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RESUMEN

Las empresas para acanzar las metas establecidas han tenido que asumir nuevas
responsabilidades, en especia en la planeacidnestratégica de marketing para crear una ventgja
competitiva en e mercado. Esta investigacion propone disefiar un plan estratégico para la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.A., ubicada en € sector Los
Silos, Parroquia Vamore Rodriguez, Estado Trujilloenfocado en la aplicacion de Estratégica de
Marketing para incrementar las ventas y posicionarse en el mercado nacional e internacional.
Este plan tiene como fin reforzar la gestion de la empresa a través de un mejor posicionamiento
en mercado, € incremento de las ventas y unas mayores carteras de clientes, para lo cua se
realiz6 una recopilacion de informacion sobre € entorno interior y exterior de la empresa;
también se realizé una entrevista ala gerente con la finalidad de conocer més aspectos rel evantes
de organizacion y de esta forma poder construir la matriz FODA y determinar los factores
internos y externos, todo con € fin de general un propuesta que tendra como objetivo general
incrementar las ventas enfocado en la reduccion de los lapsos de entrega y la ampliacion de la
cobertura geogréfica, con lafinalidad de posicionarse a nivel regional, nacional e internacional

Palabras claves. Estrategia, Marketing, posicionamiento, Comercializadora y Distribuidora
JJ.L.L Pérez.



ABSTRACT

To achieve the established goals, companies have had to assume new responsibilities, especially
in strategic marketing planning to create a competitive advantage in the market. This research
proposes to design a strategic plan for the COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJ.L.L PEREZ, C.A., located in the Los Silos sector, Vamore Rodriguez Parish, Trujillo State,
focused on the application of Marketing Strategy to increase sales and position itself in the
national and international market. . The purpose of this plan is to strengthen the management of
the company through a better market position, increased sales and larger client portfolios, for
which a compilation of information on the internal and external environment of the company was
carried out. ; An interview was also conducted with the manager in order to learn more relevant
aspects of the organization and thus be able to build the SWOT matrix and determine the internal
and external factors, al with the aim of generating a proposal that will have the general objective
of increasing the sales focused on reducing delivery times and expanding geographic coverage,
in order to position itself at aregional, national and international level

Keywords. Strategy, Marketing, positioning, Marketer and Distributor J.J.L.L Pérez.
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CAPITULOI.
INTRODUCCION

Dentro de un mercado mundial que cada vez se vuelve méas competitivo, las estrategias y
los planes de marketing se tornan una herramienta esencia para sobresalir ante las otras
empresas. Lograr posicionamiento tanto en Internet como en establecimientos fisicos, es un
objetivo que muchas empresas por méas pequeiias que sean se formulan a la hora de trazar un
plan de marketing que sea idoneo a sus necesidades y objetivos basicos.

Es por elo gque la relevancia de la planificacion estratégica de marketing representa una
hoja de ruta para exponer y proporcionar su producto a clientes potencialesy recibir visitas. Una
estrategia de marketing efectivo ayuda a una empresa a comprender €l mercado a que sedirigey
la competencia en ese sector; comprender e impacto y los resultados de las decisiones de
marketing; y proporciona orientacion para futurasiniciativas.

Aungue no seria herrado decir que un plan de marketing, no es mas que un informe que
integra, desde un sentido esquemético, todas las pautas a seguir de una empresa para cumplir con
sus estrategias de marketing, apoyandose en sus objetivos de ventas y de representacion en €l
mercado. No obstante, cabe destacar que €l marketing hoy en dia, es mucho mas que la relacion
directa entre publicidad y ventas. Representa un canal de comunicacién prodigioso entre
empresas y clientes y por tanto, todo el esfuerzo de éstas, debe estar enfocado en definir cudl es

el publico que siente mas interesado por sus propuestas de valor.
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1.1 Idea actual del Negocio

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., ubicadaen la
Carretera via El Cenizo, sector Los Silos, Centro Comercia Los Aguines, Planta Alta, Local 7,
Parroguia Vamore Rodriguez, Municipio Sucre del Estado Trujillo, es una compafiia que nace
para lograr satisfacer las necesidades de la industria de alimentos, es una empresa familiar
dedicada a la compra y venta a mayor y detal de frutas y verduras, dedicando con mayor
volumen vy acance a la comercializacion y distribucion del cambur, € cua es madurado y
tratado por la misma empresa que cumplen con todos los estandares de calidad y exigidos por la
ley.

Todo comenzo en e afo 2017, especificamente en Marzo, cuando la actual propietaria de
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, CA.  (Leonor Pérez)
terminaba una nutrida practica laboral en una “Comercializadora de Fruta” de la comunidad, y
se presentaba para ese entonces la oportunidad de obtener unos equipos para la maduracion y
tratamiento del cambur verde, entre ellos unas cavas cuarto que para ese momento estaban
siendo ofrecida a laventa por la empresa donde trabajo Leonor Pérez  por muchos afnos.

Y aadquirido los equipos y formada laempresa por la Sra. Leonor Pérez, lamismahaido
creciendo paulatinamente y actualmente distribuye y comercializa un total de Dos mil (2.000)
cesta de bananos semanales, contando con clientes referentes como: Diferentes comercios a los
largo del Estado Trujillo, €l Supermercados Cada de Vaencia, Macro en Barquisimeto y
Caracas donde semana mente se realizan ferias de hortalizas y frutas.La duefia recuerda como
anécdota especial, gue una vez, establecidala empresa legalmente en Enero del 2019, la ler
produccion de maduracién de bananos fueron cincuentas cestas que se perdieron en su totalidad,

por e mal célculo del procesamiento.
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1.2 Descripcion del producto

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A, se encarga de
todo lo relacionado con la importacion, exportacion, amacenamiento, comercializacion,
distribucion y transporte de verduras frutas y hortalizas en general, bananos, plétanos, lechosas,
aguacates pulpa de frutas, entre otros al mayor y detal asi también ala compray ventaa mayor y
detal de todo tipo de carnes, bien sea de res, porcino, bovino, avesbeneficiadas, pescado, siendo
estos productos los que mayor demanda tienen.

Deigua manera se dedicaalacompray ventaa mayor y detal productos lacteos como
crema, ricota, mantequilla, quesos, alimentos procesados 0 no perecederos, charcuteria en
genera, agua potable, hielos, elaboracion de panes artesanales, viveres en general, refrescos,
jugos naturales y pasteurizados, golosinas, como y venta granos (granulados y en polvo), café,
cacao, ceredes, condimentos, alifios molidos y enteros, todo en menor demanda,
comercializacion y distribucion.

1.3 Equipo detrabajo

El equipo de trabgjo segin Rivas T. (2010), “son & grupo de individuos asignadas, de
acuerdo a sus capacidades y facultades propias, para cumplir un determinado proposito bgjo la
direccion de uncoordinador” (p. 03). Esto implica la distribucion del trabgo, asi como el
establecimiento de las lineas de autoridad necesaria; ademés se establecen |os trabajos que cada
quien realiza en la organizacionrutinas y procedimientos en €l trabajo de todo los dias.

Es por ello que laCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, CA,
cuenta con un equipo de trabajosdonde se promueve entre los trabagjadores un espaciodepaz,

armonia obtenido resultados beneficiosos, como comparfierismo, amistad, responsabilidad y
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buenas relaciones sociales. A continuacion es estara describiendo la funcion de cada trabajador
delaempresa:

Gerente General. (Leonor Pérez): es e nivel mas ato de empresa. Se ocupa de
monitorear su desempefio y tomar accion correctiva, asi como del procesamiento de elaboracion
de compras, lista pedidos a proveedores y estrategias de comercializacion, importacion y
exportacion.

Contadora Externa (Y uliana Ochoa): se ocupa de mantener la informacién contable a dia
con todos los soportes a través de digitacion en software, asi como la instruccion de
administracion de facturacion.

Coordinacion de Administracion (Ingrid Pérez): es € departamento encargado de
controlar los procesos administrativos, con el objetivo de lograr |a efectividad, la distribucién y
la utilizacion de los recursos materiales y financieros de la empresa, asignar equitativamente los
recursos, administrandolos para €l eficiente funcionamiento de los servicios y la satisfaccion de
las necesidades de la compariia.

Coordinacion de Administracion (Ingrid Pérez): es e departamento encargado de
controlar los procesos administrativos, con el objetivo de lograr distribucion y la utilizacion de
los recursos materiales y financieros de la empresa, asignar equitativamente los recursos,
administrandol os para la satisfaccion de | as necesidades de la compafiia

Coordinacion de Operaciones (Leonel Ojeda): esla coordinacion del proce3sologistico
delaempresa. Esto con lafinalidad de lograr los objetivos de distribucion en la cadena de

suministro.
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Coordinacion de RRHH: es e departamento dedicado a dar seguimiento ala capacitacion
y desarrollo del personal, asi como alas solicitudes del personal, incidencias y necesidades
relativas a Recursos Humanos.

Asistente Administrativa (Maria Garcia): es la encargada de archivar, planificar y
coordinacion las actividades de la oficina, de igual se encarga de los reportes correspondientes.
También se encarga de landmina, el reclutamiento y lalogistica.

Operadores diurnos y nocturnos (Jhonbeykerth Ojeda, Yoandri Arague y Eddy
Fernandez, JoséTeran): se encargan de los procesos y actividades relacionadas con e
almacenamiento y manipulacion, clasificacion de la mercancia de los clientes y, posteriormente
regular su expedicion y distribucion. Destacan también las tareas relacionadas con €l transporte

de lamercancia
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Figura 1. Organigrama de la empresa
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Elaborado por:Comercializadora Y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A,
1.4 Diagnostico or ganizacional

Este posibilita visualizar las diferentes evaluaciones que pueden ayudar a una toma de
decision coherente més objetiva con las metas de la organizacion. Esun método donde un
determinado observador u observadores detallan las experiencias que tiene de una organizacion y
de la forma que lleva a cabo sus operaciones. En cuanto a Avila (2013), estima que €
Diagnostico Organizacional como “el pilar sobre el cual se estructura y comprueba la efectividad
de diferentes procedimiento que involucran un cambio, ya que permite obtener un discernimiento
de las organizaciones, con €l objetivo de definir estrategias de meoras y confrontar los cambios

de modo dindmico y estratégico. (p.54).
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En sintesisel diagnostico organizacional proporciona una percepcion  sobre la
organizacion, siendo una préctica compuesta por multiples aristas que se apoyan en € trabao
dependiendo de cada elemento donde se oriente la atencion lo cual es esencia para afinar €
funcionamiento eficiente y eficaz de éste. Es por lo antes expresado que se realizd un
diagnostico organizaciona en la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L
PEREZ, C.A,con lafinaidad de detectar en qué departamento la empresa tiene deficiencias, y
aplicar model os €ficientes e innovadores que permitan mejorar la calidad de los resultados para
gue la organizaciony favorezca auto-reaizarse de una manera adecuada obteniendo un mayor
crecimiento e impacto en e mercado.

