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RESUMEN

La presente investigacion esta dirigida al desarrollo de una planificacion estratégica de
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, para los afios 2023-2027 enfocada en la rentabilidad de
la organizacion como una empresa de calidad. Para tales efectos se despliegan seis capitulos que
estructuran para el primero, definicion del problema y objetivos de la investigacion, entre otros.
Segundo, analisis del macroentorno (PESTEL); tercero, analisis y diagnostico interno centrado en
el modelo de negocios CANVAS con el método Kaizen para optimizar el flujo de negocios con
mejoras continuas y finalmente desarrollar un plan estratégico para posicionar la empresa en el
mercado. En el cuarto, formulacion de objetivos; quinto estrategia del negocio. Cabe destacar que
en el sexto capitulo se concibe la implementacion de la propuesta que confluye en el plan funcional
del marketing. Finalmente se concluye que el plan estratégico, en el que se abordaron estrategias
para ejecutar con planes funcionales de marketing digital, recursos humanos, operacionales, de
responsabilidad social empresarial y finanzas con el claro objetivo que conduce a la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A ala adquisicion de todas las herramientas necesarias para

asegurar su sostenibilidad y maximizar su rentabilidad en la continuidad del tiempo.

Palabras clave: planificacion estratégica, rentabilidad, metodologia kaizen.



ABSTRACT

This research is aimed at the development of a strategic planning of INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, for the years 2023-2027 focused on the profitability of the organization
as a quality company. For such purposes, six chapters are displayed that structure the first one,
definition of the problem and objectives of the investigation, among others. Second, analysis of
the macro environment (PESTEL); third, analysis and internal diagnosis focused on the CANVAS
business model with the Kaizen method to optimize the business flow with continuous
improvements and finally develop a strategic plan to position the company in the market. In the
fourth, formulation of objectives; fifth business strategy. It should be noted that in the sixth chapter
the implementation of the proposal that converges in the functional marketing plan is conceived.
Finally, it is concluded that the strategic plan, in which strategies were addressed to execute with
functional plans of digital marketing, human resources, operational, corporate social responsibility
and finance with the clear objective that leads the company INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A to the acquisition of all the necessary tools to ensure its sustainability and maximize its

profitability over time.

Keywords: strategic planning, profitability, metodologia kaizen
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INTRODUCCION

El presente proceso de investigacion ha implicado inmiscuirse en la realidad que vive y
una empresa en el entorno valerano, donde la competencia y la competitividad exigen posicionarse
en el mercado optimizando la rentabilidad y que ésta a su vez, garantice una opcion de comercio
brindando oportunidades a los consumidores posibles clientes potenciales. Para efectos, el estudio
se ha enfocado en el mercado ferretero, para ello, se ha seleccionado a INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, como referencia de abordaje para el plan estratégico. Es asi, que se ha
realizado el acercamiento a la realidad circundante mediante la insercion de dos estudiantes en
calidad de investigadoras, quienes procedieron a diagnosticar en el lugar de la empresa y con el
personal real que la conforma.

Con la finalidad de realizar un estudio que aporte beneficios a la empresa y sea a su vez
una referencia para otros comercios, se ha aplicado conocimientos adquiridos durante el curso de
la carrera profesional, muy pertinentes al momento del desglose de la tematica conjuntamente con
la estructura y desarrollo del estudio. Por consiguiente, se ha requerido el soporte de diferentes
fuentes referenciales, asi como la guia pertinente de los tutores que acompafian la presente
investigacion. Cabe destacar que se han realizado aportes considerados valiosos para el
crecimiento, posicionamiento y logro de la rentabilidad de la empresa, porque la idea no es
competir con otros, sino ser cada dia mejores a partir de la aplicacion de estrategias que favorecen
la mejora continua. Por lo tanto, se ofrece una estructura coordinada que desarrolla el estudio de

manera organizada y coherente para el desglose de cada fase.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio

Para efectos del presente estudio, se ha seleccionado la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, cuya data de inicio corresponde a ser reciente, para la fecha actual
connota un afio de experiencia en el campo ferretero y de la construccion. Cabe destacar que los
socios decidieron incursionar en el mundo comercial y acordaron para ello reunirse con antelacion
y accionar en el mercado, con atencion al publico desde el siete (7) de marzo de 2022. Es pertinente
acotar que la trayectoria de la empresa corresponde con el desempeio reciente que emerge en el
dia a dia y se encuentra en proceso de captacion de clientela en su fase de demostracion en la
calidad de productos, servicios y atencion al cliente desplegada en la actualidad. Como puede
observarse, la empresa estd en la fase inicial para establecerse en el mercado como tal.

A razon del objeto social de la empresa, en cuestion, contiene una gran variedad de
oportunidades y corresponde con la distribucion, comercializacion, importacion, exportacion,
compra, venta al detal, de materiales para la construccion, equipos de maquinaria industrial y
pesada, productos agricolas y pecuarios, asi como también la prestacion de servicios en la
construccion y mantenimiento de obras civiles, tales como construccion de: carreteras,
edificaciones publicas y privadas, puentes, urbanizaciones unifamiliares, conjuntos residenciales.
En sus haberes, se concibe que la compaiiia podra dedicarse a cualquier otra actividad a fin y de
licito comercio relacionado con el objetivo principal.

Con relacion al segmento, se refiere a la atencion en fisico y se percibe que la clientela

acuda de manera directa a la ubicacioén de la empresa. Es pertinente sefialar el escaso tiempo en
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que la empresa ha incursionado en el mercado, no se ha fijado un segmento en especifico y motivo
por el cual, no se cuenta con una cartera de clientes estandar, sino que la rotacion de los mismos
sucede con la dinamica que fluye en la realidad circundante y acorde con la necesidad de la
ciudadania que acude presencialmente para requerir productos, servicios y asistencia en la
direccion donde se encuentra ubicada. Para tales efectos, esta localizada en la Calle 6, en el edificio
San Marcos, piso planta baja, local N°5, sector Centro, Parroquia Mercedes Diaz, municipio

Valera y en el Estado Trujillo.

1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

Para efectos de la descripcion de los productos y servicios, se realiza de manera
generalizada, debido a que la especificacion ocasiona lista de materiales con marcas, referencias,
codigos y la cantidad sobrepasa la intencion del presente trabajo. Como puede comprenderse, la
intencioén del mismo, no apunta para esos fines. A razén de ello, la empresa ofrece materiales de
construccion de todo tipo y acorde con los requerimientos de la poblacion, ferreteria en general.
Por consiguiente, los que poseen mayor demanda, tiene que ver con herramientas, pinturas de todo
tipo y relacionadas al mundo de la construccion, cerraduras, tornillos, entre otros, variedad de
cableado, iluminacion, griferia, silicon, mangueras, llaves, tuberias y conexiones, con relacion a
la electricidad, se cuenta con productos alusivos para conexiones en hogares, locales, industria.

En consecuencia, todo comercio cuenta con mercancia que circula con menor intensidad y
para ello es preciso acotar que de los productos con menos rotacion, la empresa sefiala mallas,
tubos de hierro pulido, baldosas, lajas formateadas, herramientas pesadas (esmeril, maquinas
cortadoras, entre otros), cerchas, alambron, barras, tuberia estructural, ldminas de zinc, tuberia
liviana pulida, alambre de puas, fregaderos, plomeria, hierro forjado, salas sanitarias. Para los

efectos de la prestacion de servicios en la construccion y mantenimiento de obras civiles, tales
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como construccion de: carreteras, edificaciones publicas y privadas, puentes, urbanizaciones

unifamiliares, conjuntos residenciales, sucede de manera eventual.

1.3 Equipo de trabajo

Se puede describir la presente estructura organizacional de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, corresponde a definir cada cargo y a expresar las funciones que realiza,
asi como quién ocupa el cargo para el momento de estudio. Por consiguiente, un gerente requiere
de cierta preparacion y contar con algunas habilidades para desarrollar funciones directivas, de
control, coordinacion, andlisis, deduccién y célculo para la conduccion de las actividades laborales
en la empresa, tal y como la captacion y contrato del personal indicado para realizar la jornada
alusiva acorde con las funciones inherentes al cargo que vaya a desempefiar (Avila, 2017).

Para estos efectos, se requiere que tenga preparacion y destrezas demostrables en las
técnicas mencionadas con antelacion. Con relacion a las habilidades basicas de indole mental que
debe poseer quien aspira el cargo son: numérica, de lenguaje y comunicacion efectiva,
conocimientos basicos de las actividades del personal a cargo e intuicion psicologica basica de
relaciones humanas. Por consiguiente, para este cargo, la empresa asigna a Greiby Vivas.

Con relacion al departamento administrativo, se asigna a Claret Suarez para el desempeio
de administradora, quien debe ejecutar funciones previstas en gerencia y alusivas al cargo, tales
como ser responsable de llevar a cabo todas las actividades que se requieren para alcanzar los
objetivos planteados en virtud de la directiva de la empresa. Asi que debe dedicarse a desempenar
funciones basicas de ejecucion para que la empresa logre la consecucion de esas metas y propositos
planteados. No obstante, la profesional en el cargo debe manejar varios aspectos alusivos al
negocio que lleva la empresa, tanto de finanzas como de innovacidn, debido a que, son las claves

que conducen al negocio hacia el éxito empresarial.
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Para efectos del departamento de ventas, se cuenta con tres ejecutivas de venta,
representados los cargos por Yenifer Montilla e Iris Santos y Yohana Mendoza; asi como una
cajera y en esta oportunidad, el cargo es ocupado por la misma administradora, Claret Suarez. Acto
seguido, el departamento de compras estd a cargo de Yohan Pacheco, quien responde por el
almacén y el despacho, en el ejercicio de sus funciones. Cabe destacar que la empresa no contaba
con el organigrama y ha sido aporte que ha emergido en la presente investigacion.

Se entiende como departamento de ventas al area que se especializa en llevar a cabo
actividades, en el marco de procesos organizados con la finalidad de dar cumplimiento y
seguimiento a los objetivos comerciales planteados. El departamento se compone, en la mayoria
de los casos, por el area de ventas, operaciones o soporte comercial. Tiene como funcion primordial
tomar partido en una gran variedad de tareas que confluyen en el hecho de promover la compra de
productos y contratacion de servicios.

Para finalizar, la oficina de ventas desarrolla e implementa, por lo general una serie de
actividades organizadas para colocar un producto o servicio en el mercado o sector, asimismo
contacta a los individuos que pudieran resultar como posibles clientes, establece objetivos,
investiga el mercado, planifica y ejecuta estrategias, atiende a los clientes, promueve a la empresa,

realiza “conversion de ventas, adquisicion de clientes, retencion de clientes existentes, impulsa el
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crecimiento del negocio” y da seguimiento a indicadores de rendimiento. (Torres. S.f).

SR
H

¥ CONTAELE

DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVO

DEPARTAMENTD DEPARTAMENTD
DE VENTAS DE COMPRAS

ALMACEN

Figura 1 Organigrama de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente Elaboracion propia

1.4 Diagnostico organizacional

Para tales efectos, se observd escaso conocimiento y aplicacion en el procedimiento
administrativo. Ademas, se evidencidé que no existe un manual de gestion organizacional, no se
realizan evaluaciones del desempefio y no existe manera de verificar el cumplimiento de los
objetivos. Asimismo, la empresa no cuenta con segmentacion del mercado, el personal calificado
no conoce el término de mejora continua, también se pudo verificar que INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, no cuenta con un plan de gestion corporativa o talento humano, ni una

estrategia en especifico para impulsar actividades en las multiples areas de la organizacion. De
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igual manera, se puede sefialar que la compafiia “INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.”
Carece de canales de venta y medios de expresion con clientes.

En relacion con lo anterior, se ofrecen posibles soluciones. Por tanto, se considera que el
manual organizativo de la empresa ejecutiva, sea adecuado para su Optimo funcionamiento.
También se lleva a cabo el desarrollo de programas de formacion del personal, estudios de
mercado, planes de consecucion de objetivos, creacion de canales de venta y expresion
comunicativa para los clientes, formacion para la atencion al cliente e implementacion de los

correspondientes procedimientos financieros y manuales de estrategia.

1.5 Diagnostico situacion contable-financiera

Con relacion a la deteccion y hallazgo de problemas en el area financiera, se puede verificar
que el personal carece de conocimientos para utilizar los procedimientos financieros para evaluar
los indices de endeudamiento, la eficiencia y la liquidez de la empresa. Tampoco cuenta con un
plan estratégico para actuar en una situacién de crisis en cuanto a indicadores como deuda,
liquidez, eficiencia y rentabilidad. Actualmente, el personal adscrito al departamento
administrativo desconoce el estado actual de liquidez, aunque el proposito sea maximizar las

ganancias.

Endeudamiento Liquidez Eficiencia Rentabilidad




1. Se tienen | 1. ;Tienen acceso inmediato a | 1. (Realizan | 1. ;Se conoce y controla el
conocimientos la informacion financiera | evaluaciones periddicas | coste y margen de cada tipo
actuales acerca de la | actualizada de | del  desempeiio de | o linea de producto?
situacion deudora de | INVERSIONES competencias y

INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A? cumplimiento de

CONSTRUFACIL, objetivos de la gerencia

C.A? y del personal?

2. (Aplican | 2. ;Conoce el estado actual de | 2. ;Se hace un repaso | 2.;Te sientes a gusto con las
mecanismos o | liquidez de su empresa? periddico para poder | utilidades que te registra tu
procedimientos para apreciar sus puntos | empresa?

medir y controlar el

fuertes y débiles?

endeudamiento?

3. (En qué afio | 3.;Cuadlessonlos mecanismos | 3. ;Cémo visualizas tu | 3. ;La organizaciéon se ha
comenzaron las | de venta que manejan? empresa dentro de 5 | visto estancada con relacion
operaciones afios? a las ventas?

financieras y

comerciales de

INVERSIONES

CONSTRUFACIL,

C.A?

4. (A raiz del | 4. ;Percibe que se realiza una | 4. (INVERSIONES | 4. ;Considera que los
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INVERSIONES
CONSTRUFACIL,
C.A ha sufrido alguna
crisis de

endeudamiento?
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niveles de ganancia han

disminuido?
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C.A es capaz de | provisiones delinventario para | productos en cara a sus | utilidades registradas en los
cumplir con sus | no tener exceso de dinero | consumidores? ultimos seis meses?
obligaciones legales | retenido en almacén?

en los plazos

correspondientes?

6. (Considera que | 6. ;Conoce un sistema a | 6. (Cuenta con un | 6. ; Los gastos fijos y
INVERSIONES ejecutar para mantener un | modelo de incentivos | financieros de
CONSTRUFACIL, nivel suficiente de solvencia | que premie la eficiencia | INVERSIONES

C.A tiene gastos | en situacion de crisis? a los empleados? CONSTRUFACIL, C.A
financieros excesivos? disipa por completo las

ganancias obtenidas?

7.;Cuantas fuentes de
financiamiento utiliza

actualmente?

7. (INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A
mide peridodicamente las
condiciones y ambiente
laboral para optimizar el

desempefio de  sus

7. o INVERSIONES

CONSTRUFACIL, C.A
dispone de mecanismos de
control econdémico en su
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que permite

controlar los resultados en

empleados? pleno?
8.(El negocio es lo
suficientemente rentable
para saldar sus cuentas

pendientes en el tiempo

estipulado?

Tabla 1. Sistematizacion de los instrumentos implementados para la recaudacion de datos

Fuente Elaboracion propia
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Figura 2. Sistematizacion de diagnosis

Fuente Guerrero&Paraco 2023

Se puede observar que las métricas mas influyentes, son las de eficiencia y rentabilidad,
arroja un resultado negativo alto, debido a que no se evalua regularmente el desempefio y el logro
de las metas, y no se visualizan sus fortalezas y debilidades. Si necesita mejorar, tampoco tiene un
programa de capacitacion para empleados o un modelo de incentivos. Desde el punto de vista de
la rentabilidad, los costos y los margenes de utilidad de cada linea de productos son conocidos
pero poco controlables, y se encuentran insatisfechos con las utilidades obtenidas, los volumenes
de ventas no son constantes, los margenes de utilidad aumentan y la empresa es lo suficientemente
rentable como para saldar deudas pendientes y obligaciones a su debido tiempo. En general, la
empresa tiene el potencial para desarrollar su rentabilidad a través de un plan estratégico para

optimizar su desempefio como empresa en el mercado y lograr su posicion.
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1.6 Definicion del problema.

Cuando inicia un negocio durante una crisis, todos los aspectos del mercado estan fuera de
su control. Por ello, se propone utilizar un enfoque donde debe permitir posibles errores o carencias
para garantizar conjuntamente el éxito de la empresa. Por lo tanto, a la hora de realizar
investigaciones sobre posibles inversiones, es Util comprobar las cantidades faltantes y disponibles.
Cabe sefialar que en el sistema real y medios globales, esto significa que, dados los factores
favorables y desfavorables actuales e inmediatos para el comercio, los empresarios solo tienen que
adaptarse a las dindmicas vividas y solucionar rdpidamente los problemas que se presentan en el
desarrollo de la propia empresa. Sin embargo, es posible abogar por factores controlados.

Ahora bien, la empresa ha dado como reactivo inicial, una serie de indicadores que apuntan
a requerir de asistencia profesional para incrementar la rentabilidad de la empresa, que sugiera la
optimizacion en la calidad de los servicios, implemente organizacion en la linea de productos, asi
como la adecuacion de la empresa a la creacion de canales de venta y comunicacion para clientes
mientras se prepara al personal para transformar debilidades en fortalezas y asi, las amenazas que
pudieran estar atentando contra la rentabilidad de la empresa se tornen oportunidades de
posicionarse en el mercado.

Ahora bien, la rentabilidad de una empresa muestra el desempefio financiero que la ésta
pudiera tener e incide, de manera directa en la toma de decisiones sobre financiamiento. Dicho
esto, aunque en una empresa cada trabajador tenga funciones diferentes y aunadas a ello
motivaciones e intereses distintos, las decisiones que tomen, dentro de la organizacidén deben ser
eficaces y llevadas a cabo con eficiencia para que no comprometan las necesidades futuras, tanto
del negocio como su impacto en la vida profesional del empleado. Por consiguiente, las decisiones

que han de tomarse, se requiere que sean factibles y de facil accesibilidad. La empresa en conjunto
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organizacional debe contar con herramientas de sistemas de informacion que faciliten la toma de
decisiones mientras disminuye riesgos y costos (Aguirre, Barona & Davila 2020). A todo esto y
encontrado en INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, como una debilidad, se plantea su
insercion,

Otro aspecto importante de acotar con relacion a la rentabilidad, es que ésta se ve afectada
por el capital de trabajo. Todo esto debido al flujo de la moneda que circula en el escenario objeto
de estudio para la presente investigacion. Cabe destacar, que se presenta una serie de factores
adversos con relacion a este aspecto. Por lo tanto, también afecta las decisiones relacionadas con
las inversiones y la elaboracion de presupuestos. Por lo tanto, se puede suponer que las estrategias
financieras fortalecen las fuentes de financiamiento y brindan instrumentos de control. Cémo es
publica, ademas de notoria la situacion actual que existe con la moneda en circulacion de bolivares
y la referencia dolar a BCV y las transacciones paralelas que muy bien se generan y confluyen en
generar fluctuacion en cualquier momento. Todo esto ocasiona una incertidumbre en el mercado
y obviamente una desestabilizaciéon financiera inevitable a la que INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, no esta exenta.

Ademas, los cobros a clientes y pagos a proveedores que se realizan en la dindmica de
incertidumbre diaria, ponen en riesgo la sostenibilidad del negocio y por consiguiente su
rentabilidad. De igual manera, se requiere tener la informacion financiera disponible, en todo
momento, para presentar competencia en el mercado y con ella diagnosticar, elaborar y analizar
una descripcion comparativa con las referencias mas destacadas del sector y obtener una pista para
tomar decisiones que sean viables para la empresa. Aguirre, Barona & Dévila (2020) Por todo lo
expresado con antelacion, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, requiere ajustes pertinentes

que le favorezcan en su posicionamiento con rentabilidad garantizada.
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A manera de afianzar lo expuesto, estudios relacionados tuvieron como hallazgos que en
las empresas, para apalancar las operaciones, recurren instrumentos variados con la finalidad de
desarrollar diferentes tipos de rentabilidad. Es por eso que se expresa que la rentabilidad financiera
es la de mayor participacion, al generar un soporte mas arraigado que garantiza sustentabilidad,
sostenibilidad, crecimiento, desarrollo, participacién y posicionamiento en el mercado. Belloso,
Fernandez & Alvarez (2021) De tal manera, se pudo detectar que la empresa Inversiones Constru
Facil, C.A., posee debilidades notorias con relacion a este aspecto. Para tales efectos, se adjuntan
los instrumentos de recoleccion de la informacion aplicados al respecto.

Sin embargo, la calidad, tanto de productos, servicios, infraestructura, preparacion del
personal y la atencion al cliente se ha convertido en una de las herramientas de gestion mas
utilizadas en las organizaciones, ya que parte de la premisa de influir positivamente en los
indicadores financieros de la empresa. Sin embargo, a pesar de las consideraciones anteriores, se
ha establecido en el mercado que las empresas son incapaces de influir en las finanzas de la
organizacion después de implementar una estrategia de calidad y tienden a abandonar el mercado.
En las ultimas décadas, la gestion de la calidad se ha convertido en uno de los mayores retos a los
que se enfrentan las organizaciones empresariales, ya que se considera una de las estrategias para
optimizar la competitividad de la empresa. Forero, Bohérquez & Lozano (2018). Por lo tanto, se
pretende que INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A., pueda superar las dificultades que se
presentan en una empresa que emerge en el mercado, en este caso, de la construccion y
agropecuaria.

Ahora bien, (INVERSIONES CONSTRUFACIL C.A, demuestra rentabilidad de la

organizacion como una empresa de calidad?
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1.7 Propuesta de valor.

Concebir el plan estratégico de una empresa, implica estar dispuestos a generar una
produccion escrita que expresa de manera detallada la manera en la que el negocio se perfila
desarrollarse a plazo inmediato, corto, mediano o largo plazo y se estipula para ello de tres a cinco
afios. El plan concibe proyecciones cualitativas y cuantitativas que determinan enfoques que la
empresa debe abordar, paradigmas que debe superar para lograr los propdsitos y metas propuestas
con relacion al posicionamiento y rentabilidad de la empresa. Para tales efectos. Se sugiere
determinar los objetivos de la empresa en sus fases, mision, vision y valores soporte que la
sostienen.

