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RESUMEN

La presente investigacion tuvo la finalidad de proponer un plan estratégico de marketing para la
Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono en los afios 2024 a 2028 para la
promocion de su producto Café Flasa. Asimismo, el Capitulo | comprende toda la informacion
de la organizacion, la problematica, posibles soluciones, los objetivos: general y especificos. El
Capitulo 1l relacionado con el analisis del entorno tanto politico, econémico, social, tecnologico,
economico y legal del pais donde se encuentra la organizacion investigada mediante andlisis de
la matriz PESTEL, asi como también se laboraron las matrices MEFE y la MEFI. EIl Capitulo 11
el analisis y diagnostico interno de la organizacién mediante el modelo de negocios CANVAS; el
Capitulo 1V refiere los objetivos: general y especificos 2024-2028 del plan estratégico, luego el
Capitulo V esté relacionado con la estrategia de negocios de la organizacion para lo cual se
utilizo la matriz DOFA estableciendo las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, lo
cual genero la propuesta. El capitulo VI describe la implementacion de la propuesta. Por ultimo,
las conclusiones que reflejan las consecuencias mas importantes de la investigacion, y las
Recomendaciones:  dirigidas a proporcionar sugerencias congruentes con los hallazgos

resultados de la investigacion.

Palabras claves: Plan, Estratégico, Marketing
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ABSTRACT

The purpose of this research was to propose a strategic marketing plan for the La Salle
Foundation of Natural Sciences Campus Bocond in the years 2024 to 2028 for the promotion of
its product Café Flasa. Likewise, Chapter I includes all the information about the organization,
the problem, possible solutions, and the objectives: general and specific. Chapter 1l related to the
analysis of the political, economic, social, technological, economic and legal environment of the
country where the organization investigated is located through analysis of the PESTEL matrix, as
well as the MEFE and MEFI matrices. Chapter Il the analysis and internal diagnosis of the
organization through the CANVAS business model; Chapter IV refers to the objectives: general
and specific 2024-2028 of the strategic plan, then Chapter V is related to the organization's
business strategy for which the SWOT matrix was used establishing the weaknesses,
opportunities, strengths and threats, which which generated the proposal. Chapter VI describes
the implementation of the proposal. Finally, the conclusions that reflect the most important
consequences of the research, and the Recommendations: aimed at providing suggestions

consistent with the findings of the research.

Keywords: Plan, Strategic, Marketing
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio

Fundacién La Salle fue registrada oficialmente el 5 de diciembre del afio 1957, donde
Venezuela buscaba modernizarse durante el gobierno de Pérez Jiménez, esta organizacion surge
para establecer investigaciones y educacién técnica principalmente, a sectores excluidos de la
sociedad, su acta constitutiva y estatuto de la fundacion fueron respaldados por figuras de la
época, entre ellos religiosos de la Congregacion de los Hermanos de la Salle y personalidades del
ambito académico, industrial y gubernamental del pais, menudamente es una organizacion
venezolana sin fines de lucro que brinda educacion secundaria y educacion superior, cuenta con
5 campus ubicados en todo el pais y lleva a cabo programas de investigacion y desarrollo para

cumplir con su mandato.

Acerca del Campus Bocond fue construido en 1981 y esta ubicado en la via a Maciegal
Sector El Colorado de la ciudad de Bocono en el estado de Trujillo lleva 42 afios trabajando en
el mercado y uno de los aspectos més evidentes de las finanzas es la educacion, con escuelas
como Colegios Técnicos Agricolas y Universidades, existe un Centro de Capacitacion Laboral
(CECAL) encargado de brindar educacion informal a jovenes, brindandole formacion para
aprender habilidades humanas y vocacionales, que le sirven como trabajo de apoyo en la vida de

las personas, la cooperacion, el trabajo productivo y la educacion superior.

A lo largo de su trayectoria, la Fundacion ha establecido diversos espacios geogréaficos,
denominados "Campus", distribuidos a lo largo del territorio venezolano en los estados Caracas,
Margarita, Guayana, Bocon0d, Cojedes y Tumeremo estos centros se dedican a diversas
investigaciones relacionadas con el entorno natural del pais. La Fundacion ha adaptado sus
objetivos y enfoques para enfrentar y abordar las demandas de la sociedad bajo el amparo de
principios cristianos, Campus Bocond por ser ubicado en éarea rural producen y cosechan
productos de consumo humano para obtener ingresos y cubrir gastos operacionales de la
organizacion, pero dificilmente ha presentado inconvenientes y no han logrado establecer un

estatus de venta sin alteraciones contables.



1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

La Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Boconé brinda diversos servicios a
la comunidad siendo su principal actividad econdmica la educacién secundaria y universitaria,
otro servicio que ofrece es la venta de diversos rublos producidos y cosechados en el mismo
campus, productos lacteos como leche de vaca, productos avicolas como huevos de gallina y
huevos de codorniz, verduras y hortalizas, también se dedica a la cria y comercializacion de
animales caprinos, ovinos, vacunos y conejos, dichos productos antes mencionados junto con los

animales se comercializan sin ningn problema obteniendo asi los ingresos planificados.

Ademas, posee una Torrefactora de Café que ofrece servicios de secado, despulpado,
trillado, tostado y molido del mismo asi como también se realiza el empaque de este producto
como punto final para abordar su comercializacion pero no se ha logrado mantener un buen
margen de comercializacion para poder obtener ganancias cosa que mejoraria favorablemente
los proyectos de la empresa y sus ingresos econémicos, cuentan con un centro de investigacion
que aporta avance cientifico y conocimiento a la sociedad. El producto mas popular, es decir, de
mayor demanda del campus es la educacion, asi como también con sus productos lacteos y

avicolas y el de menor demanda es el café que lleva por nombre Café Flasa.

1.3 Equipo de trabajo

PRESIDENCIA FLASA

VICEPRESIDEMCIA

I COMITE DE CAMPUS
GERENTE REGIONAL

ASESOR JURIDICOD |

[
COORDINACION COCRDIMNACION COORDINACION COORDINACION COORDINACICN JE———— CODADINACION JEFE DE DIVISIGN DIRECCION

SERVICIOS DE oE DE TALENTD EXTEMSION
DE INVESTIGACION IUTEMAR ETaAM
GEMERALES ACMNISTRACION CONTABILIDAD HUMAND FRODUCCION DE c2EaL I

SUEDIRECCION
CONSEID
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CONMTABLE Il " [
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| DOCENTE
INSTRUCTOR

WIGILANCIA J PROFESORES ll

COORDIMACIONES
FACILITADOR

DOCEMTES

Figura 1: Organigrama
Fuente: Fundacién La Salle (2024)



1.4 Diagnostico organizacional (Aplicacion de entrevista).

A través de la entrevista realizada al responsable de la Fundacién se pudo conocer el
diagnostico organizacional donde se pudo detectar que, cuenta con las instalaciones aptas para
impartir educacion media general y de nivel superior, entre ellas la Facultad de Tecnologia
Agropecuaria. A lo largo de su historia, han existido muchos tipos de organizaciones y métodos
de trabajo que han demostrado su capacidad para realizar investigaciones cientificas en
condiciones ambientales, sociales y proporcionar las herramientas necesarias a las personas y
gestores asociados a la implementacion de otros proyectos y producciones. El personal esta
capacitado para garantiza un servicio de calidad, sin embargo, debido a la falta de comprension
del mercado, esta empresa no ha podido iniciar ventas normales y lograr buenos resultados en

cuanto a utilidades por la venta del producto (café).

1.5 Diagnostico situacion contable-financiera

Se realiz6 una entrevista al departamento de extension y produccién donde logramos
detectar que la empresa no refleja ningdn ingreso mayoritario ni constante por las ventas o el
ofrecimiento del producto del Café Flasa, aunque dicha Fundacion posee sus instalaciones en
buenas condiciones para ofrecer sus servicios, asi como también precios accesibles para
competir, la Fundacion aspira incrementar sus servicios de ventas de café a la comunidad
trujillana y a nivel nacional y poder lograr un margen de ganancia estable y elevado para cubrir
gastos propios tanto como los costos de produccion del café como pagos de impuestos y ndminas
de personal. En conclusidn, posee las bases para aumentar su produccion y sus ventas, solo que
necesitan de un plan estratégico como guia para desempefar las funciones necesarias y asi evitar
seguir desaprovechando la oportunidad de generar ingresos a la empresa con la comercializacion
del Café Flasa.

1.6 Definicion del problema.

Ante la globalizacion galopante y los constantes cambios tecnoldgicos del siglo XXI las
instituciones se enfrentan en la actualidad a un mercado cada vez mas competitivo para lograr

sus respectivas responsabilidades comerciales. De acuerdo a lo sefialado por Soto y Dolan (2004)



“la globalizacion de la economia y la aceleracion del cambio del entorno econémico obligan a
las organizaciones a redefinir continuamente sus lineas de actuacion (p. 2). Es decir las
organizaciones deben ameritan de aplicaciones metodoldgicas que contribuyan a enfrentar los

cambios radicales que produce el mercado en la actualidad.

Asimismo, en Venezuela, se dificulta el proceso de comercializacion del café, lo cual pone
en riesgo las inversiones realizadas por las organizaciones para lograr satisfacer las necesidades
y requerimientos del consumidor; debido a la competencia, la diversidad del mercado y el
entorno econdémico cambiante teniendo esto un impacto significativo, Perezgrobas y Celis (2002)
sefialan que:

Hasta 1989, el mercado mundial del café funciono en base a un sistema de cuotas de
exportacion fijadas por la Organizacién Internacional del Café (OIC). Actualmente,
el mercado del café queda en manos de las grandes compaiiias transnacionales, ya
que los gobiernos abandonaron cada vez mas la intervencién en las actividades de
fomento, transformacion y comercializacion.

Perezgrobas y Celis (2002) contintan indicando que:

Factores que explican la crisis actual en el mercado mundial del café y que provocan
una severa caida en los precios son, entre otros, una sobreproduccion de café
proveniente de paises como Brasil y Vietham (motivados por organismos
internacionales como el Banco Mundial), combinado con una productividad muy alta
con costos de produccién muy bajos.

Asimismo, Delille (2019) en su “Preocupa la fuerte caida de la produccion de café en
Venezuela” que debido a la hiperinflacion y la escasez, la produccion de café venezolano no
superd este afio las 20.000 toneladas, la demanda interna parece ser menor, considerando que la
mayor parte de la produccion se exporta. Ha sido una caida libre para los productores de café
venezolanos, la produccién de uno de los mejores cafés ardbigos del mundo segin Fedeagro, la
federacion venezolana de asociaciones de productores agricolas. Hay dos factores principales
que explican la importante caida uno de ellos es la falta de fertilizantes y pesticidas quimicos y el
otro es que los campos han sido devorados por insectos y enfermedades. Ademas, los altos
costos de los productos basicos plantean un problema, explica Diolegdy Paez, jefe de la sucursal
de café de Fedeagro: "Se encarecen mucho los costos de operacion. Secar y moler los granos. Y

comprar el café".



Para Valera (2019) “el café es la segunda bebida més consumida en el mundo después del
agua, Sus atributos se extienden desde ser vitalizante hasta relajante, pasando por apreciaciones
curativas, antioxidantes y nutricionales” por lo que su produccion y comercializacion son parte
importante de muchos paises. Por lo tanto, es importante investigar, analizar y utilizar
constantemente métodos sostenibles para la comercializacion del mismo.

Por otro lado, en la Fundacién La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono en los
altimos afios se han venido presentando deficiencias en las ventas del producto del café y
administrativamente no se han tenido los mejores resultados, donde se evidencia la falta de
organizacion para el control de dicha produccion y distribucion de este producto. En tal sentido,
se requiere examinar sus procesos actuales para poder determinar las fortalezas y debilidades de
los procesos utilizados y brindarle al encargado de dicho departamento las herramientas

necesarias para poder corregir esta terrible situacion.

1.7 Propuesta de valor.

Se propone un plan estratégico de marketing para la Fundacion la Salle Campus Bocond en
los afios 2024 a 2028. El plan se divide en dos etapas: la primera es concientizar y capacitar al
personal administrativo sobre la importancia de los procesos contables en la institucion, y luego
comenzar con la fase de aplicacion operativa en la fundacion para mejorar los procesos
productivos y administrativos de negocio para asi poder promover e incrementar las ventas en el

producto del café Flasa.