En cuanto a la metodologia de trabajos para redizar el diagnostico organizacional, se
realizd una entrevista. Esta puede ser definida como los medios por los cuales se recoge la
informacion, basados en una interaccion entre personas a través de las conversaciones como
herramienta principal.Con la aplicacion de la entrevista se pudo conocer que la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., es una empresa familiar
dedicada a la compra y venta al mayor y detal de frutas y verduras, consagrando con mayor
volumen Yy acance la comercializacion del cambur, € cual es madurado y tratado por la misma
empresa, constituida € 14 de enero de 2019 por Pérez Ramirez Leonor Beatriz y Ojeda Pérez
Leonel Gabriel. Inscrita ante € Juzgado Segundo de Primera Instanciaen lo Civil y Mercantil de
la Circunscripcion Judicial del Estado Trujillo.

En cuanto a su radio de accion este abarca €l estado Trujillo y algunos municipios del
estado Laray del Distrito Capital con miras a capturar muchos mas mercados, nacionales como
internacionales. También se pudo percibir que existe un manual de gestion de la organizacion,

mantienen los stocks a un nivel satisfactorio y utilizas canal es de comercializacion especificos
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paradar salida alos mismos, tienen buena relacion con los clientes, 'y una buenacomunicacion
con los empleados

Deigual manera se pudo conocer, que lamision dela COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., es ofrecer un notable servicios de comercializacion y
distribucion de frutas verduras y viveres en combinacidn con la compra, procesamiento y venta
del cambur guineo, adaptandose para ello alas necesidades del mercado y marcando una huella
satisfactoria con la calidad, la cooperacion y la atencion alos clientes y proveedores. En lo
referente a su vision se concentra en conseguir y mantener lafidelizacion asi como afianzar un
crecimiento continuo en el mercado, para consolidarse como una empresa de referenciaen el
sector, con un modelo de negocio propio y diferenciado de la competencia. Entre los valores que
se predominan en laempresa estan laintegridad, lahonestidad, |a responsabilidad, €l respeto, la
credibilidad y la equidad.

Por otra parte la entrevista aplicada también permitio enterarse que no existe un plan de
formacion del personal segin necesidades, no se estudia €l nivel de satisfaccion de los clientes,
ni existe una segmentacion eficaz del mercado y de los mismos, € nimero de clientes ha crecido
poco en los dos ultimos afios y no han estudiado que tan satisfechos estan los clientes con sus
productos. Ademés no existe una comparacion con los precios de los productos de la
competencia, ni han establecidos politicas en relacion alos mismos. En vista alos antes expuesto
se hace necesario redizar un plan que permita solucionar todas las probleméticas que esta
presentando la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, CA.
identificado mercados mercado potenciales. Es importante mencionar que |os planes estratégicos
de Marketing son una herramienta de gran utilidad para € sector empresarial, permitiendo

conocer las preferencias de los clientes y el mercado en el querivaliza.
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1.5 Diagnostico situacién contable-financiera

Redlizar e diagnéstico y pronostico de la situacion contable-financiera de una
organizacion no resulta una labor facil, por 1o que se debe hacer andlisis financiero. Hernandez
(2005), define e andlisis financiero como “una técnica de valoracion del comportamiento
operativo de una empresa, que favorece el diagnostico de la situacion actual y la prondstico de
cualquier acaecimiento futuro; a su vez esta orientado hacia la consecucion de objetivos
preestablecidos”.Por 1o que se podria decir que el diagnostico contable-financiero facilita
presentar los recursos generados o utilidades en las operaciones, asi como las principales
variaciones acontecidos en las estructuras financieras de la entidades y su reflgo al fina en €
efectivo e inversiones temporales.

Ahora bien la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, CA.se
caracteriza por ser un negocio en que se obtiene ganancias por € volumenes de venta, ademas
los producto mayor comercializacion y distribucién son perecedero, por dicho motivo o rotacion
de inventario es muy acelerada, se tienen bajos margenes de ganancia y los precios son muy
variados en el mercado.En lo que respecta a las compras a proveedores, se hace en efectivo,
demostrandoque se puede negociar en un nivel con los proveedores, por 10 que empresa tiene
buenas ventajas competitivas, mangando una mejor calidad de los productos que comercializa,
con precios mas accesibles. También se puede decir tiene excelente liquides, en un margen alto
paga sus deudas a tiempo, por lo que le permite ala organizacion contar magnifica rentabilidad y
estabilidad financiera, lo que permitira que tenga continuidad
1.6 Definicion del problema

A nivel mundial debido a las innovaciones en cuanto a la competitividad empresarial,

surge la necesidad de dominar aquellos elementos que afectan la oferta, la demanda y €
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desarrollo de los productos o servicios, su comercializacion, asi como interpretar cua es la
conducta de los consumidores; como una aternativa de satisfaccion para disminuir la
incertidumbre, en este aspecto emerge en e siglo XX .Dandose a conocer las técnicas de
exploraciénmediante los cuales las empresas generan fuertes relaciones con sus clientes y crean
valor paraéllos.

Por lo que se podria decir que, el Marketing son procedimientos que son considerados
una ciencia porque permiten comunicar, explorar, e intercambiar ofertas para satisfacer
necesidades de los consumidores y clientes, es decir de un mercado objetivo. Es por ello que las
empresas deben invertir en planes de Marketing que les permita una buena rentabilidad y €l
crecimiento a largo plazo, lograr ventgjas competitivas. El objetivo principal de la planeacion
estratégica, es que la empresa pueda diferenciarse de otras que ofrecen e mismo producto.

No es un secreto la situacion dificil por la que atraviesa € pais que en otros afos atras
fuera el mas poderoso de América Latina. Aungue en la actualidad, las empresas estan |logrando
laexcelenciaa poner en précticael Marketing, ya que este permite tomar buenas decisiones que
le va garantizar a la empresa su permanencia en el mercado, generando estabilidad y mayores
ganancias en € futuro. De modo, que es importante saber que las estrategias representan una
sucesion de muchos pasos para gecucion de una o varias tareas lo que implica fijar
responsabilidades, programar trabajos y garantizar su correcta implementacion para lograr los
metas esperadas.

En cuanto Segun Philip Kotler(2006) plan de marketing es “Un documento escrito en el
gue se escogen los objetivos, las estrategias y los planes de accidn relativos a los elementos del
marketing Mix que facilitardn y posbilitaran € cumplimiento de la estrategia a nivel

corporativo, afo a afo, paso a paso”. Analizando |o antes mencionado, se podria decir que es una
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herramienta muy Util para la toma de decisiones, dichas actividades estan orientadas al
comprador y posibles clientes, a segmentar el mercado y a dar a conocer los productos
permitiendo fijar metas y objetivos comerciales concretas, asegurando en la organizacion
expansion rentable.

En base a lo antes mencionado se hace una revision sobre los planes de Marketing en la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., con € propositode fijar
estrategia que permitan generar un discernimiento sobre la adecuada implementacion de estos,
para atraer posibles clientes y asi mejorar su posicionamiento en el actual mercado venezolanoy
por qué no, €l extranjero. Dicha revision dio a conocer que la organizacion tiene fallas en
cuanto a los planes estratégicos de Marketing para posicionarse en e mercado, |o que ha traido
como consecuencia: a) La carencia de nuevos cliente, b) bagjos margenes de ganancia, c) se
conoce €l nivel de satisfaccion de los clientes, ni la competenciay d) falta de planes estratégicos
en lasdistintas areas de la empresa. Aunque la empresa no ha generado pérdidas hasta los
momentos, tampoco ha logrado crecer en los dos Ultimos afios, por |0 es necesario poner en
préacticas estrategias innovadoras, dindmicas y asi interactuar de manera personalizada y darse a
conocer amas cantidad de consumidores.

Es por ello que se hace necesario poner en practica un planestratégico de Marketing, en
cuanto estas son herramientas muy Utiles paralas organizaciones. Aunque las empresas pequefias
muy pocas Veces se concentran en realizar este tipo de andisis o que trae como consecuencias
no poder alcanzar beneficios rentables. Son demasiadas las empresas creen entender 10 que a sus
clientes les gusta o prefieres, de igua manera piensa que conocen e mercado con e cual

compiten y no lo importantesque son los planes de marketing.
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1.7 Propuesta de valor

La propuesta tiene como finalidad incrementa la comercializacion y distribucion de
frutas, verduras y viveres en general, consagrando con mayor volumen y alcance la
comercializacion del cambur guineo, para que sea una empresa lider en e mercado, bien
posicionada, a través de puesta en practica de planes estratégicos que permitandesarrollar y
optimizar todas las areas de la empresa.
1.7 Objetivos del trabajo deinvestigacion
1.7.1 Objetivo General

Disefiar un plan estratégico para la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJL.L PEREZ, C.A., en los afios 2023 a 2027 enfocado en la aplicacion de estrategias de
Marketing paraincrementar las ventas y posicionarse en el mercado nacional e internacional.
1.7.2 Objetivos Especificos

Describir e macroentorno competitivo de la COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.A.,paralos afios 2023 a 2027, por medio de la aplicacion
de un estudio de los factores externos con € fin de poder adaptar la actividad a estos y lograr €l
maximo rendimiento.

