrementar en los préximos afios segun se evidencia en el simulador financiero.



6.5.5. Proyeccion de costos y gastos oper ativos 2023-2027

Cuadro 17

Compras/Suministros

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

unidades | 1.300,00| 1.350,00| 1.400,00| 1.450,00/ 1.500,00
ARTICULOS

precio 0,60 0,65 0,75 0,85 0,90
ESCOLARES

costes 780,00 877,50| 1.050,00 1.232,50| 1.350,00
INSUMOS unidades | 5.100,00| 5.200,00| 5.300,00| 5.400,00| 5.500,00
(PAPEL, TONER, |precio 0,03 0,05 1,00 1,10 1,15
REPUESTOS) costes 153,00 260,00/ 5.300,00| 5.940,00/ 6.325,00
INSUMOSPARA |unidades 550,00 600,00/ 650,00 700,00 750,00
ENCUADERNAR |precio 0,80 0,90 1,00 1,10 1,15
(CARTULINAS,
AROYS) costes 440,00 540,00/ 650,00 770,00 862,50
INSUMOSPARA |unidades 550,00 600,00/ 650,00 700,00 750,00

153



IMPRESION precio 0,90 1,00 1,10 1,15 1,20
(PAPEL, TINTA) |Costes 495,00 600,00/ 715,00 805,00 900,00

Unidades 400,00 450,00/ 500,00 550,00 600,00
INSUMOS PARA

Precio 0,95 1,00 1,05 1,10 1,15
PLASTIFICAR

Costes 380,00 450,00/ 525,00 605,00 690,00
TOTAL COSTES 2.248,00| 2.727,50| 8.240,00| 9.352,50| 10.127,50
Crédito de proveedores (dias) 5
Crédito de
proveedores 30,79 37,36 112,88 128,12 138,73
Fuente: Investigador 2022
Cuadro 18
Gastos

CALCULOSINTERMEDIOS
PERSONAL DATOS ANO1| ANO2 | ANO3| ANO4 ANO 5

154
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Fuente Salario medio mensual 120,00 4.320,004.762,80 | 5.000,94 5.250,99 5.513,54
I ncremento salarial anual 5,00%
N° de empleados afio 1 3
N° de empleados afio 2 3
N° de empleados afio 3 3
N° de empleados afio 4 3
N° de empleados afio 5 3
% coste Seguridad Social | 13,00% 561,60, 619,16| 650,12 682,63 716,76
Total gastos de personal 4.881,60|5.381,96 | 5.651,06 5.933,62 6.230,30

Investigador 2022
En las compras de insumos se hizo la estimacion correspondiente tomando en cuenta las proyecciones de ventas, las mismas se
realizaron con recursos propios ya que por la situacion del pais la mayoria de los proveedores no otorgan crédito, maximo 5 dias los

cual es exigen que los montos sean cancel ados en su totalidad en divisas.

Se tomo la prevision de los gastos en la empresa de |os gastos como los salarios del personal, siendo |os mas representativos los
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correspondientes a los servicios con una media anual estimada del 10% con tendencia a subir anua mente.

6.5.6. Célculo del capital detrabajo 2023-2027

Cuadro 19
Inversiones
INICIO ] ] i i i VIDA
INVERSIONES ANO1| ANO2 | ANO3 |ANO4| ANOS |
ACTIVIDAD UTIL
ACTIVO NO
CORRIENTE (A)
L ocal Comercial 100.000,00 50
Equiposde
Computacion 3.000,00 1.500,00 1.500,00 3
Equipos de
Fotocopiado 7.500,00 1.500,00 7
Mobiliario 4.000,00 1.000,00 7
Sistema Administrativo
y Ventas 2.000,00 500,00 500,00 1




TOTAL NO

CORRIENTE 116.500,00 0,00| 2.000,00| 2.500,00| 500,00| 1.500,00
ACTIVO

CORRIENTE (B)

Existenciasiniciales 1.100,00

Tesoreria (Caja

Bancos) 2.150,00

TOTAL CORRIENTE 3.250,00

TOTAL INVERSION

(A +B) 119.750,00 0,00 2.000,00|2.500,00| 500,00| 1.500,00

Fuente: Investigador 2022
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El capital de trabajo corresponde a la sumatoria de las existencias iniciales mas el dinero correspondiente a la cuenta de caja 'y

bancos de la empresa. En € caso de Copy Maxs, C.A., se puede observar que cuenta con un capital de trabajo de 3.250,00 US$ a lo

largo de la proyeccion va incrementado su capital de trabajo tomando en cuenta la variacion debido a incremento de las ventas y

tomando en cuenta la compra de recursos materiales y suministros.