1.8 Objetivos del trabajo de investigacion.
1.8.1 Objetivo general

Proponer un plan estratégico de marketing para la Fundacién La Salle de Ciencias
Naturales Campus Bocond en los afios 2024 a 2028 para la promocion de su producto Café
Flasa.



1.8.2 Objetivos especificos

v' Describir el entorno macro competitivo para la comercializacion del Café Flasa en el que
se desenvolvera la Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono entre los
afios 2024 y 2028.

v Describir el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes para la
implementacion de la propuesta de la empresa Fundacion La Salle de Ciencias Naturales
Campus Bocond entre los afios 2024 y 2028, centrandose en el incremento de las ventas
del producto del Café Flasa

v Determinar los objetivos estratégicos de la Fundacion La Salle de Ciencias Naturales
Campus Bocond para el periodo 2024-2028, con el enfoque del plan de marketing.

v Disefiar un plan estratégico de marketing para la Fundacion La Salle de Ciencias
Naturales comprendido en el periodo de 2024 a 2028 enfocado en el incremento de las

ventas del producto Café Flasa.



CAPITULO I1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Analisis del Macro Entorno (PESTEL).

El analisis PESTEL proporciona informacion detallada sobre el entorno empresarial,
incluido el politico, econémico, social, tecnoldgico, legal y ambiental. Con su ayuda, los
emprendedores pueden evaluar los factores clave que afectan su proyecto. En la préctica, el
analisis PESTEL del entorno general suele ser estudios microecondmicos cuyo objetivo es

identificar oportunidades y amenazas que surgen del entorno empresarial.
2.1.1. Entorno politico

Desde el comienzo de los dos tltimos mandatos presidenciales, la politica de Venezuela no
ha sido la méas adecuada debido al desempleo, el aumento de la pobreza, el declive econémico y
la corrupcién en las instituciones publicas es por ello que hay menos empresas, fabricas y
trabajadores que nunca debido a la inestabilidad politica que se ha experimentado han tenido los

resultados que deseaban para sus organizaciones.

2.1.2. Entorno econémico
Para determinar el entorno econémico Chagolla (2010) lo definen como

Un conjunto de variables y fendmenos econémicos que ejercen importantes
influencias sobre el desarrollo financiero de un pais, tales como la inflacion y los
tipos de interés, el producto interno bruto, la balanza de pagos, las cotizaciones
bursétiles, la politica monetaria, la deuda publica, entre otros.

Venezuela se encuentra en un problema economico referido al mas catastréfico del mundo
desde hace varios afios, esta crisis se incrementd segun expertos en el afio 2013 como
consecuencia de la caida de los precios del petréleo, las expropiaciones y las restricciones del
control de cambio de la moneda, asi como también la corrupcion, la hiperinflacion, teniendo

como consecuencia factores negativos que agravan la situacion comercial, social y econémica



afectando en un 80% la prestacion de un buen servicio y sus operaciones comerciales. Teniendo
un impacto negativo directo en la produccién de café, debido a la inestabilidad macroecondmica,
falta de inversion en el sector agricola, escasez de insumos, inexistencia de financiamiento lo

cual dificulta el mantenimiento y la expansién de las plantaciones de cafe.
2.1.3. Entorno social

Segun Davila y Martinez, (1999), el medio social “se refiere al entorno en el que el
individuo se desarrolla social y culturalmente, y que inciden en su comportamiento porque
forman parte de sus costumbres y formas de vida, y porque coinciden en el espacio y en el
tiempo”. La sociedad esté seriamente afectada, debido a que las caracteristicas sociales dependen
generalmente del desarrollo y de los vinculos que se establecen con el entorno, esto significa que
las personas son el motor que construyen el contexto social y a su vez son las que se ven mas
afectadas por él, por ser quienes lo conformamos, es importante destacar que datos de la FAO y
CEPAL (2020) “mas de 9,3 millones de venezolanos se encuentran en inseguridad alimentaria

de forma moderada y severa”.

Asimismo, segun el Informing humanitarians worldwide 24/7 (2022) “mas de 7,7 millones
de personas en Venezuela necesitan asistencia humanitaria inmediata y mas de 6,8 millones de
venezolanos han huido de su pais en busca de mejores oportunidades y medios de vida”, siendo
esto un impacto altamente negativo para la situacion social venezolana especificamente para las
empresas de produccion que quieran distribuir sus productos y sacar un provecho maximo para la

obtencion de ingresos con el mismo.

2.1.4. Entorno tecnologico

Venezuela es un pais que no ha desarrollado procedimientos tecnolégicos, ni tampoco las
herramientas suficientes para la invencion del mismo. Segin Nufiez, (2011)

La informacion sobre como se hacen las cosas, incluido como se crean, producen,

distribuyen y venden los productos y servicios, se conoce como entorno tecnolégico,

son elementos de cambio que pueden afectar al éxito o fracaso de una organizacion y
proporcionar nuevos productos y oportunidades de mercado.

En Venezuela fue activado en el afio 2008 un satélite lamado Simén Bolivar |, contrastando

el mayor logro especializado en tecnologia del pais hasta la fecha, con la activacion de este



satélite se esperaba que se agilizaran los servicios de comunicacion; sin embargo, el alcance a
nivel tecnoldgico actualmente es demasiado limitado, ya que la sefial es muy inestable y se
presentan fallas afectando asi los procesos administrativos, de comunicacion, de produccion y

generalmente el desarrollo eficaz de las entidades.
2.1.5. Entorno ecoldgico
Para Rodriguez, (2006) el entorno ecoldgico

Es el conjunto de componentes exteriores fisicos, quimicos y biolégicos con los que
interactlan los seres vivos. Este abarca la interaccion con el clima, los recursos
naturales y todas las especies vivas que afectan la supervivencia humana y la
actividad econémica.

En Venezuela existe una grave crisis ecologica, nuestro entorno contiene gran
contaminacion debido a la deforestacion, la sequia y las cifras altas de poblacion en la sociedad,
pero, es dificil incorporar la proteccion del medio ambiente a la gestion de la empresa ya que

esto demanda ajustes en los diferentes &mbitos de decisiones empresariales.

2.1.6. Entorno legal

Tal y como lo sefiala Pérez, (2009) el entorno juridico “comprende el conjunto de leyes,
reglamentos, normas, decretos, entre otras publicaciones oficiales, donde se establece el
basamento juridico sobre el cual se sustenta cualquier protocolo investigativo”. Las empresas son
los Organos especializados de corporaciones que desempefian funciones especificas y deben

limitarse a diversos marcos juridicos.

En Venezuela se rigen por normas publicadas por el SAREN, SENIAT, Cdédigo Civil, Ley
de Seguridad Social, Ley Organica del Trabajo, Ley de Fondos de Inversion, entre otras, la
principal obligacion de las empresas es de apoyar y ejecutar los valores fundamentales en el &rea

de derechos humanos, el medio ambiente, las normas laborales y la prevencion de la corrupcion.

2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

La matriz MEFE es utilizada para examinar los elementos externos importantes que

influyen y afectan al crecimiento, la expansion y el desarrollo de la empresa. Como resultado, se
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pueden obtener estrategias empresariales apropiadas a las realidades especificas de cada

organizacion.

TablalMatriz MEFE

Oportunidades

Posibilidad de exportar el 0.15 4 0.60
producto

Asociaciones con nuevas 0.15 4 0.60
empresas

Redes sociales para la 0.15 4 0.60
captacion de nuevos socios

o clientes

Suscripcion en eventos para 0.20 4 0.80

darse a conocer

Amenazas
amplia venta individualizada 0.10 1 0.10
del café por comerciantes

independientes.

Crisis economica del pais 0.10 2 0.20
Vialidad en pésimas 0.10 2 0.20
condiciones

Entrada de nuevos 0.10 1 0.10

competidores
Totales 1 3.20

Tabla 1: Matriz MEFE
Fuente: Elaboracion propia (2024)
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2.2 Andlisis del micro entorno del sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedores

De acuerdo con (Fisher, 1992) negociar con proveedores, “es tratar de persuadirlos para que
nos ayuden a alcanzar o satisfacer nuestras necesidades y, al mismo tiempo, tener en cuenta las

necesidades de ellos™.
2.2.2. Negociacion con clientes

La Fundacion La Salle Campus Bocond utiliza una transaccion de negociacion similar a
la venta de un producto, la idea es ofrecer el producto en este caso el Café Flasa a las personas
que desean consumirlo o manejar otro tipo de negocio con el mismo, bajo esta negociacion se

intenta persuadir en beneficio de ambas partes.

2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores es una interaccion y aptitud que se da entre las empresas
que operan en un mismo mercado o sector, en la Fundacién la Salle de Ciencias Naturales
Campus Bocond existen grandes competidores en el mismo mercado, pero por su parte, esta

cuenta con diversas ventajas competitivas que son las siguientes:

. Cuenta con personal capacitado en las areas de desempefio.
. Cuenta con areas adecuadas para el buen desarrollo de las funciones.
. Entre otras.

2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Este se basa en bienes o servicios que satisfacen una necesidad igual o muy similar que
pueden ser sustituidos por otro bien dependiendo de las circunstancias que influyan en la
decision del interesado en el servicio o el producto. La Fundacion La Salle de Ciencias Naturales
Campus Bocond se enfrenta a cierta competencia a nivel cafetalero puesto que Bocono tiene
varias empresas dedicadas a esta misma funcién, pero una ventaja importante que tiene la

Fundaciéon La Salle es que sus instalaciones estan en un lugar rural donde se aprovecha su
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produccién por tener las posibilidades de sembrar y procesar todo el producto en un solo lugar

sin necesidad de hacer tantas transportaciones, cosa que genera mucho gasto en las empresas.

2.2.5. Entrada de nuevos competidores

Venezuela es un pais altamente productivo pero muchas causas obligan actualmente a las
instituciones de produccion a salir al mercado para poder alcanzar sus objetivos. Sin embargo, la
Fundacién La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono estd motivada para brindar el mejor
producto el Café Flasa a sus clientes y asi poder distinguirse como una de las mejores empresas

cafetaleras de la region.

2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

El principal atractivo de la Fundacion la Salle de Ciencias Naturales Campus Bocon0 es la
ubicacion de sus instalaciones asi como también el buen trato y la amabilidad con la que se

expresa el personal que alli labora.

2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Esta matriz es una herramienta permite evaluar los puntos fuertes y débiles mas relevantes
de cada area de la organizacién, con el fin de desarrollar estrategias capaces de abordar,
optimizar y fortalecer los procesos internos en términos generales, esta nos permite realizar una
auditoria interna de la gestion de una organizacion, examinando la eficacia de las estrategias

empleadas y comprendiendo plenamente su impacto en el desempefio de sus funciones.



Tabla2zMatriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas

Escuela Agricola, venta de 0.16 4 0.64
productos cosechados (café

flasa).

Excelente servicio y atencion 0.15 4 0.60
al cliente

Ventas al contado 0.15 4 0.60
Ubicacidn privilegiada 0.16 4 0.64
Transporte privado de la 0.15 3 0.60
empresa

Debilidades

No poseen plataformas 0.05 1 0.05

digitales para la venta a nivel

nacional y local.

L 0.05 1 0.05
No cuenta servicio innovador
Poco personal capacitado 0.05 1 0.05
Poco reconocimiento de la 0.05 1 0.05
marca del producto
Maquinaria manual 0.05 1 0.05
Totales 1 3.33

Tabla 2: Matriz MEFI
Fuente: Elaboracion propia (2024)



14

3.1  Modelo de negocio CANVAS.

MioDIEL D GANVAS

PARA MODELODE NEGOCIOS
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Captacién de desarrollo en marketing digital.
- Gastos operacionales 10% ( administrativo, :.7

ventas y financieros)

Figura 2: Modelo de negocio CANVAS
Fuente: Elaboracion propia (2024)

3.2 Analisis de la empresa
Las alianzas que se establecen dentro de la empresa con el fin de llevar a cabo un modelo
de negocio, los socios claves dentro del modelo CANVAS, para Ferreira (2015)

El fundamento de este modelo es basicamente probar que es una idea eficaz, y
mediante el establecimiento de todas las caracteristicas determinar que, si no hay
material sustentado para rellenar el diagrama, la idea pierde factibilidad. Busca
agregar valor a las ideas de negocio a través de una herramienta sencilla que se pueda
implementar para la pequefia, mediana y gran empresa

Es decir, se refiere a todas las alianzas estratégicas, con la finalidad de compartir

experiencias, costes y también recursos, aumentar las posibilidades de crecimiento es vital en

este punto. De acuerdo a ello, los socios son los proveedores, empresas y representantes.
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3.2.1 Gerencia de la Empresa

En opinion de Sallenave (2002), “la gerencia debe asumirse desde una vision integral,
desde la cual se concreten propdsitos dirigidos a vincular todas las fuerzas que definen la vision
de una empresa, organizacion o institucion.” Es decir que una empresa se debe regir por una
serie de reglas y estrategias que permitan ser ejecutadas de manera clara y positiva para el
desarrollo de los objetivos que estan se proponga las entrega en las diferentes areas de trabajo
equivale a él orden y la manera como esta se ejecuta, no olvidando la manera como se debe
coordinar y gestionar en la organizacion.