Definir los objetivos estratégicos de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJ.L.L PEREZ, C.A.para los afos 2023 a 2027,orientados a incrementar 1os beneficios de la
empresa, a través la optimizacion de la publicidad en buscadores, redes sociales y otros medios
digitales.

Proponer estrategias de marketing parala COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., para los afios 2023 a 2027, mejorando su imagen
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corporativa,creando promociones de venta a clientes y posibles clientes, |o cua incentivaraala

compra de productos.
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CAPITULOII.
ANALISISY DIAGNOSTICO DE LA EMPRESA

2.1 Andlisisdel macroentorno (PESTEL).
2.1.1. Entorno politico

En referencia a las politicas de Estado, Venezuela ha venido andando desde algun tiempo
para aca en desatinos en cuanto a politicas fijadas a campo de la distribucién y comercializacion
de alimento, asi lo expresa Morales (2012), cuando hace mencién a las estrategia de gobierno
tales como “Ley de costos y precios justos, cierre de la frontera colombo-venezolana, ley
organica de precios justos” entre otros. (p. 28). En este sentido, lejos de tener una seguridad
alimentaria se ha ido produciendo una crisis alimentaria, donde el problema no solo es el acceso

y disponibilidad de alimentos. A continuacion, se presentael andlisis.

Tabla 1.Entorno politico.

VARIABLE TENDENCIA EFECTO EN EL NEGOCIO ESTADO

Politicas de Estado Mercado interno atractivo veon | Agilidad en la implementacion de | Oportunidad
oportunidades lz empresa

Procedimiento de | Burocracia en los tramites Costos v demoras Amenaza

entidades reguladoras

Tratado de libre comercio | Incrementa la produccion en Diversidad de productos para la Oportunidad
el pafs. pero también la vernta
importacion

Elecciones presidenciales | Incertidumbre ante el posible Se dezestimula la inversion y el Amenaza
resultado gasto

Fuente: Propia, 2022

En Venezuela existen nuevas politicas de control que posibilitan € desarrollo econémico.
En relacion con € libre comercio estos tratados favorecen las rebgjas de las barreras
arancelarias; 1o que contribuye que las empresas sean mas competitivas y permita e incrementos

de las inversiones extranjeras. Por lo que se puede decir que en Venezuela se ha visto un
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importante interés por las empresas de este tipo. Por o que se concluye que este entorno
representa una buena oportunidad para la empresa. También se identificaron algunas amenazas,
como son la burocracia en los procedimiento de entidades reguladoras, que en nuestro pais esto
implica en promedio 68 tramites burocraticos, entre los que destacan por su complegjidad los
asociados a pago de impuestos. De igual manera |las elecciones presidencia que realizardn para
el 2024, las cuales trae consigo un poco de incertidumbre paralos empresario.
2.1.2. Entorno economico

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, CA., por ser una
empresa que distribuye de alimentos que se dafian con facilidad, esta sujeta a cambios en la
economia. Segun Palma, (2022,) “la economia de Venezuela mostro en 2021 y lo que va del
2022 sefides de recuperacion, luego de una gran cantidad de afios arrastrando nimeros en rojo”
(p. 85). Lo que ha permitido en la actualidad gozar de mayor disponibilidad de créditos en €l
sistema financiero, tanto de la pequefia empresa como de personas naturales.A continuacion, se
presenta la tabla de andlisis del entorno econémico.

Tabla 2. Entorno econémico.

VARIABLE TENDENCIA EFECTO EN EL NEGOCIO ESTADO

Disponibilidad de créditos | Facilidades credificias a | Financiamiento Oportunidad
pequefizs empresas

Nivel de irgresos Pocos mayores ingresos Laz compra #o crece Amenaza
por crecimiento econimico

Producte Bruto Interno Desaceleracion del crecimiente | Disminucion en las tazas de Amenaza

{PEI) economico empleo v de ingresos

Patrones de consume Lasz personas comen mas sano v | Promueve el consumo de verduras | Oporfunidad
natural y frutas

Fuente: Propia, 2022
Los niveles disponibles de dinero y € consumo per cépita vienen desarrollandose algunas
mejoras econdmicas del pais, permitiendogue las personas coman mas sano y natural. Las pautas

de consumo han mejorado por € crecimiento econdmico del pais, del 2020 para aca, lo que
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permitidos comparadores con gustos diversos en cuanto a los productos sanos, representando
esto una oportunidad de negocio parala empresa. Entre tanto en |as amenazas que se encontraron
la lenta aceleracion en el crecimiento econOMico y que no Sse dan mayores ingresos por
crecimiento economico.
2.1.3. Entorno social

Analizando una empresa, no se puede olvidar los factores sociales. Como una empresa es
un organismo vivo dentro de una sociedad. Para la WorldEconomicForum (2015), “esa funcién
comercial de ser un canal de distribucion esta tapada por la relacion social que se establece”
(p.19). Es decir, lo importante no es qué se vende, sino e vinculo que se establece con las
personas que compran.Se presenta a continuacion latablaN° 3.

Tabla 3. Entorno social.

VARIAELE TENDENCIA EFECTO EN EL NEGOCIO ESTADO
Nomero de grupos de Viene en aumento dentro Mas zrupos defendiendo lo natural | Oportunidad
interés especial del paiz
Hiahbitos de consumo Tendencia a comer Gasto en alimentos pramia la Amenaza
alimenticic carbohidratos v en altas cantifad por encima de calidad

cantidades
Estiloe de vida Aumentan v ze vualven Mas zonsumidores potencialse del | Oportunidad
mas sofisticados producto, crece la cantided de
perscnas que buscan calidad

Fuente: Propia, 2022

Los consumidores se han vuelto mas refinados, consumiendo cada vez méas productos
naturales, saludables y de ata calidad. Aunque todavia hay muchas personas que consume
grandes cantidades de carbohidratos, o que los ha llevado a tener obesidad. Este entorno nos
ofrece con oportunidad, que existe una marcada presencia de grupos que defienden la comida
natural, volviendo unos consumidores méas sofisticados. En cuanto a la amenaza encontrada,
todavia se puede percibir que existe muchas personas que prefieres la comida chatarra y los

carbohidratos.
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2.1.4. Entorno tecnolégico

El avance tecnol 6gico en las empresas venezolanas es lento. Esto se muestra con e hecho
de que Venezuela contintia en €l puesto 106 del ranking del Informe que proporciona la Global
de Tecnologiade la Informacion en 2015. Este escrito examina €l impacto de la tecnologia de la
informacion y comunicacion (TIC) en € crecimiento y competitividad de 143 economias del
mundo (Informe de la Sociedad Nacional de Industria). Por 1o quese podria decir, la carencia de
recursos para apoyar € ingenio y el desarrollo tecnol 6gico impide ala mayoria de las economias
delaregion meorar la generacion de conocimiento y aprovechar al maximo laevolucion digital.

Tabla 4. Entorno tecnol égico.

VARIABLE TENDENCIA EFECTO EN EL NEGOCIO ESTADO
Tsuarios de internet En aumento mas en el pais. Mas conocimiento de Io orginice | Oportunidad
Avance tecnolégico en Crecimiento lento Producto: de alto costo Amenaza
EIpTesas
Uso de tecnologias de Aumentando Mejor comunicacion para toma de | Oportunidad
informacion deciziones

Fuente: Propia, 2022

Analizando € entorno se puede decir que la utilizacion de las tics ha aumentado
visiblemente en los Ultimos afios, en vista que las personas tiene meores posibilidades
econdémicas. También existe una gran en cuanto a productos tecnol 6gicos, que se adaptan a todas
las necesidades. Por lo que se concluye que este mercado oferta nuevas opciones tecnol dgicas
para €l desarrollo del proyecto representando una oportunidad, aunque se debe considerar los
costos que esta esta tiene para obtener tecnologias de punta. La amenaza que presenta este
entorno €l costo alto que tiene los productos tecnol 6gicos.
2.1.5. Entorno ecolégico

Actuamente, Venezuela se podria decir que todos sus estados esta atravesando una gran

problematica, como es la falta de recoleccion de residuos solidos. Para Fundacion Tierra Viva



(2008). “El incremento en la recoleccion de los residuos y desechos solidos per-capita indica una
mayor generacion y consumo de materiales desechables”. Ahora bien durante 2020, los
problemas ambiental es cronicos de Venezuela no hicieron més que empeorar.

Tabla 5. Entorno ecol 6gico.

VARIAELE TENDENCIA EFECTO EN EL NEGOCIO ESTADO
Control de la contaminacion | Bajo Desfavorece cultura orginica Amenaza
Contaminacion del aire Wuy contaminads Menor consume Amenaza
Contaminacion del agua Alta Menor produccion Amenaza
Recoleccidn de desecho Baja Aumenta la contatrinacion Amenaza

Fuente: Propia, 2022

Cabe destacar, que la produccién de residuos y desechos solidos tiene mucha relacion con
los (niveles de ingresos de la poblacién, con los habitos de consumo de las personas, con €l
desarrollo cultural tecnolégico, y estdndar de vida de los habitantes en e pais. Los cambios
politicos afectan todos los ambitos y € ambiente no es la excepcion. Por 1o que se concluye que
representa una amenaza, todos |os sectores econdémicos del pais.
2.1.6. Entornolegal

El entorno lega es e elemento del macroentorno que mas influencias tiene en las
comercializadoras e importadoras, en cuanto a que se debe controlar €l precio del ddlar, la
reglamentacion, los documentos deben estar a dia Se presenta a continuaciénentorno legal en
Venezuela

Tabla 6. Entorno legal.

VARIABLE TENDENCIA EFECTO EN EL NECOCTIO ESTADOD
Pyines pudian repislan mnancas, Esla em alea WVentajas LI nueves | Oporlunidad
patentes v derechos de autor sin costo Epresarios
Estatus de formales Va en anmento Facilidad de Eepiztro Mercantil | Oportunidad
Lev de Costozy Precios Justos Se estd mejorando Generar competencia sanas Opormunidad
Excneracion del papo del RN Oportunidad para las Incentivo a la ineeripeion ante el | Oportunidad
pequeias v medianas | Registro Nacional de
epresas Contratistas

Fuente: Propia, 2022
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Las oportunidades del entorno legal son; el registro marcas, patentes y derechos de autor
sin costo facilidad de registro mercantil, la derogacion de las leyes de costos y precios justos y
los incentivo a la inscripcion ante € registro nacional de contratistas, permitiendo todo esto una
gran oportunidad de crecimiento paralas Pymes.