6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027
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La empresa Copy Maxs, C.A., no presenta estructura y opciones de financiamiento, como es una empresa pequeia hasta la
presente sus compras han sido redizadas al contado ya que por la situacion econdémica y financiera del pais la mayoria de los

proveedores han suspendido la modalidad de crédito y € plazo que otorgan es relativamente corto es decir, maximo 5 diasy € mismo

debe ser efectuado en divisas.

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2037
Cuadro 20

Cuenta de Resultados

¢Jmpuesto sobre beneficios? 34,00%

¢% distribucion de

beneficios? 20,00%
CUENTA DE
RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 16.810,00| 18.750,00| 30.725,00| 41.000,00 52.275,00




Aprovisionamiento 2.248,00| 2.727,50 8.240,00| 9.352,50 10.127,50
Variacion de existencias 1.100,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Margen 15.662,00| 16.022,50| 22.485,00| 31.647,50 42.147,50
Gastos de personal 4.881,60| 5.381,96 5.651,06| 5.933,62 6.230,30
Alquileres 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos 1.020,00| 1.122,00 1.234,20| 1.357,62 1.493,38
EBITDA

? 9.760,40| 9.518,54| 15.599,74| 24.356,26 34.423,82
Amortizaciones 6.642,86| 7.642,86 8.000,00| 8.500,00 9.000,00
EBIT

? 3.117,54| 1.875,68 7.599,74 | 15.856,26 25.423,82
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
BAI

? 3.117,54| 1.875,68 7.599,74 | 15.856,26 25.423,82
Impuesto sobre beneficios 1.059,96| 637,73| 258391 5.391,13 8.644,10
Resultado 2.057,58| 1.237,95 5.015,83| 10.465,13 16.779,72
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DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 411,52 247,59 1.003,17| 2.093,03 3.355,94

RESERVAS 1.646,06| 990,36| 4.012,66| 8.372,11 13.423,78

Fuente: Investigador 2022

En el estado de resultados se coloco € minimo de aplicacion del Impuesto sobre la Renta del 34% y para la distribucion de dividendos

del 20 % paralos socios con tendencia aincrementar en |os afos siguientes, segun las proyecciones del simulador financiero.

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027
Cuadro 21

Balance Previsional

BALANCE

PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS5

ACTIVO




Inmovilizado 116.500,00| 116.500,00| 118.500,00| 121.000,00|121.500,00 | 123.000,00
Amortizaciones 0,00 6.642,86| 14.285,71 22.285,71| 30.785,71| 39.785,71
TOTAL ACTIVO

NO

CORRIENTE 116.500,00 | 109.857,14| 104.214,29 98.714,29| 90.714,29| 83.214,29
Existencias 1.100,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Clientes 0,00 690,82 770,55 1.262,67| 1.684,93| 2.148,29
Tesoreria 2.150,00/ 10.878,89| 17.438,95 26.535,00| 42.500,09| 62.971,13
TOTAL ACTIVO

CORRIENTE 3.250,00/ 11.569,71| 18.209,50 27.797,67| 44.185,02| 65.119,42
TOTAL ACTIVO | 119.750,00| 121.426,86| 122.423,78| 126.511,96|134.899,31 | 148.333,70

PASIVO
Recursos propios | 119.750,00| 119.750,00| 119.750,00| 119.750,00|119.750,00|119.750,00
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Reservas 1.646,06 2.636,42 6.649,08| 15.021,19| 28.444,97
Resultados

negativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prestamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL NO

CORRIENTE 119.750,00 | 121.396,06| 122.386,42| 126.399,08|134.771,19|148.194,97
Proveedores 30,79 37,36 112,88 128,12 138,73
Tesoreria negativa 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL

CORRIENTE 0,00 30,79 37,36 112,88 128,12 138,73
TOTAL PASIVO | 119.750,00 | 121.426,86| 122.423,78| 126.511,96|134.899,31 | 148.333,70

Fuente: Investigador 2022
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El estado de situacion financiera muestra una proyeccion favorable para los 5 afios que tiene la empresa con una tendencia

estable y arrojando ganancias parala misma.