En sentido y siguiendo el orden de ideas de las gerencia de la empresa para la Fundacion
La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocond se es el claro ejemplo de una gerencia
organizativa, participativa, su gerente con grandes cualidades que han servido de promotor de
las nuevas ideas y desarrolladores en el marco de lo que es la educacion en el &mbito agricola y
de cria de animales .se considera un factor muy importante el motivar a sus empleados con el fin

de que el trabajo en equipo brinde sus frutos.

3.2.2 Recursos Humanos

Chiavenato (2009) sefiala que los recursos humanos “son los individuos que trabajan con
dicha area, seleccionando, capacitando o ejecutando otras actividades relacionadas con el
personal”. El departamento que desempefia una ardua labor en toda empresa, compafiia o lugar
sin duda alguna es recurso humanos, es por ello que la primera linea de atencion es el personal
que escoge para resguardar de manera comprometida la empresa, esto implica que el ente
encargado de asegurar un numero de personas con potencial talento y compromiso que este
motivado para el buen funcionamiento de la organizacion ,en este caso la fundacion la Salle
cuenta con un personal acorde a las funciones que ha este le compete desde la iniciacion el
personal como los problemas que se presentan con los mismos siempre se resuelven y se da pie a

la comunicacion entre gerentes y personal alternativo.

3.2.3 Investigacion y Desarrollo
El punto para la creaciéon del buen funcionamiento de una empresa es la investigacion y

desarrollo ya que siempre se estd actualizando y mejorando cada area con el fin de brindar
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productos de excelente calidad, con su respectiva historia, para asi ser una empresa visionaria
con las diferentes competencias fuera del lugar donde estd se alojada, en algun punto del
programa se mantiene el formato de investigar y desarrollar nuevas herramientas de trabajo.

La investigacion y desarrollo se refiere a la busqueda de conocimiento original y
desconocido hasta el momento, relacionado principalmente con la ciencia y la tecnologia, tiene
como objetivo desarrollar o mejorar una solucién a un problema existente, es decir que con ello
se es fundamental el apreciar que el nivel de creatividad y desempefios son la base para la
creacion de desarrollo, tal como se ha venido efectuando los Ultimos afios en la fundacion la
Salle con la creacidn del café flasa y experimentar en el nuevo aroma y sabor constituye afios y

afios en la produccion e investigacion del mismo .

3.24 Finanzas

Las finanzas de la empresa se manejan en conjunto con los directivos y administrador de la
empresa, quien considera factores de riesgo y utilidad. Esto se debe a la coyuntura que vive el
pais por la severa recesion economica, lo que genera incertidumbre ante potenciales gastos de
capital, pero esto no es una limitante para apostar por un mayor crecimiento y salud empresarial.

En tal sentido Gitman y Zuter (2012) definen las finanzas como “el arte y la ciencia de
administrar el dinero. A nivel personal, las finanzas afectan las decisiones individuales de cuanto
dinero gastar de los ingresos, cuanto ahorrar y como invertir los ahorros”. De tal forma, que el
caso de estudio, debe considerar este renglén con prioridad para establecer un control exhaustivo
de gastos e ingresos; siendo asi un negocio prospero; igualmente, lograr la expansion del
producto a todas las zonas del pais; por otra parte, encontrar que el producto tenga la rigurosidad
en el proceso del pago, es por ello la importancia de mantener vigilado el intercambio

intertemporal de capital, empresa e individuos.

3.2.5 Logistica y aprovisionamiento

La logistica y aprovisionamiento es crucial para las operaciones de una empresa: reduce
costos de produccion y facilita los procesos de la cadena de suministro. Segin Blanco, (2022) la
logistica y aprovisionamiento plantea: “asegurar que la empresa cuente con un flujo constante y
controlado de los materiales necesarios para llevar a cabo su actividad, ya sea en la produccion o

venta”. En resumen, se trata de gestionar y optimizar la entrada de productos y materias primas
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en la empresa para asegurar el buen funcionamiento de todas las etapas de la cadena de
suministro.

El administrador de la Fundacion La Salle, se encarga de asegurar la recepcion de insumos
a través de una planificacion logistica y de aprovisionamiento. Para lograrlo, es importante
mantener una comunicacion constante con los proveedores para analizar los costos antes de
realizar la compra, y mantener comunicacién con el asistente administrativo para obtener
informacidn acerca de los niveles de inventario del insumo y de como sera el manejo en el
interior y la distribucién para que exista una equidad en los diferentes &mbitos que posee dicha

fundacion.

3.2.6 Operaciones

El éxito de una empresa se basa en las operaciones o actividades que realice, las cuales
deben ser planificadas y evaluadas por el personal de gerencia. Para Wild (1983), define
operaciones como “es la gestion de las actividades productivas, pero dentro del entorno fabril, lo
que deja por fuera las actividades productivas que no son de manufactura”. En la Fundacion La
Salle el administrador planifica las operaciones de ventas, pagos a proveedores y pagos de
servicios técnicos e instalaciones. Algunos de los objetivos de la empresa agricola son mejorar la
calidad, generar empleo y unir a la comunidad a través de una empresa estable y admitiendo

personal que brinde apoyo.

3.2.7 Marketing y ventas

Siguiendo el orden de ideas el marketing se considera una herramienta Gtil para identificar
las necesidades de los clientes potenciales sobre productos que desean pero que no estan
disponibles en el mercado. Kotler (1967) : define el marketing como “la ciencia y el arte de
explorar, crear y entregar valor para satisfacer las necesidades de un mercado objetivo de
manera rentable”. En las empresas educativas, los auxiliares administrativos son garantes de las
campafas de marketing digital a través de las redes sociales, donde diariamente se publican

productos de interés para los clientes.
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3.2.8. Servicios postventa
Es una herramienta para recopilar informacion sobre los productos postventa, con el objetivo
de mejorar la satisfaccion del cliente. El personal asistente administrativo, se acerca a los
representantes para preguntar sobre el servicio prestado, con el fin de asegurar la satisfaccion de
los clientes y en situaciones en las que el servicio o la calidad del mismo sean insatisfactorios.
Sobre los servicios de atencidn postventa, Hammond (2022) afirma que “es crucial brindar una
buena atencién al cliente incluso después de la venta para mantener una relacion excelente. Esto
es tan importante como ofrecer una buena atencién antes y durante la venta”.
Se debe ofrecer al cliente mejores soluciones, experiencias mas gratificantes y la
oportunidad de una relacion duradera. Relacion que cumple con las necesidades deseadas y

puede progresar, crecer y lograr el éxito diariamente.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2024-2028
4.1 Objetivo General 2024 a 2028

Implementar un plan estratégico para posicionar la empresa en el mercado, mediante el
desarrollo de un producto o servicio contable dirigido a la empresa Fundacion La Salle de
Ciencias Naturales Campus Boconé en los afios 2024 a 2028 enfocado en la incrementacion de

las ventas del producto Café flasa

4.2 Objetivos Estratégicos 2024 a 2028

a. Incrementar las ventas totales desde un 20% anual promedio con tendencia al incremento
desde las ventas del 2024 a 2028

b. Incrementar los niveles de rentabilidad a partir de un 20% anual con tendencia hacia al
crecimiento promedio desde los resultados anuales del 2024 a 2028

c. Formalizar y estructurar los procesos de negocio de la empresa en un 100% en el lapso
de 2 afios.

d. Desarrollar la marca de la empresa a través del marketing digital en 2 afios.

e. Realizar el 15% de las ventas por el canal e-commerce (comercio electrénico) en un

plazo de cinco afos.

4.3 Anélisis de los objetivos estratégicos 2024 a 2028.

En la relacién al primer objetivo, es preciso fijar acciones para el aumento de ingresos
principales dirigido a la empresa Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocond,
entre los que se destacan: mantener una cartera de clientes actuales, con servicios de calidad y
eficiencia también captar nuevos clientes; uso constante del marketing digital, destacando la
variedad y precios como alternativas para disfrutar de servicios agradables.

Con respecto al segundo objetivo, es significativo llevar un control de actividades de la
empresa de manera legal y establecida, para dar cambios de progreso en la empresa y asi lograr
los objetivos, metas y estrategias de la empresa Fundacién La Salle de Ciencias Naturales
Campus Bocono , con el fin de lograr la calidad y eficiencia de los servicios que ofrece, también
establecer visibilidad en las plataformas de redes sociales, proyectar el crecimiento de cartera de
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clientes y realizar cambios internos como agregar a sus actividades laborales paquetes de
software contable actualizados y disefiados a sus necesidades de profesion.

El tercer objetivo es promover la imagen digital de la empresa, popularizar los servicios
que ofrecen y adaptarse a las realidades del entorno tecnoldgico, atraer y comunicarse con los
clientes de una manera moderna, sencilla, rapida y traer cambios fructiferos, positivos a la
empresa. y diferenciarse de la competencia. A continuacién, el cuarto objetivo es aplicar
herramientas de marketing digital para fortalecer la capacidad de crear y mejorar nuevas
tecnologias de atencion al cliente para atender a la empresa Fundacién La Salle de Ciencias
Naturales Campus Bocond; cabe mencionar que este objetivo a través del canal principal del
sitio web ayudara a incrementar las ventas, el sitio web estara abierto las 24 horas del dia y el
contenido se actualizara periédicamente para que los clientes puedan ver sus servicios actuales
en la galeria y contactar a la empresa. Por correo electrénico. Asimismo, la viabilidad se refiere
a la provision de recursos para la implementacion de un proyecto especifico, en donde el
objetivo es crear un espacio colectivo para la modernizacion y el cambio adaptativo en la
contabilidad.

Ademas, al brindar servicios innovadores que marquen la diferencia, la formalizacion debe
implementarse en un plan de prestacion de servicios de manera organizada, cuyos elementos
basicos incluyan: (propdsito de la auditoria, alcance, documentos a utilizar, duracion de la
operacion, responsables persona y personal técnico) recomienda utilizar Auditorium Software")
y otros recursos adicionales para brindar un mejor servicio a los clientes que necesitan este
servicio y de que conozcan el origen desde la plantacion hasta la comercializacion y asi lograr

preferencia para la adquisicion del CAFE.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 formulacidn de la estrategia
5.1.1 MATRIZ FODA cruzada (MFODA)

El andlisis FODA permite identificar las fortalezas, las oportunidades presentes como
también las debilidades y las amenazas propias de un proyecto, o un plan de negocio, cada
herramienta de la FODA ayuda a planificar de una manera estratégica y mantener a la
vanguardia las nuevas tendencias del mercado. Es decir que con ello se ejecuta de una manera
mas efectiva y segura las areas con mayor fortaleza exaltando lo positivo en cada informacion de
una manera Util y sobre todo entendible. Al respecto Raeburn (2021) sefiala que: el analisis
FODA

Es una herramienta simple y a la vez, potente que te ayuda a identificar las
oportunidades competitivas, de mejora. Te permite trabajar para mejorar el negocio y
el quipo mientras te mantiene a la cabeza de las tendencias del mercado.

La matriz de analisis FODA permite identificar las oportunidades y amenazas que ofrece
el mercado, asi como las fortalezas y debilidades de la organizacion. Anteriormente se ha
analizado el diagnostico de situacion en la matriz MEFE (oportunidades y amenazas) que esta
vinculado con los entornos (politico, econdmico, social, tecnoldgico, ecolégico Y MEFI
(fortalezas y debilidades), donde se presentaron elementos positivos y negativos que influyen en
las actividades laborales.