2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Lamatriz de evaluacion de los factores externos (MEFE) es una herramienta permite los
expertos simplificar y examinar informacion de diversa indole como son los factores
econdémicos, sociales, politicos, tecnolégicos legales y ecolégicos que son los elementos
presentes en el entorno externo de las empresas y se rigen bao la perspectiva de aquello que
puede beneficiar 0 perjudicar de manera representativa a la misma. Esta matriz posibilita la
elaboracion de planes con el objetivo de aprovechar las oportunidades y miniar las amenazas
para asi congtituir estrategias para la tomar decisiones que faciliten a las compafiias producir
rentabilidad y utilidad de natural eza competitiva con respecto a las demas empresas.

Tabla7. MatrizMEFE

Factores Pezo Valor Ponderado
Oportunidades

Politicas de Estado 0.13 2 0.30
Digponibilidad de créditos 0.15 3 0.45
Nimero de grupos de interés especial 012 4 0.43
Usuaric en internet 0.10 4 0.40
Pymes podran registrar marcas, patentes y derechos de 011 4 0.44
autor sin costo

Amenazas

Procedimiento de entidades reguladoras 0.08 3 0.24
Nivel de ingrezo disponible 0.10 1 0.10
Haibitos de consumo alimenticios 0.05 3 0.15
Avance tecnoldgico en empresas 0.04 4 0.16
Fecoleccion de desecho 0.10 3 0.30
Totales 1.00 3.02

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)|
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Lamatriz MEFE dela COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ,
C.A., dio como conclusion que se podra aprovechar |as oportunidades que ofrece el entorno con
un valor de 3,02 y contrarrestar |as amenazas, aunque estas sean fuertes, como son |as entidades
reguladoras, nivel deingreso disponible, hdbitos de consumo alimenticios, avance tecnoldgico en
empresas Yy recoleccion de desecho,. Pero también se encontraron excel entes oportunidades las
como son la politica de estado, factibilidad de créditos, nimero de grupos de persona deinterés
especial, gran cantidad usuario en internet, las pequefias y medianas empresas podran registrar
sin costo marcas, patentes y derechos de autor.
2.2 Analisisdel microentorno del sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedores

La negociacion con los proveedores es buena, debido a que los agricultores tienen
pequeiios sembradios con pocos cultivos, aungque existe gran cantidad de proveedores en €
mercado, esto permite que e poder de negociacion de la empresa permita obtener |os productos a
tiempo. La posibilidad de la integracion hacia atras es baja, en vista que estos no producen en
gran cantidad.Los costos de cambiar de proveedor son medios, en vista que nos existen muchos
gue estén debidamente certificado para poder ser parte de la cadena de suministro de la empresa.
Por lo tanto, se concluye que € poder de negociacion de los proveedores es ato. La empresa
siempre paga en efectivo y en caso de crédito, los pagos son oportunos, por o que existe un
climade confianza y responsabilidad mutua, entre empresay proveedor.
2.2.2. Negociacion con clientes

Los clientes son considerados como unas fuerzas de gran impacto en las empresas,
porque son ellos quien las hace rentables, siendo estos los que fijan € rumbo y ciclo de vida de

esta con sus compras. De igual manera son |os clientes los que por medio de sus comentarios dan
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a conocer los puntos débiles de las organizaciones. En cuanto a la empresa en cuestion, esta ha
venido alos clientes por medio de promociones, para fidelizar la marca. Aungue la empresa no
cuenta con sistema de atencion a cliente, que permita conocer sus sugerencias, ni con una base
de datos de los mismos, para conocer sus necesidades. Siendo esto un problema, conllevando a
gue el poder de negociacion con los clientes es bajo.
2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

A medida que aparecen nuevos competidores, existe mas rivalidad, y existe mayor costo
en los productos ya que los consumidores quieren mas calidad en lo que compran. En la
actualidad se puede ver una dinamica competitiva agresiva, sobre todo en el producto principal
gue comercializa y distribuye la empresa banano guineo a igua que los viveres, las frutas 'y las
verduras, siendo esto una amenaza alta, lo que ha puesto en alerta a gerente en las acciones y
reacciones competitivas en las que se incurran. Aunque la COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., tiene como punto fuerte que sus productos son de
calidad y muy frescos y tiene una buena atencion personalidad, buen trato y precios justos.
2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Los productos sustitutos representan una amenaza alta para empresa en vista que realizan
la misma funcién y en ocasiones a menos precios. Entre tanto la COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.A., esta cuenta con una gran gama de producto. Es
pertinente mencionar que en mercado no existen muchos productos sustituto, ya que el pais
produce € banano y las verduras que es lo que mayormente la empresa comerciaiza y
distribuye, siendo esto una fortaleza, mas que un debilidad. Aungue cuando € poder adquisitivo
de los compradores es reducido, este tiende a buscar una aternativa de producto con un valor

menor, asi sea de menor calidad.
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2.2.5. Entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidos es algo eminente en vista que es te es un negocio
rentable y atractivo e que se renueva rapidamente con productos parecidos a los que distribuye
la empresa. Son competidos todas aquellas personas y empresas que tengan la intencion de
comercializar con los mismo productos como los viveres hortalizas, carniceria, charcuteria.
Aungue existen muchos competidores, la amenaza es baja, y estos no afectaran los ingresos de la
empresa, siendo este un negocio atractivo. La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJ.L.L PEREZ, C.A., vende productos altamente posicionados en el mercado.
2.2.6. Nivel deatractividad delaindustria

LaCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., cuenta con una
atractividad muy buena, que consiste en su ubicacion, siendo un elemento favorable y que
determinala cantidad de compradores que asisten cadadia. Laempresa cuentas con un despacho
de mercancia las 24 horas del dia los sietes dias de la semana, 10 que permite que nuestro
productos siempre Ileguen frescos a cliente y cuenta con precios competitivos, accesibles y
comodos, que varian segun el producto.
2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores I nternos (MEFI)

Esun instrumento que permite formular estrategias, resimenes de las areas medulares de
la organizacion. También permite evaluardebido a que sintetiza y valora las fortalezas y
debilidades en las diferentes areas de las empresas permitiendo tener una vision inicial al
contexto y ademas ofrece bases conocer y evaluar la informacion interna e de la empresa en
dichas éreas. La MEFI una herramienta que va a permitir crear estrategias para aprovechar las
fortalezas y eliminar las debilidades arrojando una sintesis dentro del proceso de auditoria

interna de la administracion estratégica.
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Tabla 8. Matriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas

Amplia negociacidn de Iz empresa con los proveedores .13 3 .32
Fenueva frecuentemente los productos 0.14 4 0.36
Buena ubicacion 0.13 4 .60
Precios competitivos, accesibles ¥ comodos 0.13 3 (.45
Debudidades

No existe uh sistema de atencita al cliente. 0.15 2 .30
Dinémica competitiva agresiva 0.13 3 €39
Poder adguisitivo del cliznte reducide 015 2 €.35
Totales 1.00 2 )

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)

En la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., la matriz
MEFI dio un porcentaje de3.17, lo que permitira aprovechar las fortalezas ymitigar las
debilidades. Entre |as fortalezas estan, la amplia negociacion entre los proveedores y la empresa,
los productos se renuevan frecuentemente, 1o que permitiendo unaalta calidad y frescura de
estos y buenos. Entre las debilidades se presentan que no existe un sistema deatencion a

cliente, ata competitiva y bajo poder adquisitivo.



CAPITULO L.
ANALISISY DIAGNOSTICO INTERNO
3.1 Modeodenegocio CANVAS.

Este es una herramienta ideal para conocer e modelo de negocio de una forma més
directa, préctica, y estructurada, pero coherente y concisa. Es decir, un lengugje comun para
describir, visuaizar, evaluar y modificar modelos de negocio. Ampliando |os antes mencionados,
Se puede agregar;

gue agrupan las principales variables de un negocio tratando de explicar

cOmo se puede generar ingresos y valor paralaempresay € cliente.

Figura 2. Modelo de negocio CANVAS
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3.2 Anadlisisfuncional dela empresa.
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Este es una metodologia que se aplica para establecer competencias laborales que son

caracteristicas de una funcion productiva Esta puede estar delimitada a cualquier nivel de la

empresa en el ambito ocupacional. Es no es un procedimiento exacto. Es decir, permite abordar

estrategia metddica, en una forma coherente y ordenada, que se rediza paso por paso

estableciendo € fin principal de la actividad productiva. Requiere habilidad para entender qué

funciones hay que poner en préactica para posibilitar que lafuncion se logre. Esta es € pilar para

lacreacion del plan de marketing.

Figura 3. Modelo de Analisisfuncional dela Empresa
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CAPITULO IV,
FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 — 2027

4.1 Objetivo general 2023 — 2027

Implementar un plan estratégico de marketing para incrementar las ventas en la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.A., durante los afios 2023-
2027, enfocado en la disminucion de los lapso de entrega y € aumento de la cobertura
geogréfica, con lafinalidad de posicionarse ainternacional, nacional regional.
4.2 Objetivos estratégicos 2023 — 2027

Alcanzar e fortalecimiento la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L
PEREZ, C.A., en el mercado a largo plazo.

Lograr atas tasas de desarrollo para obtener la masa critica, incrementando € nimero de
puntos de ventas atendidos en 20% en el segundo afio, y 10% adiciona en el tercer ano.

Poner en préctica un ERP que simplifique las operaciones de la cadena de suministro,
acortando el tiempo de distribucién y |os costes operacionales.

Ampliar la participacion en e mercado de la COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., en los proximos cinco afios, por medio de la
promocion y publicidad demostrando la calidad de los productos.