6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027

Cuadro 22

Tesoreria

TESORERIA AL FINAL

DE CADA ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO5

Saldoinicial 2.150,00f 10.878,89| 17.438,95| 26.535,00| 42.500,09
+ Beneficio 2.057,58 1.237,95 5.015,83| 1046513, 16.779,72
+ Amortizaciones 6.642,86 7.642,86 8.000,00 8.500,00 9.000,00
+ Prestamos obtenidos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ Ampliaciones de capital 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
+ Crédito de proveedores 30,79 6,57 75,51 15,24 10,62
- Crédito aclientes 690,82 79,73 492,12 422,26 463,36
- Dividendos 411,52 247,59 1.003,17 2.093,03 3.355,94
- Devoluciones de

préstamos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
- Inversiones 0,00 2.000,00 2.500,00 500,00 1.500,00
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- Existencias

-1.100,00

0,00

0,00

0,00

0,00

Saldo final

10.878,89

17.438,95

26.535,00

42.500,09

62.971,13

Fuente: Investigador 2022
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Para el flujo de cgja proyectado se observa seguin el simulador financiero la empresa Copy Maxs, C.A., muestra saldos favorables

para estos cinco afos.

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

Cuadro 23

Andlisis

PUNTO DE

EQUILIBRIO

Ventas (V) ? 16.810,00| 18.750,00 | 30.725,00 | 41.000,00 | 52.275,00

Coste variables (C) ? 1.148,00| 2.727,50| 8.240,00| 9.352,50|10.127,50
Margen (M) ? 15.662,00| 16.022,50 | 22.485,00 | 31.647,50|42.147,50| >CF
% Margen s/ventas ? 93% 85% 73% 771% 81%




Costesfijos (CF) ?

5.901,60

6.503,96

6.885,26

7.291,24

7.723,68

<M

Umbral Rentabilidad ?

6.334,18

7.611,13

9.408,48

9.445,95

9.579,58

<V

Fuente: I nvestigador 2022
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La empresa cuenta con un punto de equilibrio favorable para los proximos 5 afios es decir € margen de ventas se muestra en

positivo entre e 73% y 93% segun se visualiza en € ssmulador financiero.

6.5.12. Indicadores derentabilidad 2023-2027

Cuadro 24

ndice de Rentabilidad

RENTABILIDAD ?

Econdmica

Rotacion ? 0,14 0,15 0,24 0,30 0,35 >0
Margen ? 0,19 0,10 0,25 0,39 0,49 >0
Financiera

Apalancamiento ? 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 >=1




Efecto fiscal ? 0,66 0,66 0,66 0,66 0,66
ROE ? 0,02 0,01 0,04 0,08 0,11 >0
ROE en % 169%| 1,01%| 397/%| 7,7/% 11,32% >0

Fuente: Investigador 2022
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El andlisis correspondiente al indicador ROE mide los rendimientos de lainversion de los accionistas. Como se puede observar, a

partir del primer afio se percibe un rendimiento del 1,69%; para €l segundo afo se observa una disminucion, sin embargo, para los

proximos afos mejoro e rendimiento pararetornar lainversion alos accionistas de la empresa.

La empresa muestra un apalancamiento igual a 1, lo que representa que la misma cuenta con recursos propios;no obstante, los

mismos se encuentran mal aprovechados, por lo que se recomienda implementar estrategias que influyan positivamente a mejorar la

distribucion de sus recursos e incrementar su rentabilidad.

Al igual, e ROA mide & rendimiento que obtiene la empresa por las inversiones realizadas de los accionistas por 10 que, en

resumen resulta factible la gjecucion del proyecto.



167

CONCLUSIONES

Copy Maxs, C.A., es una empresa cuyo objetivo principal es ofrecer servicios
en e area de fotocopiado, impresiones, articulos de libreria y detalles para regaar.
Ademas dirige sus servicios a todos los segmentos del mercado en e cua se hace
necesario realizar un estudio para determinar |os factores que influyen positivamente
al funcionamiento de la organizacion. Por consiguiente, se llega a las siguientes
conclusiones:

Es necesario implementar una propuesta para mejorar € incremento de su
rentabilidad. Es por ello que se utiliza e modelo CANVAS, e cual determina como
la empresa obtiene sus ingresos, la distribucion de sus productos y/o servicios,
ademas de los canales que se utilizan parallegar a sus clientes.