En este sentido para la empresa Fundacion la sallé de ciencias Naturales Campus Bocono,
se aplica la matriz FODA cruzada, con la finalidad de incrementar las ventas del producto café
flasa. Anteriormente se ha analizado el diagnostico de situacion en la matriz MEFE
(oportunidades y amenazas) que estd vinculado con los entornos (politico, econémico, social,
tecnoldgico, ecoldgico Y MEFI (fortalezas y debilidades), donde se presentaron elementos

positivos y negativos que influyen en la incrementacion de ventas del cafe.
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Tabla 3: Analisis FODA
Fuente: Elaboracion propia (2024)

5.1.2. Matriz Interna — Externa (MIE)

La matriz interno-externa para Betancourt (2023) “representa una herramienta para evaluar
una organizacion en términos de sus factores internos (fortalezas y debilidades) y externos
(oportunidades y amenazas)” Es decir, la matriz interna y externa admite a los directivos de
empresa descubrir mas facilmente los factores internos y externos que afectan directa o
indirectamente al desarrollo de la actividad de la organizacion para poder tomar decisiones
concretas sobre algunas estrategias de mejora empresarial cuantificando un indice que se puede

graficar y ubicar en dicha matriz.

En tal sentido, se realizé un diagndstico preliminar que permitié dar a conocer los factores
tanto internos como externos de la Fundacion la Salle Campus Bocono, entrevista facilitada por
el responsable de la fundacién, profundizo en las condiciones que a través de los afios se ha
logrado como un ente sin fines de lucro, la formacion de la escuela agricola y la obtencién de
productos agricolas que han servido de base en algunas instancias econémicas, para seguir
aportando un granito a la poblacién de dicha entidad, lo cual permitié el anélisis de las fortalezas,
debilidades, amenazas y oportunidades. Es por ello que se detalla a continuacion el resultado

obtenido en la siguiente tabla.

Tabla 4. Resumen MEFE y MEFI

Matriz Resultado
MEFE 3.20
MEFI 3.33

Fuente: Elaboracion propia (2024)
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Tabla 5. Matriz Interna — Externa

4 3 2 1
3.20
3 . Crecer y construir
Matriz
Externa
2
Eliminar 0
1 desinvertir

3.33 matriz Interna

Tabla 5: Matriz Interna Externa
Fuente: Elaboracion propia (2024)



5.2  Seleccidn de la estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos
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Incrementar Incrementar Formalizar y Desarrollar la
Objetivos estratégicos las ventas los niveles de estructurar marca de la
totales desde rentabilidad a los procesos empresa a
un 20% anual partir de un de negocio través del
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v Planificar el suministro a
mediano plazo en
atencion a las metas X X X X
establecidas por la
plataforma digital.
v mejorar el procesamiento
X X X X

del Café para
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perfeccionar su sabor.

Tabla 6: Matriz de estrategias Vs. Objetivos estratégicos

Fuente: Elaboracion propia (2024)
5.2.2. Estrategias seleccionadas

En resumen, las estrategias provienen de la matriz FODA cruzada y se utilizan para lograr
los objetivos de manera eficiente en la fundacion la Salle Campus Bocond”. Se destaca que las
estrategias que obtuvieron mejor puntuacién y estuvieron relacionadas con los objetivos son:

1. Ampliar los campos de plantacion del café: De esta manera se engloba la produccion en
masa con ella el incremento de ventas que ayudaria a la inversion del mejoramiento de la
fundacion.

2. Planificar el suministro a mediano plazo en atencién a las metas establecidas por la
plataforma digital: de esta manera se establece un limite de tiempo entre la inversion y las
ganancias como resultado alterno al trabajo ejecutado mediante el uso de las plataformas
digitales dando a conocer el producto a nivel nacional, mayor marketing mayor ganancia y
venta.

3. Mejorar el procesamiento del café para perfeccionar su sabor: al mejorar la imagen y su
produccion implementando la torrefactora de café y realizando distintos estudios del grano y
su preparacion se puede brindar un sabor autentico que llame la atencion de los consumidores

y asi se eleva la produccion y la distribucion a nivel nacional.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing

Un plan de marketing es una guia Gtil para todas las personas involucradas en eventualidades de
este tipo, mercadotecnia prevista y los recursos a emplearse, ademas, de los métodos, control y monitoreo
gue se van a implementar para los ajustes que se adapten para el alcance de sus metas y objetivos de toda

organizacion, en la opinién de McCarthy y Perrault, (1997) el plan de marketing

Es la formulacién escrita de una estrategia de marketing y de los detalles relativos al
tiempo necesario para ponerla en practica. Debera contener una descripcion
pormenorizada de lo siguiente: 1) qué combinacion de marketing se ofrecerd, a quién
(es decir, el mercado meta) y durante cuanto tiempo; 2) que recursos de la compafiia
(que se reflejan en forma de costes) seran necesarios, y con que periodicidad (mes
por mes, tal vez); y 3) cudles son los resultados que se esperan (ventas y ganancias
mensuales o semestrales, por ejemplo). El plan de marketing debera incluir ademas
algunas medidas de control, de modo que el que lo realice sepa si algo marcha mal.

(p. 56)
6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing

La principal actividad de la Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocond es la
educacion secundaria y universitaria, otro de los servicios que ofrece es la venta de diversos
rublos producidos y cosechados en el propio campus, productos lacteos como leche de vaca,
productos avicolas como huevos de gallina y huevos de codorniz, verduras y hortalizas, también
se dedica a la cria y venta de animales caprinos, ovinos, vacunos y conejos, dichos productos
antes mencionados junto con los animales se comercializan sin ningn problema obteniendo asi
los ingresos planificados. Cuenta también, cuentan con un centro de investigacion que aporta
avance cientifico y conocimiento a la sociedad. Ademas, de poseer una Torrefactora de Café que
ofrece servicios de secado, despulpado, trillado, tostado y molido del mismo asi como también se

realiza el empaque de este producto, como punto final para emprender su comercializacion,
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pero no se ha logrado llevar un buen plan de marketing para mantener un buen margen de
comercializacion y asi asi obtener ganancias lo cual mejoraria favorablemente los proyectos de

la empresa y sus ingresos econémicos.

La finalidad de la presente investigacion es proponer un plan estratégico de marketing para
la Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono en los afios 2024 a 2028 para la
promocién de su producto Café Flasa, de acuerdo con los andlisis realizados en el capitulo
anterior, especificamente se analizd la situacion interna y externa y su correspondiente analisis
FODA, determind que la Fundacién no posee plataformas digitales para la venta a nivel nacional
y local, por lo que se cuenta con la informacion suficiente para el planteamiento de los objetivos

y estrategias marketing, para la difusion de la comercializacion del Café Flasa.

Es importante mencionar que con la ejecucion del Plan Estratégico Marketing para la
promocion el Café Flase, la Fundacion La Salle podria incrementar sus servicios de venta de café
a nivel local y nacional logrando asi un margen de ganancias estable y elevado y asi poder cubrir
gastos propios tanto como los costos de produccion como pagos de impuestos y néminas del

personal.

6.1.2. Objetivos de marketing

Posicionar mediante marketing digital la marca Café Flasa en los afios 2024 a 2028.
Promocionar el Café Flasa en las redes sociales en los afios 2024 a 2028.

Captar publico para la comercializacion de Café Flasa en Facebook en los afios 2024 a
2028

Promover la venta del Café Flasa en Instagram en los afios 2024 a 2028.

Capacitar personal de la Fundacion La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocono para el

manejo de las redes sociales para los afios 2024 a 2028.
6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

Estrategias de cartera
La finalidad de la estrategia de cartera es establecer una ruta para disponer de unidades
estratégicas dentro de toda institucion, delineando diversas combinaciones de productos y

mercados requeridos. EIl éxito de toda organizacion depende de un plan de cartera marketing
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eficaz y eficiente. Para lograr esto, los expertos en marketing deben analizar su cartera de
productos y sus competidores, monitorear las tendencias del mercado, desarrollar una estrategia
de cartera de marketing y evaluar los resultados. Los expertos en marketing pueden confiar en
estas acciones para maximizar el éxito de su cartera de productos y garantizar que se cumplan los

objetivos de la organizacion.

La estrategia de cartera para este caso sera representada graficamente en la matriz BCG
Figura 3. La matriz BCG tiene los siguientes criterios: tasa de crecimiento del mercado, que
mide el atractivo de la empresa y el ciclo de vida de los productos, y participacion relativa, que
mide la competitividad y la experiencia. La matriz tiene cuatro categorias: Vaca, es el que
permite tener los mayores ingresos; Perro, tiene baja participacion en el mercado; Interrogacion,
su participacion es débil pero tiene tasa de crecimiento alta y Estrella, es el producto que le da

mayor liquidez a la empresa.

Alto

Tasa de crecimiento de mercado

] ;‘":.‘;' ¢ '%

Bajo

Alto Bajo

Cuota de Mercado

Figura 3. Modelo Matriz BCG (2024)

Estrategia de segmentacidn, de posicionamiento y de fidelizacion
Estrategia de segmentacion

La segmentacion del mercado es una estrategia que divide un mercado en partes mas
manejables. Esto no se aplica al azar, sino que es el resultado del reconocimiento de que el
mercado general esta dividido en grupos mas pequefios llamados segmentos. Estos segmentos
son un grupo homogeéneo, lo que indica que las emociones de los individuos en cada segmento
son similares.

El propdsito de la segmentacion es aprender méas sobre su publico objetivo. Uno de los
factores clave que influyen en el desempefio de una empresa es su capacidad para segmentar

adecuadamente su mercado.
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Estrategia de posicionamiento

El posicionamiento comienza con las caracteristicas a las que se va a relacionar la marca,

correspondientes a las etapas de creacion y desarrollo de su concepto e identidad (personalidad e

imagen). Las relaciones se crean a través de la aplicacion de la comunicacién que realizara la

marca. con los consumidores por medio de interacciones en diversas redes sociales.

Estrategia de fidelizacién

Estas estrategias mantienen a los consumidores cercanos a la marca y a la expectativa de

sus ofertas. Con su implementacion se evita que los consumidores se vayan con la competencia,

gracias a la creatividad y por dar un servicio excelente, desde la venta hasta la atencion al cliente.

Ademas de establecer relaciones cercanas con el comprador, a partir del marketing de afiliados,

de las redes sociales, promociones y descuentos exclusivos.

Estrategia funcional

Esta basada en componentes del Marketing Mix: producto, posicion, precio y promocion:

Producto: Esta estrategia sitda al producto en una posicion dominante en el centro de la
estrategia de marketing. Definimos "producto” como un concepto amplio que incluye
tanto las mercancias propiamente dichas como todos los servicios de la empresa. Esta
variable comprende elementos cruciales como la reputacion del producto, la calidad que
recibe el consumidor, el embalaje e incluso la asistencia posventa ofrecida. Generalmente
se evalla la aceptabilidad del ciclo de vida completo del producto con respecto al
objetivo empresarial, porque el énfasis en la compra y los atributos del producto cambia a
lo largo de este ciclo de vida.

Posicién: Se habla del momento y el lugar en que el consumidor recibe los articulos. Es
crucial a la hora de elegir comercios, ubicaciones, horarios de apertura e incluso espacios
publicos en los que no queremos estar. El sistema logistico incluye la tramitacion de
pedidos y el transporte, ademas de la produccion y el almacenamiento.

Precio: Una vez fijado el precio del producto, se revisa teniendo siempre presente el
mercado objetivo. Para se debe tener en cuenta al consumidor objetivo, el mercado, los

costes, la competencia, etc. La fijacion de precios es una de las estrategias mas cruciales


https://blog.hubspot.es/marketing/guia-marketing-afiliados
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de una empresa, ya que afecta inmediatamente a la opinion que los clientes tienen de la
marca y de la calidad de sus productos y/o servicios.

- Promocidn: Esta situacion tiene que ver con la idea de comunicacion corporativa en su
conjunto. Junto con la publicidad, las relaciones publicas y las relaciones con los medios

de comunicacion, la imagen de marca tiene un impacto significativo en la marca.

Por lo tanto, la estrategia fijada a nivel funcional tiene como objetivo implementar
decisiones estratégicas en cada parte de la empresa: recursos humanos, operaciones, produccion,
desarrollo, investigacion, marketing, entre otras. Cada area de negocio de la organizacion tiene
su propio plan estratégico en funcion del trabajo especifico que realiza. Cada plan de gestion
estratégica incluye actividades, objetivos, tareas especificas a realizar, recursos asignados y un

cronograma de actividades para un periodo de tiempo especifico.
6.1.4. Presupuesto

A continuacién, se presenta la Tabla 7, con el presupuesto del plan funcional de

marketing, deben estar directamente relacionadas con las acciones anteriormente descritas.