Ademés, el desarrollo de un plan estratégico permite a la empresa en su fase de diagndstico
descubrir lo que quiere lograr en el futuro; en su fase de desarrollo, utilizando una especie de mapa
que indica que hacer en la fase de ejecucion, como la organizacion lo lograra a través de recursos,
procedimientos y actividades. Para que los grupos de trabajo desarrollen, planifiquen, decidan y
ejecuten objetivos, se deben utilizar herramientas empiricas y cualitativas como la investigacion,
la experiencia, el andlisis, que pueden identificar fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas y otros factores que afecten el desarrollo de la planificacion estratégica.

Desde el aspecto cuantitativo, es vital determinar cuéles son los recursos disponibles, es
decir, con lo que se cuenta para lograr cumplir los objetivos. Se ofrece como una guia que contiene
todos los aspectos necesarios para la ejecucion del plan estratégico. A la vez, es necesario estimar
los tiempos aproximados para el desarrollo de cada etapa en ejecucion, ya del plan en marcha. Para
ello se sugiere ser lo mas especifico, detallado y descriptivo posible.

El valor del plan estratégico que se pretende sugerir, consiste en la determinacion del

rumbo de la organizacion INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. A tales efectos, se concibe
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como un documento que identifica los proéximos pasos a seguir para reducir los riesgos e
incertidumbres del mercado. Es mucho mas fécil dirigir una organizacioén hacia su crecimiento
potencial cuando la situacion y las metas futuras son claras. Ademas de INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, el plan estratégico sirve para explorar las oportunidades que tiene como
empresa y minimizar los factores negativos externos que pueden pesar mas que sus ventajas.
Ademas, el plan apoya en fortalecer la organizacion y a mitigar sus debilidades.

Por tal motivo, se considera el enfoque, entre los modelos de sostenibilidad porque permite
elaborar un plan para generar ingresos financieros de manera sostenida en el tiempo, todo esto
debido a que la empresa estd apenas a un afio de creada. Por consiguiente, las posibilidades para
desarrollar estos modelos son infinitas porque las organizaciones pueden tomar modelos
tradicionales y reinventarlos, redisefarlos y adaptarlos segtin sus objetivos ilimitadamente.

Para tales efectos, en la fase diagnostico, se expreso escaso conocimiento y aplicacion en
el procedimiento administrativo. Ademas, se evidencié que no existe un manual de gestion
organizacional, no se realizan evaluaciones del desempeflo y no existe manera de verificar el
alcance de los objetivos. Asimismo, la empresa no cuenta con segmentacion del mercado, el
personal calificado no conoce el término de mejora continua, también se pudo verificar que no
cuentan con un plan de gestién corporativa o talento humano, ni con un plan para mejorar las
actividades y areas de la empresa, asi como no poseen canales de venta ni de comunicaciéon con
clientes.

Con relacion a la deteccion y hallazgo de problemas en el 4rea financiera, se pudo verificar
que el personal carece conocimientos para aplicar procedimientos financieros que evalten el
endeudamiento y la liquidez de esta organizacion. Tampoco existe un plan estratégico para actuar

en situaciones de crisis, con relacion a los indicadores de endeudamiento, liquidez, eficiencia y
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rentabilidad. Actualmente, el personal adscrito al departamento administrativo desconoce el estado
actual de liquidez, aunque el propoésito se a maximizar las ganancias

Para tales efectos, se plantean las posibles soluciones al respecto. Asi que se considera
pertinente realizar el manual de organizacion, el plan de formacion del personal, el estudio de
mercado, plan para el alcance de objetivos, crear canales de venta y comunicacion para clientes,
proveer formacion para atencion al cliente y realizar el manual de procedimientos financieros y
plan estratégico. Asi que escuchamos al personal para entender mejor las necesidades de la
organizacion, como estd conformado el equipo y cudles son los servicios que podrian ofrecer sin
dejar de potenciar la causa. Una vez realizado el diagnostico pasamos a la fase de Disefio, en la
cual se propone una ruta para fortalecer cada rol que compone el equipo de trabajo, asi como
estrategias para la toma de decisiones de manera colaborativa y potenciar el desarrollo de un
modelo financiero productivo.

Ademas, se les comparten materiales para que desde su organizacién puedan empezar a
detectar oportunidades de crecimiento. Todo esto, con la finalidad que la empresa ingrese a ser
asistida y obtenga recursos en el plan de empresas de América Latina donde encuentran
metodologias para establecer un equipo de recaudacion agil, elegir modelos de sostenibilidad
(venta de servicios, venta de productos, proveedor del Estado, trabajar con franquicias o conformar
una de ellas) acorde con su entorno y presupuesto y modelos de impacto a elegir para ello, por
ejemplo, el Comercio Digital: es un modelo de venta de productos fisicos o digitales, donde la
transaccion se realiza mediante de una plataforma digital. Dentro de este modelo existe el comercio
electronico y descarga digital para efectos de asesoria que la empresa concibe en el objeto expreso

en el acta constitutiva.
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1.8 Objetivos del trabajo de investigacion.

1.8.1 Objetivo general

Desarrollo de planificacion estratégica de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, para

los afos 2023-2027 enfocado en la rentabilidad de la organizacion como una empresa de calidad

1.8.2 Objetivos especificos

Identificar el macroentorno competitivo en el que se lanzaran los productos o servicios de
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, para los afios 2023-2027 enfocado en la
rentabilidad de la organizacion como una empresa de calidad.

Detallar el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes de la implementacion
de la propuesta de negocio de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, del 2023 al 2027,
enfocandose en la rentabilidad de la empresa como empresa de calidad.

Definir los objetivos estratégicos de la organizacion INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A, en los afos 2023-2027 enfocado en la rentabilidad de la organizacion como una empresa de
calidad.

Proponer estrategias de marketing de la empresa, operaciones, recursos humanos,
responsabilidad social y finanzas para INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, del 2023 al 2027

enfocado en la rentabilidad de la organizacion como una empresa de calidad.
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CAPITULO II. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1Analisis del macroentorno (PESTEL).

2.1.1. Entorno politico

Como referencia, para el presente estudio, se toma a Venezuela como pais donde se
desarrolla el entorno politico que se somete a consideracion. Cabe destacar que esta comprendido
desde dos perspectivas comparativas, la percepcion del gobierno con sus politicas y la realidad que
pudiera experimentar una empresa, desde otro enfoque. Por lo tanto, se refiere para ello, la politica
fiscal la cual se considera como un conjunto de medidas e instrumentos que concibe el estado,
con la finalidad de recaudar ingresos para la cristalizacion de planes y proyectos del gobierno, asi
como honrar los compromisos adquiridos en la funcién del sector publico.

Asi, el reflejo de siete afios recesion en Venezuela para el sector privado, manifestd una
voracidad en los impuestos municipales se observa en la decision que muchos de ellos tomaron al
elegir el comercio informal. Dada esta situacion, se dificulta la recuperacion econdmica, segin los
analistas expertos y empresarios. Segin la presidente del Consejo Nacional de Comercio y los
Servicios (consecomercio), Tiziana Polesel, expresd que las tasas impositivas mensuales, sobre
sus ingresos brutos pasaron de 0,05 a 5%, en la mayoria de los casos.

Todo esto, ocasiona una subida "voraz" de los impuestos y ha ocasionado que algunos
comerciantes salgan del mercado, muden sus negocios a municipios donde la carga fiscal, sea
menor y que duefios de cadenas de farmacias, ferreterias y repuestos cierren sucursales. La
gremialista expresd que la mayoria de las alcaldias en Venezuela, exigen el pago previo del "aseo

urbano", cuyos incrementos del servicio han sido "superiores al 3.000 %". Esto conduce a generar
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un retraso en el pago del servicio, lo que provoca un bloqueo para pagar los impuestos. Todo esto,

confluye en una multa por mora que incrementa todavia mas el tributo. (Ceijas2022).

2.1.2. Entorno economico

Con relacion al entorno econdmico, el contexto venezolano sugiere una tasa de inflacion a
enero 2023 de 39.4%, en tanto que la estimada para el afio 2022 legd a un 440 %. Cabe destacar
que, tomando en consideracion, esta informacién aportada por el observatorio de finanzas, puede
apreciarse que la economia de Venezuela entrd en una aceleracion de la inflacion, lo que garantiza
inestabilidad en la macroeconomia, especialmente desde que el gobierno perdio el control con las
medidas aplicadas al control de cambio. Toda esta mezcolanza de factores que han interactuado
entre tasas oficiales y paralelas ha diluido sueldos y salarios de los trabajadores y lo que repercute,
de manera directa en el poder adquisitivo de los posibles consumidores de productos y servicios.

En sincronia con todo lo expresado, la economia de Venezuela estd desanclada, no existe
un referente claro para orientar, de manera consciente los precios ante el abandono del ancla
cambiaria, debido a la pérdida de reservas internacionales que el Banco Central de Venezuela
registro durante 2020, 2021 y 2021. Por tanto, segin el observatorio de finanzas, Venezuela se
encuentra frente a un evidente peligro de reincidir en otro episodio de hiperinflacion. Para efectos
de la economia del contexto del estudio, cabe destacar que Trujillo es principalmente un estado
agricola, pero también es un estado ganadero, y gracias a su impresionante paisaje, poblaciones,
pueblos y poblados; con el apoyo de la tecnologia, las comunidades, grupos organizados,
organizaciones y las redes sociales estan desarrollando una un importante ventaja turistica, en el
medio las limitantes existentes y que afectan de manera directa debido a su ubicacion geografica,
las posibilidades de transporte, condiciones de las vias, el combustible y el traslado de productos

tanto para ingreso como para egreso del estado.
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2.1.3. Entorno social

Con relacion a la situacion demografica de Venezuela, para la actualidad con todos los
factores adversos que la sociedad ha transitado debido al éxodo, puede estimarse, segun la
investigacion que apunta a que la poblacion total de Venezuela en 2020 puede ser estimada en
28.142.489 habitantes (+/- 3,9%). Tomando en consideracion que el Instituto Nacional de
Estadisticas de Venezuela proyectaba una poblacion de 32.605.423 habitantes para ese aio, tal
estimado interno sugiere que el pais tiene 14% menos poblacion que lo esperado en proyecciones
oficiales. Esta consideracion permite calcular la magnitud de la pérdida poblacional producto del
¢xodo migratorio venezolano en 4.462.934 personas. Esta cifra entra en contraposicion con la
realizada por agencias internacionales especializadas, que para la época situaban la cantidad total
de migrantes y refugiados venezolanos en unos 5,4 millones de personas, data que para la
actualidad 2023, no se ha obtenido.

Para efectos de delimitacion del presente estudio, se enfoca al estado Trujillo como la
localidad donde la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, funciona desde el 07 de
marzo 2022. Asi que, las bondades geograficas y climaticas del estado Trujillo, le han permitido
posicionarse como parte de los estados con mayor produccién en Venezuela, destacando en
diversos rubros de frutas, verduras y hortalizas, con las que alimentan varias zonas del pais.

Trujillo esta atravesado de suroeste a noreste por la Cordillera de los Andes y, por lo tanto,
es predominantemente montafioso, aunque también hay colinas y llanuras. La cordillera de los
Andes se divide en tres afluentes en los valles de Motatan y Bocond. Se encuentra en el occidente
de Venezuela. Limita con Zulia y Lara al norte, Mérida y Barinas al sur, Portuguesa y Lara al este,

y Zulia, Mérida y el lago de Maracaibo al oeste. La capital provincial es la ciudad de Trujillo, sede
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del gobierno provincial. Uno de los fundadores, Diego Garcia de Paredes, lo llamé Trujillo en

memoria de su ciudad natal de Trujillo en Extremadura, Espafia.

2.1.4. Entorno tecnoldgico

El presente estudio reconoce la situacion poco estructurada e interrelacionada del sistema
nacional de innovacion de Venezuela, debido a que expertos en la materia catalogan que pasa por
la peor de las crisis desde que se institucionalizo en Venezuela la politica de ciencia y tecnologia.
Todos los andlisis de indicadores disponibles y estadisticas que se han realizado muestran que
Venezuela ha retrocedido a un nivel alarmante en términos de desarrollo cientifico y tecnoldgico
y generacion de innovacion. Como referencia, se destaca la fuerte caida en las publicaciones
cientificas y las solicitudes de patentes.

En la actualidad, desde el punto de vista de Gutierrez (2016) “Venezuela es uno de los
paises mas rezagados de América Latina y el Caribe en materia de produccién de ciencia y
tecnologia”. En junio 2014, Nature afirma que “Venezuela era el Ginico pais en Suramérica que
habia reducido su produccion cientifica entre 2009 y 2013” (Gutiérrez 2016). Ademas, sefiala que
el promedio de citas de los autores venezolanos apenas abarcaba un porcentaje aproximadamente
del sesenta por ciento del promedio mundial hasta ahora, lo que ha ido empeorando
significativamente con los afios. Cabe senalar que Trujillo, como estado, hace referencia a un
numero significativo de universidades publicas y privadas, las cuales, debido a una serie de
factores, experimentaron un fuerte descenso en la competencia académica, tanto en docencia,
extension, investigacion y estudios de posgrado.

En detrimento de la situacion, la crisis historica que vive Venezuela conlleva un contexto
pais que propicia la emigracion del mejor talento, que sea aceptado y acogido por otros paises que

se benefician directamente del potencial cosechado en Venezuela y expulsado por una crisis que
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ha arropado todos los estratos. Segun el trabajo de Jaime Requena y Carlos Caputo en (Gutiérrez
2016), durante los ultimos quince afios, 1.512 cientificos, 68% con grado de Doctor o Ph.D habian
abandonado el pais, con referencia para el afio actualizado a 2023, serian veintidds afios de curso
y las cifras pudieran muy bien haber modificado a razon de la pandemia y la migracion continua.

Ademéas de lo expuesto, se ha visto desmejorado con la crisis politica y econdmica que
vive el pais y el incremento de los abandonos a sus cargos de los profesores universitarios e
investigadores, todo ello en rapido crecimiento de la desercidon profesoral debido a la pérdida de
beneficios, estabilidad en todos los sentidos, ausencia de garantias econdmicas y un salario cada
dia mas anulado (Gutiérrez 2016). Para muestra de lo que sucede a nivel nacional, el estado Trujillo
muestra en su planta profesoral de pregrado y postgrado, en las areas de docencia, extension,
investigacion y postgrado un notorio descenso y se refleja en su espejo la matricula estudiantil,
eventos, jornadas, publicaciones, por asi decirlo.

Desde el punto de contraste a lo anteriormente expuesto, esta Gltima década ha estado
marcada por numerosos avances tecnologicos en Venezuela y al alcance de quienes puedan
acceder a los beneficios. Entre ellos, se encuentra una billetera electronica lanzada en 2018, cuyo
objetivo es la simplificacion de los métodos de pago. Dicha herramienta es muy Util para el pago
de servicios basicos y también muy util para pequeias empresas o microempresas, permitiendo el
pago por via tecnoldgica, lo que garantiza seguridad y agilidad. Siendo asi, muy facil de usar, solo
necesitando descargar la aplicacion en tu dispositivo electronico, tal como un celular, Tablet, entre
muchos otros.

De igual manera, una criptomoneda de origen venezolano, nombrada como Petro; La
misma se considera la primera criptomoneda emitida por el gobierno y fue anunciada en 2018 por

el mismo. Esta moneda cuenta como respaldo un barril de petréleo. Se implement6 para mejorar
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la economia del pais. Algo muy caracteristico que la diferencia de las demas, es que esta respaldada
por recursos fisicos. La razon por la que evita un embargo financiero es que planifica crear nuevos
métodos de pago excluyendo al dolar y potencialmente atraer inversiones. Otro agregado es el
servicio Biopago que impulsa el Banco Central de Venezuela.

Esta herramienta le permite pagar sin implementos extra como las tarjetas de débito y
crédito. Esto se hace a través de un sistema de autenticacion biométrica utilizando la huella
dactilar. Promete hacer pagos mas rapidos y seguros, porque todo lo que tienes que hacer es colocar
tu dedo en el sensor detector de huellas dactilares y mostrar tu cedula de identidad. Esta
herramienta es la primera en el mundo y estd disefiada para prevenir hurtos, fraudes y robos

relacionados con transacciones de pago.

2.1.5. Entorno ecologico

En documento de sintesis Carballo, Granadillo, Jaimes, Mendoza (2018) se realiza una
reflexion sobre la importancia de algunas leyes alusivas a la proteccion ambiental en Venezuela,
debido a que la naturaleza ha sido vista como proveedora de bienes y servicios para consumo y
uso humano en sus necesidades, gustos, preferencias y proyectos. Razon por la cual se ha generado
el establecimiento de criterios técnicos que han contribuido con el uso, manejo y preservacion de
los recursos naturales. Ademas, se requiridé necesario concebir el medio ambiente como un bien
juridico reconocido y tutelado por leyes. Por tal motivo, en la Venezuela actual, el Estado Social
de Derecho y de Justicia concibe el derecho de los ciudadanos, a disfrutar de un ambiente adecuado
y su correspondiente tutela efectiva a la luz de la Constitucion de la Republica Bolivariana de
Venezuela (Venezuela, 1999), para tales efectos, se le confiere peso especifico dentro de la escala

definitoria de los derechos humanos y se categoriza como “derecho de tercera generacion”.
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Justificado el caso, la legislacion se ha encargado de desarrollar los diversos programas
mediante la elaboracion, sancion y promulgacion de diversos cuerpos normativos en materia
ambiental. Por lo tanto, existe un conjunto de leyes ambientales orientadas hacia la busqueda y
consolidacion de niveles de calidad de vida para las personas, asi como la mitigacion de deterioros
o dafios ambientales, expresa en la interpretacion legislativa del principio consagrado en el articulo

namero cuatro del Codigo Civil (Venezuela, 1982).

2.1.6. Entorno legal

Para efectos de los aspectos y/o factores legales de Venezuela, en el marco de un entorno
asociado al estado Trujillo, justo donde se desenvuelve la empresa en estudio, se cuenta con la
Reglamentacion nacional (decretos), las Regulaciones de precios, Leyes de empleados y Leyes de
proteccion al consumidor. Con relacion a las Politicas fiscales, el pais presenta una caracteristica
singular al tratarse de ser poco diligente y efectivo al momento de ejecutar con los objetivos que
brinden la estabilizacion y el crecimiento sostenido que se busca alcanzar, como secuela de dicha
diligencia, en los afios mas recientes anudado a otros factores que influyen se ha dado cabida a la
descrita por la mayoria en las fuentes consultadas como la mas grande e importante crisis
economica dentro de la historia del pais.

Esta situacion es derivada podria decirse en primera instancia a causa del alto grado de
endeudamiento exterior, asi como también el abandono y desmantelamiento del instrumento
productivo nacional, sin dejar de lado un proceso de contraccion econdémica que ha orillado a la
misma hacia una crénica hiperinflacionaria. Debido a todos estos agentes, la competencia del
estado venezolano se ha visto profundamente limitada, como resultado de la agrupacion de una
base impositiva y de un mecanismo agobiante de dolarizacion encargado de desvanecer la

eficiencia de las acciones monetarias y cambiarias que se vayan instalando (Sosa 2021).
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Con relacion a la Ley de Costos y Precios Justos establece un maximo de 30 por ciento de
ganancia para las cadenas de comercializacion, medida tomada con la finalidad de contener los
movimientos de especulacion en torno a la adquisicion de productos y de esta forma lograr cierta
eficacia politica contra la llamada “guerra econdmica” Es preciso acotar que esta ley fue mediante
gaceta oficial nimero 40.340 la cual entr6 en vigencia el 23 de enero del afio 2014, anudado a este
hecho se realiz6 la instauracion del SUNDDE que se desenvuelve como la intendencia en pro de
la defensa de los derechos socioecondmicos de los ciudadanos, este ente regulador es el encargado
de establecer los precios méximos en las cadenas de elaboracion, importacion, distribucion y
transaccion econdmica de productos en beneficio de la poblacion venezolana y descrita para

confrontar a Fedecdmaras y a Consecomercio.

2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Tabla 2 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Factores Peso Valor Ponderado
Oportunidades
Incremento de ventas a través de plataformas 0,15 4 0,60
digitales
Tratados de libre comercio 0,05 4 0,20
Incremento de consumo poblacional 0,10 3 0,30
Ingreso a nuevos mercados 0.05 3 0,15
Responsabilidad social empresarial 0,15 4 0,60
Amenazas
Crisis Econdémica del Pais 0,15 1 0,15
Incrementos en el nivel de impuestos 0,15 1 0,15
Aumento de competencia 0,10 2 0,20
Descenso de demanda 0,05 2 0,10
Incrementos de las regulaciones de precios 0,05 2 0,10
Totales 1 2,55

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
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2.2 Analisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.

2.2.1. Negociacion con proveedores

La empresa maneja una amplia cartera de proveedores a nivel nacional, de los cuales en su
mayoria se trabajan con politicas de ventas que incluyen descuentos en compras realizadas y
canceladas en divisas, también goza de la facilidad de compras a crédito que ofrecen entre una
semana de plazo para cancelar hasta un mes. En su mayoria la empresa cumple a tiempo con los
pagos hacia sus proveedores por lo cual goza de una buena posicidn a la hora de recibir descuentos
y créditos por parte de los mismos. Se estima que la empresa en un mes de actividad comercial
realiza compras de forma recurrente para asi lograr cumplir con la demanda del mercado trujillano.

Debido a la aparicion y reactivacion de empresas del sector ferretero y de construccion, el
poder de negociacion con los proveedores ha bajado su incidencia ya que actualmente en el
mercado se pueden conseguir muchas opciones en cuando a productos de los rubros indicados
anteriormente, con precios competitivos que no limitan a la empresa y le permite en gran forma,
conseguir mejores beneficios. La empresa mantiene relaciones comerciales con alrededor de 10/15
distintos proveedores de los cuales se elige de cada uno los productos con precios increibles y

condiciones para su compra.