Para cumplir con los objetivos estratégicos, se propone incrementar las ventas
desde un 4%, asi como sus niveles de rentabilidad a un 5% anual que tienda a su
crecimiento para el periodo proyectado de 5 afios.

Se proponen mejoras en las estrategias de marketing por medio del uso de las
redes sociales, en sus procesos de produccién, asi como las inducciones al personal
en cuanto a la calidad de servicio asi como fomentar e reciclgje del material
descartable entre los entes involucrados dentro del entorno de la empresa, para asi
mejorar la productividad e incrementar su rentabilidad.

Por €ello, se amerita de un estudio para un periodo de cinco afios, donde se
analiice € plan estratégico de negocio, determinar e comportamiento de sus

operaciones a futuro y el uso del ecosistema digital ya que es u factor fundamental
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paramejorar su rentabilidad.

En € area financiera la empresa cuenta con recursos propios provenientes de
su capital de trabajo para determinar su rentabilidad, siendo sometidos a simulador
financiero las ventas, compras, gastos financieros, arrojando resultado positivos

concluyendo que esfactible y aceptable llevar a cabo € plan estratégico.
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RECOMENDACIONES

Implementar capacitaciones periddicas a persona de la empresa,
especificamente en ecosistema digital y asi estar a la atura, siendo empleados
integrales para satisfacer 1as necesidades de |os clientes.

Redlizar alianzas con empresas especializadas en medios digitales para
innovar la incursiéon de productos, asi como promociones y descuentos para mejorar
el incremento en las ventas, atraer a nuevos clientes y mantener |os existentes.

Mejorar la operatividad funcional y financiera de la empresa, especificamente
en los procesos productivos, implementar un manual de normas y procedimientos €l
cual contribuira a que sean més efectivos los planes propuestos para el manegjo de la
empresa.

Ejecutar seguimientos de los presupuestos que se planteen alo largo del plan
estratégico, con € firme propésito de mejorar las areas contables, organizativas y

financieras de la empresa.
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ANEXO 1

Entrevistaaladirectoradelaempresa



AENfste un manual de gertidn de |a arganizacidny

Copy Naxs, C.A., 283 una empresa Aue cuanta con pado personal, sin embargo contames con un
organigrama an 2l eusl pe detallan los niveles jerdrguicos; sus responsabilidades.

Mo axiste plan de farmacidn, 3in embarge al tarer Infarmacion de inducciones que reai|sEn algunoe
drgaiismos de ks cludad, ta empresa slempre he estado incorporads v accrde al curio b da
aportunidades a sus trabajadores para gue crezcan 3 nival profesional.

i32 analiza £l nivel de satisfaccitn de los clientes?

En la empress slempro 38 ha persada en los cllentes, brindar s mejor atencidn v pader satisfacir
todas sus necesidades,

iTisnes alshorada una segmentucidn eficas del mareada v de los chientes?

En Copy Maxs nuestra priorided slempra han sido nusstras clientas, hemas procurado 3 pasar gde
tantas sdversidades saliv adetante, no EONLEMOS con programas de marketing para [lever 3 cabo
tontroles de mercadeo y clientes, gin embarge no se descarta la posibilidad de ICOREINDS & esiE
modalidad que en estos tempos estd o b vangudardia,

3gues una palitice de me|ora.de ios productos sxistentes v de crescidn de otros nusvos?

=, en |s empresa hemos dads priorided a mantener =1 stock de Tos productos existentas, acorde 5 |a
salida de |os mismos se reslizan inmedistamente ks COMPras Necesarias, slempre hemos estado an
17 pesicion de probar nusvos rubras ¥ hames visto los resultadaos siando los mismos sstisfactonios,
58 mantienen los stocks a un nivel satisfactono?

5, como lo he dicho nuestra empresa se caracterizs por satisfacer las necesidades de sus cliontes

faren por |2 cusl nuestra prioridad he sido ¥ serd mantener las niveles de inventarios satislactorios.
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Altillzes canales de comerelslitacian especificos par dar salida & las stocks?