Optimizar € posicionamiento de la marca en linea a corto, mediano y largos plazo

utilizando las redes sociales.
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4.3 Andlisisdelos Objetivos estrat égicos 2023 — 2027

Estos buscan crear objetivos razonables a largo plazo para alcanzar la meta poco a poco,
orientados a establecimiento de prioridades, la asignacion de bienes, la exigencias
decapacidades. De igual manera se formula con la finalidad de tener informacidn necesaria para
los planes demarketing, operaciones, informatica y recursos humanos para los proximos afios y
ademés proporcionan puntos de referencia para comparar |os resultados previstos y los reales. Es
por ello que este estudio de formularon cinco objetivo estratégicos para | os afios 2023-2027.

Analizando € primer objetivo estratégico, € cual busca lograr la consolidacion de la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, CA., a largo plazoen €
mercado, siendo todo un desafio, pero no esimposible, pudiéndose lograr a través de la busgueda
de nuevos mercados para posicionar los productos, satisfaciendo las necesidades del cliente,
aprovechando factores como la calidad y las exigencias del mercado para transformarlas en
ventgjas y posicionarte por encima de la competencia, utilizando de la promocion y publicidades
en las redes sociales para dar a conocer |os productos.

En cuanto a segundo objetivo se pretende logar altas tasas de desarrollo para obtener la
masa critica, incrementando €l nimero de puntos de ventas atendidos en 20% en & segundo afio,
y 10% adicional en € tercer afio, en relacion a lo antes mencionado es pertinente mantener en
carteraalos clientes ya existente, ofreciendo buena atencién, precios asequibles, fidelizar nuevos
clientes, g ecutando procedimientos gjustado alarealidad tecnol 6gica; como las redes sociales.

En relacion a la puesta en practica un ERP (sistema de planificacion de recursos
empresariales), es necesario brindar |a automatizacion, integracion e inteligencia esenciales para
gjecutar eficientemente todas las operaciones diarias del negocio, en vista as finanzas requieren

un ERP para cerrar répido los libros, las ventas la necesitan para gestionar todos los pedidos del



cliente y proponer a los clientes los productos y servicios apropiaaados a tiempo, a la
contabilidad de acreedores e permite para pagar alos proveedores correctamente y atiempo.

En referencia al cuarto objetivo que examina como ampliar la participacion en €
mercado de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, en los proximos
cinco anos, C.A. este se pondra en marca, enfocandose en productos que satisfagan nuevas
necesidades, en las preferencias a clientes potenciales, en disefiar planes de marketing con
objetivos inteligente, en innovar la distribucion considerando diversos canales de comunicacion
y conexion entre la presencia fisica de la compafiia, asi como en su presenciavirtua y las formas
gue llega tu productos los consumidores. Y por objetivo Ultimo tenemos optimizar €l
posicionamiento de la marca en linea a corto, mediano y largos plazo utilizando las redes
sociaes, € cua se pondra en accion a través de un andlisis de la situacion actual de la

organizacion, analizando los potenciales consumidores, y la competencia.



5.1 Formulacion dela estrategia

se requiere de

LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

CAPITULOV.
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Se hace necesario redizar un estudio diagnostico para formular estrategias, para lo cual

la construccion de la Matriz FODA que es la va permitir identificar

lasoportunidades y amenazas externas, asi como la delimitacion de fortalezas y debilidades

internas, Esta matriz también permitira la elaboracion de objetivos a corto, mediano y largo

plazo,. También favorecera el desarrollo y eleccion de estrategias.

5.1.1. MatrizFODA cruzada (MFODA)

Figura 4. Matriz FODA cruzada (MFODA)
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5.1.2. MatrizInterna— Externa (MIE)

Figura 5. Matriz Interna— Externa (MIE)
4 3 2 1
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Resultados Matriz Interna

Fuente: Propia, 2022

Al concluir con la contricion de la matriz interna-externa se pudo conocer que e segmento
direccional se ubica en e cuadrante de Crecer y Desarrollarse, donde se proponen |as estrategias
de penetracion en nuevos mercados, en fidelizar la mayor cantidad de clientes, en difundir una

campahia publicitaria e integracion horizontal

5.2 Seleccion dela estrategia



5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 9. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Objetivos Estratémicos | Alcanzar el - Lograr altzs tasas de Poner en practica un ERP | Ampliar [a parheipacion | Optimizar e]
fortalecimiento | desarrollo para obizner la | que simplifique las en el mercade en los posicionamisnto de
en el mercade | masa critica, operaciones de lacedena | promimos cinco afios, la marca en linea a
2 largo plazo. | mcrementando el mimero | de sumimistro, scorendo | pormediodela corto, mediane v
de puntos de ventas gl tiempo de distribucidn | promocion v publicidad | largos plazo
Matriz de estrategias atendidos en 20% en el ¥ los costes demostrando la calicad | utilizando las redes
segunde afio, v 10% operacionales. de los productos. sociales.
adicional en el tercer afio.
Diisefiar cartera de productos basadz enla X X X X
demande ¥ requerimicntos de loa conmumidores
Penstrar el mercade de las por zonas X X X
geograficas
Incrementar [a diverzidad da productos de 1a X X X
empresa para atraer el mercado clientes
msatisfecho.
Publicar campafia publicitaria para ofrecer X X 3
muevos productos de la empreza
Crear v posicionar marca propla X X X X X
Implementar sistema en linea para recepeion de | X X X X X
pedidos v facturacion en tiempo real.
(Generar descusntos v promociones para X X
incrementar a los clientes
Utilizar medios de comumicacion para dar a X X { X {
conocer la marca de la empresa.
Captar y fidelizar la mavyor cantidad de clientes | X X
posibles, basandose en la excelents mnovacion
v calidad de log productos.

Fuente: Propia 2022
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5.2.2. Edtrategias seleccionadas

En funcion a andlisis realizado a las estrategias formuladas, se seleccionaron aquellas
consideradas claves para las exigencias de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJL.L PEREZ, C.A y que ademés guardan un considerable nivel de correlacion entre ellas,
siendo imprescindible establecer estimaciones sobre su consecuencia a largo plazo para
conseguir unamejor y acertada toma de decisiones, paralo cual se hace necesario € desarrollo
de un plan de accién que detale lineas de accion prioritarias, metas, indicadores, presupuestos y

responsables de la gjecucion de la estrategia.
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CAPITULO VI.
PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1 Plan funcional de marketing

El marketing es una mecanismo que todo empresario debe dominar, y constituye, en un
procedimiento social y administrativo, se lo considera un proceso social, porque es realizado por
personas y orientado hacia personas para satisfacer sus necesidades, deseos y demandas.En los
respecta al Plan funcional de marketing Muiiiz, (2001) manifiesta que los planes de marketing:
“son herramientas basica que deberian utilizar todas empresas orientadas al mercado que quieras
ser competitivas. (Pag.188). Por 1o que podria decir, que es un registro escrito conformado por
un grupo de tareas, que tiene como punto de partida puesta en préactica de un estudio previo del
capacidades con los que cuentan y lafinalidad que se quiera conseguir mediante la gjecucion este
plan
6.1.1. Situacién actual de la gerencia de marketing

La pandemiadel Covid 19 cambi6 muchas cosas, entre ellas, la manera como las marcas
se dirige y atraen a su publico objetivo. En un mundo més consciente de la eficaciay necesidad
de usar los canales digitales, los lideres del departamento de marketing deben adaptarse a estos
cambios, cosa que no esta sucediendo con la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez,
C.A, donde luego de haberse realizado un estudio exhaustivo del entorno interno y externo de la
se pudo conocer falta de personal cualificado y carencia de vision por parte de la generacion,
permitiendo esto que no haya un liderazgo involucrado en latoma de decisiones.

Todo esto llevo alaideas re realizar un diagnéstico para conocer las dificultades, ya que
tiene dos afios la empresa de constituida y no ha logrado crecer su cartera de clientes y sus

ventas no se han incrementado, afectando € crecimiento y la expansion a otros mercados tanto
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nacionales como internacionales de la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A. Es
importante acotar que las empresas exitosas tienen muy claras sus estrategias de marketing.

Espor ello que para dar solucion al problema se aplicaran estrategias de marketing para
aumentar las ventas, crear oportunidades de negocio, generar dinamica comercial entre los
clientes en la empresa. Con la puesta en practica de este plan se quiere atraer nuevos clientes
potenciales que favorezcan el auge comercial de los productos que comercializa de distribuye la
empresa, para mejorar su posicion en el mercado.

6.1.2. Objetivos de marketing

Dar a conocer lamarcaentre el publico objetivo.

Atraer y fidelizar la mayor nuevos clientes potenciales, basandose en la excelente
innovacion y calidad de los productos.

Incrementar €l interés por la marca entre el publico objetivo.

Introducir la empresa en nuevos mercados anivel naciona e internacional.

Alcanzar la satisfaccion de los clientes y hacer que sus expectativas sean superadas
6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

Estrategia de cartera:Las estrategias de cartera de productos consiste en un conjunto de
practicas y conocimientos para gestionar los articulos que vende una empresa.El objetivo de la
cartera de productos es ayudar a los lideres a orientar sus acciones, brindandoles visibilidad de
las perspectivas de crecimiento y desarrollo de mercado.Este tipo de informacion que brinda una
matriz de cartera es fundamental para todos los interesados en €l desarrollo de una organizacion,
incluyendo los colaboradores y los inversores. Es por ello que paratomar |as decisiones correctas

se utilizaralamatriz Mckinsey
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La Comerciadizadora y Distribuidora JJ.L.L Pérez, C.A., en e andlisis presentado en la

matriz de Mckinsey presenta un atractivo de mercado para la marca ata y una posicion

competitiva media. Por |0 que es necesario enfocar todos |os recursos posibles hacia esta érea del

negocio. De igual manera necesita publicidad, inversion, y plantearse nuevas adquisiciones, para

posicionarse en nuevos mercados tanto nacionales como internacional, todo con la finalidad de

crecer lo mas rapido posible.
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Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacion

Segmentacion: Esta estrategia enfocar las campafas a una audiencia determinadao a un
grupo de personas con la finalidad de reconocer a qué publicodebe dirigirse la publicidad para
dar aconocer productosde la Comercializadoray Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A.