Tabla 7. Presupuesto del plan funcional de marketing

PLAN DE ~ o ~ o ~
MARKETING  Recursos uni(;;?;o@) Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Ao 5
Acciones (€] $ (6] % (€]

Manejo de las
Redes socialesy 150 horas 1
Publicidad on persona 1,00 150,00 180,00 220,00 250,00 280,00
line
Mantenimiento
de la pagina Una persona
web 80,00 80,00 120,00 150,00 180,00 200,00
Difusion de Proveedor
informaciéon a de servicios
través de las por redes 100,00 100,00 150,00 180,00 200,00 220,00
redes sociales sociales

240 horas x

2 personas
Disefio del
producto 1,00 480,00 600,00
conforme a la 240 horas x
identificacion y 1 gerentes
caracterizacion
del consumidor 1,50 360,00 460,00

TOTAL ®) 117000 450,00 550,00 123000  1.160,00
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Fuente: Elaboracion propia (2024)
6.1.5 Ejecucidn de tareas del plan de marketing.
La Figura 4 representa el proceso de la puesta en marcha del plan, el cual se divide en tres

etapas: andlisis y diagndstico de la situacién actual del mercado y de la empresa; definicion de

los objetivos estratégicos y de los enfoques a utilizar; y, por Gltimo, decisiones operativas.

‘ FASE1 ‘ ‘ FASE 1 ‘ ‘ FASE ‘

Figura 4. Esquema del Plan Marketing (2024)

RECURSOS HUMANOS
‘PERSONAL DE LA EMPRESA
ANALISIS Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, DOCUMENTOS GERENTE REGIONAL, | FUNDACION LA SALLE
1 COMITE DE CAMPUS Y CAMPUS BOCONO,
RECURSOS HUMANOS EQUIPO PROMOTOR AGOSTO 2023
‘PERSONAL DE LA EMPRESA
DIAGNOSTICO Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, DOCUMENTOS
RECURSOS HUMANOS
DEFINICION DE ‘PERSONAL DE LA EMPRESA
OBJETIVOS Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, COMPUTADOR GERENTE REGIONAL, | FUNDACION LA SALLE
2 COMITE DE CAMPUS Y CAMPUS BOCONO,
RECURSOS HUMANOS EQUIPO PROMOTOR AGOSTO 2023
DEFINICION DE | :PERSONAL DE LA EMPRESA
ESTRATEGIAS Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, COMPUTADOR
RECURSOS HUMANOS
DECISIONES ‘PERSONAL DE LA EMPRESA | GERENTE REGIONAL, | FUNDACION LA SALLE
3 OPERATIVAS DE Y MATERIALES: LAPIZ COMITE DE CAMPUS Y CAMPUS BOCONO,
: ’ EQUIPO PROMOTOR AGOSTO 2023
MARKETING PAPEL, COMPUTADOR Q
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Tabla 8. Plan de Funciones Marketing (2024)

6.2 Plan funcional de operaciones.

Un plan de operaciones hace referencia al programa donde se concentran aspectos y
detalles relacionados con la produccién de productos y servicios que ofrecen las organizaciones.
La meta de toda empresa en un mercado global es volverse competitiva, y la implementacion de
planes de operaciones, es primordialmente crucial para lograr este objetivo. En torno a esto,
Morales & Otros, (2015), han sefialado que “la estrategia de operaciones, se refiere a la
elaboracion de politicas y planes para la utilizacion de los recursos de la empresa en apoyo de la

competitividad de la firma a largo plazo”.

6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones

El sector agroproductivo de Venezuela se ha visto gravemente afectado por la crisis
econdmica que afecta al pais, la falta de financiamiento y las importaciones a gran escala. Lo
cierto es que el sector cafetalero no ha sido la Unica victima de esta calamidad, como lo
demuestra la importante disminucion de la produccion de café criollo respecto a los afios
pasados. Este segmento de mercado debera evolucionar para modernizar la industria y resaltar el
esfuerzo de los productores, destacando su origen, practicas de plantacion y recoleccion,

variedad de grano, altura, técnicas de procesamiento, notas de tostado o fecha.

Asimismo, la Fundacion La Salle Campus Bocono con su propia Torrefactora de Café
que ofrece servicios de secado, despulpado, trillado, tostado y molido del mismo asi como
también se realiza el empaque de este producto como punto final; esto les permite la
comercializacion del Café Flasa, lo cual los conllevaria a generar ingresos, empleos, estudios
especializados para la Fundacion la Salle Campus Bocond durante los afios comprendidos entre
2024 y 2028, impulsando asi el crecimiento econémico a través de dicho rubro, porque no es
nada mas hacer el producto final sino, de una forma u otra, demostrar la capacidad que tiene el
sector cafetero de orientar, establecer, marcar y educar otras areas que se vuelven vitales para la

Institucion.
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Para ello se disefia el presente plan, el cual estara divido en dos etapas: la primera es
concientizar y capacitar al personal administrativo sobre la importancia de los procesos contables
en la institucion, y luego comenzar con la fase de aplicacion operativa en la fundacion para
mejorar los procesos productivos y administrativos de negocio para asi poder promover e
incrementar las ventas en el producto del café Flasa. El personal capacitado garantizard un
servicio de calidad, logrando buenos resultados en cuanto a las utilidades por la venta del

producto.
6.2.2. Objetivos de operaciones

- Definir un plan contable que le permita los procesos contables

- Capacitar y concientizar al personal administrativo en relacion a los procesos contables

- Establecer medidas de control interno que permitan el registro de las actividades
contables de una manera eficaz y eficiente.
- Participar en el mercado de la venta de Café Flasa.

- Reducir los costos

6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones

Estrategia de costos — capacidad

Una vez planteados los objetivos de operaciones se presenta el desarrollo de la estrategia
de operaciones, la cual representa un cambio en los procesos contables de la empresa, lo cual
significa un cambio de paradigma. Un cambio modesto para el desarrollo de la organizacion,
orientada con el fin de detectar nuevas oportunidades econdémicas. No es que la vision estratégica
de costos sea totalmente distinta a la vision de los procesos contables, sino que es mas completa.
Cada una de las piezas que la conforman requiere para su aplicacién, cambios sustanciales en la

manera de pensar de los gerentes, sobre lo que hacen y por qué lo hacen.

La Fundacion La Salle Campus Bocond debe enfocarse en la reduccion de su estructura de

costos y la distribucion de gastos en un periodo comparativo, lo que les permitira la toma de



35

decisiones para efectuar cambios y un mayor envergdaura de contribucion del mercado, lo cual
la conllevara a ventajas competitivas y mantener bajos sus costos. Asimismo, para maximizar la
capacidad se debe evaluar el desempefio de los proveedores en funcion de las fluctuaciones de
precios a lo largo del tiempo y esforzarse por alentar a los proveedores a ingresar al mercado.

Esto se puede hacer en paralelo.
Estrategia calidad — procesos

Esta estrategia estd enfocada al incremento de la productividad y rentabilidad de cada
organizacion, esta incluye planificar, filtrar y controlar, haciendo referencia a las actividades que
incluyen gestion de calidad, permitiendo cumplir la demanda del mercado, generando un impacto

interno y externo que es percibido por la clientela produciendo satisfaccion a esta.

Las organizaciones deben emplear Optimas estrategias de calidad para asi eliminar
practicas basadas en la improvisacion y al azar, que s6lo demuestran falta de profesionalismo y
compromiso con la clientela. La ejecucion de procesos bien planificados beneficia el
funcionamiento general influyendo en los procesos internos y abriendo nuevas y excelentes

oportunidades en el mercado.
Estrategia de flexibilidad — capacidad

Esta estrategia se refiere a la capacidad de adaptacion y de anticipacion que tienen las
organizaciones para enfrentarse a los nuevos cambios que produce el entorno, bien sean
oportunidades o amenazas. De acuerdo a la naturalezalas organizaciones pueden utilizarla como
herramienta defensiva o de ataque. Una empresa tiene una ventaja competitiva sobre sus rivales
que es dificil de imitar cuando es capaz de construir una toma de decisiones variada y una
agilidad tactica para gestionar retos complicados. Si el ajuste tiene éxito, se obtendran mejores
resultados, lo que disminuira el problema de la imitacion por parte de los competidores. Por este
motivo, los responsables de la toma de decisiones sélo disponen de flexibilidad estratégica en

muchas formas.
Dentro de los beneficios con los que cuenta la estrategia de flexibilidad se encuentran:

- Son empresas eficientes
- Competitivas

- Con equipos fuertes
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6.2.4. Presupuesto

A continuacién, se presenta la Tabla 9, con el presupuesto del plan funcional de

operaciones.

Tabla 9. Presupuesto del plan funcional de operaciones

PLAN DE

OPERACIONES RecUSos Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
unitario (%)
Acciones $) (%) (%) (%) (%)
Analisis y evaluacion 200 horas X
proveedores 1 asesor 3,00 600,00 650,00 700,00 720,00 750,00
72 horas x 6
personal 1,00 432,00
Plan de formacidn del A
personal del area 72 horasx 1
Operativa facilitador 600’00
1,50 108,00 508,00
TOTAL (%) 1.140,00 650,00 700,00 1.320,00 1.258,00

Fuente: Elaboracion propia (2024)

6.2.5 Ejecucidn de tareas del plan de operaciones

La gestion de operaciones se ocupa del disefio, operacion y mejora de los sistemas de prod
uccion responsables de producir los bienes o servicios de una empresa. Es decir, primero esta el
mercado el cual determina no sélo la estrategia corporativa sino también la financiera, la
operativa, y la estrategia de mercado. La estrategia operativa incluye la gestion operativa, que ,
como sistema de prevencion y control en el sistema productivo, gestiona todo lo relacionado con

los bienes personales, piezas y procesos.
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La Figura 5 representa el proceso de la puesta en marcha del plan, el cual se divide en tres

etapas: analisis y diagnostico de la situacion actual del mercado y de la empresa; definicién de

los objetivos estratégicos y de los enfoques a utilizar; y, por Gltimo, decisiones operativas.

FASE]

FASE 2

FASE

RECURSOS HUMANOS
:PERSONAL DE LA EMPRESA

ANALISIS Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, DOCUMENTOS
1
RECURSOS HUMANOS
DIAGNOSTICO ‘PERSONAL DE LA EMPRESA

Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, DOCUMENTOS

Figura 5. Esquema del Plan Operaciones (2024)

GERENTE REGIONAL,
COMITE DE CAMPUS Y
EQUIPO PROMOTOR

FUNDACION LA SALLE
CAMPUS BOCONO,
AGOSTO-DICIEMBRE
2023

DEFINICION DE
OBJETIVOS

RECURSOS HUMANOS
:PERSONAL DE LA EMPRESA
Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, COMPUTADOR

DEFINICION DE
ESTRATEGIAS

RECURSOS HUMANOS
‘PERSONAL DE LA EMPRESA
Y MATERIALES: LAPIZ,
PAPEL, COMPUTADOR

GERENTE REGIONAL,
COMITE DE CAMPUS Y
EQUIPO PROMOTOR

FUNDACION LA SALLE
CAMPUS BOCONO,
AGOSTO-DICIEMBRE
2023

DECISIONES
3 OPERATIVAS DE
MARKETING

RECURSOS HUMANOS
:PERSONAL DE LA EMPRESA
Y MATERIALES: LAPIZ,

GERENTE REGIONAL,
COMITE DE CAMPUS Y
EQUIPO PROMOTOR

FUNDACION LA SALLE
CAMPUS BOCONO,
AGOSTO-DICIEMBRE
2023
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Tabla 10. Plan funcional de operaciones (2024)

Verifican
existencia de
producto en

sistemna y
stock

Solicitan la

orden de
Ccompra

factura

Administracion Feciben fe;ibo Administracion Envm.n
Sella v firma el (+— de depodsito verifica el *— nomero de
recibo POT COITED pago cuenta
EBealizan la
factura
se ERealizan el Archivan la Envian
el irmiento den d producto con
pago al sﬂegl.u.:nen orden de Fard
- e cobranza compra izinal

Figura 6. Flujograma de Operaciones (2024)

6.3 Plan funcional de recursos humanos

Los recursos humanos son uno de los elementos clave de una organizacion porque son

proporcionados por las personas que se encargan de realizar cada actividad que conforma el

proceso operativo; es decir, son empleados que logran las metas y objetivos marcados por la

direccion de cada empresa. Chiavenato, (2015) sefiala que La planeacion de personal

Es un proceso de decision respecto de los recursos humanos necesarios para
conseguir los objetivos organizacionales en un periodo determinado. Se trata de
prever cuales seran la fuerza laboral y los talentos humanos necesarios para la
realizacion de la accion organizacional futura”. (p. 210)
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6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos

El departamento de Recursos Humanos gestiona cuidadosamente todas las actividades que
le competen para lograr los objetivos esperados de toda organizacion. Por tal motivo, quienes son
responsables de la gestion de la organizacion necesitan personal calificado con competencias,
habilidades y que les permitan operar de manera efectiva. De tal manera que, su existencia
dentro de las empresas trae consigo el desarrollo de relaciones favorables entre los empleados y

de éstos con la organizacion.