En esto o fmentons la empresa-cusnts con el eang! da distribucidn tradicional, & decir s sxhibician
de |oe prodistos en las vitrines de- ewpesician, in embargos mitd 2 parinde de prusba li
eomercializacidn per medio de s redes sociales (ingtagram)

<0ulénes son tus cine principales competidones?

& Libreriz Saidi

*  Libraria y Papelorisis Caricia. £.A.

* Papeleris Carvajal, A,

Papeieria I8 Econdmice, C.A

¢ Comercial New Vientn, CA,
LB niimearne de ellentes axtd cracionde, sits estancado o estd decrecienda?

Hants la presante podemos decir, que se ancientrs eatancada, ifi embargo estamos aplicando
descuentos en &l drog del cantm da copledo que g2 el maysr punta de captacicn de cllentes para Ir

FecUperando chentes que por una otre causa s alsiaron de s Empress,
40Ut relacidn sxiste con tus principaias chenies?

Exirte una relaciin muy cordial, si=mpre tomando en cuents prestar un servicks de calidad v zer

mzjodes Lada diz pare seguir tends |3 primer dmareds de serviclas integral &n el estado Trujils
dRecibe su empress que|as de sus ollentes?

Clarg que sl hemos reclbida v nog ka anrvido para poder mejorar y corregic las fallas gue s& puedan

presentar,



LHs madida ilguna vez el grado de satisfeccidn global do sus cligntes?

Envardad nunce, hemos tenida ls curiosidad de medir el grado da satisfaccidn do nusstres cliemes,

tin #mbiargn creo e seris buens tanerlo presents pars majorr intErmaments carmes argamEacida
£En gue 50 basa tu ampress para wemar deciEiones de markating?

Este tipo de decisiones so toman en considarscidn tomanda en cuonts s temporada del afng. e dack,
vatacinnes, temporads escalar, dis del nifio, dis de la madre; dis del padre, dis de lo: ansmaradas.

nakidedd, se verifican ¥ & realisan promeciones PaTe aywlar & majorar B venias,
dleimo aa filan |as diferentes tarsas y resgonsabitidades de (oa emplaador?

En nuestra empress slempre sa torma en cuenta, = nivel de Praparacion del emaleado, és desir grado
de Instruceidin y sobre todo Ia skperincla que e o que onsidersmen. fastar primasdisl va que por

ser una empresa de sarvicls, necesitames personal que tenga pressnts of trato sl elisnte,
ilx comumicacidn con |os ermpleados, #5 (a Iddnea?

Consideny gue <|, ya que son contiderades como parte da una farrslls, &5 porests razdn que siempre
Ee manGens una buena relacian coi elios v azl mantenar un buen smbsents (sbaral dentre de s

ofganization,
Edma s fijan los objetivos v les politicas da L Emprasa?

Esta garte se-tOME on consanss eon 13 Junts Directiva, s snalizan blen dichos objetivor y 30 tratan
de renover les politicas de tn nmpress tamando s cofisidaratida, aumentar el vel mon de las ventas,

HEUIr siendo lideres en ol mirsido en cudnte sl serviels gue prestames, sdemis bajo ningdn mative
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spoyainos Ioe attos incorrectos, tratamos de mantaner ko precios ancesibles pars SR conserverdo
4 nuestros clmntes y capter nuavor. creando a5l un armblnte aostenible ¥ amigable pars nueitres

empinados i clentes dy | EMpress
ATiEne gastos fmancieros mece|var?

il en ety momenton han side muckhos log Eastor sxcesivos que In empress he tehido gue cancilas
siendo fot peincipales b Impueitos nacioniles ¥ Muniipates qus son 1s principal fusnte de salidas

del efactive
EManejas el concepto de mmiare continge?

En verdad no jo aplicames 'sn la pedctics tomp tal, sin ambergo astamos shiertas o coEiquier

pecibilided para mejorar ios procesas de produceian ¥ mirjimiEr costos.
¢ Cofocen aule-concepts tuy emplezdoat

Mo lo conbten

LAlgima vez has Idantificado acovidadas Innecesarias o desperdicias?

tlay hetmns tmnklo pem e sy MamEntos 32 han reelizados los comctivos fecesarias oars rrislarar,
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ANEXO 2

Estadosfinancierosdela empresa



JESUS MANUEL BASTIDAS MOLINA

CONTADOR TECNICO
C.T.C. N® 23060

¥

INFORME DE PREPARACION DE ESTADO FINANCIERO

COPY MAXS, C.A.