2.2.2. Negociacion con clientes

Si bien el nivel de negociacion con los clientes puede resultar alto gracias a los
consumidores, estos tienen variedad de ferreterias donde realizar sus compras. El principal
objetivo de la empresa en cuestion siempre ha sido ofrecer productos de la misma calidad o de una
calidad superior en precios menores a la competencia, dando como resultado que los clientes
prefieran comprar en la empresa. Debido a esta estrategia implementa, manteniendo precios

accesibles y con productos idénticos a los de la competencia, le permite al consumidor apostar por
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realizar sus compras en la empresa, lo cual hace que no exista la necesidad de realizar muchas
promociones u ofertas en sus productos. De esta manera, el consumidor encuentra lo que necesita
al mejor precio y en la cantidad que requiere. El rubro ferretero y de construccion es muy amplio
debido a que no se segmenta en un limitante publico en especifico, sin embargo, cabe destacar que
la mayoria de clientes se encuentran en proceso de construccion, remodelacion o reparacion de
algin espacio de su entorno.

Trayendo consigo una gran diversidad clientela con gustos, presupuestos y edades muy
variadas. Gracias a esto, la empresa se abre ante la posibilidad de dirigir sus productos a un publico
generalizado, aunque también centra su atencion en brindarles apoyo directo a constructores,
albaiiiles, maestros de obra, decoradores de interiores y exteriores, asi como también aficionados
por el trabajo mecanico, herramientas y cualquier tipo de empresa encargada de realizar
reparaciones. La empresa si bien no cuenta con formas de cobro a crédito y solamente trabaja con
cobros al contado sin excepciones, brinda precios altamente competitivos que atrae a sus clientes.
De manera que busca no solamente cumplir con la demanda de cara a sus consumidores, sino que

también busca lograr la salida de productos poco rotativos en la empresa.

2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

Es bien sabido que el sector ferretero perteneciente al estado Trujillo no es muy amplio, se
puede destacar que existen ciertas empresas consolidadas en el estado por mas afios de antigiiedad
que ofrecen productos similares del rubro al cual desempefia actividades INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A,, gracias a esto y a la presencia de dichos competidores, se presenta un
punto fuerte en contra del negocio de la empresa sujeta a estudio, debido a reciente incursion de
la misma en la economia trujillana, se suele desconocer la presencia de la misma brindando un

factor de amenaza frente a competidores con afos de trayectoria reconocidos en el estado.
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Por otra parte, esta identidad innovadora y fresca que aporta INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, es el principal ventaja que tiene ante ellos, ademas de una ubicacion
estratégica cerca de un punto de referencia iconico de Valera, sector centro (Edificio Torre Union)
donde no solo transcurre un numero bastante considerable de peatones a todas horas del dia, sino
que también se encuentra en una via transitada por gran cantidad de vehiculos, lo cual convierte
dicha ubicacién un punto favorable que permite que tanto transeintes y conductores puedan
visualizar la empresa sin necesidad de realizar algln tipo de estrategia para sectorizar la misma.

Ademas de esto, también es importante sefialar que, durante el primer afo de actividad
comercial, la empresa ha sufrido practicas desleales de parte de la competencia, teniendo como
ejemplo la fijacion de precios de parte de la competencia mediante practica de grabacion de videos
y fotos a la empresa, agregando la desacreditacion maliciosa e infundada en contra de sus

productos y servicios ofrecidos.

2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

A causa de que el rubro, en el cual realiza sus actividades comerciales, la empresa resulta
ser muy amplio, se puede conseguir productos de gama alta, media y baja. Brindando una solucion
acorde al presupuesto de cada consumidor. No obstante, cabe sefialar que, si bien la empresa a
quiere en cada una de sus lineas de productos, articulos de gamas altas con estandares de calidad
garantizados, no se cierra a ofrecer productos sustitutos con menor calidad, pero a un precio mas

asequible para el consumidor en cuestion.

Este factor es algo que se mantiene presente a la hora de realizar compras, para asi lograr
mantener un nivel de stock necesario en cada gama para ofrecer la mayor cantidad de posibilidades
al consumidor destacando la relacion calidad-precio en la que se encuentran sujetos todos los

productos comercializados en cuestion. Si bien el sector ferretero y de construccion maneja una
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gran cantidad de articulos, la mayoria por no decir que su totalidad maneja sustitutos con las
mismas caracteristicas en menor calidad y mejor precio. Brindando asi un abanico de
oportunidades para el consumidor, donde el voto de decidir si adquiere un producto de gama alta,

media o baja queda totalmente a su criterio conforme a sus preferencias y presupuesto.

2.2.5. Entrada de nuevos competidores

Al tratarse de un negocio nuevo en el sector, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, se
encuentra en el periodo clave de posicionamiento en la economia del estado Trujillo,
especificamente del municipio Valera. Donde en los recientes afios a partir del inicio de sus
actividades comerciales, se ha percatado de la existencia de nuevos competidores dentro del sector
que pueden significar una amenaza con impacto de riesgo medio/alto. Debido a esto, es importante
que la organizacion logre diferenciarse de su competencia consolidada y los nuevos competidores

que puedan surgir dentro del sector, para marcar un punto diferencial entre ellos y la competencia.

2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

Este sector de construccion y ferretero, actualmente se encuentra en auge luego de un dificil
periodo atravesado en afios anteriores como consecuencia de la crisis econdmica, politica y social
vivida en el pais. Se podria decir que si bien, la organizacion se encuentra en recuperacion, cabe
destacar que todavia presenta muchos retos para alcanzar el nivel de demanda deseado. Sin
embargo, la data de consumidores cada dia crece exponencialmente, dando un claro ejemplo de
que dicho sector ferretero contintia posicionado como un sector atractivo no solo como inversion

sino como de consumo.



2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Tabla 3. Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
-Ubicacion estratégica y privilegiada 0,18 4 0,72
-Precios altamente competitivos y favorables para el 0,15 4 0,60
consumidor
-Gran cartera de clientes y consumidores en crecimiento 0,07 4 0,28
-Crecimiento del mercado ferretero y de construccion 0,05 3 0,15
-Gran diversidad en todas sus lineas de productos 0,05 3 0,15
disponibles
Debilidades
Posicionamiento de competidores reconocidos en el 0,15 1 0,15
estado
Practicas desleales de parte de la competencia 0,10 2 0,20
Poca rotacion de algunas lineas de productos 0,10 2 0,20
Falta de posicionamiento de la organizacion 0,10 1 0,10
Auge de nuevos competidores dentro del sector 0,05 2 0,10
Totales 1 2,65

Fuente: Elaboracion propia con adaptacion al modelo de D’ Alessio (2008)
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CAPITULO III. ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS.
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Figura 3. Modelo de negocio CANVAS

Fuente Guerrero&Paraco

Este estudio se tomd en consideracion el modelo basado en la metodologia canvas como
herramienta para plasmar las realidades de la organizacion INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A, donde se pretendio identificar y analizar los modelos de negocio, logrando asi la ubicacion
de factores claves a favor de la estructura organizacional. El presente modelo efectuado en el

estudio fue el resultado del asesor suizo Alexander Osterwalder, en 2004, para su tesis doctoral
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(Ferreira, 2015). En pocas palabras, se puede definir segun Osterwalder (2004) como un método
que describe de manera ldgica la forma en que las organizaciones crean, entregan y capturan valor.

El principal objetivo de esta metodologia es aportarle valor a las ideas de negocios con una
herramienta sencilla que puede ser aplicada a pequefias, medianas y grandes empresas (Ferreira,
2015). Teniendo en cuenta lo descrito anteriormente, es importante acotar que la metodologia
canvas cuenta con nueve bloques en su estructura de forma que podamos plasmar en dicho lienzo
la rapida y efectiva evaluacion de una idea. Asi que estd compuesta por: segmento de clientes,
propuesta de valor, canales, relacion con los clientes, fuentes de ingreso, recursos clave,
actividades clave, socios clave y estructura de costos. Es asi entonces como se procede a brindar
una breve explicacion de como cada uno de los nueve bloques se integraron y brindaron respuestas

claves en beneficio para la organizacion sujeta a estudio.

3.1.1 Segmento de clientes.

Segun Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015), describen lo siguiente en
relacion al segmento de clientes: “Una empresa atiende a uno o varios segmentos del mercado. Se
debe segmentar para conocer el nicho y oportunidades del negocio”. Tomando el termino en
consideracion, se procedio a realizar un andlisis interno con la finalidad de comprender con
exactitud el segmento de clientes que posee la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A,
de manera en la cual, se precis6 que su segmento de mercado se encuentra completamente
sectorizado a todo tipo de personas que se encuentren interesadas en adquirir productos de
construccion y ferreteros, de igual manera, dicho segmento gracias a la amplitud del sector del
mercado al cual pertenece la empresa en cuestion, también podemos hacer mencion que el

segmento de clientes también engloba a un publico objetivo especifico donde resultan
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constructores, remodeladores y maestros de obras, quienes son parte de sus principales

consumidores.

3.1.2 Propuesta de valor

Podemos definir la propuesta de valor, como el ntcleo de la razén de existir de una
organizacion y la forma en la cual la misma satisface las necesidades de sus clientes, de esta forma
Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015), describen que el proposito de la
propuesta de valor es resolver el problema del cliente y definir los elementos diferenciadores de la
competencia. Para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A,, un elemento clave y del
convierte en estandarte para diferenciarse de sus competidores en el sector, es brindar precios
accesibles que se adecuan al abanico de presupuestos que pueden manejar los distintos clientes, de
igual manera, uno de sus objetivos primordiales siempre ha sido ofrecer una gran variedad de
productos en las distintas categorias que maneja, como lo son: ferreteria en general, materiales de
construccion, griferia, iluminacion, etc. También es importante acotar, que dentro de la propuesta
de valor que ofrece la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, , se cuenta con la
presencia de talento humano capacitado en el rubro, con conocimientos y afios de experiencia en
el ambito ferretero y de construccion para asi garantizar asesorias oportunas al cliente en el instante
de su compra, factor que favorece en gran medida la percepcion de la organizacion en cuestion,
el mismo ofrece un servicio y atencion personalizada para asegurar una experiencia de compra

idonea con la finalidad de marcar disimilitud entre su competencia.

3.1.3 Canales
En el instante de mercantilizar a INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, tomamos en
cuenta que debe contar con un conjunto de canales de comunicacion, distribucion y venta para

lograr con las metas indicadas en el planteamiento del lienzo, de esta manera enfatizamos lo fisico
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y lo digital para lograr la expresion comunicativa con la clientela. Primeramente, debemos destacar
la asistencia fisica en la ubicacion de la organizacion, donde no solamente se le presta al cliente
una gran variedad de productos con precios accesibles, sino que también cuenta con la asesoria
pertinente al instante de realizar su compra, de igual manera la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, , cuenta con presencia en las Redes Sociales, sumandose a las nuevas
tendencias para brindar atencion a su clientela de forma remota de forma que la misma no tenga
que acudir a su direccion fiscal, la publicidad tanto digital como tradicional forma parte de los
canales de comunicaciéon de la empresa, donde podemos destacar su presencia en pautas
publicitarias transmitidas en radio y tv asi como también en medios digitales en plataformas como
Instagram o Facebook. Todo con la finalidad de conseguir transmitir a sus clientes mediante

canales de comunicacién variados su atractiva propuesta de valor.

3.1.4 Relacion con los clientes

Segun Pigneur (2010), citado por Ferreira (2015) “Las relaciones con los clientes se
establecen y mantienen de forma independiente en los diferentes segmentos de mercado”.
Entonces, podemos decir que la relacion de la organizacioén con su clientela, es esencial para el
correcto funcionamiento de la misma, si bien es cierto que cada segmento de clientes tiene
necesidades diferentes y especificas, la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, , se
encarga de proporcionar a cada segmento una experiencia de compra agradable y eficaz, para
fomentar la fidelizacion sus clientes y de igual manera impulsar la obtener clientes nuevos y un
estimulo organico en las ventas.

Cada segmento de clientes cuenta con requerimientos definidos. Al anticiparte sus
necesidades, sabrds como y por cuales medios puedes comunicarte con ellos. Un buen servicio le

garantizara una relacion positiva y estable con los clientes en el futuro. Teniendo conocimientos
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de que una buena relacidon con sus clientes es una herramienta efectiva para alcanzar sus objetivos,
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, brinda no solo una experiencia de compra
optima a su clientela tanto de forma presencial como online mediante la asistencia por medio de
Redes Sociales brindando otra alternativa de comunicacion con sus clientes de forma remota,
facilitando asi la compra.

El asesoramiento de compra de la organizacion es un elemento sustancial en todo el
proceso, ya que le permite al cliente obtener respuestas a ciertas dudas que se pueden presentar al
momento de adquisicion de un producto, gracias a esto, la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, , goza de la confianza de su clientela y por ultimo, dentro de este
segmento también es importante afiadir un punto clave que brinda distintas posibilidades de pagos
en el instante de realizar la transaccion de compra, logrando con esto que las diferentes opciones
que ofrece la empresa faciliten el proceso de compra gracias a varias opciones de pago, donde
podemos mencionar los siguientes: punto de venta (tarjetas de débito) transferencias bancarias,

pago movil para transferencias interbancarias y efectivo.

3.1.5 Fuentes de ingresos

Este bloque se encuentra estrechamente relacionado con desvelar completamente el flujo
de caja que amerita la empresa para cubrir todos sus gastos y de igual forma obtener una
rentabilidad, todo esto sin dejar de lado las preferencias, expectativas y el lugar del consumidor.
Como bien es sabido, las fuentes principales de ingresos son generadas en el momento en el que
la clientela adquiere ofertas de la empresa, teniendo en cuenta esto, la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A,, cuenta dentro de su modelo de negocios como unica fuente de ingresos

la comercializacion tanto fisica como online de productos ferreteros y de construccion al detal,
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pensando en la rentabilidad de la empresa y en las diferentes necesidades, intereses y presupuestos

de toda la gama dentro del segmento de clientes, mencionado anteriormente.

3.1.6 Recursos clave

Dentro del area del negocio Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015),
describen que entre los recursos clave estd el acto de reconocer los activos y recursos clave
requeridos como piezas importantes para la articulacion de la idea empresarial. Entonces podemos
decir que este bloque representa basicamente los activos mas importantes requeridos en el afan de
que el modelo de negocio funcione. Por esto, en este segmento de analisis establecemos todo lo
que se considera vital para ejecutar la propuesta de valor de la compafiia INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, , aclaramos que posee de recursos fisicos como lo son el local comercial
de caracter de alquiler donde se encuentran ubicados y mediante el cual realizan sus actividades
comerciales y econdmicas dentro del sector de mercado ferretero y de construccion, igualmente
dentro de los recursos fisico que posee la empresa sujeta a estudio, cabe mencionar de todo el
mobiliario que han adquirido para realizar las actividades de compra-venta y distribucion.

Otro de los recursos importantes que posee la empresa del presente estudio, son los recursos
humanos, donde englobamos a todo el equipo de trabajo como talento humano que realiza las
distintas tareas administrativas y operacionales para cumplir con los objetivos de la empresa,
también tenemos dentro de sus recursos econdmicos el inventario de productos que posee
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, en su almacén, como principal instrumento para
garantizar sus ingresos. Con el mismo fin de alcanzar las metas propuestas, es importante
mencionar la incidencia de la publicidad para el publico objetivo como uno de los recursos clave
que requiere la empresa como pieza vital dentro de todo el mecanismo de funcionamiento

empresarial.
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3.1.7 Actividades clave

Para alcanzar los objetivos trazados, es importante seguir actividades clave que
proporcionen el camino a recorrer para su debido cumplimiento. En este sentido, es fundamental
que para que el modelo de negocio funcione cuente con una correcta definicion de todas aquellas
actividades planteadas. La acciones mas importantes que podemos resaltar dentro de
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, , se encuentran comprendidas principalmente por la
comercializacion y distribucion de productos dentro del sector de mercado al cual se enfoca la
empresa, de igual medida se considera de vital importancia incursionar en la expansion a nuevos
sectores del rubro ferretero y de materiales de construccion, como medida de accidon para garantizar
la mayor cantidad posible de oferta para hacer frente a las demandas frecuentes de los
consumidores. Por otra parte, también es imperativo para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, emprender acciones para lograr la captacion de clientela nueva con el fin

de expandir su presencia en la economia trujillana.

3.1.8. Socios clave

Debido al tipo de empresa que conforma la entidad de INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A, es imperativo mencionar que algunas de sus actividades se llevan hacia afuera y algunos
recursos se perciben a la inversa, de afuera hacia adentro. Por ello, en este segmento definimos las
técnicas de networking con todos aquellos fabricantes y proveedores que se encargan de brindarle
a la compaiiia los recursos utilizados para su desarrollo empresarial y econdmico. De igual forma,
cuenta con varias asociaciones que contribuyen al funcionamiento del modelo de negocio, dentro
de las que cabe sefialar la agencia de mercadeo que permite la realizacion y optimizacion de
estrategias y actividades que buscan garantizar la consecucion de metas articuladas con la

compaiia. La asociacion con una oficina contable y un escritorio juridico le permite a



56

INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, gozar del pleno cumplimiento de sus obligaciones
legales, fiscales y tributarias para reducir riesgos y asi gozar de su funcionamiento para adquirir

recursos.

3.1.9 Estructura de costos

Para Osterwalder y Pigneur (2010), citados por Ferreira (2015), Los distintos componentes
del modelo de negocio componen la estructura de costos. Dentro este bloque tenemos varias
tipologias de costos, en los cuales dentro del andlisis de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A,
, encontramos tanto costos directos como lo son el costo del personal administrativo y operativo
de la compatfiia y la adquisicion de inventario, por otra parte los cosos indirectos que afecta a la
empresa incluye los costos de: insumos basicos y servicios generales, servicios de marketing y
publicidad, asi como también los servicios prestados mediante asesorias y tramites contables y
legales, el pago de las obligaciones fiscales y tributarias, de igual manera, el pago correspondiente

a los proveedores y el costo del alquiler del local comercial donde se encuentra la empresa.
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3.2 Analisis funcional de la empresa.

3.2.1. Gerencia de la empresa

La gerencia es responsable de que todas las acciones de la compafiia se realicen
eficientemente, de asesorar y hacer recomendaciones, con respecto a mejorar los intereses de la
organizacion, ya sea del area técnica o administrativa, coordina los siguientes departamentos:
Administracion, Produccion, Marketing, Investigacion, Procesos de Exportacion y Recursos
Humanos. Corresponde asumir que la funcion del gerente esta vinculada con la “Capacidad para
trabajar con y mediante individuos y grupos para el logro de objetivos organizacionales”.
Chiavenato (2017).

Con relacion al método de gerencia que INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, emplea,
en la diagnosis resultd que carece del mismo, asi que el equipo de trabajo en la presente
investigacion sugiere el modelo, método, enfoque o filosofia de accidon sugerido para que la
organizacion optimice sus servicios en el flujo de negocios, tiene por nombre Kaizen. Se ha tomado
como referencia, porque segun las fuentes consultadas, busca el perfeccionamiento en todo y por
todo. Asi que siempre puedes mejorar lo que has hecho, por muy perfecto que luzca, se vea, se
sienta. Dado que el propodsito es maximizar la produccion mediante la optimizacidon continua, esta

dinamica, a su vez, exige y propicia mejora constante en el aparato productivo empresarial.
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Por consiguiente, reduce negligencia, mala practica e ineficiencias porque la constante
revision busca incrementar la competitividad de la inversora en el entorno econdémico, es decir, no
se toma por establecido ni posicionado porque siempre se esta trabajando en mejorar la calidad de
lo ofrecido. Para efectos de impulsar la empresa hacia una interaccion entre tienda fisica y tienda
virtual, el apoyo de la mercadotecnia es puntual. Kaizen fue creado en Japon, en la década de los
afios 50'. El origen de la palabra compuesta connota la union de dos kanjis (uno de los tres tipos
de letras) japoneses que significan “KAI” reforma o cambio y bondad o sabiduria “ZEN”. Por lo
tanto, se toma como una actitud efectiva de reconstruccion, con excelentes resultados, luego de la
Segunda Guerra Mundial.

Cabe destacar que en la actualidad y con la era digital en boga, la dindmica en el manejo
de negocios mediante redes, el requerimiento de resolver a distancia venciendo barreras, exige que
las empresas hagan uso del kit digital que mueve el mundo del mercado y que garantiza excelentes
resultados si se articulan expertos y estrategias en pro de la transformacion de aquellas empresas
monotonas, lejanas, aisladas, estaticas por una en constante renovacion y que se ajuste, cada dia a
los requerimientos de la clientela en la realidad sistémica y global que circunda en el entorno
relacional de los seres humanos que interactian en diferentes contextos y con distintos roles en la
sociedad. Es sabido que la tecnologia se mueve en constante renovacion y articula perfectamente
con Kaisen, debido a que tiene como base la evolucion constante de los procesos que componen

el proceso empresarial.



59

Con las cinco “S” que componen Kaizen, se tiene suficiente argumento para que
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, pueda estar actualizada acorde con la dindmica que la
vida virtual plantea en concordancia con la vida en fisico que cada uno lleva. Las cinco “S”
garantizan promover un ambiente laboral disciplinado que concibe lograr el aprovechamiento al
maximo en el tiempo y volverlo productivo desde distintas facetas que pudiera enfocar la empresa.
Se encargan de suscitar, paso a paso, un enfoque de produccion en progresiva y constante accion,
compuesto por esos cinco pasos efectivamente, aplicables en todas las facetas y &mbitos en los que
se desenvuelve el ser humano en sus distintos roles, he ahi que pudiera ser asumido como una
filosofia de vida en si y pase a ser un modelo con un enfoque sistémico e integral.

Como todo lo que tiene origen en Japon, su profunda vision filosofica del entorno le ha
dado el prestigio que posee en el campo del entorno econdmico. Por consiguiente, el método
Kaisen est4 enfocado en lo que a la mercadotécnia le conviene, la actualizacion, reinventarse, crear,
ajustar y recrear, tantas veces como se requiera para mantener vigente un producto o servicio,
indistintamente de cudnto cambie el entorno. Es pertinente expresar que, las cinco “S” son pasos,
¢éstos a su vez, contienen 5 perspectivas para ser aplicadas en distintos escenarios. Asi que las 5
“S” confluyen en sugerir que a la organizacion en Seiri, le corresponde ordenar entre lo existente
por caracteristicas y funciones, qué es 1til e inutil,en Seiton, debe ordenar lo fucional y tomar una
decision de qué hacer con lo inttil, en Seiso, debe ordenar y limpiar, en Seiketzu todos deben velar
por la higiene y el aseo personal mientras que en Sheitzuke, se debe propiciar la autogestion del

control y la disciplina para optimizar la productividad.
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Ahora bien, todo esto sucede para una correcta organizacion. Ahora bien, el equipo que
compone la organizacion, con este enfoque, se ajusta a distribuir correctamente las tareas que
emergen para alcanzar mayor efectividad la ejecucion de funciones y labores diarias, en las que
todos deben asentir que corresponde realizar tareas hasta fijar habitos saludables. El método cuenta
con tres herramientas basicas que favorecen el crecimiento y posicionamiento de INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, para efectos del presente estudio, se emplea el diagrama de Ishikawa,
también japonés, consiste en identificar las causas de algun problema, analizando todos los factores
involucrados en el desarrollo pleno de un determinado proceso. En este caso, con el uso del
diagrama, se encuentra la raiz de cualquier problema que se presente en la empresa y ayuda a
encontrar las explicaciones correspondientes y logrando concluir soluciones.