En el dmbito de la organizacion interna de la Fundacion La Salle Campus Bocono, el
departamento de recursos humanos es el responsable de gestionar tales recursos y se encuentra
formado por un conjunto de personas que desempefian una ardua labor, debido a que son los
encargados de la evaluacidn constante de su personal, programas de la empresa, documentacion,
con la finalidad de identificar cambios para la mejora de la organizacion; jugando un papel
preponderante para asegurar asi la sustentabilidad de esta, dandole vital importancia a la

comunicacion entre sus directivos y colaboradores para asi lograr los objetivos alcanzados.

Sin embargo, el personal de la Fundacion La Salle Campus Bocond amerita para su mejor
funcionamiento herramientas para desarrollar sus habilidades tales como motivacion, estimulo
para lograr un alcance de maximo nivel de desempefio de sus funciones a través del logro de
objetivos, en lo econdmico mediane bonificaciones, para que se garantice el compromiso con la

organizacion.
6.3.2. Objetivos de recursos humanos

- Captar talento humano especializado

- Describir las responsabilidades de cada puesto de trabajo
- Motivar al personal

- Capacitar a su personal

- Garantizar la atencioén al cliente
6.3.3. Estrategias

- Reclutar personal con los requerimientos idéneos para desempefiar el cargo, esta

repercute en el buen desempefio del personal
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- Establecer responsabilidades por cargo para garantizar el adecuado, eficaz y eficiente
desempefio del personal, contribuyendo al buen clima laboral

- Reconocer el buen desemperfio del personal mediante recompensas, primas y aumento de
sueldo. Para contar con un personal satisfecho con la organizacion.

- Garantizar la formacion y desarrollo personal del personal, con la finalidad de contar con
un personal apto, capaz y eficiente.

- Asegurar un personal apto para la atencion al cliente, esto coadyuva con la captacion de

estos, fidelidad y posicionamiento de la organizacién en el mercado.

6.3.4. Presupuesto

A continuacion, se presenta la Tabla 11, representa el presupuesto del plan funcional de

operaciones.

Tabla 11. Presupuesto del plan funcional de RRHH

PLAN DE Cost Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
osto
RRHH Recursos unitario ($) %) 6))] %) %) (€3]

Acciones
Incorporar 'y
ersonal | Jfede
Eficaz y departamento 150,00 150,00 200,00 2.000,00 250,00 300,00
eficiente.
Establecer un
sistema de
;ecompensals(,)s 72 horas x 6

. personal 0,50 216,00 230,00 250,00 0,28 300,00

trabajadores
por su
productividad.
Plan de
capacitacion y 72 horas x 6 200.00
formacion de  facilitador 0,20 86,40 100,00 120,00 150,00 '
personal.
Implementar
un sistema de  Empresa
atencion  al RRHH 200,00 200,00 300,00
cliente.
Creacion de
una politica Consultores
interna de la 180,00 180,00 280,00

empresa.

TOTAL ($)
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832,40 530,00 2.370,00 400,28 1.180,00

Fuente: Elaboracion propia (2024)

6.3.5 Ejecucidn de tareas del plan de operaciones

El presente plan se elaboré buscando mejoras constantes para el logro de los objetivos a

corto, mediano y largo plazo en los aspectos relacionados tal y como se sefiala en la Figura 7.

PASO PREVIO

ELABORACION

© Buscamos candidatos para
cubrir los puestos

POLITICA DE

DELA
ESTRUCTURA
ORGANIZATIVA

Definir el puesto

de trabajo
! - i Contratamos empresas para
o : aquellas funciones no rentables *
responsabilidades : H
" .................................
Jerarqula POLITICA DE

o] &T
oo
! I'fj‘

departamentalizacion

RECLUTAMIENTO Y

Q- SELECCION DEL

PERSONAL

: Decidimoslos
! requisitospor ;-
puesto  :

PREVISION DE LAS
NECESIDADES DE
PERSONAL

EXTERNALIZACION
DE FUNCIONES

: Fijamos un salarioy cémo
ascender P

RIESGOS

|

Relacidn con representantes

Figura 7. Plan de Recursos Humanos (2024)

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)

Este documento recoge el marco y las acciones a llevar a cabo por las organizaciones
dentro del dmbito de la responsabilidad social empresarial. De acuerdo con Cansino C., y
Morales, M. (2008) citando a McWilliams, Siegel y Wright, la responsabilidad Social
Empresarial se define como: “situaciones donde la empresa se compromete y cumple acciones
que favorecen el bien social, mas all& de los intereses de la empresa y por sobre lo que se espera

como cumplimiento de la ley” (p.10).
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6.4.1. Situacién actual de la RSE

Para la legislacion venezolana la responsabilidad social tiene la finalidad de realizar
actividades de impacto ambiental en pro de la comunidad para generar la sostenibilidad y
bienestar de las generaciones presentes y futuras. Galindo (2022) afirma que la responsabilidad
social empresarial es considerada como: “acciones destinadas a restaurar el medio ambiente
danado”. En otras palabras, la responsabilidad, esto quiere decir que la responsabilidad
empresarial esta orienta a acciones relacionadas con la proteccion y conservacion del ambiente.
En consecuencia todas las organizaciones tanto privadas como del Estado estan obligadas a la

conservacion y preservacion del ambiente.

En virtud de lo anterior, Fundacion La Salle define una situacion a redimir en el marco de la
atencion a los pobres, quienes son los que no tienen la posibilidad econémica y educacional de satisfacer
sus necesidades primarias. Posee también una Estacion Andina de Investigaciones Ecoldgicas, cuyo
objetivo estratégico es: Conocimiento de los ecosistemas medio andino, que ayuden en la toma de
decisiones sobre el manejo y aprovechamiento agricola racional de esta region. Toda vez que esta zona,
ha estado sometida a un intenso aprovechamiento agricola, basado en sistemas rudimentarios de cultivos

y el empleo masivo de agroquimicos.
6.4.2 Objetivos de RSE

Los objetivos de Responsabilidad Social Empresarial de la Fundacion La Salle Campus

Bocond se encuentran inmersos en su mision, vision y objetivos, los cuales incluyen

- Promover el desarrollo sostenible en Fundacién La Salle de Ciencias Naturales Campus

Boconb.

- Crear espacios de dialogo y participacion entre la empresa y sus grupos de interés para el
cumplimiento de précticas de RSE.

- Desarrollar iniciativas y politicas de prevencion y control de riesgos ambientales.

- Definir y aplicar criterios de eficiencia y ahorro de recursos en las operaciones dentro y
fuera de la empresa

- Establecer estandares y politicas a nivel organizativo, Creando una pdliza corporativa de

Responsabilidad Social Empresarial.



6.4.3. Actividades de RSE

Tabla 12. Actividades y estrategias RSE

Objetivos

Estrategias

Para educir los
impactos
ambientales de X
debe invertir en
tecnologia

Para reducir los
riesgos
ambientales de
deben
desarrollar X
programas.
actividades de
prevencion y
control

Promover un
sistema de
escuchay X
comunicacion
con los
empleados

Comunicar la
importancia del X
uso eficiente de
los recursos.

Para apoyar la
responsabilidad
social
empresarial se X
deben definir
normas y
procedimientos

Fuente: Elaboracion propia (2024)




6.4.4. Presupuesto

Tabla 13. Presupuesto del plan funcional RSE

PLAN DE Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
RSE ) ) %) ®) $)
Acciones

Equipos e implementos para el

reciclaje 'y la separacién de 500.00 550.00 600.00

residuos ' : '

Contenedores y equipos especiales

para el reciclaje de materiales

especificos. 500,00 550,00 600,00 680,00

Programas y materiales educativos

sobre _Ia _ prevencion de la 200,00 220,00 250,00

contaminacion

Asesoria y orientacion de expertos

en cuestiones medioambientales 150,00 170,00 200,00

Mejora de la eficiencia energética

de los equipos y procesos de la 300,00 330,00 350,00

empresa.

Desarrollo de proyectos para el

reuclz_ue y  reutilizacion  de 200,00 22000

materiales.

Recursos y materiales para planes

de reforestacion. 500,00 550,00 580,00 600,00
2.350,00 880,00 1.320,00 1.350,00 2.900,00

TOTALES

Fuente: Elaboracién propia (2024)
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6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

45

ACTIVIDADES A . ANO
; ?
DESARROL LAR {COMO? RESPONSABLES 3
Inversion en
tecnologias . que Recursos Econémicos FINANZAS X
reduzcan los impactos
ambientales.
Desarrollo programas | Recursos econémicos y humanos
de prevencion y | (personal de la empresa), ademas de GERENTE REGIONAL, X
control, para reducir| materiales tales como lapiz, papel, COMITE DE CAMPUS Y
los riesgos ambientales documentos EQUIPO PROMOTOR
Promocion  de  un Recursos econémicos y humanos
sistema de escucha y | (personal de la empresa), ademas de GERENTE REGIONAL,
comunicacién con los| materiales tales como lapiz, papel COMITE DE CAMPUS Y X
' ' EQUIPO PROMOTOR
empleados. computador
Comunicar la| Recursos econdmicos y humanos GERENTE REGIONAL
importancia del uso ersonal de la empresa), ademas de . '
efisiente de los recursos (Enateriales tales cgmo I?é\ iz, papel COMITE DE CAMPUS ¥
PIZ, Papet, EQUIPO PROMOTOR
para el ahorro de estos. computador
Definicibn normas vy Recursos econdmicos y humanos
procedimientos que | (personal de la empresa), ademas de GERENTE REGIONAL,
apoyen la| materiales tales como lapiz, papel COMITE DE CAMPUS ¥ X
- . ' ' EQUIPO PROMOTOR
Responsabilidad Social computador

Tabla 14. Ejecucion de tareas RSE (2024)

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera

Los objetivos economicos de una organizacion se describen mediante un plan financiero

funcional, que incluye estrategias para alcanzar estos objetivos en corto, mediano y largo plazo.

Este documento presenta una revision de sus ingresos y ganancias, estrategias de inversion y

rentabilidad actual de. Navarro (2018), expresa que:

Las finanzas es la principal herramienta para una buena y positiva direccion
empresarial y que se deben usar estas para el aumento de la produccién con un valor
agregado mayor obteniendo maés utilidades y rentabilidad econdmica, teniendo en
cuenta los recursos financieros y el capital de trabajo.

En tal sentido para el logro de la eficiencia y la eficacia de las organizaciones se proponen

técnicas de andlisis financiero, con la finalidad de obtener mayores beneficios econémicos,
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ademas del control y reduccion de costos y gastos. Se hace necesario entonces la implementacion

de presupuestos.

6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera

La actividad econdmica mundial atraviesa por importantes cambios, los cuales se
caracterizan por la recesion global, donde Venezuela y los paises latinoamericanos no estan
exentos de esos cambios, lo cual ha conllevado a transformaciones en las actividades econémicas
en las organizaciones empresariales. En la toma de decisiones del proceso administrativo y
eventualidades de las mismas los ejecutivos y gerentes deben tomar en cuenta las causas y
efectos de la gestion empresarial, tomando en cuenta la situacion econdémica y financiera a
futuro. Para Kolster (2023)

Venezuela se mantuvo en 2023 en el tope de los paises con la inflacién mas alta del

mundo, pero el afio mostré un patrén menos volatil, que economistas celebran como

un cambio importante. En noviembre, por ejemplo, el pais registré una inflacion de

3,2 %, por debajo de lo reportado en octubre cuando se ubico en 5,9 %, y acumul6

entonces 182 %. El Banco Central dijo en ese momento que “la variacion del indice

de Precios al Consumidor del mes de noviembre del 2023 es la més baja observada

para un mes de noviembre desde el afio 2012".