\
Sobre |a base de la informacion proporcionada he preparado, de acuerdo con la
Momma Internacional de Servicios relacionados 4410, "Trabajos para compilar
informacion financiera™ (NISR. 4410), los Estados Financigros adjuntos de la
ampresa “COPY MAXS, C.A.", que comprenden el ES DE SITUACION
FINANCIERA y ESTADOC DE RESULTADOS AL 31-12- 2020. La administracién
s responsable nor estos estados Financierss.

Mo he auditado ni revisade estos estades financiems v consecusnlemente. no
exXpreso ninguna opinion sobre los mismos. Los estados financieros no incldyan
sl reconocimiento de los efectos de la inflacion en Vehezuela, lal como lo
requieren los BA-VEN-NIF emitida por la Federacidn de Colegias ds Contadores
Publicos de Venezuela, los cuales establecen los requerimientos de
recohogimiento, medicion, presentacion e Informacldn a revelar que se refiere a
las transacciones y ofros sucesos y condiciones gue son Importantss an los
estados financiercs con propdsito de informacion general, por lo tanto, |a fala de
reconocimiento de los efectos de |a inflacion en los estados financiefos adjunios,

no estan de acuerde con los principios de contablilidad de aceptacién general en
Venezuela,

Valeta, 3 de Marzé del 2,021

& T I 2300
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COPY MAXS, C.A.

BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2.020
I {Exprasado en Bofivares)
+ 1 ACTIVO
CIRCULANTE: -
Caja y Bancos. 134,892,026.67
Cuentas por cobrar.- [V.A. 4 850,238 .97
Cuentas por cobrar - TSLR 3,477,607 .47
Invenitario de Mercancia 78,422,065.60
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE ... ki snensiiin 121,650, 938.71
ACTIVO FLIO:
Propledad, plantay Equipos ) 1.94
Menos: Dep. dcum. Propiedad, Planta y Equipo 1.04
TuThL ncmo mn- AEAEE NN R R R R EER R TS PR ERA AR R s R CLLLLE L) ﬂl'nu
TGT-“L lm\fn.... e T L L L LT LT RN LE AL DL L ELLE R LR L AR L 121!'&5“!938'?1
PASIVO
CIRCULANTE:
Impuesto sobre La Renta por pagar 30,530,744, 42
Retencion LN.C.E, .05
Apartado Fondo de Ahorrg Habltacional g55,065.23
Apartado Sequre Social Goligatorio 3,581,508.449
Prestaciones Sociales por Pagar ;’ 551.966.00
TOTAL PASIVO CIRCULANTE .cosaicsssanssrssssimsstrnmssssssssnssssnsensanins 35,520,184.14
OTAL PASIVO ovvciiimintsrsisssssnssansnsnsnsrasssssnnsnmnnrssssssss 35,520,184.14
CAPITAI
CAPITAL SOCIAL:
Capital Social 1 ,I:IEID]E]IEL
Fanidle de Reserva Legal 010
Superavit Acumulado 14,174,999.96
Superavil del Ejerdicio 71,954, 754.51
CAPITRL CONTRBLE .o ovsstirrassssmmiisisins e e e B6,130,754.57

TOTAL PASIVO MAS CAPITAL ciissnimammmmismnnsisnsnnsinnnnarasisess ‘121!E50i935.'}'1

N e
"E? TN
Er I.,
Adriana Merce Andrea Vasquez

= Vicepresidente
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'COPY MAXS, C.A