En consecuencia, a lo planteado, se ha elegido el método porque a los empleados los torna
mas productivos, por ende, su trabajo genera menor cantidad de desperdicios o residuos, propicia
el liderazgo en las organizaciones porque se maneja en aprendizaje autogestivo, fomenta valores
laborales y personales y redunda en crear trabajadores mas eficientes y comprometidos que sin
darse cuenta, van cumpliendo pequefios objetivos hasta lograr una mayor productividad en sus
funciones. Ademas, el método propicia la adquisicion, tanto de hébitos positivos como

constructivos y fomenta la competitividad

3.2.2. Recursos humanos

Como referencia de un departamento de recursos humanos, éste se encarga de administrar
y aplicar el programa del personal en la empresa, que incluye reclutamiento, seleccion de personal,
adiestramiento, mejoramiento, continuos planes para la proteccion, relaciones y actividades
deportivas. Ademads tiene como funcién mantener bajo estricto orden y seguridad las instalaciones

de la organizacidon, promover la implantacion de programas de seguridad industrial que garanticen
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el bienestar de los trabajadores y del inmueble la funcion de recursos humanos segun Chiavenato
(2007) “La administracion de recursos humanos consiste en la planeacion, organizacion de
desarrollo, coordinacion” y gestion de las estrategias que promueven el excelente desempeio de
las funciones que cada uno debe realizar como eficiente integrante del personal que compone la
compafiia.

Para efectos descriptivos, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, no cuenta con el
equipo en si, solo una a cargo que ejerce de administradora y cajera, al mismo tiempo. Por
consiguiente, se sugiere una sinergia entre la concepcion planteada de Chiavenato y la aplicacion
del método Kdisen para la administracion, conformacion y aplicacion de la gestion en recursos
humanos para reinventarse cada dia y a cada instante en pro de optimizar la produccion y
productividad, tanto del ser en su cotidianidad como su interaccion en la inversora y su impacto
en la sociedad.

Asi que de lo anteriormente expresado se procede a formar un equipo de trabajo para definir
los objetivos, se recolecta y se analizan los datos para observar y monitorear el proceso. Luego de
ello, se disefian las estrategias en el plan de accién que conciba la dindmica de mejorarse a si
mismo, dentro y fuera de la organizacion en un entorno de formacidn, actualizacion y
perfeccionamiento continuo. Por consiguiente, el personal encargado de la administracion y
gestion de recursos humanos en INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, al formarse para tal fin,
debe encargarse para realizar el seguimiento de los cambios que vayan sucediendo o emergiendo

en la dindmica que se produce en pleno desarrollo, asi como estandarizar y documentarlos.

3.2.3. Investigacion y desarrollo
Esta se encarga en la busqueda y/o mejorar de productos que puedan favorecer a la

compaiia, este tipo gerencia estudia desde perspectivas como resultados que obtenga, ingresos a
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recibir por sus investigaciones y empleo correctamente del recurso humano, segiin Kotler (1989)
“Es cualquier cosa que se ofrece en un mercado para la atencion, adquisicion, uso o consumo
capaces de satisfacer una necesidad o un deseo” (p.6). Los beneficios al implementar la busqueda
y/o el desarrollo es obtener nuevas tecnologias que faciliten el desenvolvimiento de la organizacion
como, la fabricacion mdas Optima, tener informacion relevante sobre el producto, ubicacion,
competencia y el mercado, entre otras muchas.

Es preciso acotar que el hecho de implementar la investigacion y desarrollo en
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, coadyuva en impulsar las ventas y utilidades de la
compaiiia, utilizando como apoyo la investigacion resultante. Se puede observar que esto se refleja
no solo en reducir el costo del producto o servicio, sino también en mejorar notablemente su
calidad, lo que demuestra competitividad con otras organizaciones del mismo rubro. Por lo tanto,
se realizé un estudio de antecedentes para recopilar informacion, seguidamente se obtienen los
datos para encontrar la aplicacién bésica de la gestion de optimizacion y su alcance en la
organizacion para la entrega de productos y beneficios de entrega de servicios, con la finalidad de
posicionar y mantener en vanguardia a INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. mediante el

apoyo tecnolégico.

Inclusive, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, puede optar por vender a otros
comercios, sus productos y servicios, empleando para ello el soporte tecnologico que se emplea
actualmente con las tiendas virtuales. Todo ello, con la finalidad del logro de un bienestar comun
que le permite acceder a un auge econdémico también. Cabe destacar que INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, posee el potencial bésico a explotar para el despliegue de productos
exclusivos en el mercado donde simultdneamente ofrece asesorias en el campo que le concierne.

Obviamente, con objetivos claros, la verificacion de la disponibilidad en el mercado, los
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requerimientos de los clientes y la optimizacion continua de la formacion y actualizacion del

personal permite abrir nuevas oportunidades a INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

3.2.4. Finanzas

En esta area se busca que la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, maximice
las ventas en el mercado, suministre productos y servicios de alta calidad. Cabe destacar que la
compaiia debe velar porque se les brinde la satisfaccion en atencion, productos y servicios a los
clientes a manera de captarlos en su cartera por la expedita solucion a sus requerimientos. Ademas,
se requiere que la cooperacion por parte del personal fluya armoniosamente en beneficio de todos
y para todos. Asimismo, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, debe dirigir, coordinar y
controlar las operaciones financieras por parte de sus unidades de: compra, venta,
comercializacion.

En este sentido, la empresa en cuestion, regula la adquisicion de productos que usualmente
ofrece en el mercado. En esta division se incluyen tareas y/o procesos comerciales que ayudan a
la misma a trabajar de manera correcta, eficiente en apoyo de las estrategias y metas comerciales.
Ademas de ello, se encuentra el soporte de ventas u operaciones comerciales, cuyo propdsito
fundamental es realizar ventas de la manera mas competente, y retener a los clientes existentes es
tan importante como la obtencion de nuevos clientes. Asi que, cuanto mejor sea la tasa de ventas

y la tasa de retencidon, mayor sera el incremento que obtendria la empresa.

3.2.5. Logistica y aprovisionamiento

Gestiona el suministro, lo que permite a las empresas controlar constantemente el flujo de
materiales y productos necesarios para la venta y necesarios para prestar servicios. Asi es el
proceso de gestionar la entrega de un producto o materia prima a una empresa para garantizar que

el resto de la cadena de suministro esté funcionando correctamente. “Los inventarios de una
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compafiia estdn constituidos por sus materias primas, productos en proceso, lo
suministros que utiliza en sus operaciones y los productos terminados” (Muller, 2005, p.1).

Ahora bien, en la empresa en cuestion se caracteriza en el tipo de Logistica y
aprovisionamiento en la sincronizacion con el area produccion de las industrias proveedoras y los
requerimientos de mercado, esto quiere decir, que la logistica de la compaiiia realiza un esquema
de la obtencion de materiales importantes para obtener disponibilidad de productos, a medida de
las necesidades detectadas, esto ocurre cuando la empresa posee un capital moderado para
reabastecerse de materia prima y productos. De esta forma, se pueden controlar los costos de
inventario mientras se minimiza el riesgo de escasez y de que el despacho se paralice a causa de
suministro insuficiente.

Pero también ejecuta la disponibilidad en el almacén por motivos de seguridad, que
corresponde con disponer de variedad y cantidad suficiente para subsanar cualquier requerimiento
por cuestiones ajenas a la compaiia. Tales pueden estar vinculados con los despachos de
proveedores, variacion de los costos debido a la inversidén que se requiera en el entorno econémico
que circunda y pudiera afectar en la demanda del producto que pudiera verse afectado. Cabe
destacar que, esto ocurre cuando la empresa posee un capital alto que pueda abarcar los costos
adicionales del almacén. Este tipo de gestion minimiza cualquier riesgo externo que pudiera
sacudir a la organizacién debido a un imprevisto, pero genera incremento en los costos de
almacenaje. Por tal motivo, si no sucede un correcto gestionamiento que suscite la maneje
proporcionalmente los recursos pudiera requerir inversiones imprevistas adicionales por carencias

en el stock.
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3.2.6. Operaciones

Todo tipo de operaciones comprende lo concebido y que se rige por el proceso de llevar
una planificacion. En este caso la gestion de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A conduce a
la toma de una serie de decisiones estratégicas en las que interactuan un conjunto de valores, se
organizan y dan pie se a transformarse en bienes y servicios en la organizacion. Cabe destacar que
se debe tener conocimiento sobre el acto que implica la administracion operativa de toda la
gestion con el objetivo de lograr eficiencia. Todo esto, debido a que favorece verificar la calidad
que posee la empresa por el referente de productos y servicios que ofrece. Asi que, Krajewski
(2020) expresa para sus efectos que la administracion de operaciones comprende el acto de
disefiar, dirigir y poseer el control sistematico de cada proceso que conduzca a la transformacion
de insumos en servicios y a su vez, en productos para la clientela interna y externa.

Es por ello que INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, posee un equipo dispuesto a
optimizar cada dia por lograr el posicionamiento de la organizacién como tal con excelente
rentabilidad, de tal manera adquiere la responsabilidad de dirigir y coordinar las operaciones. Todo
ésto, tiene como tarea de verificacion en calidad en la elaboracion de ofertas que posee y dispone
la empresa. Asi pues, sus trabajos estdn vinculados con gestionar y corregir la produccion, todo el
proceso que implica la planificacion y el debido cumplimiento de cada proceso asociado al acto
de ser productivos para disminuir la posible negligencia que pudiera generarse, la praxis erronea
y algunas ineficiencias que emergen a causa de la constante revision que pretende incrementar la
competitividad de la organizacion en el entorno comercial y asi provocar la optimizacion de los
costos, originalidad de lo que se plantea y/o el control de calidad que debe tener tanto los procesos

como los productos y servicios. Ademas de ello, implica que se encargue del acondicionamiento
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progresivo con la disposicion de equipos innovadores y contar con el mantenimiento en area global

para que la empresa logre metas y objetivos propuestos.

3.2.7. Marketing y ventas

Tomando en consideracion la sistematizacion de diferentes documentos revisados, , entre
ellos, Paredes&Urdaneta (2014), una vez realizado el respectivo contraste con el objeto de estudio,
se puede inferir que en la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, la gerencia que se
encarga de la publicidad y colocacion de productos en el mercado mediante la promocion efectiva,
se considera importante para la consecucion de cada propdsito planteado por la organizacion. A
su vez, se encarga de identificar e incrementar la presencia participativa en el mercado que
garantice el posicionamiento, la fortaleza de permanecer, genere la rentabilidad que garantice el
retorno de la inversidon con sus respectivas ganancias a los socios y fomente su expansion en el
entorno comercial. A razon de lo expresado, toda empresa que desee captar incremento en sus
ventas y contratacion de servicios, jamas debe prescindir de los servicios que ofrece éste ambito.

Con este sentido, se pretende el desarrollo y el logro del ejecutese, con relacion a todas las
ideas alusivas para generar la publicidad e imagen de la empresa que impulsa la organizacion,
utilizando para ello el marketing digital y organico, generando asi incremento en las ventas para
posicionarse en el comercio. El proposito fundamental es realizar ventas de la manera mas
competente, por lo que la permanencia de los clientes existentes es tan importante como la
obtencion de nuevos clientes. Cabe destacar que cuanto mejor sea la tasa de ventas y la tasa de
retencion, mayor sera el incremento que obtendria la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,

C.A.
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3.2.8. Servicios postventa

Ahora bien, en la atencion al consumidor se debe usar diversas estrategias para la mejora
la experiencia antes, durante y después de la adquisicion de productos por parte del cliente y asi
obtener una relacién duradera con toda la clientela. El método Kaizen sugiere que la calidad
asociada al servicio de atencion al cliente implica la ejecucion de un proceso que conduce al acto
de suplir cualquier necesidad que la persona o entidad pudiera presentar luego de contratar servicio
o adquirir productos en INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A., asimismo la posible
adquisicion de los productos disponibles a futuro. También implica atraer cada vez una mayor
cantidad de clientes mediante el posicionamiento y mensaje por referencias entre los conocidos
y amigos del cliente que ha sido atendido para que los lleve a realizar gratuitamente la publicidad
de uno a otro.

Ahora bien, Hammond (s.f) concibe la post-venta como una manera de captar los clientes y
exige muchos esfuerzos para seguir en relacion., tener un servicio de post-venta correcto de manera
adecuada puede traer una gran diferencia para la compafiia. En la mayoria de los casos, la post-
venta hace que la empresa sea recordada por los consumidores debido a diferentes factores. Ahora
bien, Kotler (2005) reconoce como post-venta, a las ofertas de atencion al cliente que ocurre tras
una venta, dado el caso referencia como la hacia electrolux en Venezuela. Este tipo
de servicio puede concebir desde operaciones de mantenimiento, con disponibilidad de repuestos,
atencion técnica, futuros descuentos por haber adquirido mercancia en el local; ademas de ofrecer

al cliente accesorios o servicios adicionales a la adquisicion”.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 — 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Desarrollar un plan estratégico para posicionar la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A. en el mercado, mediante la oferta de productos y servicios de alto trafico
y demanda dirigidos al segmento de clientes enfocado en una tienda virtual que invite a la
interaccion dindmica en compra venta en el area de construccion, remodelacion y reparacion
durante los afios 2023-2027 enfocado en una tienda virtual que invite a la interaccion dindmica en

compra venta.

4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

a. Suscitar el incremento en las ventas con promedio anual de 50% y tendencia a
impulsarse de manera virtual desde 2023 a 2027.

b. Incrementar las ventas de productos y servicios mediante el uso de redes sociales
desde 2023 a 2027.

c. Maximizar las utilidades netas minimas de un 30% al afio y con inclinacion al
incremento en los resultados anuales del 2023 a 2027.

d. Posicionar virtualmente el comercio de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.
desde 2023 a 2027.

e. Realizar plan de formacion, actualizacion y perfeccionamiento del personal que

conforma la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. desde 2023 a 2027.
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f. Posicionar el grado de rentabilidad a partir de un 50% tomando en consideracion

un crecimiento anual del 2023 a 2027.

4.3 Analisis de los Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

Con la finalidad de expresar y enunciar cada objetivo estratégico, se procede a desglosar
cada uno. Asi que el objetivo a) implica considerar el hecho de suscitar el incremento en las ventas
con un promedio anual de 50% y tendencia a impulsarse de manera virtual desde 2023 a 2027, se
orienta proporcionando por medio de la pagina web contenido con informacion de valor que pueda
servir para instruir a los potenciales clientes qué es lo que realmente necesitan, como lo van a
utilizar y se les pueda facilitar la compra mediante enlaces directos con ejecutivos de ventas listos
para atenderlos.

En cuanto al objetivo b) comprende acto de suscitar un despliegue de publicidad con la
finalidad de impulsar la demanda de productos y servicios mediante el uso de redes sociales desde
2023 a 2027, se puede realizar inicialmente empleando herramientas de marketing digital tales
como investigar a la audiencia para la cual va dirigido el contenido, y hacer de la rapidez el mejor
aliado.

Para efectos de maximizar las utilidades netas a partir de un 30% al afio y con inclinacion
al incremento en los resultados anuales del 2023 a 2027, el objetivo c¢) en consecuencia, de los dos
objetivos anteriores, si se aumentan las ventas, incrementa también el margen de ganancias,
también disminuyendo gastos innecesarios y reemplazando productos de poca rotacion y por ende
poco rentables, es decir que este objetivo emerge al completar los anteriores.

Con relacion al objetivo d) que implica, posicionar virtualmente el comercio de
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. desde 2023 a 2027, se toma en cuenta la identificacion

de las palabras clave que identifican la empresa u organizacion, la optimizacion de las etiquetas
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meta en el index, asegurarse que las paginas internas articulen bien y no tengan choque al instante
de vincular o relacionar, mostrar cada producto de modo que sea atractivo al mercado, se sugiere
la apertura del blog donde se describe cada producto de manera mas especifica y se potencia su
funcionalidad, se emplean diferentes canales de interrelacion y se mejoran los enlaces internos y
externos.

Ademas, el objetivo e) pretende realizar plan de formacidn, actualizacion y
perfeccionamiento del personal que conforma la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A. desde 2023 a 2027, mediante la realizacion de capacitaciones referentes a cada éarea de la
misma. Por tal motivo, se encuentran las carencias de adiestramiento y se articula con el o la
especialista en el campo afin mediante un cronograma y lista de contenidos a desplegarse en un
horario disponible entre libre del personal y cedido de la compaiiia, en mutuo acuerdo.

Finalmente, el hecho de posicionar el grado de rentabilidad a partir de un 50% tomando
en consideraciéon un crecimiento anual del 2023 a 2027, correspondiente al objetivo f)
principalmente se puede lograr reduciendo costos innecesarios, por lo que es sustancial gestionar
de manera correcta los recursos, para asi conseguir mayores beneficios. Ademas, aumentando la
productividad y eficiencia en el equipo de trabajo, impulsando y motivandolos, ya que, si estdn

satisfechos, los resultados obtenidos seran de mayor proporcion.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacion de la estrategia

5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA)

Para continuar profundizando en la realizacion de este trabajo de investigacion,
procedemos a conocer un término que nace de un acronimo inglés denominado SWOT y traducido
al espafiol, es conocido como FODA que engloba el conjunto que corresponde a las Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas, podemos describirlo como un método o instrumento
utilizado como herramienta de un analisis organizacional que se encarga de evaluar y conocer
todos aquellos factores tanto internos como externos que conforma una organizacién en busca de
obtener los puntos s6lidos y vulnerables de la misma para alcanzar de esta forma una perspectiva
completa de como se encuentra estratégicamente una empresa en un periodo determinado.

Thompson (1998) concibe al analisis FODA como un instrumento util para trabajar en
miras de obtener un equilibrio con la capacidad interior de una empresa y también la situacioén que
presenta con los factores externos, como son conocidos, oportunidades y amenazas que genera el
entorno con respecto a la aptitud de cualquier sociedad. Teniendo estas definiciones en
consideracion, nos encontramos con el proceso que previamente desarrollaremos a continuacion;
El término de matriz FODA cruzado a juicio de (Kotler & Keller, 2011) es el desenlace de un
analisis de dichas debilidades que puede presentar la organizacion frente a las fortalezas con las
que cuenta la misma. Debido a esta definicion, podemos concluir que dicha matriz en cuestion nos
ayuda a identificar aquellas estrategias de accidon que podemos ejecutar para llevar a cabo un plan
operacional con el objetivo de maximizar y mejorar las areas pertinentes (Siglienza & Javier,

2015).
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En consecuencia, cabe destacar que la obtencion de informacion para la presente investigacion,
expresan la situacion estratégica y organizacional de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A
donde se requiere elaborar un andlisis FODA cruzado en el cual se tomardn en cuenta en una
primera instancia los diferenciadores que resulten en la primera fase de investigacion, en capitulos
anteriores se han realizado estudios previamente acerca de su macroentorno (matriz MEFE) y

microentorno (Matriz MEFI) con el principal objetivo de conocer aquellas cualidades positivas y

negativas para la realizaciéon de un FODA Espejo (Kotler & Keller, 2011).

Tabla 4. Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas
F1 Ubicacion estratégica

F2 Precios competitivos

F3 Crecimiento del mercado
ferretero y de construccion

F4 Gran diversidad en lineas de

Debilidades

D1 Falta de posicionamiento de
INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A

D2 Poca rotacién en algunas lineas
de productos

D3 Encarecimiento de canales de
oferta y comunicacion con clientes
D4 Deficiencia en atenciéon al

productos consumidor
. Estrategias FO: Estrategias DO:
Oportunidades: ° Incrementar la promocion ° Crear campaifia publicitaria

O1 Incremento de transacciones
mediante las plataformas digitales
02 Incremento del
poblacional

consumo

de la gran variedad en lineas de
productos disponibles (F4;01)

° Garantizar precios
competitivos y favorables para el
consumidor (F2;02)

o Aprovechar la expansion del

para posicionar a INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A anivel estadal
(D1;04)

° Incentivar un mayor
circulamiento en las categorias de
productos menos ofertadas (D2;01)

mercado ferretero y de construccion ° Crear canales digitales para

03 Ingreso a nuevos mercados para atraer nuevos segmentos de la venta de productos (D3;03)

clientes (F3;03) ° Ofrecer una experiencia de
Y . ° Aprovechar la ubicacién compra agradable para marcar la

04 Buena ubicacion geografica geografica de INVERSIONES diferencia con la competencia (D4;02)
CONSTRUFACIL, C.A para
posicionarse a nivel regional (F1;04)

. Estrategias FA: Estrategias DA:
Amenazas ° Ofrecer atencion
. . I ti 1 d i i :

A1 Aumento de la competencia ncentivar el consumo de personalizada a gllentes (D4;A2)
productos mediante ofertas y ° Garantizar canales de
promociones (F2;A2) interaccion para los

A2 Descenso de la demanda P Crear planes de accion consumidores(D3;A1)
contra crisis externas que puedan

A3 Endurecimiento de las afectar la adquisicion de lineas de o Asegurar los margenes de

leyes de regulacion de precios

A4 Inestabilidad econdémica del
pais

productos (F4; A3)
° Aumentar la variedad de
productos existentes (F3;A1)

stock del almacén para cumplir con las
peticiones de productos (D2;A4)
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Leyenda = Desarrollo de productos; = Mercado; = Enfoque de costos; = Diferenciacion

Fuente: Elaboracion propia.