Esto se refleja en la economia venezolana donde se ha demostrado que Venezuela es un
pais con los méas altos indices inflacionarios afectando asi la comercializacion de todo tipo de

rubros.

Por otro lado, en la Fundacion La Salle Campus Bocond las finanzas se manejan en
conjunto con los directivos y administrador, quienes consideran que debido a la coyuntura que
vive el pais por la severa recesion econdémica, la inestabilidad macroeconémica y falta de
inversion en el sector agricola la escasez de insumos, la inexistencia de financiamiento dificulta
el mantenimiento y la expansion de las plantaciones de café; generando incertidumbre ante
potenciales gastos de capital, motivo por el cual impacta directamente en la produccion de dicho
rubro, pero alegan que esto no es una limitante para apostar por un mayor crecimiento y salud

empresarial.

Sin embargo, se han venido presentado deficiencias en las ventas del Café Flasa, pero

administrativamente se han tenido los mejores resultados de los que se esperaban, aun asi se
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evidencio falta de organizacion para el control de dicha produccion y distribucion de este

producto, debido a esto se requiere examinar sus procesos actuales para corregir esta situacion.
6.5.2. Objetivos de finanzas

- Lograr el incremento de las ventas del producto Café Flasa en 30%

- Ejecutar un plan de marketing para la promocion del Café Flasa

- Crear estrategias de procesos contables para llevar la contabilidad al dia

- Reducir los costos operativos

- Realizar campafias tacticas en los meses en que disminuyan las ventas del Café Flasa

6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2024-2028

La Tabla 15 muestra la inversion en activos corrientes, activos no corrientes y previsiones futuras.

Tabla 15. Inversidn en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2024-2028

INVERSIONES

ACTIVO NO
CORRIENTE (A)

INICIO
ACTIVIDAD

VIDA
UTIL

Vehiculo

Terreno

Equipos de Oficina
Equipos de
Computacion
Sistema Contable
Patente de Invencion
Derechos de Autor
TOTAL NO
CORRIENTE
ACTIVO CORRIENTE
(B)

Existencias iniciales

Tesoreria (Caja Bancos)

2000

4300

6300

10000
5000

3000

3500

6500

500

500

10
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TOTAL CORRIENTE 15000
TOTAL INVERSION
(A +B) 21300 6500 500

Andlisis: En la Tabla 15 se puede observar la inversion de activos fijos e intangibles, reflejando
compra de activo de largo plazo tales como maquinas, equipos, sistemas de informacion y marca.
Dichos gastos son deducibles como parte de los gastos de operacion del negocio. Esto arroja un
resultado de inversion total de 21.300. Cabe destacar que no se realizaron calculos relacionados
con la depreciacion, ya que no aplica en Venezuela, esto se debe al comportamiento econémico
presente en este pais, donde no se toma en cuenta el tiempo de uso de los bienes materiales, sino

por el contrario siguen aumentando con el tiempo.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2024-2028

En la siguiente Tabla 16 se muestran las proyecciones que el negocio se planteé y espera

durante 5 afios dandonos los ingresos totales.

Tabla 16. Proyeccién de ventas 2024 — 2028

VENTAS / INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
unidades 120 140 140 150 120
Huevos (cajas) precio 50 50 55 56 55
ingresos 6.000,00 7.000,00 7.700,00 8.400,00 6.600,00
unidades 200 220 250 270 300
Café (sacos) precio 60 62 63 63 65
ingresos 12.000,00 13.640,00 15.750,00 17.010,00 19.500,00
unidades 3.000,00 3.500,00 3.500,00 4.000,00 3.500,00
Leche de vaca (litros)  precio 3 3,5 3,5 4 4
ingresos 9.000,00 12.250,00 12.250,00 16.000,00 14.000,00
) unidades 500 1000 500 500 750
Huevoicijgazt;dormz precio 12 12 13 13 13
ingresos 6.000,00 12.000,00 6.500,00 6.500,00 9.750,00
unidades 1.000,00 1.300,00 2.000,00 2.300,00 2.500,00
tomates (kg) precio 3 3 3 3,5 3,5
ingresos 3.000,00 3.900,00 6.000,00 8.050,00 8.750,00

TOTAL INGRESOS 36.000,00 48.790,00 48.200,00 55.960,00 58.600,00
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Analisis: En la Tabla 16 se puede pronosticar la cantidad de ventas futuras de los
productos producidos por la organizacién entre los cuales se encuentran (huevos por cajas, café
por sacos, leche de vaca por litros, huevos de codorniz por cajas y tomates por kilos),
contribuyendo asi en la toma decisiones financieras y comerciales, ademas, para cubrir gastos
tales como el presupuesto, el stock y el personal. Se pueden observar los ingresos estimados en 5

anos.

6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2024-2028

En la siguiente tabla 17 se muestran los precios que la empresa pagara por los productos

que va a comprar, junto con el nimero de productos que tiene previsto adquirir.

Tabla 17. Proyeccion de costos operativos 2024 — 2028

COMPRAS /SUMINISTROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
unidades 100 120 120 130 100
Huevos (cajas)  precio 39,00 48,75 48,75 60,94 60,94
costes 3.900,00 5.850,00 5.850,00 7.921,88 6.093,75
unidades 150 130 170 200 220
Café (sacos) precio 45,00 56,25 56,25 70,31 70,31
costes 6.750,00 7.312,50 9.562,50 14.062,50 15.468,75
unidades 3.000,00 3.500,00 3.500,00 4.000,00 3.200,00
Leczftfgs‘)’aca precio 1,50 2,00 2,00 2,50 2,50
costes 4.500,00 7.000,00 7.000,00 10.000,00 8.000,00
~ unidades 500 1000 500 500 750
H”e"oﬁc‘iﬁacs‘)’dom'z precio 5,00 6,25 6,25 7,81 7,81
costes 2.500,00 6.250,00 3.125,00 3.906,25 5.859,38
unidades 1.000,00 1.300,00 2.000,00 2.300,00 2.500,00
tomates (kg) precio 0,50 0,63 0,63 0,79 0,79
costes 500,00 812,50 1.250,00 1.808,38 1.965,63
TOTAL COSTES 18.150,00 27.225,00 26.787,50 37.699,00 37.387,50

Analisis: En la tabla 17 se pueden observar los costos operativos de la empresa en un periodo de
5 afios relacionada con la actividad operativa de la misma. Incluye costos de produccion, ventas,

marketing, distribucion, finanzas y otros gastos relacionados con la operacion del negocio.
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A continuacién, se muestran en la tabla 18 los gastos operativos para la organizacion,
donde se observan los gastos a incurrir para la implementacion de los planes estratégicos durante
los proximos 5 arios.

Tabla 18. Proyeccion de gastos operativos 2024-2028

CALCULOS INTERMEDIOS

PERSONAL DATOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Salario medio
mensual 100,00 3.600,00 1.728,00 9.216,00 36.864,00 184.320,00

Incremento
salarial anual 5,00%

N° de empleados
afio 1 3

N° de empleados
ano 2 3

N° de empleados
afio 3 4

N° de empleados
afo 4 4

N° de empleados
afio 5 5

% coste Seguridad
Social 10,00% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00

Total gastos de
personal 3.600,00 1.728,00 9.216,00  36.864,00  184.320,00

OTROS GASTOS

Servicios ( Agua,
luz, intenet,
teléfono) 45,00 540,00 540,00 540,00 540,00 540,00

Presupuesto del
plan de marketing 1.170,00 330,00 330,00 810,00 6900,00

Presupuesto del
plan de
operaciones 1.140,00 600,00 700,00 3.000,00 858,00

Presupuesto de
RRHH 832,00 452,40 452,40 452,40 984,00

Presupuesto de
RSE 190,00 60,00 110,00 11,00 450,00

Subida media
anual en % 0,00%

TOTAL OTROS
GASTOS 3.872,40 1.982,40 2.132,40 3.044,40 3.210,40
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TOTAL GASTOS 7.508,40 3.710,40 11.348,40 39.908,40 187.530,40
Analisis: En la tabla 18 se pueden observar los gastos operativos de la organizacién en un

periodo de 5 afios, estos gastos estan asociados con la operacion del negocio, como gastos de
materias primas, mano de obra, electricidad y otros gastos asociados a la produccién del negocio.

6.5.6. Célculo del capital de trabajo 2024-2028

Seguidamente se puede observar en la Tabla 19 el capital del trabajo con el cual la empresa

iniciara sus operaciones.

Tabla 19. Calculo Capital de Trabajo 2024-2028

CAPITAL DE TRABAJO

ACTIVO CORRIENTE
21.300

PASIVO CORRIENTE
9.654

CAPITAL DE TRABAJO
9.646

Analisis: En la tabla 19 se puede observar el célculo del capital de trabajo. Es decir, el calculo
del dinero que la organizacion tiene disponible para su operacion. Este calculo indica que la

empresa estd en buenas condiciones financieras y esta lista para operar e iniciar sus operaciones.

6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2024-2028

La tabla 20 sefiala con qué tipo de capital iniciara sus operaciones la empresa, en este

caso la empresa comenzara sus operaciones con aportaciones de recursos propios para su capital.
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Tabla 20. Estructura y opciones de financiamiento 2024 — 2028

INICIO
FINANCIACION ACTIVIDAD ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
RECURSOS PROPIOS 21300 6500 500
PRESTAMOS
Condiciones T|~p0 de interés
ARNos
TOTAL FINANCIACION 21300 6500 500
INVERSION 21300 6500 500
COMPARACION  FINANCIACION 21300 6500 500

Analisis: En la tabla 20 se puede observar la estructura financiera de la empresa y las opciones
que tiene para obtener fondos. Donde se puede percibir que la empresa solo utilizo fuentes de

financiacion de fondos propios.

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2024-2028

La siguiente tabla 21 hace referencia a las ganancias que la empresa espera obtener en los
préximos 5 afios a través.
Tabla 21. Estado de resultado proyectado 2024-2028

CUENTA DE RESULTADOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas 36.000,00 48.790,00 48.200,00 55.960,00 58.600,00
Aprovisionamiento 18.150,00 27.225,00 26.787,50 37.699,00 37.387,50
Variacion de existencias 10.000,00 - - - -
Margen 27.850,00 21.565,00 21.412,50 18.261,00 21.212,50
Gastos de personal 3.960,00 4.365,90 6.112,26 6.417,87 8.423,46
Alquileres - - - - -
Otros gastos 5.694,00 5.694,00 5.694,00 5.694,00 5.694,00
EBITDA 18.196,00 11.505,10 9.606,24 6.149,13 7.095,04
Amortizaciones 630,00 630,00 1.314,00 1.394,00 1.394,00
EBIT 17.566,00 10.875,10 8.292,24 4.755,13 5.701,04
Gastos financieros - - - - -
BAI 17.566,00 10.875,10 8.292,24 4.755,13 5.701,04
Impuesto sobre beneficios 5.972,44 3.697,53 2.819,36 1.616,74 1.938,35
Resultado 11.593,56 7.177,57 5.472,88 3.138,38 3.762,69

DISTRIBUCION DE BENEFICIOS
DIVIDENDO 2.318,71 1.435,51 1.094,58 627,68 752,54
RESERVAS 9.274,85 5.742,05 4.378,30 2.510,71 3.010,15
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Analisis: En la Tabla 21 se puede apreciar el resultado proyectado de cuanto al dinero que
generard la organizacion en ingresos y cuanto gastara en cada area.
6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2024-2028

A continuacion, en la Tabla 22 se presenta el balance provisional de la organizacién, donde

se puede observar los activos y pasivos viendo en ellos un aumento anual.
Tabla 22. Balance Provisional 2024-2028

BALANCE PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO

Inmovilizado 630000  4.300,00 430000  9.30000  9.800,00  9.800,00

Amortizaciones
TOTAL ACTIVO NO

- 630,00 1.260,00 2.574,00 3.968,00 5.362,00

CORRIENTE 6.300,00 3.670,00 3.040,00 6.726,00 5.832,00 4.438,00
Existencias 10.000,00 ) ) ) ) )
Clientes i i i i ) )
Tesoreria

5.000,00 2490485 31.276,90  36.969,20  40.87391  45.278,06

TOTALACTIVO CORRIENTE 1560000 2279285 2722078  31.352.60  36.296.94  40.710.33

TOTAL ACTIVO 21.300,00 26.462,85 3026978  38.078,60 4212894 4514833

PASIVO

Recursos propios 21.300,00 21.300,00 21.300,00 24.300,00  24.800,00  24.800,00

Reservas 927485 1501690 19.39520 21.90591  24.916,06
Resultados negativos
Prestamos

TOTAL NO CORRIENTE 2130000 3057485 3631690 43.69520 4670591  49.716,06

Proveedores
Tesoreria negativa

TOTAL CORRIENTE

TOTAL PASIVO 21.300,00 3057485 3631690 43.69520 4670591  49.716,06




54

Analisis: En el Tabal 22 se puede observar la estructura financiera de la organizacion en el

futuro. Este andlisis incluye el balance general, el estado de liquidez, el estado de situacion

patrimonial y otros analisis financieros. Se aprecian los incrementos de las cifras anuales.