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2.020

& (Expresado en Bolivares)
INGRESOS!;
Ingresos por Ventas 3,186,014, 720.02
TGT&L IHEM- R R AN PN A PR R PR NN PR AP N PR RN PR AR N 3, laﬁﬂ‘}lqi mlﬂz
COSTD DE VENTAS!
Inventario Inicial de Mercancias 30,758,741.22
Compra de Marcancias 2,861 876, 724.41
Subtotal 4,992, 735,465.63
Menos: Inventario Final ¥#8,422.065.60
R B N e L 2,914,313,400.03
LITTETDAD:BRLITR. s issevnrsnsuinannnenisyanssonsibssaassssinssssadaien 271,701,319.99
DEDUCCIONES;
Remuneraciones de Aoministradores B65,500,000.00
Administradores 40,000,000.00
Sueldos y Salarios 11,525,250.00
Bono Alimenticio 11,276,666.46
Honorarios Profesionales 1,238,6965.55
Mantenimlanio y Reparaciones 2,327,586.21
Mantenimiento del Local 2,211,206.91
Prestaciones Sociales 407,502.90
Gastos Diversos 34, 62R8.512.03
TR DB TONEE. -l iiiinmsiitssvrans ooy ot maamiin 169,215,821.06
RENTA NETA .......... wikawk e T I L LT 102,485,498.93
Impuesto spbre La Renta .30,530,744.42
TOTAL APARTADOS. . .oiiavisiisiisnsonsnan Mannussates nsassasss 30,530,744.42
SUPERAVIT NETO DEL EJERCICIO. " e HIQHI?H'E

1E%

I‘W-I

Adrigha M s D'Andtea \Vasquez

YVicepresidents
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COPY MAXS, C.A.

BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2.021

(Exprosado en Bolivares)
ACTIVD
CIRCULANTE:
Caja y Bancos: 214.01
Cuentas por cobrar,- Varias 1.88
Cuentas por cobrar.- 1V.A 49,36
Cuentas por cobrar- 15 LR 347
Inventario de Mercancia 1,066.80
TOTAL ACTIVO CIRCULANTE  svvresssesssssssmararsrarsasssonessvssaroerssees i 1,335.52
ACTIVO FII0:; .
Propledad, planta v Equlpos 3,152.72
Menos: Dep, Acum, Propledad, Plants y Equipo 0,00
Tm”— ﬁm an|||1 LLRLES LR L LTS LR LR R R R B R R T T R R gy 3: 1-5‘2.?1
ASIV
I i
Impuests sobre La Ranta por pagar 364.60
Cuentas por Pagar, Accionlstas 750040
Apartade Fonda de Ahorro Habitacional 3.76
Apartade Segura Saclal Obligators 18.57
Prestaciones Soclakes por Pagar 0.54
TOTAL PASIVO CIRCULANTE 1,135.47
TUTALPASIVE 1ovrvannrsssvsarsssvinssipsnmminpiseinsnios isnssisia sy 1,135.47
CAPITAL
CAPITAL SOCIAL;
Capital Socdial 1HAH
Supeavit Acumulado B6.12
Superavit dal Ejerciclo 3,266.65
Tn-rA'L PMM m w:TnL LLLERLLEE LIRS T T aa LLLE S LR T e T PP 4’4“-1‘4 N




COPY MAXS, C.A

ESTADO DE RESULTADOS

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2.021

(Expresado en Bollvires)

INGRESDS:
Irgresos por Ventas 38,473.35
TOTAL INGRESOS. ..ovvnirssssssssensrnnss BN R B RS A B 38,473.35
COSTO DE VENTAS;
Inventario Inidal de Mercancias 78.42
Compra de Marcancas 31L,B43.09
Subtotal 31,921.51
Mencs: Inventario Final 1,066.80
COSTO DE WENTAS. ..., T e ,854.71
UTILIDAD BRUTA........ Ak i e o 1 o T B ot s 7.6G18.64
DEDUCCIONES:

Remuneraciones de Administradores G800

Mantanimiento Lo 63,22 -

Bomas Administradores FA0,00

Sueidos y Salarios 122,80

Bona Alimenticio 123,84

Mantenimienta y Reparaciones 682,50

Gastos Diversas 1,601.03
TOTAL DEDUCCIONES........ T, 3,987.39
RENTA NETA, covsiwmsrnmsiisnibainissinsatiammimssso o L 3,631.25
APARTADOS:

Impuesto sobre La Renta 364,60

TOTAL APARTADODS. .. .o miimicisirsomarsraioieiers SHE—— 364,60

SUPERAVIT NETO DEL EJERCICIO 3,266.65
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ANEXO 3

Fotografias de laempresa
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