5.1.2. Matriz Interna — Externa (MIE)

El modelo de matriz Interna Externa representa un encuentro de herramientas en una sola
que se usa para evaluar a las organizaciones, una por vez. Para tales efectos, se toma en
consideracion los factores internos que se encuentran estrechamente relacionados con las
Fortalezas y Debilidades que posee INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A y los factores
exteriores de los cuales tienen incidencia de forma tanto directa como indirecta denominados
Oportunidades, por las que existan o estén disponibles para INVERSIONES CONSTRUFACI,
C.A y Amenazas, las que pudieran atentar contra su desarrollo, posicionamiento y demads
intenciones. Todo esto, se realiza cuantificando el indice graficable y se ubica en uno de todos los
nueve cuadrantes que posee la matriz. En concordancia, y para su elaboracion se ejecutan
Auditorias Internas y Externas, con la finalidad de captar los Factores claves del éxito, tanto
internos como externos. Cabe destacar que las amenazas son los factores que obtienen una

calificacion de 1 a 2 mientras que las oportunidades perciben un puntaje de 3 o 4.

Tabla 5 Resumen MEFE y MEFI
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Matriz Resultado
MEFE 2.55
MEFI 2.65

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 6. Matriz Interna - Externa

3
2,55
2 Matriz
Externa

2,65 matriz Interna

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Seleccion de la estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 7. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos



Objetivos
estratégicos

Estrategias

Suscitar el
increment
o en las
ventas con
promedio
anual de
50% y
tendencia
a
impulsarse
de manera
virtual
desde
2023 a
2027.

Increment
ar las
ventas de
productos
y o .
servicios
mediante
el uso de
redes
sociales
desde
2023 a
2027.

Maximizar
las
utilidades
netas
minimas de
un 30% al
afio y con
inclinacion
al
incremento
en los
resultados
anuales del
2023 a2027.

Posicionar
virtualmente
el comercio
de
INVERSIO
NES
CONSTRU
FACIL,
C.A. desde
2023 a2027.

Realizar plan
de formacion,
actualizacion

perfeccionami
ento del
personal que
conforma la
empresa
INVERSION
ES
CONSTRUF
ACIL, C.A.
desde 2023 a
2027.

Posicionar el
grado de
rentabilidad a
partir de un 50%
tomando en
consideracion un
crecimiento
anual del 2023 a
2027.

Incrementar
la promocién
de la gran
variedad en
lineas de
productos

disponibles

Garantizar
precios
competitivos
y favorables
para el
consumidor

Aprovechar
la expansion
del mercado
ferretero y de
construccion
para  atraer
nuevos
segmentos de
clientes

Crear
campafia
publicitaria
para
posicionar a
INVERSION
ES
CONSTRUF
ACIL, C.A a
nivel estadal

Crear canales
digitales para
la venta de
productos

Aprovechar
la ubicacion
geografica de
INVERSION
ES
CONSTRUF
ACIL, CA
para
posicionarse
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a nivel
regional

Incentivar
una  mayor
circulacion
en las
categorias de
productos
menos
ofertadas

Ofrecer una
experiencia
de  compra
agradable

para marcar
la diferencia
con la
competencia

Incentivar el
consumo de
productos
mediante
ofertas y
promociones

Crear planes
de accion
contra crisis
externas que
puedan
afectar la
adquisicion
de lineas de
productos

Aumentar la
variedad de
productos
existentes

Ofrecer
atencion
personalizada
a clientes

Garantizar
canales de
interaccion
para los
consumidore
s

Asegurar los
margenes de
stock del
almacén para
cumplir con
las peticiones
de productos

Fuente: Elaboracion propia
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5.2.2. Estrategias seleccionadas

En la presente investigacion la organizacion, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A no
ha arrojado un panorama extenso y profundo de acuerdo a su ordenamiento, asi como todos
aquellos factores internos y externos que influyen de ambas maneras en la forma en la cual
desempefian sus actividades comerciales y econdmicas dia tras dia. Dentro del entorno
administrativo y gerencial, cuando nos referimos a estrategias, se habla principalmente de un
conjunto que es capaz de constituir aquellas esenciales metas y de igual forma, establecer una
continuidad coherente de acciones a ejecutar. Es por ello que luego de realizar los pertinentes
analisis y estudios previos con relacion a buscar una solucion al problema planteado en la presente
investigacion, tomamos en consideracion la interpretacion de las matrices MEFE-MEFTI asi como
también de la Matriz FODA cruzada y posterior la Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos
como las bases fundamentales para justificar, describir e implementar las estrategias seleccionadas

a continuacion.

Es bien sabido que, para garantizar un adecuado funcionamiento dentro de una organizacion, es
vital conservar un grado adecuado de inventario de igual forma para afianzar el cumplimiento de
la solicitud de los consumidores, en la elaboracion de este trabajo de investigacion, se rectifica la
estrategia de incrementar la promocion de la variedad en lineas de productos disponibles para la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A como mecanismo de atraccion para nuevos
sectores del mercado ferretero y de construccion para posteriormente cumplir con la estrategia
planteada de aprovechar el exponencial crecimiento de dicho sector del mercado para atraer nuevos
segmentos de publico objetivo para alcanzar un estado de posicionamiento lider en el sector de

mercado mencionado con anterioridad.
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De esta misma forma, en el seno de la realizacion y andlisis de los factores determinantes que
condicionan el funcionamiento de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A ubicada en el
municipio Valera en el estado Trujillo, quedd constancia de que, al tratarse de una empresa con
poco tiempo de trayectoria en el transcurso de sus actividades comerciales, es justificable
implementar una campana publicitaria constante para no solo dar a conocer su oferta, ademas de
consolidarse en la seccion del mercado ferretero y de construccion a nivel regional con el claro
propdsito de formar parte de las opciones de compra del consumidor trujillano. Tomando
conciencia sobre la incidencia y los avances tecnoldgicos y de consumo que cada dia evolucionan,
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A requiere no solamente sentar precedentes de su presencia
fisica en el estado Trujillo para brindar soluciones a su segmento de clientes, sino que también
requiere crear canales de comunicacion y distribucion de su oferta en medios digitales para de esta
forma sumarse a la nuevas tendencias de presencia empresarial en un mundo virtual asi como
también incentivar la venta de sus productos para un tipo de publico més enfocado en dichos

medios digitales

Si algo ha caracterizado la trayectoria de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A y que también
forma parte de sus principales objetivos al momento de su concepcion, se refiere al concepto de
ofrecer productos del sector ferretero y de construccion a precios accesibles los cuales se amolden
a los diferentes presupuestos que puedan manejar el gran variado segmento de clientes que
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A maneja. Por ello, para la empresa sujeta al presente
estudio, es vital que para obtener el cumplimento pleno de sus metas, se siga una estrategia que
logre incentivar el consumo de todas las gamas de sus productos mediante un accionamiento de

estrategias que logren ofrecer ofertas y promociones con el fin de incrementar sus ingresos.
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Por ultimo, la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A tiene conciencia de que para
garantizar un buen desempeio comercial, no solamente se requiere de estrategias para incentivar
sus ventas, sino que también se requiere de procedimiento que puedan brindarle una buena
experiencia de compra al consumidor, y debido a los cambios de consumo presentados conforme
avanzan los afios y la creciente expansion de la competencia que puede atentar con el rendimiento
propio, se propone entonces establecer como estrategia crear y garantiza canales de comunicacion
tanto digitales como tradicionales con sus consumidores, para obtener el mayor cantidad de
respuestas ante los mensajes trasmitidos de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A ya sea de

caracter de venta, fidelizacion o atraccion.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing

6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing

Segun Monroy (2014), afirma que “el marketing actualmente busca entender el mercado y
todas las necesidades y deseos que pudiesen existir, para que a través de la elaboracion de
planes y estrategias con una secuencia logica, no solo se logre solventar dichas necesidades”,
es decir, que se entregue un valor superior que permita crear relaciones provechosas con los
consumidores y se obtenga a cambio utilidades y valor al cliente a corto, mediano y largo
plazo. De igual manera, podemos tener referencias de autores reconocidos como Kotler (2000), el
cual define el marketing como “un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar
productos de valor con sus semejantes” (p.13). En esta linea, Kotler & Armstrong (2008) indican
que hoy en dia los servicios, al igual que los productos, utilizan el marketing para aumentar sus
ventas. Sin embargo, los servicios deben disefiarse y ofrecerse de la misma forma que los

productos: centrandose en la satisfaccion de las necesidades de los clientes.
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Es por ello que el marketing como se concibe actualmente se centra por completo en
brindar soluciones oportunas al publico del mercado sin dejar de lado las metas trazadas por la
organizacion, es de esta manera que tomando en consideraciéon los conceptos anteriormente
planteados y lo mencionado en el previo desarrollo de este trabajo de investigacion, se conoce que
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A comprende la importancia y el valor de un
plan funcional de Marketing como uno de los pasos a seguir para cumplir con los objetivos trazados
en la presente investigacion. Tomando asi en consideracion que la misma posee apoyo externo de
una agencia local de Marketing ubicada en el estado Trujillo en la cual se apoya al momento de
impulsar la marca en medios digitales.

No obstante, es importante acotar que la presente agencia posee poco tiempo realizando
sus gestiones en pro de alcanzar los objetivos de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A yla misma aun no ha implementado estrategias con acciones contundentes para cumplir con
dichos objetivos, es por ello que se pretende con el presente plan funcional brindar apoyo y servir
como base para la planeacion de estrategias efectivas para que con su posterior ejecucion logren

cumplir con las metas planteadas.
6.1.2. Objetivos de marketing

Para Kotler & Armstrong (2008) el entorno de una empresa esta constituido por fuerzas y
factores externos al marketing que afectan la capacidad y direccion de la misma para crear y
mantener relaciones provechosas con sus clientes. Es por ello que cuantas mas herramientas de
marketing tenga a su disposicion la empresa, mejor direccionamiento podrd alcanzar frente
a este entorno incierto y cambiante del mundo actual, surgiendo de ahi la importancia del
marketing digital como elemento crucial de éxito en las labores sustantivas del marketing y la

estrategia de la organizacion. Es por ello que tomamos en consideracion las estrategias
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seleccionadas en el capitulo V para comenzar con un proceso de planificacion estratégica en pro

de crear la ruta adecuada para direccionar a la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

en camino a cumplir los objetivos planteados en el presente trabajo de investigacion, en las cuales

se encuentran posicionados los siguientes objetivos a cumplir:

6.1.3.

Realizar esfuerzos de la empresa en conjunto con la agencia de marketing aliada para
incrementar la promocion de la variedad en lineas de productos disponibles para la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

Crear y gestionar una campana publicitaria para posicionar la empresa de INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A anivel estadal

Establecer canales de comunicacion y difusion digitales para garantizar e impulsar la venta
de productos para INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

Incentivar en el publico objetivo de la empresa el consumo de productos de
INVERSIONES CONSTRUFACIL C.A mediante estrategias de promocion y oferta
Gestionar procesos de fidelizacion con clientes y consumidores recurrentes de
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A mediante canales de interaccion digitales y otras

estrategias de fidelizacion.

Acciones estratégicas de marketing

Estrategia de cartera

Para cumplir con los objetivos planteados anteriormente, es importante contar con ciertas

estrategias de planificacion que nos permitan seguir pasos certeros para el cumplimiento de dichas

metas, para Kotler (1992) la planificacion consiste en “decidir hoy lo que va a hacerse en el futuro”,

es decir en otras palabras, comprender la determinacion de un futuro deseado y las etapas

necesarias para realizarlo. Este proceso de planificacion, debe conformarse de unidades
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estratégicas adecuando los factores internos a los factores externos de la empresa, con la finalidad
de obtener la mejor posicion competitiva. La estrategia de cartera es uno de los primeros pasos a
seguir, ya que es en este punto donde se fijard los pardmetros a seguir para lograr establecer las
unidades estratégicas de todas las diferentes combinaciones de producto-mercado que

INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A debera desarrollar.

En este sentido, para la empresa es vital que la estrategia de cartera presentada a
continuacion aporte no solamente valor a la empresa, sino que también mediante dichos esfuerzos
se logre incrementar la rentabilidad de todas las lineas de productos disponibles, asi como también
lograr asegurar la salud y crecimiento a largo plazo de la misma, aprovechando al maximo la

inversion y estrategias de marketing seleccionadas.

Para emplear una correcta estrategia de cartera, primeramente debemos conocer aquellos
productos que sean beneficiosos para la empresa, asi como también aquellos que no representan
un gran atractivo dentro del mercado, en el caso del presente estudio ha quedado constatado que
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A dirige todos sus esfuerzo comerciales y econdémicos
dentro del sector ferretero y de construccion, contando asi con una gran gama de lineas de
productos disponibles, teniendo asi que para poder determinar la incidencia de cada linea de
productos que posee la empresa, sea necesario realizar una matriz de evaluacion y planificacion
que nos permita conocer las oportunidades y objetivos viables o no de inversion, asi como también
identificar areas dentro de la actividad de la empresa a las cuales se les debe brindar mas apoyo,

dedicar mas esfuerzos y prestar mas atencion estratégica y a las que no.

Hablamos de la matriz General Electric (GE) realizada para esta emblematica empresa en

los afios 70”’s conocida también con el nombre de su creador, matriz McKinsey. Para efectos del
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trabajo de investigacion, se procede a realizar la matriz McKinsey en la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A para detectar objetivos de crecimiento para el desarrollo de las respectivas
estrategias del plan funcional de marketing, asi como también implementar las directrices

correspondientes para el cumplimiento de las mismas.

Tabla 8. Matriz Mckinsey.
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Fuente: Elaboracion propia.

La evaluacion realizada para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A tomando en
consideracion factores internos y externos tanto de la atractividad del mercado al que pertenece la
presente empresa sujeta a estudio asi como también la posicion competitiva que puede llegar a
presentar, debido a la gran variedad de lineas de productos que posee INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A se englobaron en bloques de productos consolidados para facilitar el
proceso de evaluacion, incluyendo en la misma los siguientes segmentos de productos:

Herramientas, Tornilleria, Materiales de construccion, Iluminacion, Griferia, Electricidad,
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Plomeria, Materiales de impermeabilizacion, Pinturas, recubrimientos y barnices, Cerrajeria,

Productos agricolas y Equipos de seguridad.

Posteriormente de la realizacion de la matriz Mckinsey cabe destacar que sus resultados
arrojan informacién de gran valor para la toma de decisiones estratégicas para la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A donde a pesar de la amplia cartera de productos que
ofrece la misma, es importante sefialar que aquellos productos donde vale la pena prestar atencion
y brindar esfuerzos de inversion y crecimiento, son aquellos que estan relacionados con los
productos de iluminacion, griferia, materiales de construccion, herramientas, materiales de
impermeabilizacidn, pinturas, recubrimientos y barnices. Mientras que los productos y equipos de
seguridad se posicionan en un término medio dentro de la matriz, teniendo en cuenta que para
estos productos lo ideal es considerar los beneficios del mismo para brindar crecimiento selectivo
y asi potenciar su incidencia. Por ultimo el resultado de la matriz Mckinsey arrojo que para la
cartera de productos de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A donde se encuentran las lineas
de tornilleria, electricidad, productos agricolas, cerrajeria y plomeria, son los segmentos donde se
debe construir de forma selectiva, considerando solamente relevantes aquellos productos que
puedan crecer dentro del mercado y desinvertir en aquellos que representan poco atractivo de la

industria.

Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacion

El mercado es un conjunto amplio compuesto por cientos, miles y hasta millones de
personas que se diferencian entre su ubicacion geografica, nivel socioecondmico, preferencias y
necesidades de compra, etc. Es por ello que se puede determinar que el mercado no es homogéneo
y con una poblacion cada vez mayor y el exponencial crecimiento del consumo y demanda, es vital

para cualquier empresa realizar una estrategia de segmentacion del mercado que le permita dividir
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el mismo en diferentes segmentos de consumidores cuyos integrantes poseen ciertas caracteristicas
que permitan a la empresa disefiar y ejecutar estrategias para incidir en dichos segmentos y obtener
resultados satisfactorios. Para Charles W. L. Hill y Gareth Jones, consideran que la segmentacion
del mercado es "la manera en que una empresa decide agrupar a sus clientes, con base en las
diferencias de sus necesidades o preferencias, con el propdsito de lograr una ventaja competitiva"
es por ello que para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se propone a elaborar su
segmentacion de mercado, dividiendo por caracteristicas del publico de la empresa sujeta a estudio,

donde se incluyen:

e Variables demograficas: Edad, género,ocupacion
e Variables geograficas: Pais, estado, ciudad
e Variables conductuales: Frecuencia, cantidad y respuesta hacia la empresa.

e Variables Psicograficas: Estilo de vida, intereses y tipo de consumo.
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Tabla 9. Evaluacion de segmentacion del mercado
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Fuente: Elaboracion propia.

Tomando en cuenta que la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A cuenta con
un segmento de mercado amplio, con diferentes publicos objetivos que abarca principalmente a
constructores, maestros de obra, remodeladores y todo tipo de personas que deseen adquirir
productos de ferreteria o materiales de construccion, es imperativo tomar en cuenta la estrategia
de mercado o segmentacion diferenciada, siendo la estrategia mas apta para aplicar, debido a que
la misma se utiliza cuando una determinada empresa busca ofrecer distintas soluciones, estudiando
los distintos grupos de segmentacion del mercado focalizdndose en las necesidades y objetivos en
comun de los mismos. La estrategia de segmentacion diferenciada enfocada para aplicar en
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A cuenta con criterios diferentes para abordar cada
segmento evaluado por separado, con propuestas y planes de marketing dirigidos para cada uno de

los publicos objetivos en busca de brindar una propuesta de calidad y valor diferencial.

Seguidamente el posicionamiento en simples palabras se puede definir como el lugar que
puede tener un producto, servicio o empresa dentro de las mentes de los consumidores. Para
Satesmases (2004), el posicionamiento hace referencia a la posicion que ocupa un producto o
empresas, segun las percepciones de los consumidores, con relacion a otros productos o empresas
competitivas o a un producto ideal. En el caso especifico de INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A se tiene constancia de que la misma posee poco tiempo incidiendo en el mercado ferretero y
de construccion dentro del Estado Trujillo, especificamente en el Municipio Valera, donde se
encuentra ubicado contando solamente con un afio de servicio y atencion en el mercado trujillano,
presentandose consigo uno de los principales objetivos a cumplir mediante la realizacion del

presente trabajo de investigacion, que se refiere a brindarle a la empresa INVERSIONES
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CONSTRUFACIL, C.A posicionamiento a nivel regional para que sea reconocida por los

consumidores trujillanos.

Por ello, para Olamendi (2009), el posicionamiento consiste en establecer lo que se quiere
proyectar de la marca o empresa, de tal manera que el publico objetivo entienda y valore su ventaja

competitiva.

Figura 4. Piramide del posicionamiento de la marca.
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Fuente: Elaboracion propia.

Actualmente existen muchas estrategias de posicionamiento de marca que se pueden
emplear para alcanzar los objetivos determinados de la empresa, en el caso especifico de
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se tomaron en consideracion cada una de las estrategias
de posicionamiento existentes y se evaluaron las mismas con los criterios existentes que conformar
a la empresa, alineados con su proposito, valores, estilo de comunicacion y los productos que la

misma ofrece. Teniendo como resultado que sea la estrategia de posicionamiento giada entorno a
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la calidad-precio la escogida como estrategia principal que logre brindar el posicionamiento que
busca la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A gracias al principal proposito
diferenciador de la misma; brindar una amplia gama de productos ferreteros de y construccion

adecuados a cada presupuesto de los diferentes publicos objetivos que posee.

Segin Dick y Basu (1994) la fidelizacion con los clientes es un proceso que trata
enteramente de la actitud o comportamiento de los consumidores hacia la oferta de una
determinada empresa y asi como también el grado de lealtad de los consumidores dentro del
comportamiento de compra. Podemos tomar la fidelizacion como una accién comercial, donde
como estrategia, busca asegurar una relacion continua de un cliente con una empresa, logrando asi
que el mismo sea captado por la competencia del nicho. Actualmente las empresas compiten cada
vez en un mercado sobresaturado y altamente competitivo, donde los beneficios, caracteristicas y
precios de los productos o servicios no son suficientes para mantener la lealtad y compromiso de

los consumidores.

Es por ello que el hecho de convertir las ventas ocasionales en recurrentes no es suficiente,
y se debe buscar transformar a los clientes en embajadores de la empresa que generen un valor
anadido adicional. Para ello, se realizara uso del embudo de conversion, una herramienta utilizada
dentro del Marketing que engloba el proceso y los distintos pasos que un usuario da hasta cumplir

con un objetivo.



Figura 5. Embudo de conversion.
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Las etapas de este proceso de conversion no solamente brindan informacion sobre el

proceso de adquisicion del cliente, sino que también funciona como una herramienta para captar

consumidores y de la misma forma obtener una fidelizacion con los mismos. En este sentido, para

la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se propone aplicar determinadas técnicas y

herramientas para no solamente captar nuevos consumidores, sino que también convertir a sus

consumidores habituales en clientes leales que apuesten por la empresa, sus valores y oferta. Con

lo mencionado anteriormente, el embudo de conversion elaborado, debe ser llevado a cabo tanto

de forma fisica mediante los recursos humanos que posee la empresa INVERSIONES

CONSTRUFACIL, C.A asi como también mediante las estrategias de marketing digital, que se

realicen en pro de alcanzar los objetivos planteados.
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Este conjunto de acciones estan estrechamente relacionadas con el propdsito de brindar
una solucion innovadora y eficaz para no solamente obtener clientes asiduos leales a la empresa
sino que también busca promover un comportamiento postventa positivo en el cual no solo los
consumidores que hayan adquirido un determinado producto con anterioridad vuelvan a hacerlo
en un futuro, sino que también brinde un punto de diferenciacién con la competencia que cada dia
es mayor. Por ello, se brinda a continuaciéon un conjunto de estrategias de fidelizacion a seguir

para promover y alcanzar las metas trazadas.

e Ofrecer descuentos y promociones, donde el consumidor pueda acceder a los productos
con un precio inferior y la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A garantice
compras recurrentes, ademas de ofrecer ofertas especiales y mayores descuentos para
aquellos clientes recurrentes o antiguos.

e C(Crear y mantener una comunicacion cercana con los clientes mediante canales digitales,
para asociar la imagen de la empresa como una entidad cercana a sus clientes y confiable.

e Brindar beneficios adicionales dentro del proceso de compra para generar valor al mismo,
y convertirlo en un incentivo extra como pueden ser, servicio de flete gratuito o obsequios

por compras realizadas para los consumidores de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

Estrategia funcional

Dentro de los procedimientos de la estrategia funcional, se encuentra uno de los elementos
clasicos del marketing, conocido como marketing-mix, término acufiado por McCarthy en 1960,
el cual es empleado para globalizar sus cuatro componentes basicos: producto, precio, distribucion
y comunicacion. (Espinoza, Marketing Mix: las 4Ps, 2014) . Para Vallet y Frasquet (2005) el
marketing-mix es el conjunto de variables que se pueden coordinar, o combinar en un plan de

marketing y que consta de los siguientes objetivos: producir, alcanzar o influir sobre la respuesta
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deseada en el mercado objetivo, lograr los objetivos de marketing de la empresa o satisfacer al
mercado objetivo y las necesidades del cliente. Profundizando un poco més acerca de la teoria de
las 4Ps, tenemos que el producto es la primera variable que por excelencia engloba tanto los bienes
como los servicios que comercializa una determinada empresa, el precio es la variable en la cual
se encarga de resaltar los ingresas de la empresa, mientras que la comunicacion funciona como la
base del marketing y abarca ciertas actividades que sirven para mostrar al mercado que existe el
producto ofertado, influyendo en la mente del consumidor, por ultimo tenemos la distribucion,
variable que engloba los determinados canales de distribucion por el mediante el cual los productos
logran llegar al alcance de los consumidores. Por ello, para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A se considera de gran importancia utilizar las 4Ps como método de
diagnosis en pro de obtener resultados que brinden informaciéon para ser utilizada dentro del

presente plan de marketing.
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Figura 6. Elaboracion de evaluacion de Marketing Mix con teoria de las 4Ps.
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Fuente: Elaboracion propia.