6.5.10. Flujo de caja proyectado 2024-2028

Esta tabla 22 muestra que tanta liquidez tendra la empresa en los proximos 5 afios, en este

caso se observa un flujo de caja alto lo que significa que el negocio es rentable

Tabla 23. Tesoreria al final de cada afio 2024 — 2028

TESORERIA AL FINAL

DE CADA ARO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial 5.000,00 24.904,85 31.276,90 36.969,20 40.873,91
+ Beneficio 11.593,56 7.177,57 5.472,88 3.138,38 3.762,69
+ Amortizaciones 630,00 630,00 1.314,00 1.394,00 1.394,00
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital 5.000,00 500,00
+ Crédito de proveedores
- Crédito a clientes
- Dividendos 2.318,71 1.435,51 1.094,58 627,68 752,54
- Devoluciones de
préstamos
- Inversiones 5.000,00 500,00
- Existencias 10.000,00
Saldo final 24904,85 31.276,90 36.969,20 40.873,91 45.278,06

Analisis: El flujo de caja previsto permite ver con mas detalle la situacion financiera de la

organizacion. Se aconseja revisar el periodo de rotacion de existencias para evitar tener

demasiado dinero estancado. El cuadro de flujo de caja muestra cuanto dinero entra y sale de la

empresa en cada momento.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2024 - 2028

Es posible saber si el dinero invertido en una organizacién funciona, y en qué medida,

observando sus metricas de rentabilidad. Es decir, estos parametros permiten comparar los
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resultados con el capital invertido en la empresa. En este caso se puede observar un ROE alto al

inicio del afio, con una rotacion de por encima de 1,00 lo que indica que la empresa es rentable.

Tabla 24 Indicadores de Rentabilidad

141,38 161,18 126,58 132,83 129,79

Analisis: La tabla 24 le da a la organizacion una vision general de su rentabilidad y le permiten
ver qué partes del negocio estan trabajando bien y cuéles no. Se puede observar un porcentaje de
ROE es mayor mayor a 1, lo que indica que la empresa estd obteniendo ganancias en su
patrimonio, es decir que la empresa esta creciendo y generando ingresos en proporcion a su

capital.
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CONCLUSIONES

En conclusién a las investigaciones realizadas anteriormente en la empresa Fundacién La
Salle de Ciencias Naturales Campus Bocond, se pudo observar la condicion actual de la
empresa, con el fin de Crear un plan Estratégico que permita mejorar y proyectar
resultados en un periodo de 5 afios, desde 2024-2028 con la finalidad de incrementar las
ventas del Café Flasa.

Asimismo, para lograr los planes antes mencionados, se investigd mediante entrevista al
responsable de la Fundacién donde se evidencid la existencia Torrefactora de Café la cual
ofrece servicios de secado, despulpado, trillado, tostado y molido del mismo asi como
también se realiza el empaque de este producto como punto final para emprender su
comercializacion, sin embargo, no se ha logrado mantener su comercializacion en su
totalidad. Ademaés, se analizd el entorno politico, econdmico, social, tecnoldgico,
ecologico y legal, mediante las Fuerzas de Porter y la Matriz de Evaluacion de Factores
Internos (MEFI) y la Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE) para analizar el
microentorno del sector. También, se utilizé un modelo de negocio CANVAS.

Por otro lado, se formularon los objetivos deseados para alcanzar los objetivos tanto
generales como estratégicos para el periodo comprendido entre 2024 y 2028, con el
proposito de buscar la mejoria de la organizacion en los sectores donde claramente estaba
fallando, de igual manera ser realizaron analisis mediante las matrices Foda o Foda
Cruzada para obtener informacion de la organizacion tales como sus Fortalezas,
Oportunidades, Amenazas y Debilidades; la Matriz Interna — Externa (MIE) y la Matriz
de estrategias Vs objetivos estratégicos.

Finalmente, se plantearon objetivos a corto, mediano y largo plazo, para el
fortalecimiento de las areas de la organizacién que presentaban debilidades, con respecto
a esto se crearon planes relacionados con las areas de marketing, operaciones, recursos
humanos, responsabilidad social empresarial (RSE) y la gerencia financiera y se

realizaron  proyecciones para los afios  comprendidos entre  2024.
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RECOMENDACIONES

Para llevar los planes de accion es de suma importancia el cumplimiento del plan
estratégico paso a paso, por lo que es recomendable realizar seguimiento continuo y evaluativo,
con el propdsito de no desviar los objetivos estratégicos establecidos, de igual manera, es
significativo dar cumplimientos a la fidelizacion de la marca y comercializacion de forma

eficiente de la marca Café Flasa.

Asimismo, es recomendable establecer alianzas y convenios con productores de café de la
zona para optimizar los valores econdmicos, sociales y ecoldgicos tanto de los productores como
de la Fundacién La Salle de Ciencias Naturales Campus Bocond, a través de la capacitacion,
intercambio de insumos organicos y prestacion de servicios tales como el despulpado, secado,
trillado, tostado y molienda del café; buscando resultados positivos que permitan la reduccion de
costos del procesamiento del café y la mejora de la calidad de vida del productor que labora con
ese rubro, ademas de contribuir con la educacién de los jovenes venezolanos. Al mismo tiempo

la organizacion debe estar sujeta a cambios y adaptacion sin perder el norte establecido.

Invertir en una estrategia de captacion de clientes, un programa de fidelizacion o

publicidad en redes sociales.



58

REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS

Betancourt, B. (2023). Matriz Interna Externa. Obtenido de Disponible en:
https://www.academia.edu/36832947/Matriz_Interna_Externa (Consultada el 14 de
diciembre de 2023)

Cansino, J. y Morales, M. (2008). Responsablidad Social Empresarial. Obtenido de Santiago:
departamento de control de gestion y sistemas de la Facultad de Economia y negocios de la
Universidad de Chile: Disponible en: file:///C:/Documents%20and%?20Settings/Administrador/
Mis%20documentos/Downloads/53f1a1f50cf23733e815be14%20(1). pdf (Consultado el 14 de
enero de 2024)

Chagolla, M. (2010). Andlisis e interpretacion de la informacién financiera. San Nicolas de

Hidalgo: Universidad Michoacana de San Nicolas de Hidalgo.
Chiavenato, I. (2009). Gestién del talento humano. México: Editorial McGraw Hill .

Chiavenato, |. (2015). Administracion de Recursos Humanos. El capital humano de las

organizaciones. México: Editorial Mc Graw Hill Interamericana (p. 210).

Davila, A. y Martinez, N. (1999). Cultura en organizaciones latinas. México, D. F: Editorial
Siglo XXI.

Delille, B. (2019). Preocupa la caida de la produccion de café en Venezuela. . Obtenido de RFI:
Disponible en: https://www.rfi.fr/es/lamericas/20191127-preocupa-la-caida-de-la-

produccion-de-cafe-en-venezuela (Consultado en febrero de 2024)
Estupifian. (2006). Control interno y Fraudes.

FAO Y CELAC. (2019). FAO y CELAC ubican a Venezuela entre los paises con mayor riesgo
de pobreza y hambre atizados por el COVID-19. . Obtenido de Emergencia Humanitaria
Compleja: Disponible en: https://www.civilisac.org/emergencia-humanitaria-
compleja/fao-y-celac-ubican-a-venezuela-entre-los-paises-con-mayor-riesgo-de-pobreza-

y-hambre-atizados-por-el-covid-19 (Consultado el 1 febrero de 2024)

Ferreira, D. (2015). EI modelo Canvas en la formulacion de proyectos. Cooperativismo y
Desarrollo , (pp. 69-80).



59

Fisher, R., Ury, W. & Patton, B. (1992). Obtenga el Si. Bogota Norma, 6ta. Edicion

Galindo, A. (2022). La préctica de la REsponsaaaabilidad Social Empresarial en Venezuela.
troglifos. . Obtenido de Disponible en: https://petroglifosrevistacritica.org.ve/revista/la-

practica-de-la-responsabilidadsocial- (Consultado el 1 de febrero de 2024)
Gitman, L. y Zutter, Ch. (2012). Principios de administracion financiera. Pearson Educcion.

Informing humanitarians worlwide (2022). Estados Unidos anuncia cas $376 millones en
asistencia humanitaria adicional para las personas afectadas por la crsisi en curso en
Venezuela vy la region. (2022). Obtenido de Disponible en:
https://reliefweb.int/report/venezuela-bolivarian-republic/estados-unidos-anuncia-casi-
376-millones-en-asistencia-humanitaria-adicional-para-las-personas-afectadas-por-la-

crisis-en-curso-en-venezuela-y-la-region (consultado el 1 de febrero de 2024)

Kolster, N. (28 de diciembre de 2023). La economia de Venezuela en 2023: del repunte al
estancamiento. La \Y(oV4 de america, pags. Disponible en:
https://www.vozdeamerica.com/a/la-economia-de-venezuela-en-2023-del-repunte-al-
estancamiento-/7410144.html (Consultado el 7 de enero de 2024).

Kotler, P. (1967). Marketing Management.

McCarthy. J. y Perrealult, W. (1997). Marketing. México: Editorial McGraw-Hill. Undecima
Edicion, (p. 56).

Morales, V. y. (2015). Estratégias de operacdes em um ambiente global. Panama: Universidadde

Latina do Panama.

Navarro, O. (2018). Perspectivas de la administracion financiera del capital de trabajo como

instrumento necesario en la evolucién de las MiPyMEs. Revista Espacios, 39(42).

Nufiez, E. (enero marzo. 2011. Universidad del Zulia). Gestién tecnoldgica en la empresa:
Definicion de sus objetivos fundamentales. Revista de Ciencias Sociales (Ve), vol. XVII,
nam. 1, (pp. 156-166) .



60

Perez, A. (2009). Guia metodoldgica para anteproyectos de investigacon. Venezuela: Edicion
FEDUPEL, (era. edicion).

Perezgrovas, V. y. (2002). La crisis del café: causas, consecuencias y estrategias de respuesta.
Obtenido de Disponible en: https://www.eldis.org/document/A30335 (Consultado el 14
de diciembre de 2023)

Reaburn, A. (2021). Analisis FODA. qué es y como usarlo. Obtenido de Disponible en:

https://asana.com/es/resources/swot-analysis (Consultado el 14 de diciembre de 2023)

Rodriguez, C. (agosto 2006). Ambiente y Socieda. Conceptos y relacoines. de Carlos Reboratti
EURE, vol. XXXII, nim. 96 , Pontificia Universidad Catolica de Chile Santiago, (pp. 146-
148).

Sallanave, J. (2002). La gerencia integral. Bogota: Norma.

Soto, E. y Dolan, S.(2004). Las PYMES ante el reto del siglo XXI: Los nuevos mercados
globales. México: Thonson Editores (p. 2).

Varela, G. (2019). Congreso Espafiol de café, Bacelona. Nutricion y Bromatologia Universidad
de San Plablo CEU de Madrid. Obtenido de Disponible en:
http://www.forumdelcafe.com/sites/default/files/biblioteca/f-34 _cafe_en_la_nutricion.pdf
(Consultado el 14 de diciembre de 2023)

Wild, R. (1983). Decision-Marketing in Operations Management. Management Decisions 21(1).



ANEXOS

61



62

Anexo 1

Empaque de Café Flasa
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