Posicionamiento: Las estrategias posicionamiento s tienencomo meta Unica fijar en la
mente de los y las compradoras la imagen de la marca. Hacer que € usuario la conozcay la
reconozca con unamarcay a esa marca con un estilo propio y valores concretos. Por tal motivo
la empresa realizar promociones, rebgjas, y entregara a tiempo todos sus productos,ofreciendo
nuevos productos de acuerdo a las exigencia de los distintos clientes. Por lo que se crearan
planes de marketing alineado, donde la promocion sea la adecuada para e producto y
especialmente para el segmento en gque se esta enfocando

Fidelizacion: La fidelizacion del cliente desarrolla relaciones positiva entre la empresay
los compradores, para lograr que los clientes que ya han comprado vuelvan a hacerlo. En este
sentidola estrategia es; modernizar su tecnologia de modo que facilite el proceso de compra,
ofrecer un servicio que de buena calidad y usar las redes sociales para acercar la empresa a los
clientes.

Estrategia funcional:

Producto: Complacer las exigencia delos clientes de manera més rdpida, efectiva y
econdmica que los productos de la competencia.

Precio: Efectuar descuentos significativos paralas compras por mayor.

Posicion: Se va a basar en las ventgjas del producto frente a sus competidores,ofreciendo

nuevos productos de acuerdo ala exigencia de los diferentes consumidores.
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Promocion: Se redizara a través de las redes socidles, asi como publicidad en
radiofonica para dar a conocer la marca a publico en general, para que € cliente pueda
conocer |as caracteristicas del producto.

6.1.4. Presupuesto
Tabla 10. Presupuesto del Plan Funcional de Marketing.
Plan de marketing (Acciones) Becuarsos Costo | Afies | Afios | Afies | Afios | Afios
1 2 3 4 5
Investigacion del segmento de Profesional en el drea | $350 | %330 _ _ _ -
mercadoe para la identificacion de mercado
del perfil de los consumidores
Cufia publicitaria de radio Cufias publicitaria en $20 | $120 | %130 | $140 | %150 | 5160
2 emisoras x § meses
Disefio v lanzamiento de pigina Contratacién de un 520 320 | 530 | 40 $30 £50
web programador
Vallas publicitarias 3 Vallas S150 | %600 | §700 | 3800 | 3900 | $1000
Promociones descuentos Promocionar por mes o 2z " - - s
significativos para las compras uns producto con
POr MAYOr. descuento
Fuente Elaboracion propia
6.1.5 Ejecucion de Tareas del Plan de Marketing.
Tabla 11. Ejecucion de las Tareas del Plan Funcional De Marketing.
Acciones Tareas Responzahle Tiempo
Investigacion del Becabar informacion de los clientes en
segmento de mercado cuanto & gustos v preferencias
parala Clasificar a los clientes segin su status. Gerente, coordmacion de
identificacion del Crear haze de datos con 1a informacion administracion ¥ asistente
perfil de los administrativo 1 vez cada
consumidores efio
Cuonas puhlicitarias Dhifindir maa enfia en loz dos emiznras Grerente. roordmacion de
fe radios mas excn~hadas admimstracion ¥ aziatents Cada &
admindstrativo meses
Dizefio v lanzamiento | Fedizefias a pagina web de la empresa Gerente, cocrdmacion de
de pagina weh Capacitar al personal para manejo de ardmimefracion ¥ asistents 1 e pada
redez zociales admuinistrativo tres mesps
Vallas publicitaria Mandar hacer trea vallos publicitariaa
de 3x2 Gerente, coordmacion de
Ubicarlas en zonas =stratégicas, para adminstracion ¥ amnstente 1 vezal
que sean percibidas por <l poblico admunizstrative 2o
objetivo.
Promvecivnes de Dhan v conocen Tas rebajas de los Grerente, covrdmacion de
descuenivs productos por las redss sociales v la 1ad admmirnsitacion ¥ asislenly
slgnificatdvos para las Febtajas ce un 10% en comperacidn administrativo 1 ves por
COMPIas por Mayor con la competencia mes

Fuente Elaboraciin propia



En cuanto a las acciones del plan funciona de marketing que contribuyen con la
informacion esta la identificacion del perfil de los consumidores, que va a permitir mantener una
existencias de productos que satisfagan las exigencias delos clientes y asi fortalecer las ventas.
Las actividades de publicidad estan orientada a dar a conocer la Comercializadora y
Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A., con informacion constante y de utilidad para los clientes y
posibles clientes, potenciando las promociones, en e mercado por diferentes canales. En cuanto
ala promociones de descuentos significativos para las compras por mayor, estas van a permitir
dar aconocer laempresa, sin perjudicarla, atrayendo unanueva cartera de clientes.

6.2 Plan funcional de operaciones.

Los Planes de Operaciones resumen todos los aspectos técnicos y organizativos que
concernientes a compray distribucion y ventas los productos de empresa. Segun Greg (2008) un
plan operativo “consiste en establecer las estrategia y los medios para alcanzar los objetivos,
especificando las actividades y los recursos necesarios” (pdg. 149). Es decir, son las
herramientas de gestion que permite planificar las acciones que una empresa debe realizar para
alcanzar los objetivos propuestos. A continuacion se presentara € plan funciona de la
Comercializadoray DistribuidoraJ.J.L.L Pérez, C.A.

6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones

Las funciones que desempefia la gerencia de operaciones debe ir de acuerdo a la
estrategia corporativa, se debe considerar la optimizacion del uso de los recursos, s ante se
reflexionar sobre |as labores rutinarias donde la gerencia de operaciones simplemente se ocupaba
de calcular inventarios, y mantener el control de la entraday salida de bienesy servicios, hoy en

dia, ser gerente de este departamento abarca mucho mas que eso.
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Es por ello que esto implica trabgjar sobre los procedimientos de los procesos de
transformacion, tomando decisiones sobre la base de la eficiencia, eficaciay altos parametros de
calidad, siempre tratando de mantener una imagen impecable ante |os potenciales clientes. Ahora
bien, en lo que respecta a la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A., la misma
maneja un plan de operaciones que no pose directrices de operaciones, de igual forma no se
visualiza metas c a corto, mediano y largo plazo, en pocas palabras es un plan de operacion muy
basico, € cual supervisalagerente.

Es por lo antes mencionado que se presentara a continuacion la propuesta de un plan de
operacion con su respectivo presupuesto con la finalidad de formular acciones que permitan
mejorar |a parte operativa de la empresa para aumentar la comercializacion y distribucion de los
productos, 10 que se traducira en clientes mas satisfecho logrando la fidelidad de los mismo y
esto su vez |o vaa permitir un aumento en las ventas y unamejor rentabilidad.

6.2.2. Objetivos de operaciones

Lograr un proceso operativo de calidad para ofrecer a los clientes los productos y
servicios en un determinado tiempo y con minimo costo

Incrementar larecepcion de pedidos y facturacion en tiempo real

Fortalecer los mecanismos de planificacion y control para aumentar el volumen de
produccion.

Disminuir los costo realizando manteamiento preventivo a la maquinaria requerida para
el proceso de proceso de produccion.

Mantener una flexibilidad de acuerdo a los cambios del entorno de la empresa y

adatarse a dllos.
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6.2.3. Desarrollo de |la estrategia de operaciones

Las estrategiasoperacionales se construyen de manera personalizada para cada empresa,
en funcion de sus caracteristicas propias, recursos, sector, mercado y otras variables Son
herramientas que permites definir las ventgjas competitivas de las organizaciones en cuestion,
deben estar centradas en el cliente. En cuanto a la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L
Pérez, C.A., se crearon las siguientes estrategias, las cuales se estaran mencionando en la tabla
de presupuesto.

Estrategia de costos — capacidad: Estas estrategias constituyen ventgjas competitivas
sostenibles que favorece e reingreso de la inversion a corto plazo lo que favorece que se genere
mas valor en la empresa.

Estrategia calidad — procesos. Estas estrategias ayudan alas organizaciones satisfacer las
solicitudes del mercado, a hacer més efectivas las actividades productivas con la finalidad de
adquirio un certificado a nivel internacion que la acredite como una empresa confiable y de
calidad.

Estrategia de flexibilidad — capacidad: Estas permiten la adaptacion o de anticipacion que

de laempresaparahacer frente alos cambios del entorno.



6.2.4. Presupuesto

Tabla 12. Presupuesto del Plan Funcional de Operaciones.
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Plan de Operaciones Recursos Costo | Afios | Afios | Afles | Afies | Afios
{Acciones) 1 2 3 4 5
MMantener un control de calidad | Ingenierc de control de | $200 | 200 | $300 | $400 | %600 | $700
de los productos calidad
Eealizar mantenimisento Ingenierc industrial $230 | %230 | %300 | 3330 | 400 | 5430
preventivos de la magquinaria
Capacitar al perscnal en el &rea | Especialistaen la 100 | $100 | $120 | S140 | 5160 | S180
operativa. materia
hiantener una recepcidn v 4 personzs 560 S3000 | S4000 | $5000 | 36000 [ 57000
almacenamiento adecoado de la | Operadotes diumnos y
materia prima noctummos
Implementar un Sistema Kardex | Licenciade uso €13 €30 §40 L3l €50 £70
de inventario
Fuente Elaboracion propia
6.2.5 Ejecucion delas Tareas del Plan de Operaciones
Tabla 13. Ejecucion delas Tareas del Plan de Funcional de Operaciones.
Acciones Tareas EResponsahle Tiempo
Mantener un control de Adguirir la materia prima
calidad de los productes | directamente a los productores
Bevizar cuidadosamente 1a 1 vesz al afio

materia prima

La materia prima (ue primero
llegue, serd la primera salga

Ingeniere de control de
calidad que apligue
normas estandares

Fealizar mantenimiento
preventives de la

Contratacion de un ingeniero
en seguridad industrial

maguinaria

Establecer programas de
mantenimiento.

Llevar un registro de
operacignes de las magquinarias

Ingenierc de
mantenimieno industrial

2 veces al afio

Capacitar al personal en
el drea operativa.