Para autores como Kotler, P., & Armstrong, G. (2016) el marketing mix es mas que un
conjunto de acciones a seguir, sino que es un proceso complejo que engloba distintos principios
que se deben tomar muy en cuenta al momento de realizar acciones en pro de alcanzar los objetivos
propuestos dentro de un plan de marketing, por ello para el caso especifico de la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se propone hacer uso y adaptacion de la teoria de los 10

principios del Marketing Mix, donde se establece que:
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Se debe reconocer que el poder ahora lo posee el consumidor, y por tanto, se debe ofrecer
aquello que realmente le interesa y necesita. Centrando todas las acciones de marketing
para dirigir al consumidor en el camino deseado en busca de obtener el cumplimiento de
los objetivos brindando al cliente, la satisfaccion que busca.

Desarrollar la oferta apuntando unicamente al sector del mercado en el cual pertenece la
empresa, haciendo uso de la estrategia de segmentacion que permitird guiar todos los
esfuerzos a un publico objetivo realmente interesado.

Disefar estrategias de marketing capaces de alinearse con la propuesta de valor de la
empresa, para asi lograr comunicar el factor diferenciador de los productos o servicios.
Enfocarse en la distribucion y entrega de los productos, para otorgar el maximo de
facilidades a los clientes.

Participar en esfuerzos de forma conjunta con los clientes para crear mas valor a la empresa,
mediante didlogos que brinden informacion acerca de las necesidades y problemas de los
consumidores para asi ofrecer una solucion satisfactoria.

Emplear nuevas formas para captar clientes, como redes sociales, publicidad digital sin
olvidar las vias tradicionales como (patrocinio, festivales...).

Adaptarse a los nuevos héabitos de consumo para aprovechar la informacion que el mercado
ofrece para tener conocimientos sobre productos que funcionan y asegurar el retorno de la
inversion, con el objetivo de mejorar la toma de decisiones.

Desarrollar estrategias de marketing para posicionar a la empresa frente a la transformacion
digital.

Focalizar esfuerzos en crear activos a largo plazo, apostando por ser una empresa que no

solamente busque resultado, sino también la lealtad de sus clientes.
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10. Observar el marketing como una variable que puede afectar o impulsar cualquier rama del

negocio.

Tomando en consideracion que los procesos y estrategias de marketing pueden ser un

catalizador para que una empresa llegue mas lejos y logre consolidar una posicion rentable y fuerte

dentro de un mercado repleto de amenazas, es factible hacer uso de la aplicacion de estrategias de

marketing como lo son la estrategia de cartera, segmentacion, posicionamiento, fidelizacion y

funcional para asi obtener los objetivos planteados en el presente desarrollo de este trabajo de

investigacion para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

6.1.4. Presupuesto

Tabla 10. Presupuesto del plan funcional de marketing

PLAN DE Recursos Costo Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
MARKETING unitario
®) %) &) %) $) %)
Acciones
Manejo de la imagen y  8.760 horas x 1 $0,05 $438,00 $525,00 $613,20 $700,80 $788,40
oferta de la empresa personas
mediante uso de las
redes sociales
(Instagram y Facebook)
Difusion de Pago de  $600,00 $600,00 $650,00 $700,00 $750,00 $800,00

informacion a través de
publicidad en medios de
comunicacion
tradicionales  (Radio,
Tv) asi como también
en redes sociales.

publicidad a
proveedores de
servicios

radiales y
televisivos en el
estado  Trujillo
asi como
también a Meta
Business
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Campafia  publicitaria Pago de pautas  $300,00 $300,00 $400,00 $450,00 $500,00 $550,00

de posicionamiento realizadas de
para la empresa forma presencial
INVERSIONES en la ubicacion

CONSTRUFACIL, C.A del comercio y
mediante  redes
sociales

Manejo de los canales 880 horas x 1  $0,0171 $15,00 $20,00 $25,00 $30,00 $35.00
de comunicaciébn e personas

interaccion digital de la

empresa (WhastApp)

TOTAL ($) $1.353,00 $1.595,00 $1.788,20 $1.980,80  $2.173,40

Tabla 8 Presupuesto del plan funcional de marketing

6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

Para la aplicacion y ejecucion de las estrategias de marketing propuestas en torno a alcanzar
los objetivos planteados para el crecimiento exponencial de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A en periodo de 2023-2027, tenemos principalmente que se debe emplear
esfuerzos y recursos en cuanto a la imagen digital que proyecta la empresa para ofrecer medios
digitales la propuesta de valor que ofrecen en el mercado trujillano, es por ello que principalmente
se debe trabajar en el manejo de dichas plataformas digitales.

Teniendo en cuenta que las plataformas digitales mas usadas en el territorio venezolano se
componen principalmente de WhatsApp, Facebook e Instagram (Jimenez, C. 2022) se propone
que para beneficio del cumplimiento de los objetivos planteados para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A se realicen gestiones en aplicar presencia en dichas plataformas digitales,
haciendo uso principalmente de los canales de Instagram y Facebook como medios de divulgacion

de la oferta que posea la empresa asi como también estrategias de contenido de valor que puedan
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aportar beneficios al consumidor antes de realizar la adquisicion de productos via presencial o
digital.

En cuanto a la ejecucion de la presente tarea se propone continuar con el apoyo de la
agencia local de marketing que la empresa anteriormente empleaba para continuar impulsando la
identidad digital de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A mediante el cumplimiento de las
estrategias desglosadas anteriormente, de esta misma forma, es importante crear canales de
comunicacion y divulgacion, donde para el caso del cumplimiento de los objetivos se propone
utilizar la aplicacién de mensajeria instantdnea de Whatsapp para asi lograr una comunicacioén
constante con los clientes regulares y nuevos consumidores del mercado.

Es importante acotar que los esfuerzos que la empresa la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A y sus colaboradores realicen deben ir de la mano de la correcta aplicacion
de las estrategias de marketing presentadas a profundidad en el desarrollo de este plan, que
incluyen; estrategia de cartera, fidelizacion, segmentacion, posicionamiento y estrategia funcional
para lograr el cumplimiento del plan presentado, tomando en cuenta puntos de suma importancia
a emplearse, como lo pueden ser la realizacion de una campafia de posicionamiento tanto digital
como presencial para lograr que la empresa sea reconocida a nivel regional, asi como también
estrategias de fidelizacion que le brinden a la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

consolidarse como una empresa de calidad y lider en el rubro.

6.2 Plan funcional de operaciones.

6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones
Una vez realizada la diagnosis correspondiente a la situacion actual de Inversiones Constru
Facil C.A, durante la fase inicial del presente estudio, se ha podido constatar que la gerencia de

operaciones requiere optimizar la gestion que le compete, en diferentes aspectos. Para tales efectos,
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se ha tomado en consideracion que los hallazgos apuntan a ser debilidades que se presentan con la
finalidad de ser abordadas de tal manera que se puedan superar progresivamente con la
intervencion pertinente en cada uno de los puntos que se tratan.

Por lo tanto, la atencion al cliente requiere ser optimizada en la calidad de servicio debido
a que actualmente se considera basica y se sugiere sea personalizada, se amplien las ofertas de
servicio con relacion a promocidn de otros productos y se muestren mas formados en el tema. Este
paso confluye en abrir las puertas para impulsar los productos de diferente manera a fin de ofrecer
innovacion, constante renovacidon y costos variados acorde con la calidad que presenten los
productos.

Cabe destacar que se requiere desplegar la funcionalidad del sistema administrativo, de
modo que permita agilizar las funciones que se desempefan en la organizacion, tales como el
inventario, listas de precios, existencia de productos para tener un mayor control y flujo continuo
en la disponibilidad inmediata. Para tales efectos, se sugiere la clasificacion de los productos, de
manera que el mismo sistema permita la optimizacion del proceso, ademas de su facturacion.
Finalmente, y no menos importante, se detect6 el requerimiento de un manual organizativo acorde

con las funciones para agilizar y mejorar los procedimientos.

6.2.2. Objetivos de operaciones

. Optimizar la calidad en el servicio al cliente para fomentar la fidelizacion y satisfaccion al
cliente
o Oftrecer productos de excelente calidad a buen precio, diferentes a los disponibles en el

mercado actual de la localidad (Innovacion, cambio de proveedores)
. Propiciar el manejo y el uso correcto del sistema administrativo

o Proponer un manual organizativo de funciones y procedimientos
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o Mantener un inventario adecuado para asegurar la disponibilidad de los productos en todo

momento.

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

Implica gestionar la recepcién de todos los productos y materiales para la respectiva
clasificacion en el marco de la optimizacion de los procesos. Asi como se encarga de implementar
un sistema de gestion de inventario con la finalidad de reducir costos de almacenamiento. Ademas,
permite ofrecer servicios adicionales y realizar alianzas con proveedores para ofrecer mejores
precios y condiciones de pago.
Estrategia calidad — procesos

Con esta estrategia del manual de procedimientos que concibe la formacion y actualizacion
del personal, se permite planificar acciones conducentes al logro exitoso del proceso de
optimizacion en flujo de productos y atencion de calidad al cliente. Es decir que mientras se
establecen procesos eficientes para el manejo de la logistica y distribucion de los productos se
capacita al personal con técnicas de ventas y atencion al cliente para aumentar la satisfaccion al
cliente.
Estrategia de flexibilidad — capacidad

Corresponde que la empresa se permita impulsar el desarrollo tecnologico aplicado a la
empresa con medidas innovadoras de mejoras continuas. Todo esto con la finalidad de destacar la
capacidad que posee, en este caso, INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, para modificar de
manera proactiva la naturaleza de las actividades que la definen como tal. Cabe destacar que la
flexibilidad permite adaptar estrategias actuales, como las que posee el método Kaizen; aplicado

a todos los sectores de la empresa para mantenerse optimizada.



100

6.2.4. Presupuesto

Tabla 11. Presupuesto del plan funcional de operaciones.

PLAN DE Recursos Costo 2023 2024 2025 2026 2027
OPERACIONES unitario &) &) (&) (&) )
®
Acciones

64 horasx 1 $20,00 $1.280,00 $1.280,00 $1.280,00 $1.300,00 $1.340,00
Verificacion por asesor
contraste de empresarial
calidad y costos
de productos y

proveedores
Programa de 130 horas x
formacion, | facilitador $15:00  $1.950,00 $1.950,00 $1.950,00 $1.950,00 $2.000,00

actualizacion y de procesos
perfeccionamien informatico
to del personal s a 3
con relacion al personal
uso y aplicacion

las herramientas

con el software
administrativo

Valery

TOTAL () $3.230,00 $3.230,00 $3.230,00 $3.250,00 $3.340,00

Fuente: Elaboracion Propia (2023).

6.2.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.
Las acciones propuestas del plan se ejecutan de manera progresiva y alterna. Para ello, el
proceso de verificacion por contraste con relacion a la calidad y costos de productos y sus

respectivos proveedores debe ser ejecutado mediante la contratacién de un asesor empresarial que
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se encarga de aplicar las pruebas pertinentes y alusivas, en un lapso de 2 meses, distribuidas en 8
horas a la semana.

Para efectos del disefo, aplicacion y verificacion del programa de formacion, actualizacion y
perfeccionamiento del personal asociado al uso y aplicacion las herramientas con el software
administrativo Valery, se sugiere la contratacion de un facilitador de procesos informaticos que se
encarga de garantizar el despliegue de actividades distribuidas en 8 horas semanales durante 4
meses y adicional 2 horas para realimentacion de procesos, quedando en un total de 130 horas.
Todo esto genera una inversion expresa y distribuida en un término de cinco (5) afios y se indica

en la tabla.

6.3 Plan funcional de recursos humanos

6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos

Tradicionalmente, el concepto de Recursos Humanos se encuentra estrechamente
relacionado al personal humano quien emprende la funcidén de contribuir con diversas labores en
pro de alcanzar los objetivos comerciales o econémicos de una organizacion, en este contexto para
autores como Chiavenato, I (2009) los Recursos Humanos pueden tener definiciones distintas para
cada uno de los enfoques a los cuales se apunte, teniendo enfoques tales como funcién, conjunto
de practicas y como profesion. Primeramente en el enfoque de los Recursos Humanos como
funcién dentro de las organizaciones, Chiavenato, I (2009) explica que se concibe como los
componentes operativos que permiten brindar sus servicios de seleccion, incorporacion,
capacitacion, comunicacion, entre otros, mientras que desde el punto de vista del conjunto de
practicas se corresponde principalmente a la forma en la cual la empresa u organizacion maneja
las tareas nombradas anteriormente ademads de las prestaciones, higiene y seguridad en el trabajo

por mencionar algunas.
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Por ultimo tenemos la funciéon de Recursos Humanos como profesion, que en pocas
palabras se puede definir como los individuos que laboran en dicha area, brindando soluciones,
capacitando o ejecutando otras tareas relacionadas con el personal. En otro sentido, el mismo autor
asegura que las personas que colaboran en las organizaciones también pueden llamarse Recursos
Humanos, y se les puede calificar como capital humano o intelectual siempre y cuando las
empresas los consideran con gran valor. Para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A
se tiene que la misma cuenta con capital humano que colabora activamente en la ejecucion de
actividades dentro de la empresa buscando lograr cumplir con los objetivos planteados por la
misma.

A grandes rasgos, se considera la empresa de caréacter local pues solamente posee hasta los
momentos de la realizacion de este presente trabajo de investigacion una sola sede ubicada en el
municipio Valera dentro del territorio del estado Trujillo, de esta forma se entiende que los recursos
humanos que posee la empresa consta de pocos empleados, donde podemos destacar dentro de su
organigrama con la presencia fisica de un gerente general, seguidamente del departamento
administrativo que cuenta con un administrador para tales efectos, asi como también el
departamento de ventas que posee tres ejecutivas de ventas y por ltimo en su departamento de
compras, posee a un supervisor de almacén y despacho, dando como resultado directo la
colaboracion de cinco (5) individuos con el objetivo de realizar las distintas actividades en el
proceso comercial y econdmico de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Este capital humano que conforma la empresa de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A
luego de realizado el diagnostico organizacional para la misma, se observd que posee escaso
conocimiento y aplicacion en los procedimientos administrativos que podrian servir de ayuda para

mejorar la ejecucion de actividades referentes a la elaboracion de facturas e inventario, asi como
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también se logrd evidenciar que carece de un manual organizacional que brinde herramientas
claves para comprender y ejecutar una clara estructura orgénica asi como también las funciones
de cada elemento dentro de la empresa, incluyendo las actividades especificada de cada uno y la
autoridad asignada para cada miembro que ejecute labores perteneciente a la empresa.

De igual forma, también se constatd el poco conocimiento del talento humano de la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A en cuanto a los términos y complemento de la
mejora continua, donde la empresa funciona sin la realizacion de evaluaciones del desempefio de
sus colaboradores y no contemplan un procedimiento a ejecutar para verificar el cumplimiento de
sus objetivos internos, dando como resultado una poca cultura administrativa y de gestion
corporativa dentro de la empresa, asi mismo en la realizacion del diagndstico organizacional para
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A carece no solamente de un plan de talento

humano que brinde estrategias para impulsar las actividades en las multiples areas de la misma.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos

En cuanto a los objetivos que se buscan alcanzar mediante la realizacion del presente plan
estratégico para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se toma en consideracion la
situacion actual dentro de la gerencia de Recursos Humanos que posee la misma como punto inicial
para partir a definir y desarrollar los objetivos en esta area que pueden no solamente impulsar las
ventas de la organizacion, sino que también puede contribuir a la mejora exponencial de la empresa
tanto de forma interna para su talento humano sino como también de forma externa de cara a sus
consumidores y clientes del mercado trujillano. Por consiguiente, se establecen los siguientes
objetivos para el plan funcional de Recursos Humanos para la empresa INVERSIONES

CONSTRUFACIL, C.A:
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e Implementacion del método empresarial para la mejora continua de los procesos de la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A en todos sus niveles, para cumplir
con las estrategias seleccionadas en la presente investigacion.

e (rear programas de incentivos para el talento humano de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A para marcar un punto de diferenciacion en otras empresas del
sector y motivar a sus colaboradores.

e Ofrecer capacitaciones profesionales acerca del mercado ferretero y de construccion
para ofrecer un valor agregado en la empresa y lograr una comunicacion mas profesional
y capacitada en todos los canales de comunicacion y ventas de la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

e Realizar un plan de objetivos para el personal de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A donde se busque incentivar el alcance de las estrategias a
cumplir.

e Participar en programas de formacion del personal en atencion al cliente para asegurar
una atencion Optima en los diversos canales de comunicacion y ventas con los

consumidores.

6.3.3. Estrategias
Objetivo: Implementar la metodologia de mejora continua.
e [Estrategia: Hacer uso de la metodologia Kaizen donde se realizan pequefios cambios
continuos con grandes consecuencias, teniendo como meta, planificar, realizar,
comprobar y actuar.

Objetivo: Crear programas de incentivos para el talento humano.
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e Estrategia: Implementar un programa de reconocimiento y motivacion para el personal
buscando conseguir acciones del capital humano que se conviertan en la consecucion
del éxito de la empresa.

Objetivo: Ofrecer capacitaciones profesionales acerca del mercado ferretero y de construccion.

e [Estrategia: Brindarle al equipo de trabajo capacitaciones profesionales en cursos
actuales de conocimiento y venta de productos ferreteros y de construccion para ofrecer
un valor agregado y obtener una comunicacion mas profesional y capacitada.

Objetivo: Realizar un plan de objetivos para el personal de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A

e Estrategia: Hacer uso e implementacién de un plan de consecucion de objetivos para
aplicarse en el personal de la empresa y asi obtener el conocimiento de las metas claras
a cumplir.

Objetivo: Participar en programas de formacion del personal en atencion al cliente para asegurar
una atencion optima.

e Estrategia: Brindarle al personal capacitacion en herramientas de atencion al cliente para
garantizar una experiencia de compra agradable para garantizar la fidelizacion del

cliente.
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6.3.4. Presupuesto

Tabla 12. Presupuesto del plan funcional de Recursos Humanos

PLAN DE Recursos Costo Ano 1 Afo 2 Ano 3 Ano 4 Afo 5
RECURSOS unitario
HUMANOS &) (%) % &) (%) %)
Acciones

Creacion de un Pago de  $600,00 $1000,00
programa de incentivos vy
reconocimiento y bonificaciones
motivacion del por objetivos y
personal tareas
cumplidas
Brindar capacitacion Pago de cursos  $450,00 $700,00
de conocimientos del sector
actuales del mercado ferretero y de
ferretero y de construccion
construccion al
personal de la
empresa
Creacion de un Pago de  $350,00 $600,00
programa de seminarios 'y
formacion en area de cursos de
atencion al cliente técnicas de
para el capital ventas y
humano de la atencion al
empresa. cliente
Capacitacion del $200,00 $400,00
personal
administrativo 'y de
gerencia en

conocimientos  del
método kaizen y la
realizacion de planes
de consecucion de
objetivos.

TOTAL (§) $1.700, $1.950,0  $2.200,0  $2.450,00  $2.700,00
00 0 0

Fuente: Elaboracion Propia.
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6.3.5 Ejecucion de tareas del plan de Recursos Humanos.

Para lograr una buena ejecucion del plan de Recursos Humanos presentado para la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, principalmente debe existir el compromiso de sus
colaboradores para lograr que dichos cometidos se cumplan, debido a que las estrategias y
objetivos que se proponen en el mismo requiere de la participacion activa de todos los individuos
que conforman el capital humano de la empresa. Si bien se debe realizar un hincapié para que
todos los colaboradores de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A conozcan la metodologia
Kaizen y el proceso de mejora continua de cada actividad realizada dentro de la empresa, es de
vital importancia que el personal que desempefia cargos administrativos y gerenciales se capaciten
de lleno en el area para lograr obtener las herramientas necesarias para guiar al resto del equipo en
la realizacion de dichas actividades planeadas con la finalidad de cumplir los objetivos que se
encuentre persiguiendo la empresa.

Y asi como es vital lograr una correcta capacitacion del personal administrativo y gerencial
que conforma la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A es imperativo que también la
misma evoque esfuerzos y recursos en capacitar de forma profesional a sus trabajadores de cara
en el area de ventas y atencion al cliente, asegurando no solamente una experiencia de compra
agradable y memorable para el consumidor, aspecto de gran relevancia debido a los cambios de
consumo que han ocurrido en los ultimos afos, sino que también posean conocimientos y
herramientas actuales con formaciones dentro del sector ferretero y de construccion, para asi
brindar no solamente una atenciéon de calidad, sino apostar y ofrecer conocimientos de gran valor
para todos los consumidores que deseen realizar una transaccion comercial con la empresa.

Por ultimo tenemos que para mantener un nivel de satisfaccion positiva dentro del capital

humano de trabajo que se conforma en la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se
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debe optar por implementar un programa de reconocimiento y motivacion de caracter monetario
que logre incentivar al equipo a cumplir y desarrollar todos los objetivos estratégicos que desee
alcanzar la empresa no solamente para buscar y mantener la salud financiera de la misma, sino que
sea una herramienta que genere cambios significativos en la vida personal del equipo y de igual
manera sea una estrategia presentada en forma de una compensacion de gratitud hacia todos los

colaboradores.

6.4 Plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

6.4.1 Situacion actual de la RSE

Tomando en consideracion la situacion actual, durante la fase de diagnosis, en la empresa
Inversiones Construfécil, C.A. puede inferirse que no se observa ningun plan voluntario y propio
que conciba despliegue de acciones que generen impacto positivo en la comunidad donde la
tienda fisica realiza vida activa puesto que no pudo observarse un compromiso o alguna obligacion
que pudieran asumir los integrantes de la empresa entre ellos y, también, ante el resto de la

comunidad empresarial como conjunto organizado.

Aunado a ello, la responsabilidad social en las empresas implica un impacto directo e
inmediato en la vida de los ciudadanos mediante el despliegue de programas que impulsan el
desarrollo econdmico, la educacion, recreacion y otras causas sociales. Por tal motivo corresponde
expresar que Inversiones Construfacil, C.A. realiza los aportes pertinentes que exige la dindmica
del comercio, como lo es el pago de impuestos cuyo destino lo rige el ente gubernamental, al igual
que el resto de los aportes al INCES, que se encarga de la formacién permanente para la

adquisicion, actualizacion y perfeccionamiento de oficios dirigidos a comunidades vulnerables.
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Para efectos de la concepcion asociada a la responsabilidad social empresarial como vision
de negocios, basada en el respeto, los valores éticos, el cuidado del medio ambiente y la
sustentabilidad en general, Inversiones Construfacil, C.A., practica esta vertiente de manera
limitada por lo que se ha concebido en el plan, sugerir formacién en atencion al cliente para
potenciarla con la mejora continua en cada dia ser la mejor version de si mismos, como individuos,
seres sociales e integrantes de una comunidad empresarial que hace vida activa en una comunidad
que clama un mejor ser humano interactuando en una realidad sistémica y global que exige calidad
de vida, excelente imagen y calidad de servicio optima, tanto en presencia como en linea,

personalmente, por redes sociales e interaccion por telecomunicaciones.

6.4.2 Objetivos de la RSE
e Promover principios de cuidado ambiental dentro y fuera de la empresa.
e Fomentar la cultura de reciclaje en la empresa
e Difundir la practica de valores en la empresa para optimizar el ambiente laboral
e Apoyar causas sociales para mejorar la comunidad donde reside la empresa

e Cumplir a cabalidad con las obligaciones tributarias correspondientes.

Tabla 13. Objetivos del plan de Responsabilidad Social Empresarial

Objetivo Indicador Metas Propuestas Fuentes de
Informacion
Corto plazo Mediano Largo plazo
(1 aiio) pl~azo (2-3 | (4-5 afios)
anos)

Promover Cantidad de | 2 5 8 Archivo
principios de | participacion fotografico,
cuidado listas de
ambiental dentro asistencia
y fuera de la
empresa
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Fomentar la | Porcentaje de | 100% 100% 100% Reporte de
cultura de | material materiales
reciclaje en la | reciclado reciclados
empresa

Difundir la | Cantidad  de | 100% 100% 100% Certificados
practica de | participacion dados al
valores en la personal  que
empresa  para asistio
optimizar el

ambiente laboral

Apoyar causas | Porcentaje de | 100% 100% 100% Registro
sociales para | intervencion fotografico
mejorar la | por parte de la
comunidad empresa
donde reside la
empresa

Cumplir a | Porcentaje de | 100% 100% 100% Recibos de
cabalidad con las | pagos pago
obligaciones realizados a
tributarias tiempo
correspondientes

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.3 Actividades de RSE

e Realizar campafias de siembra de plantas y arboles

e Realizar campafias para crear conciencia sobre la contaminacion y el cambio climatico

e C(lasificar y utilizar todo el material apto para reciclaje.

e Llevar a cabo talleres vivenciales con estrategias psicoldgicas adaptadas al método kaizen
para optimizar el ambiente laboral

e Realizar donaciones a instituciones que se ocupen de la poblacion vulnerable de la
comunidad donde reside la empresa.

e Disefiar un cronograma de pagos que faciliten a cumplir a cabalidad con todas las

responsabilidades tributarias de la empresa.

Tabla 14. Estrategias de Responsabilidad Social Empresarial



Objetivos
Promover Fomentar Difundir la | Apoyar Cumplir a
principios la cultura practica de | causas cabalidad con
de cuidado | de reciclaje | valores en | sociales las obligaciones
Estrategias ambiental enla la empresa | para tributarias
dentro y empresa para mejorar la correspondientes
fuera de la optimizar comunidad
empresa. el donde
ambiente reside la
laboral empresa
Realizar campaiias de siembra
de plantas y arboles * x
Realizar campanas para crear
conciencia sobre la
contaminacion y el cambio X X
climatico
Clasificar y utilizar todo el
material apto para reciclaje. X
Llevar a cabo talleres
vivenciales con estrategias
psicologicas adaptadas al X
método kaizen para optimizar
el ambiente laboral
Realizar donaciones a
instituciones que se ocupen
de la poblacion vulnerable de X
la comunidad donde reside la
empresa.
Disefiar un cronograma de
pagos que faciliten a cumplir
a cabalidad con todas las X
responsabilidades tributarias
de la empresa.

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.4. Presupuesto

Tabla 15. Presupuesto del plan functional de Responsabilidad Social Empresarial
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PLAN DE
RESPONSABILIDAD
SOCIAL
EMPRESARIAL

Acciones

Recursos

Costo
unitario

&)

Ao 1

$)

Afo 2

&)

Ano 3

&)

Ao 4

$)

Ano 5

&)
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Realizar campanas de | Adquisicion
siembra de plantas y de plantas y
drboles drboles para 5$ 5008 | 1.2508 | 1.2508 2.0008 2.0008
transplantar
(50
unidades)
Realizar campanas para | 8 horas x 3
crear conciencia sobre | Facilitadores
la contaminacion y el | capacitados 2,5% 60$ 60% 60% 60$ 60%
cambio climatico para dictar
el taller
Clasificar y utilizar Organizador
todo el material apto de material
para reciclaje. reciclable x
24 horas 28 488 483 483 488 483
Llevar a cabo talleres 150 horas x
vivenciales con 1 Facilitador
estrategias psicoldgicas | profesional
adaptadas al método | en el drea 15$ 22508 | 22508 | 22508 | 2.250$ 2.500$
Kaizen para optimizar
el ambiente laboral
TOTAL () 2.858% 3.608% 3.608% 4.358% 4.358%

Fuente: Elaboracion Propia.

6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

Para efectos de la operacionalizacion del plan se requiere la sistematizacién congruente

entre objetivos, estrategias, acciones y recursos de manera que puedan distribuirse entre tiempo y

presupuesto en los respectivos cronogramas que conciben el conjunto de actividades. Todo esto,

con la finalidad de organizar a todos los involucrados en una sincronicidad de elementos, definir

qué se requiere realizar, con cudles recursos se cuenta y tomar en consideracion los requeridos.
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Ademas de ello, se hace meritorio definir los posibles periodos en los que se hace factible la
realizacion de acciones conducentes a la concrecion de objetivos definidos en el presente plan de

responsabilidad social empresarial.

Cabe destacar, que se han considerado estrategias factibles de aplicacion en el entorno que
rodea y contiene a Invesiones Construfacil C.A para facilitar los términos con relacion a la

optimizacion de areas inmiscuidas y la busqueda del cumplimiento con comunidad que le rodea.

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera

6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera

Para comprender mejor la importancia de unas de las partes vitales dentro del nucleo de
una empresa, primero debemos partir del inicio, tomando en consideracion que la gerencia
financiera segiin Rosario & Rosario (2017), expresan que la gestion financiera es la administracion
de las fuentes o recursos financieros que posee una entidad, en donde la misma cumple el rol de
planificar y ejecutar acciones con la finalidad de tomar decisiones certeras en cuanto a las
inversiones y todos aquellos aspectos financieros de relevancia que le corresponde a una
determinada empresa en un periodo de tiempo establecido. Partiendo de esta premisa, entendemos
que la gestion finanaciera es un proceso donde se pretende llevar el control de los recursos
econdmicos entrantes y salientes,ocupandose de la rentabilidad, gastos, cuentas por cobrar, cuentas
por pagar, flujo de caja ademas de todos aquellos recursos econémicos entrantes y salientes de una
empresa.

En el caso especifico de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se tom6 en
consideracion la informacidon suministrada con anterioridad en la presentacion del diagndstico

contable-financiero, donde en la misma se evidencio la constante presencia de una deficiencia en
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cuanto al conocimiento financiero proporcionado al capital de trabajo encargado del area
administrativa, en donde carece de dichos conocimientos en materia financiera empresarial para
utilizar procedimientos en pro de ofrecer una correcta evaluacion de los indices financieros como
lo son: los indicadores de endeudamiento, eficiencia, liquidez y rentabilidad.

En consecuencia se constatd que la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A no
cuenta con un plan estratégico como mecanismo de accion para reaccionar de forma adecuada ante
una situacion de crisis financiera que pudiese presentar la entidad, de igual manera al momento de
realizar el presente trabajo de investigacion la empresa desconoce el estado actual de liquidez,
aunque el proposito sea maximizar ganancias, que si bien se reportd que no presenta indices de
endeudamiento, dicho desconocimiento puede entorpecer el bienestar financiero de la empresa.

Debido a todo lo mencionado con anterioridad, es mas que necesario y justificable, emplear
esfuerzos para mejorar los puntos débiles que posee la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A en materia de gestion financiera asi como también erradicar cualquier
desconocimiento presentado para no solamente garantizar un buen desarrollo y crecimiento
sostenible e independiente de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A sino que
también lograr que la misma posea las herramientas, métodos y planes de acciéon adecuados para
enfrentarse a diversos panoramas que pueden presentarse en el futuro, evitando asi resultados

desfavorables y pérdidas econdmicas para la empresa.

6.5.2. Objetivos de finanzas

Para efectos de la realizacion del presente plan funcional de finanzas y evaluacion
financiera que se propone para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A durante los
periodos 2023-2027 partiendo del analisis interno elaborado en la misma, se procede a realizar el

desglose de los objetivos financieros que se pretenden alcanzar a corto, mediano y largo plazo,



115

tomando en consideracion todos aquellos factores externos e internos que pudieran llegar a influir
en el cumplimiento de los mismo, por ello, en este presente trabajo de
investigacion comprendiendo y tomando en consideracion no solo el bienestar financiero de la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A sino también sus valores y propuesta de valor
para el mercado trujillano, se proponen los siguientes objetivos financieros a cumplir:

e Incrementar los niveles de rentabilidad para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A aplicando esfuerzos y estrategias de precios altamente
competitivas y favorables para el consumidor.

e Establecer estrategias de mejoras en la productividad para garantizar niveles adecuados de
eficiencia y el crecimiento sostenible de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A.

e Oftrecer un plan de capacitacion profesional para el personal administrativo en materia
financiera para asegurar el conocimiento y buen manejo de todos los recursos disponibles
de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

e Aumentar el volumen de ingresos de ventas para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A a través de estrategias de marketing y promocion de productos.

e Implementar un plan de accion para escenarios adversos y crisis financieras que pudiese

llegar a presentar la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027
Para efectos de tener un panorama mas amplio acerca de lo que puede proyectar la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A en cuanto a su porvenir en materia financiera, se presenta

a continuacion la elaboracion de un simulador financiero, donde su principal objetivo es brindar
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posibles escenarios financieros para la empresa, con el fin de realizar previsiones para lograr
realizar los cambios necesarios en la gerencia y asi obtener los resultados sefialados. Por tanto,
iniciamos con la inversidon en activos, tanto fijos como intangibles, asi como también la

depreciacion y amortizacion que se prevé para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,

C.A.
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Tabla 16. Inversion en activos fijos e intangibles. Depreciacion y amortizacion

Fuente: Elaboracion Propia

Se evidencio en la elaboracion de este plan de inversion estimado para la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A donde se incluyen los activos de la empresa, que engloba
el conjunto de la propiedad tanto fisicas, intangibles, tesoreria y existencias que se pretende

necesitar durante la proyeccion de los periodos 2023-2027. En la seccion de activos no corrientes
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se procede a la descripcion de cada elemento que posee la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A donde se detalla la posesion de propiedad, planta y equipo y activos
intangibles como lo son: equipos de computacion para su utilizacidn en procesos de ventas,
inventario y administrativos que realiza la empresa diariamente durante su ejercicio, asi como
también el mobiliario con el que cuenta la misma la cual se compone mesas, sillas y otros articulos
fisicos de la misma indole, ademds del sistema administrativo que permite el control de los
procesos y ejercicios comerciales de la empresa en cuestion.

Dichos célculos presentados se encuentran exhibidos en USD (Dolares americanos) con la
finalidad de proyectar un panorama mas realista de la situacion financiera que se plantea proyectar

durante los periodos 2023-20027.

Por consiguiente, se procede a afiadir los montos totales estimados en la seccidon de activos
no corrientes para los activos fijos e intangibles de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A , seguidamente también se esclarece los montos estimados para el activo no corriente que
posee la empresa, donde se encuentra el conjunto de existencias iniciales, en la cual se reflejan los
recursos materiales o mejor conocido como inventario con el cual la empresa inici6 sus actividades
comerciales y la tesoreria de la empresa que conforma la caja y bancos, mismos con los cuales la
empresa dio inicio a su ejercicio comercial. Para el segundo afo y tercer afio de este plan de
inversion se propone una proyeccion que la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL C,A
donde se adquiere mobiliario con una amortizacién de seis afios equivalente al diecisiete por
ciento, mientras que en el afio tres se estimé la adquisicion de equipos de computacion con una

depreciacion de diez afios equivalente al diez por ciento.
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Dando como resultado célculos intermedios donde se procede a conocer el total del activo
no corriente, la dotaciéon en amortizaciones y por ultimo la amortizacion acumulada para dichos

activos.

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027

Para efectos de obtener un panorama mas amplio acerca del simulador financiero empleado
para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, se propone presentar un estimado en
cuanto a las proyecciones de sus ventas, donde se puede evidenciar que debido al rubro en el cual
se encuentra ubicada la empresa en el sector ferretero y de la construccion, la variedad de productos
que pueden manejar pueden considerarse como amplio y extenso, incluyendo materiales procesos
de construccion, herramientas en general, productos de iluminacion, griferia, tornilleria, productos
area de electricidad, plomeria, materiales de impermeabilizacidon, pinturas, recubrimientos y
barnices, productos de indole agricola, asi como también equipos de seguridad industrial, cerrajeria
entre otros. La presente proyeccion sefiala tanto las unidades vendidas por afio como el precio al

cual se estima seran ofertadas dentro del mercado trujillano.
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I,mﬂ INVERSKINES CONSTRUFACIL G.A.
VENTAS | INGRESOS
unkbdes RRLIRHE RESREH 144 1 A D i mn
x:gmjl:glgi pracic 200,00 26000 30,00 £39.40 571,22
ingresos 22.000,00 37.1E0,00 B2 566,00 105.695,40 a1 B
unidadas 3,00 2,00 501,00 56,00 400
HERRAMIENTAS presin 2 118 AT & 5 53 .40
ingrasos 750,00 1,267 51 211250 357043 2 570 4
unitaries 000 6500 TS 10 10U
LUMNACION prexio 20000 1,30 21K 20350 2l
ingreses 1000000 1308450 1519500 2242900 2050000
unidades T 12000 14000 14000 2000
GRIFERIA prexio L 15500 214 261 64 2 11
Ingreses GA0000  ABTAL0 636400 A4BIES  GAEEAD
unldades 15,10 0 00 15,10 4400 B0
TORNILLERIA pracla 7010 a1 0o 143,10 15379 16093
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uRlades a0 At 25 () a0 At 300 a0 At
ELECTRICIDAD praclo 160 8 300 180 a0 21470 254
ingreses 3.000,00 3.250,00 5.070.00 6.531.00 566,30
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PLOMERIA prexio B 00 Ym0 143 8L 135,13 42 00
ingreses 425000 5.525.00 03125 1400588 2063592
s
WPERMEABILIZACION o 1.800,00 2.340,00 456300 6 520,55 TI1AT
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BARNICES Ingreses 3.000,00 3.420,00 & 504,00 AB1370 1190562
PRODUCTOS unidades oo 13,00 BT 2.0 =0
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iNQreses 25000 447,50 THROLS0 1.208,%3 214208
unidades A 100 A 23 0] a0
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Tabla 17. Proyeccion de Ventas INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia

Seguidamente, también se planea la relacion de compras estimadas para cada afio dentro

del ejercicio comercial y economico de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A en
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los periodos 2023-2027 donde se expresan montos tentativos con el fin de obtener un conocimiento

mas amplio de las inversiones que puede emplear la empresa para asegurar niveles de inventario

estables, de igual manera, se presentan las unidades y precios de cada segmento de productos

destinados para la comercializacion de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

COMPRAS /SUMINISTROS A01 | ANo2 | AN03 | ANo4 | ANOS

MATERIALES DE
CONSTRUCCION

HERRAMIENTAS

ILUMINACION

GRIFERIA

TORNILLERIA

ELECTRICIDAD

PLOMERIA

MATERIALES DE
IMPERMEABILIZACION

'PINTURAS,
RECUBRIMIENTOS Y
BARNICES

F

PRODUCTOS AGRICOLAS

F

EQUIPOS DE SEGURIDAD
F

CERRAJERIA

unidades 120,00 156,00 202,80 263,64 342,73
precio 100,00 130,00 169,00 219,70 285,61
unidades 40,00 30,00 80,00 50,00 30,00
precio 15,00 19,50 25,35 32,96 42,84
unidades 60,00 55,00 70,00 120,00 125,00
precio 90,00 117,00 152,10 197,73 257,05
unidades 100,00 125,00 80,00 180,00 190,00
precio 50,00 65,00 84,50 109,85 142,81
unidades 20,00 30,00 20,00 40,00 35,00
precio 40,00 52,00 67,60 87,88 114,24
unidades 30,00 30,00 40,00 45,00 35,00
precio 25,00 32,50 42,25 54,93 71,40
unidades 50,00 55,00 60,00 80,00 95,00
precio 30,00 39,00 50,70 65,91 85,68
unidades 20,00 30,00 50,00 30,00 40,00
precio 70,00 91,00 118,30 153,79 199,93
unidades 50,00 50,00 70,00 50,00 80,00
precio 20,00 26,00 33,80 43,94 57,12
unidades 15,00 20,00 20,00 20,00 20,00
precio 20,00 26,00 33,80 43,94 57,12
unidades 20,00 30,00 25,00 30,00 30,00
precio 35,00 45,50 59,15 76,90 99,96
unidades 40,00 50,00 60,00 100,00 80,00
precio 50,00 65,00 84,50 109,85 142,81

Crédito de proveedores (dias)

Crédito de proveedores

| 2.584,93] 4.049,59| 6.188,87| 11.121,45| 16.537,57]
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Tabla 18. Proyeccion de Compras INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia

Por ultimo para esta proyeccion de ventas estimada en el presente trabajo de investigacion
para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A en los periodos 2023-2027 se reflejan
aquellas existencias que pueden acumularse en cada afio durante el ejercicio comercial y

econdémico, estas variaciones de aumento y disminucion del inventario.



VALORACION DE EXISTENCIAS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
MATERIALES DE unid-ades 10,00 13,00 15,00 10,00 20,00
CONSTRUCCION precio 15,00 18,00 20,00 21,00 23,00

valor 150,00 234,00 300,00 210,00 460,00
unidades 10,00 1,00 20,00 5,00 1,00
HERRAMIENTAS precio 5,00 7,00 3,00 2,00 4,00
valor 50,00 7,00 60,00 10,00 4,00
unidades 10,00 1,00 5,00 15,00 25,00
ILUMINACION precio 15,00 5,00 3,00 10,00 9,00
valor 150,00 5,00 15,00 150,00 225,00
unidades 25,00 10,00 1,00 10,00 1,00
GRIFERIA precio 4,00 6,00 3,00 5,00 5,00
valor 100,00 60,00 3,00 50,00 5,00
unidades 10,00 5,00 1,00 5,00
TORNILLERIA precio 5,00 4,00 5,00 6,00
valor 50,00 20,00 5,00 30,00
unidades 5,00 10,00 15,00 5,00
ELECTRICIDAD precio 1,00 3,00 5,00 6,00
valor 5,00 30,00 75,00 30,00
unidades 5,00 1,00 5,00 10,00
PLOMERIA precio 3,00 5,00 6,00 8,00
valor 15,00 5,00 30,00 80,00
MATERIALES DE unid-ades 10,00 20,00 1,00 15,00
IMPERMEABILIZACION precio 10,00 8,00 20,00 9,00
valor 100,00 160,00 20,00 135,00
PINTURAS, unidades 10,00 5,00 15,00 10,00
RECUBRIMIENTOS Y precio 25,00 15,00 6,00 8,00
BARNICES valor 250,00 75,00 90,00 80,00
unidades 5,00 3,00 5,00 6,00
PRODUCTOS AGRICOLAS precio 10,00 10,00 5,00 10,00
valor 50,00 30,00 40,00 60,00
unidades - 5,00 2,00 5,00
EQUIPOS DE SEGURIDAD precio 15,00 10,00 8,00
valor - 75,00 20,00 40,00
unidades 5,00 10,00 10,00 20,00
CERRAJERIA precio 15,00 10,00 9,00 8,00
valor - 75,00 100,00 90,00 160,00
TOTAL EN EXISTENCIAS 450,00 851,00 873,00 790,00 1.309,00
VARIACION DE EXISTENCIAS ANO 1 ANO2 |  AN03 |  Afo4 ARO 5
MATERIALES DE CONSTRUCCION -12.850,00 84,00 66,00 -90,00 250,00
HERRAMIENTAS 50,00 -43,00 53,00 -50,00 -6,00
ILUMINACION 150,00 -145,00 10,00 135,00 75,00
GRIFERIA 100,00 -40,00 -57,00 47,00 -45,00
TORNILLERIA 0.00 50,00 -30,00 -15,00 25,00
ELECTRICIDAD 0.00 5,00 25,00 45,00 -45,00
PLOMERIA 0.00 15,00 -10,00 25,00 50,00
MATERIALES DE IMPERMEABILIZACION 0.00 100,00 60,00 -140,00 115,00
PINTURAS, RECUBRIMIENTOS Y BARNICES 0.00 250,00 -175,00 15,00 -10,00
PRODUCTOS AGRICOLAS 0.00 50,00 -20,00 10,00 20,00
EQUIPOS DE SEGURIDAD 0.00 0.00 75,00 -55,00 20,00
CERRAJERIA 0.00 75,00 25,00 -10,00 70,00
TOTAL -12.550,00 401,00 22,00 -83,00 519,00
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Tabla 19. Valoracion y Variacion de Existencias de Productos

Fuente: Elaboracion Propia

Como resultado para cada estimacion del ejercicio de la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A en el periodo 2023-2027 obtenemos saldos positivos y negativos, donde

en primera instancia definimos aquellos saldos negativos como el resultado de la disminucion de
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existencias inferiores a las iniciales con respecto al cierre del ejercicio como consecuencia de una
sobreoferta en el mercado, siendo causante del estancamiento debido a la poca demanda para
vender determinado producto, ocasionando un espacio dentro del almacén y a partir de alli, la
detencion o baja de la rotacion del mismo. Entre tanto, contamos que los saldos positivos
indican un correcto funcionamiento de las ventas en cara de surtir la demanda de los
consumidores, generando nuevos ingresos con la posibilidad de que la empresa logre invertir

esfuerzos y dinero de forma mas constante gracias a sus beneficios de ventas.