Dar tallerex de capacitacion al
persoral del drea operativa.

Coordinador de
Operaciones

2 veces al afio

Mantener una recepcién

Almacenar en condiciones

Operadores dinrnes v

Actualizar al personal en el uzo
del programa

v almacenamiento apropiadas v en orden nocturnos 3 veces ala semana
adecuado de la materia | Etiquetar la materia prima con
prima feche de ingreso
Implementar un Sistema Pagar licencia del uzo de
Kardex deinventario Eardex Gerente 1 ves al afio

Fuente Elaboracion propia

Las acciones antes mencionadas le permitirdn a la Comercializadora y Distribuidora

JJ.L.L Pérez, C.A., evitar pérdidas por productos en mala calidad. También permitira el buen
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funcionamiento de la maquinaria, favoreciendo estos que los productos Ileguen a tiempo a su
destino, dando seguridad y confiabilidad en la distribucion de la mercancia. Todo esto
posibilitara que | os clientes estén satisfecho con la comercializacion y distribucion por parte dela
empresa.

6.3 Plan funcional derecursos humanos

Los planes de Recursos Humanos son documento en el que se especifica los perfiles
necesarios para cubrir los diferentes puestos de trabagjo, se delimitan las funciones y tareas de
cada trabgjador y se establecen los pasos a seguir para conseguir la plantilla ideal, desde €l
proceso de seleccion de personal hasta la contratacion y la formacion de esos trabajadores, sin
olvidar sus condiciones laboralesy la politica salarial.

6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos

Hoy en dia las compafiias deben ser mejores, mas rgpidas y mas competitivas tan solo
para poder sobrevivir, y para poder hacerle frente a todas las adversidades que se puedan
presentar en lo largo se du camino, motivo por lo cual es necesarito tener un recurso humano
preparado, bien remunerado y atamente comprometido con la labor que cada empleado
desempefia para esa organizacion, por |0 que es necesario que las empresas cuente con un buen
plan para el bienestar de sus empleados.

Ahora bien, contrario a esto se pudo conocer que en la COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.Ano cuenta con, con & departamento de Recursos
Humano, provocando esto una carente capacitacion delos empleados para cumplir con las
perspectiva que la empresa requiere, no llegando a cumplir sus metas a cabalidad, en los puesto
trabgjos, €l proceso de seleccion del persona es muy bésico, y no realizan talleres motiven que

en los trabajadores .
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Es muy cierto que e mayor bien que puede tener cuaquier organizacion son sus
trabajadores, por |0 que deberian estar contentos y satisfechos con sus puestos de trabajo, porque
en empleado contento en un obrero que produce, permitiendo esto sus desempefios productivos
sean optimos lo que sellara la diferencia en términos de funcionamiento, resultados y
competitividad, por |0 se hace necesario que la empresa proporcione oportunidades de desarrollo
profesional alos trabajadores.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos

Crear la coordinacion de Recursos Humanos

Objetivo: Asegurar que los empleados de la Comerciaizadora y Distribuidora J.J.L.L
Pérez, C.A, se compensado justay equitativamente.

Fortalecer el procedimiento de seleccion y retencion del personal mejor calificados.

Realizar periddicamente evaluacion del desempefio laboral.

Elaborar un codigo de ética para establecer principios y valores en
|aCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, CA.

6.3.3. Estrategias

Objetivo:Crear |a coordinacion de Recursos Humanos.

Estrategias. Contractar profesional del éreas de recurso humano.

Objetivo:Garantizar los empleados de la Comercializadoray Distribuidora J.J.L.L Pérez,
C.A, se compensado justay equitativamente.

Estrategias.Renumerar a los trabgadores de acuerdo a sus puestos de trabao,
preparacion profesional a nivel academismo y afios de trabajo en la empresa.- Crear bonificacion
por productividad. - Facilitarle a los trabajadores préstamos, pago de escolaridad, e insumos

médicos.
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Objetivo: Fortalecer e proceso de eleccion y contencién de los empleados mejores

calificados.

Estrategias.Establecer politicas de seleccion de los empleados que posibilite escoger al

personal més calificado. - Capacitar a personal en cuanto al proceso de seleccion de personal.

Objetivo:Reconocer y motivar alos empleados de acuerdo a su actitud y productividad.

Estrategias:Realizar talleresde motivacion profesional. - Capacitar a persona con

tecnologia de Ultima generacion. - Desarrollar talleres de capacitacion sobre emprendimiento y

liderazgo.

Objetivo:Crear un codigo de ética para establecer principios y valores dentro de la

Comercializadoray DistribuidoraJ.J.L.L Pérez, C.A.

Estrategias:Realizar internamente un cddigo de ética donde se reflggen principios y

valores. —Establecer el ambito de aplicacion del cddigo de ética (clientes-empleados-

proveedores). — Difundir en cédigo de éticaatravés carteles informativo de la empresa

6.3.4. Presupuesto

Tabla 14. Presupuesto del Plan Funcional de Recuso Humanos.

Plan de Recurso Humanos Recursos Costo | Afios | Afos | Afies | Afes | Anes
{Acciones) 1 2 3 4 5
Contracrar profesional del Licenciado de Fecurzo $200 | 3200 | 3300 | 3400 | $600 | $700
dreas de recurso humano humano
Capacitacion para el Profesionales en la $30 530 540 %50 830 sa0
desarrello de crecimiento  del materia
Recurse Homano
Stleccidon del personal Departamente de ecorso 510 510 520 530 540 550
Humano
Fondo de ahorro para Departamento de Recorse | 3300 | 3300 | 5400 | $300 | $600 | 3700
trabajadores. Humano
Gerente
Decarrelle de codige de ética | Departaments de Fecurso $10 §20 830 540 850 sa0
de la empressa Humano

Fuente Elaboracion propia
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6.1.5 Ejecucion de Tareas del Plan Funcional de Recurso Humanos.

Tabla 15. Ejecucion de Tareas del Plan Funcional de Recuso Humanos.

Acciones Tareas Responsable Tiempo
Emplear un profesional del Contractar Ledo. de Recurse Humano.
dreas de recurso humano Gerente
Capacitacion para el Talleres de mofivacion profesional
dezarrollo de crecimiento Tallere: de emprendimiento v liderazgo. 2 veces al afio
del recurso humano Taller de tecnologia digital Gerente
Seleccion del personal Eevizar las politicas de seleccion del Gerente 1 ves al afio
personal
Fondo de ahorro para Boaificacion por productividad. Gerente 1 vez al afic
trabajadores. Prestamos
Desarrolle de codigo de Realzar internamente ua cédigo de Gerente
ética de la empresz principios v valores. -
Difundir en codigo de ética

Fuente Elaboracidn propia

Las sugerencias antes mencionadas permitiran que LA COMERCIALIZADORA Y
DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A., mejore su funcionamiento, en todas |as areas, de igual
manera favorecera la organizacion para la sistematizacion del proceso, la optimizacion de la
funciones, y la integracion de nuevas técnicas que fomenten la resolucion de las probleméticas
gue se pueden presentar dentro de la empresa, esto permitira desarrollar buenos equipos
detrabajo.

6.4 Plan deresponsabilidad social empresarial (RSE)

La RSE un principio importante en crecimiento de las empresas, las sociedades y los
diferentes grupos de interés, de ali latrascendencia que existe alrededor de esta herramienta, y
como debe penetrar en todo e dinamismo de las empresas, y explotar las circunstancia que
ofrecen los vinculos que florecen con los diferentes grupos. La Responsabilidad social
empresarial, hace mencién al compromiso que adquieren las empresas con comunidades donde

se encuentran ubicadas, es una manera de reivindicar a la comunidad y a sus pobladores
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realizando acciones gque de bien social, poniendo por encima los interese de las organizaciones
empresariales. Estas actividades comprender el respecto por las personas 'y el medio ambiente.
6.4.1. Situacion actual de Responsabilidad Social Empresarial.

La RSE es una obligacion dinamico y espontaneo a progreso de las comunidades en €
aspecto econdmico y ambiental, con la finaidad de contribuir a aumentar su postura
competitiva, al desarrollo humano sostenible, por medio de laresponsabilidad y el empuje hacia
la comunidad local con la finalidad de mejorar la calidad de vida de los habitantes de dicha
comunidad.

Por tal motivo la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, CA.,
ubicada en la Carretera via El Cenizo, Parroquia Vamore Rodriguez, Municipio Sucre del
Estado Trujillo, desde hace mas de dos afios, es una empresa que se crea para lograr satisfacer
las necesidades de la industria de alimentos, teniendo como mision y vision cooperar con €l
crecimiento y la consolidacion de la comunidad, favoreciendo a los mas necesitados,
contribuyendo con €l deporte, lasalud y e medio ambiente.

Es por ello que para lograr concebir valor agregado de manera continua la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ, C.A., ha proporcionado
diferentes contribuciones la Parroquia VamoreRodriguez, en cuanto a materia deportivo,
contribucion monetaria a instituciones educativas a escuela, limpiezas de las cales y
contribucion las jornadas de vacunacion.

6.4.2 Objetivos de RSE
LaRSE permite reforzarla aprecio que sienten las empresas hacia € publico en general

guien vaa considerar por su interés genuino en aportar ala sociedad y a su desarrollo, con una
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vision que vamés alade solo en hecho hacer negocios. En este sentido Bustos& Merlino (2015),
expone |os obj etivos siguientes (p. 126):

Fijar, precisar y respetarlos principios ambientalistas.

Promover en |os trabajadoresl as acciones para preservar la natural eza.

Minimizacion de residuos.

Prevision parareducir la contaminacion ambiental.

Mantener un uso eficaz de laenergiay €l agua
6.4.3. Estrategias de RSE

Siguiendo con Bustos & Merlino (2015), este enuncia, las estrategias siguientes, las
cuales tienen relacion con |os objetivos antes mencionados (p. 126):

Establecer compromisos para poner en préactica model os ambientales para que la empresa
incluya metas formales.

Incentivar los trabajadores exploren y ponga en practica muevas formas para evitar
contaminar en medio ambiente, evitando tirar desperdicios a entorno.