6.5.5. Proyeccion de costos y gastos operativos 2023-2027

Para efectos de conocer un escenario completo de la realizacion de un plan financiero para
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A es de vital importancia conocer los costos y
gastos operativos que puede presentar la misma, de forma que se pueda tomar en consideracion el
valor monetario invertido en suministros, productos, asi como tambien el gasto incurrido con
motivo de alquiler comercial, salarios, entre otros. Teniendo asi la siguiente proyeccion estimada

para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A
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Tabla 20. Proyeccion de Gastos INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia

Al momento de realizar las estimaciones correspondientes en el simulador financiero, se
tomaron en consideracion todos los costes y gastos operativos que posee la empresa
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A como lo son principalmente los gastos operativos del
talento humano que realiza actividades dentro de la empresa, expresando que cuenta en la
actualidad con cinco empleados que se desenvuelven en diversas funciones y cargos, proyectando
un crecimiento exponencial del capital humano conforme se vaya desarrollando el crecimiento de
la empresa, también cabe sefialar los otros gastos que presenta la empresa, como lo son, el servicio
de electricidad, agua, internet y telefonia, asi como también el material de oficina y materiales de
limpieza, de igual manera también se cuentan los servicios contables y de marketing como gastos
fijos que debe realizar la misma, y finalmente con un cantidad definida para otros gastos varios en

los que pueda incurrir la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.
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6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2023-2027

El capital de trabajo es un elemento financiero capaz de servir como herramienta para
conocer como se va desarrollando el ciclo productivo de una determinada empresa, para asi obtener
un panorama certero y lograr asegurar la supervivencia de la misma, asi como también su
expansion o la correcta toma de decisiones en pro del cumplimiento de los objetivos que se plantee.
En el caso especifico de la empresa sujeta a estudio, se realizo el calculo estimado del capital de
trabajo para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A haciendo uso de los datos

descritos en el simulador financiero para obtener cifras

CAPITAL GE TRASAJD MICIE g fif 0 2 PG 4
ACTNDG CORRIENTE 14000 0O TR f_"'| SESTTEL]  E3.0E9.03 10408532

PASND CORRIENTE ((RET] 2084 104958 G, 18887 11,121.45 1553757
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 1400000 2477389 3450034 2 GEER0TE  GFOT4ET VG0 &GS

Tabla 21. Capital de trabajo

Fuente: Elaboracién Propia

Este resultado obtenido, no es més que una diferencia entre los activos corrientes y los
pasivos corrientes, donde se puede visualizar el capital de trabajo neto, el cual se puede tomar
como cifras estimadas, mismas que pueden ser tomadas como capital para ser reinvertido en las

distintas areas que la empresa pueda necesitar.
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6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027

E INWERSIONES CONSTRUFAGIL, CA.

HICIO . . q
FRIANCIACION ARD1 ANO 2 A0 AN 5

ACTIVIDGD

2.000,00
. WeSREEY 2200 20N 2.CCC,3D
COPARAC TR .
' TR CIACION 2254000 2000 00 ALCCAD

Tabla 22. Estructura y opciones de financiamiento

Fuente: Elaboracion Propia

De acuerdo a la proyeccion que se realizo INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. cuenta
con inversion con recursos propios de veintidos mil ochocientos cuarenta délares. Para el segundo
afio se invirtieron dos mil dolares para la compra de mobiliario, seguidamente se invirtieron tres
mil dolares para la compra de equipos de computacion necesarios para la mejoria y optimizacion
de la empresa. Senala Gitman (2007) que la reinversion constituye la fuente de financiamiento
mas importante a la que acude una compaiiia, las empresas financieramente saludables poseen una
gran estructura de capital sana que generalmente producen montos importantes de utilidades en

relacion a sus niveles de ventas y sus aportaciones de capital.
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6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

@ INVERSIONES CONSTRUFAGIL, C.A.

¢ Impuestc sobre beneficics ¥ | 24, 0%
i Yo distribuc 0 de benefic os¥ | 10, 0

CUENTA DE RESULTADOS AN 1 ARG 2 ANG 4 ANG 5
Yantas £8.200.00 9 G360 A0BESTL 2ED01522  3LA11Z85
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Wariasnn de swshansias TE R GG 4001 0 ALY 3 0G 18 100
Margen 30.300,00 42 800,50 £5.612,80 24.290,18 15242474
(3a3stos de personal 8.136,00 12.712.50 15.880,63 23,825 04 34 TG0, T4
Alquileres £.000,00 £ GO0, 00 T EG0,00 T 08 00 8. 784,60
CHTes Gasins S HE0 (0 10 184 2 1 A2 38 0 aEY HA 0 FA1 2
EBITDA T T 45.204,00 13.328.80 32,000, 79 51.998 62 08.008. 37
Amortizaciones 118467 1.384 &7 1.884 67 1,884 G7 1,584 67
EBIT 7 1, 1401933 11.544,13 3021512 50.013,95 96.213,71
(Gashos financiercs

BAl T "_ 14.019,33| 1184413 3021512 50.013.85|  96.213,71
Irplesia snbre Beneticss Sded 54 ¥ HEE 54 iy = TELOE G A3 0491 2
Reeultado 10,654,649 8.077.54 22 963,49 6.040,60 Tadz2.42

DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

CIWIDEMDO 1.065, 17 a0v. 7o 2204, A0 2801 .08 73124
FIEIRENEY: 9 HE D CRLT MVBESTH 34 Y0H b Ha H10 15
Tabla 23. Estado de resultado proyectado INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia

En el estado de resultado proyectado de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A. se puede
conseguir la diferencia entre el monto total de ingresos obtenidos por la venta de los productos y
los egresos representados por el costo de venta, los gastos operativos, gastos administrativos, pagos
de impuestos, entre otros. El monto que da como resultado son las utilidades, siendo estas
favorables para la empresa, demostrando asi su rentabilidad durante el periodo 2023 al 2027.
Teniendo como impuesto sobre beneficios el 24%, siendo el minimo el 15% y el méaximo el 34%;

y sobre la distribucion de beneficios el 10% pautado.



128

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

E | INWERSIONES CONSTRUFATIL, T A,
BALAMCE PREVISKINAL 11 b e VG AR d &R0 S
ACTIVC
Irrmriizado a.840, 00 B.84000 40,840,400 1384000 1384000 13.840.00
Arerlizasianes 1164 ET 250059 4.454 40 E¥i8.&F B2
TOTAL ACTND RD CORRIENTE &, 840,00 755,33 Z2TIVRT 338600 r.H133 SE1B6T
Ealetedyzles 13.000,00 A50, 00 851,00 873, TE], ] 1.204,40
CliEnas
Tusreniz 1.000,00 28.9DE B2 ST.54.5G 82108, 105304, &2 175.E57. 7B
TOTAL ACTIWD CORRIENTE 140010, i 208 B2 JEATT A a3.08%, 14 104085 B2 177.208 7B
TOTAL G TV 1. B0, S6.014 16 4B 848,50 T2 454,10 111.687 16 182823 AF
PASIY
HRCUrEAE prapos 24,3400 24,340, 10 24,440,110 A 440,00 2 BA) D B
Fagevae 4.580 32 17.789,01 dBA25,18 TeEaa, 135.445 87
HeELEgE ragal vos
Pruslarnas
TOTAL MO CORFIENTE 2. 340, N I2.438 37 4 5B I HE_2%4,14 1 00.ATS, Al 166. 785 A7
S L TTE IT T 2,584 0G 4,049, 59 B1E3,E7 11.121,45 19.857.57
Taztierle rejadva
TOTAL CARRIENTE 2.E84 5 4048 B & 185 87 111148 16.EXT AT
TOTAL PASIVD 2. 01 014,16 15.54€, 0 TIARG 13 M1L.9115 182,723, 45

Tabla 24. Estado de situacion financiera proyectado

Fuente: Elaboracion Propia

El balance provisional, nos proporciona la situacion patrimonial de una empresa, en este
caso INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, tanto sus activos, como sus pasivos son
correlativos, lo que indica que la empresa es congruente y rentable, es decir, no presenta

situaciones anormales, como recursos propios negativos o tesoreria negativa.
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6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Eg INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

TESQRERIA AL FINAL DE

caADA ANC

Saldn inicis 1. 00, 00 26 0808 B2 37 526,93 B2 19601 103,305 82
+ Benaficio 10.654 &8 2077 .54 22,863,448 2801060 T3.122.42
+ Ao Zaciores 1.184 67 1.33467 1.884 67 1.554.67 1.884 E7
t Mras=ismos obismicoa

+ dmalisciones de ncapital 200000 3000, O

+ Créditn de provesdores 2. 584 83 1454, B8 2.130,28 4.932 58 541612

Cracito a clisntes

- Div dendas 1.060, 47 807, o 229835 3,801 .06 3224
- Deoluciones de ardstanmos

- Irersiones: 2. 000,00 200, O

- Existennias 12 550 D A0, 00 22 00 -H3 060 518,00
Saldo final 26,5908 B2 37526893 G2 18603 10330582  175.897 78

Tabla 25. Flujo de Caja Proyectado INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia.

El fluyjo de caja proyectado para el periodo 2023 al 2027 de INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A. es un factor muy importante, ya que es un indicador que permite medir
la liquidez en la organizacion en un determinado momento. El flujo de caja, a través de sus
resultados, nos permite saber si vamos a poder cumplir con los plazos de pagos pautados, adquirir
mas mercancia e incluso realizar nuevas inversiones, también nos permite prever cualquier
problema que represente falta de liquidez en los meses u afos proximos. En este caso, el flujo de
caja presenta un incremento en el flujo de efectivo, ya que la tesoreria esta encargada de controlar

las entradas y salidas de dinero de una empresa, los cobros por ventas realizadas, y el flujo de caja.



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

PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V)
Coste variables (C)

Margen (M)

% Margen s/ventas
Costes fijos (CF)
Umbral Rentabilidad
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58.200,00 91.669,50| 140.888,75| 229.518,22]  353.112,85
18.900,00 48.869,00 75.275,95|  135.228,03|  200.688,10
39.300,00 42.800,50 65.612,80 94.290,19)  152.424,74 >CF
68% 47% 47% 41% 43%
24.096,00 29.471,70 33.513,01 42.391,57 54.326,37 <M
35.684,15 63.122,07 71.961,66] 103.188,23]  125.854,49 <V

Tabla 26. Punto de Equilibrio de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia.

El punto de equilibrio financiero es un ratio que es utilizado para medir el apalancamiento
que tiene una empresa, es decir, medir o saber cual tiene que ser el nivel minimo de ventas para
poder cubrir todos sus costos fijos, y las eventualidades, que son costos no incluidos, que se
presentan durante el transcurso del afio. Este punto de equilibrio se obtiene al dividir el total de los
costos fijos por el precio de venta del producto, menos los costos variables. La tabla expresa que
el margen debe ser mayor que los costos fijos, por lo tanto esta tabla expresa que hay una buena
rentabilidad, que va aumentando progresivamente presentando un margen mayor que los costos

fijos, significando que la expresa esta apta para cubrir todas sus obligaciones.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

RENTABILIDAD

Econdémica
Rotacion 1,66 1,97 1,94 2,06 1,93 >0
Margen 0,24 0,13 0,21 0,22 0,27 >0
Financiera
Apalancamiento 1,08 1,10 1,09 1,11 1,10 >=1
Efecto fiscal 0,76 0,76 0,76 0,76 0,76
ROE 0,33 0,21 0,35 0,38 0,44 >0
ROE en % 32,86% 21,31% 34,65% 37,83% 43,97% >0

Tabla 27. Indicadores de rentabilidad INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A.

Fuente: Elaboracion Propia.
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El ROA indica la rentabilidad sobre los activos, también llamado ROI, es decir, la
rentabilidad que obtiene la empresa sobre las inversiones realizadas, para que una empresa se
pueda denominar rentable, el ROA tiene que superar el 5%. Este se calcula dividiendo los ingresos
obtenidos en un periodo de tiempo, entre los activos totales y multiplicados por cien. Por otra parte
el ROE, mide la rentabilidad de la empresa a través de calcular las utilidades netas de la empresa
y sus recursos propios, siendo asi un ratio muy importante, debido a que la empresa tiene acceso a
la informacidon necesaria para visualizar la vialidad de su inversiéon en la misma, e incluso

aumentarla.

Por lo tanto, lo ideal es calcular ambos ratios, para compararlos y poder sacar mejores
conclusiones, debido a que la diferencia entre estos dos ratios se llama efecto apalancamiento, que
puede ser cuando es positivo, el ROE supera al ROA, ya que la mayoria de los activos se ha
financiado mediante préstamos y asi ha crecido su rentabilidad; cuando los dos ratios concuerda,
es ideal porque no hay deuda en la empresa, ya que se ha financiado con recursos propios; y por
ultimo cuando el ROE es menor al ROA, nos marca que la deuda es superior a la rentabilidad

econdémica.
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CONCLUSIONES

Para cualquier empresa comercial que busque alcanzar determinados objetivos en las
distintas 4reas que la integran a corto, mediano y largo plazo es necesario que tracen un plan de
accion y principalmente, conozcan su situacion actual tanto de forma interna como externa para
obtener un panorama mas realista al momento de definir sus metas empresariales. Para el caso en
concreto de la empresa sujeta a estudio durante toda la investigacion y planificacion del presente
plan estratégico para los periodos 2023-2027 enfocado en la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A tomamos en consideracion todos los aspectos que conforman a la entidad
como una empresa de caracter comercial que se encuentra ubicada en el Municipio Valera dentro
del Estado Trujillo, teniendo como premisa principal convertirse en una empresa de calidad.

Dado a como se explicd dentro del desarrollo del presente trabajo de investigacion, la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A se encuentra con el mercado desde hace
solamente un afio, lo que la posiciona como una empresa poco conocida dentro de los
consumidores trujillano, asi mismo en el procedimiento de reconocimiento de la empresa, se dio a
conocer los resultados de las diagnosis organizacional y financiera, mediante las cuales funcionan
como punto de partida, para definir los objetivos que se plantean ejecutar en pro del desarrollo y
crecimiento de la empresa.

Durante la elaboracion de este trabajo de investigacion, se centré en desarrollar un plan
estratégico que pudiera brindar soluciones y estrategias efectivas para su implementacion
conforme la situacion presentada en la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A misma
en la cual se busca mantener y obtener nuevos niveles de rentabilidad con estrategias radicadas en

todas las distintas areas y departamentos que conforman la empresa. Es importante sefialar que los
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objetivos trazados a cumplir dentro de la elaboracion de este plan estratégico para INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A se encuentran estrechamente relacionados con el desarrollo de
planificacion estratégica para la empresa sujeta a estudio con punto de enfoque centrado en la
rentabilidad de la organizacion como una empresa de calidad.

De igual manera persiguieron objetivos especificos claros durante la realizacion del
presente trabajo de investigacion, que tenia como enfoque, identificar el macroentorno competitivo
en el que se lanzaran los productos o servicios de la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL,
C.A, para los afios 2023-2027, detallar el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes
de la implementacion de la propuesta de negocio de INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, del
2023 al 2027,asi como también definir los objetivos estratégicos de la organizacion
INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A, en los anos 2023-2027 enfocado en la rentabilidad de la
organizacion como una empresa de calidad y proponer estrategias de marketing de la empresa,
operaciones, recursos humanos, responsabilidad social y finanzas para INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A, del 2023 al 2027.

Dichos objetivos generales y estratégicos, se abordaron y se tuvieron en consideracion al
momento de la realizacion del presente trabajo de investigacion, centrando las estrategias
seleccionadas como mecanismo para el cumplimiento de los objetivos planteados en la creacion
de planes funcionales de accion a ejecutar en las diversas areas y departamentos de la organizacion,
centrados especialmente en la atencion y esfuerzos en pro de brindar la mejor oferta en todas las
lineas de productos que la empresa posee, asi como también brindar una solucion para posicionar
a la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A a nivel estatal, como también contar con

canales de venta y distribucion de su oferta para incentivar el consumo de los productos que



134

disponen con el claro objetivo de crecer y crear una propuesta de valor diferente para el mercado
tryjillano.

También cabe hacer mencion a un exhaustivo estudio interno y externo de la empresa,
mismo al cual deja precedentes para futuros planes estratégicos que desee abordar la empresa. Por
tanto, cabe mencionar que se abordaron estrategias para ejecutar con planes funcionales de
marketing digital, recursos humanos, operacionales, de responsabilidad social empresarial y
finanzas con el claro objetivo de brindarle a la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A
todas las herramientas necesarias para asegurar su sostenibilidad y maximizar su rentabilidad en

la continuidad del tiempo.
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RECOMENDACIONES

Para efectos de lograr el cumplimiento de los objetivos seleccionados en este plan
estratégico para la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A es imperativo realizar
acotaciones que pueden servir como herramientas para facilitar el cumplimiento del mismo para
los periodos 2023-2027, por ello se presenta a continuacion las recomendaciones finales para

lograr el correcto cumplimiento de los objetivos establecidos:

o Emplear esfuerzos en la realizacion del plan funcional de Marketing para lograr obtener el
posicionamiento y exposicion que se desea para la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A

e Crear y aplicar un manual de procedimientos empresariales de INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A bajo la metodologia Kaizen para asegurar una gestion de mejora
continua enfocado en acciones concretas y simples, pero eficaces.

e Realizar estudios de mercados de formas periodicas para evaluar el nivel de consumo del
sector ferretero y de construccion con el objetivo de poder garantizar el cumplimiento
optimo de la demanda y formar parte de las nuevas tendencias de consumo para aplicar en
la empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A

e Aprovechar la wubicacion geografica que posee la empresa INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A para impulsarse en el mercado trujillano como una empresa de

calidad gracias a su propuesta de valor.
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e Crear un programa de capacitacion y recompensas para el capital humano que labora en la
empresa INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A como incentivo para mejorar la

productividad
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ANEXOS

Anexo 1. Formato de Entrevistas. Elaboracion propia (2023)

Endeudamiento Liquidez Eficiencia Rentabilidad

1. (Se tienen | 1. ;Tienen acceso inmediato a | 1. (Realizan | 1. ;Se conoce y controla el
conocimientos la informacion financiera | evaluaciones periddicas | coste y margen de cada tipo
actuales acerca de la | actualizada de | del  desempefio de | o linea de producto?
situacion deudora de | INVERSIONES competencias y

INVERSIONES CONSTRUFACIL, C.A? cumplimiento de

CONSTRUFACIL, objetivos de la gerencia

C.A? y del personal?

2. (Aplican | 2. ;Conoce el estado actual de | 2. ;Se hace un repaso | 2.;Te sientes a gusto con las
mecanismos o | liquidez de su empresa? periddico para poder | utilidades que te registra tu
procedimientos para apreciar sus puntos | empresa?

medir y controlar el fuertes y débiles?

endeudamiento?

3. (En qué afio | 3.;Cuales sonlos mecanismos | 3. ;Coémo visualizas tu | 3. ;La organizacion se ha
comenzaron las | de venta que manejan? empresa dentro de 5 | visto estancada con relacion
operaciones afios? a las ventas?

financieras y

comerciales de

INVERSIONES

CONSTRUFACIL,

C.A?

4. (A raiz del | 4. ;Percibe que se realiza una | 4. (INVERSIONES | 4. ;Considera que los
comienzo de sus | buena gestion de sus ventas a | CONSTRUFACIL, C.A | niveles de ganancia han
operaciones, crédito? cuenta con un programa | disminuido?
INVERSIONES de capacitacion para sus

CONSTRUFACIL, empleados?
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C.A ha sufrido alguna
crisis de

endeudamiento?

5. (INVERSIONES S

5. ¢(Considera que manejan

5. ¢(La empresa logra

5. (Tienes conocimiento del

CONSTRUFACIL, una buena gestion de | satisfacer la demanda de | destino de inversion de las
C.A es capaz de | provisiones del inventario para | productos en cara a sus | utilidades registradas en los
cumplir con sus | no tener exceso de dinero | consumidores? ultimos seis meses?
obligaciones legales | retenido en almacén?

en los plazos

correspondientes?

6. (Considera que | 6. ;Conoce un sistema a | 6. (Cuenta con un | 6. ; Los gastos fijos y
INVERSIONES ejecutar para mantener un | modelo de incentivos | financieros de
CONSTRUFACIL, nivel suficiente de solvencia | que premie la eficiencia | INVERSIONES

C.A tiene gastos | en situacion de crisis? en el personal? CONSTRUFACIL, C.A
financieros excesivos? disipa por completo las

ganancias obtenidas?

7.;Cuantas fuentes de
financiamiento utiliza

actualmente?

7. (INVERSIONES
CONSTRUFACIL, C.A
mide periddicamente las
condiciones y ambiente
laboral para optimizar el
sus

desempefio  de

empleados?

7. A INVERSIONES

CONSTRUFACIL, C.A
dispone de mecanismos de
control econdémico en su
entorno que permite
controlar los resultados en

pleno?

8.¢(El negocio es lo

suficientemente rentable

para saldar sus cuentas

pendientes en el tiempo

estipulado?
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Anexo 2. Sistematizacion de diagnosis. Elaboracion propia (2023)

Erwdrcdiarmiciba Licquiciee Eficicrisia Beebabilicdacd
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@ Favorable cn = @ Becuperable 2 - @ Destavorable an -

Figura 3 Modelo de negocio CANVAS. Fuente Elaboracion propia
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