Convertir los desechos y provecho en lamedida de lo posible
6.4.4. Presupuesto

Tabla 16. Presupuesto del Plan Funcional deRSE.

Plin de RSE Becursos | Costo | Afios | Afios | Afios | Afios | Afios
{Acciones) 1 2 3 4 5
Hacer un calculo persistente del impacto Garente 200 $200 S200 400 600 700

ambiental que la empresa produce en al uso

de recursos naturales
Prepara a los empleados en adecuado Gerente S350 £330 | 8330 | %330 | %330 | %350
manejo de los residuos solidos
Poner en practica jornada de limpieza de erente $150 | 5130 | $130 | $150 | 5130 | %150
calles, dreas verdes ¥ recoleccion de basura
Instalar iluminacién inteligente (rerente $17 $170 | §210 | $250 | $280 | §320
Fondo para donaciones Gerente §130 $130 | %210 | $240 270 | 5300

Fuente Elaboracion propia




6.4.5. Ejecucion detareas del plan de RSE.

Tabla 17. Ejecucion de Tareas del Plan Funcional de RSE

Acciones Tareas Responszable Tiempo
Hacer un balance constante del impacto Bealizar un eztudic de Profestonalesenla | 1 vezal afio
ambiental que la empresa provoca en impacto ambiental materia
términos de uso de recursos naturales
Capacitacion al personal sobre manejo Realizar capacitacidn Profesicnales en la Cada @
adecuado de los residuos sélidos constantes al personal sobre materia meses
el reciclaje
Jornada de limpieza de ireas verdes v Cooperar con las entidades | Perzonal que labora Cada 3
recoleccion de basura piblicas en el manteamiento en la empresa meses
de las areas verdes
Instalar iluminacidén inteligente Cambiar lz= luminarias tanto Perzonal de 1 ves al afio
interiores como exteriores. mantenimientc
Inztalar equipo de bajc
CONsHmo electico
Fondo para donaciones Donacion para remodelacion Gerenite 1 ves al afio
de infra esturas educativas,
deportivas v de salud.

Fuente Elaboracion propia

6.5 Plan funcional definanzasy evaluacion financiera

Esta planeacion financieraes tal cual un documento que posibilita a las empresas evaluar
Sus gastos para estar consciente de la viabilidad que tienen las empresas en cuanto a su estado
financiero y contable, también estudia tiempo le tomara alcanzar a estas alcanzar sus metas y
objetivos. Los planes financieros, son un proceso por € cual se reflexiona sobre las finanzas vy €l
financiamiento que necesita la empresa para dar continuidad a sus operaciones. Por lo que
necesita un método confiable para evaluar las necesidades de recursos,y capital suficientes para
respetar |as obligaciones contraidas.
6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera

Lavelocidad actual de mercado y los constantes dinamismo del ambiente competitivo, en
las empresas requieren cambios Y, en tiempos de transformaciones, es imprescindible proyectar

rapidamente destrezas, para poder adaptar los presupuestos alas necesidad de la empresa,
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manteniendo un presupuesto eficientes y suficiente, paralo cual lainformacion es un factor clave
alcanzar el desempefio planeado.

En la actualidad la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJ.L.L PEREZ, C.A.
Se caracteriza por presentar una posicion econdmica rentable, permitiendo la capacidad para
producir y conservar sus dividendos en determinado plazo, todo esto gracias apoyada por un
equipo de trabgjo que ayuda a la empresa en su toma de decisiones financiera; sin embargo ha
logrado crecer en los dos Ultimos afios.

Aungue la empresa presenta liquidez y cuenta con la capacidad para pagar sus deudas en
un margen ato y cuenta con rentabilidad una buena estabilidad en sus finanzas, mantiene la
necesidad de crecer y llegar a su mayor de equilibrio, captando nuevos clientesy asi mejorar su
posicionamiento en € mercado actual venezolano y extranjero, por 1o que se requiere poner los
objetivos siguientes:

6.5.2. Objetivos de finanzas

Rentabilizar |a empresay maximizar las guanacias, por medio de un control adecuado a
los gastos analizando |os posibles clientes potenciales, integrando tecnologia digital.

Reducir el tiempo de recuperacion del patrimonio de la empresa, poniendo en practica un
ERP que de facilidad a las operaciones de distribucion de los productos disminuyendo los costos
operacionales.

Aumentar € valor de las acciones de la empresa, con la creacion de ventaja competitiva
gue permita aumentar las perspectivas de crecimiento.

Diversificar los productos para aumentar las fuentes de ingresos ofreciendo productos

complementarios que vayan acorde con |os productos principal es.
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Reducir los costos por amacengje de la empresa, implementando un método de
trazabilidad para tener un control total, brindando una mayor eficacia en la distribucion del

producto.

6.5.3. Inversiones en activos fijos. Depreciacion y amortizacion 2023-2027

La empresa espera para € tercer afio adquirir un vehiculo (Camion), con € propoésito de
emplearlo como transporte de carga, € porcentaje parala amortizacion estimada para los activos
fijos se distribuye entre el 13% y el 7%. Ademés, e activo adquirido se financiaria con recursos

propios, de esta manera no se recurre a deudas.

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

La empresa espera para € tercer afio adquirir un vehiculo (Camion), con € fin de
utilizarlo como transporte de carga, € porcentaje de amortizacién estimada para los activos fijos
se distribuye entre el 13% y e 7%. Ademés, € activo adquirido se financiaria con recursos
propios, de esta manera no se recurre a deudas.

Tabla 18. Inversidn en activos (fijos e intangibles).



TOTAL ACTIVO NO INICIO ANO1 ANO?2 ANO 3 ANO 4 ANO S
CORRIENTE

Equipo de computacion 584,00 584.00 584.00 584.00 584.00 584,00
Mobiliario v enseres 254,00 354,00 854,00 854,00 854.00 254,00
Vehiculo 10.000,00 | 10.000,00 | 10.000,00 | 22.000,00 | 22.000,00 | 22.000,00
TOTAL | 11.438,00 | 11.438,00 | 11.438,00 | 23.438,00 | 23.438,00 | 23.438,00

DOTACION INICIO ANO1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

AMORTIZACIONES

Equipo de computacion 73,00 73,00 73,00 73,00 73.00
Mobiliario v enseres 56,93 56,93 56,93 56,93 36,93
Vehiculo 1.000,00 | 1.00000 | 220000 | 220000 | 220000
TOTAL 1.129,93 | 1.129,93 | 2.32003 | 2.329,93 | 2.320,93

AMORTIZACION INICIO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS

ACUMULADA

Equipo de computacion 73.00 146,00 219,00 20200 365,00
Mobiliario v enseres 36,93 113,37 17080 | 227,73 284 67
Vehiculo 1.000,00 | 200000 | 420000 | 640000 | 260000
TOTAL 1.129,93 | 2.25087 | 4.589,80 | 6.919,73 | 9.249,67

Fuente Elaboracién propia

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027
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La empresa cuenta con un (1) producto principal (Cambur Guineo) € cua se proyecta

una venta de 4.550 cestas a afio, siendo € mayor ingreso de la venta. Siguiendo metas

propuestas estratégicss que se establecieron en nuestro plan estratégico se espera que las ventas

para el segundo afio aumenten un 20% y para €l tercer afio un 10% adicional, ademéas si le ofrece

al cliente 5 dias de crédito, establecida la proyeccién de ventas, |a empresa conocera |0s ingresos

gue necesita para cubrir sus costos fijos y obtener una rentabilidad después de todas las

deducciones.



Tabla 19. Proyeccion de ventas 2023-2027

VENTAS / INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Cesta de Cambur (25 Kg) unidades | 4.350.00 | 5.460.00 [ 6.006.00 [ 6.606.60 [ 7.267.26
precio 3.00 3.30 3,63 3.99 4.39
insresos | 13.650.00 | 18.012.00 | 21.801,78 | 26.380.15 | 31.919.99
Saco de papa (50 Kg) unidades | 350.00 420,00 462,00 508.20 550,02
precio 25.00 2750 30,25 33,2 36,60
ingresos | 8.730,00 | 11.550.00 | 1397530 | 16.910.36 | 20.461,33
Cesta de tomate (25 Kg) vnidades | 330,00 237.680 26136 287.50 31625
precio 30,00 33,00 36,30 3993 4392
insresos | 1050000 | 7.840.80 | 948737 [ 1147972 | 13.800.46
Saco de cebolla Redonda (30 | unidades | 350.00 137,60 261.36 287.50 316.25
Kz) precio 30.00 33,00 36,30 3993 4392
ingresos | 10.300.00 | 7.84080 | 9.48737 [ 11.479.72 | 13.390.46
Saco de Zanahoria (30 Kg) | unidades | 330,00 230,40 25344 278.78 306.66
precio 12.00 13,20 14,52 15,97 17,57
insresoz | 420000 | 304128 [367003 [445274 [ 338731
TOTAL INGRESOS 4760000 | 4829088 | 58.431.96 | 70.702.68 | 85535024

Fuente Elaboracidn propia

6.5.5. Proyeccion de costosy gastos oper ativos 2023-2027
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L os costos fueron proyectados en base a ingreso, no se calcula existencia en vista a que

son productos perecederos, la empresa adquirira la mercancia de acuerdo a las ventas que estime

realizar entre el afo. Se estima un crédito otorgado por los proveedores de 12 dias.

Tabla 20.Proyeccion de costos y gastos operativos 2023-2027



COMPRAS/ ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
SUMINISTROS
Cesta de Cambur (25 Kg) unidades | 4.350.00 3.460.00 6.006.00 6.606.60 7.267 26
precio 2,51 236 2.350 185 3,14
INZresos 10.500,00 | 12.870,00 1557270 1B 542,97 | 22.799.9%
Saco de papa (30 kg) umidades | 320,00 420,00 46200 U820 209 02
PIECIO 19,23 19,64 21.61 2377 26.14
in=rcaos | 6.730.77 | 825000 [ 908250 | 1207883 | 14.615.38
Cesta de tomate (25 Kg) unidades | 30000 237,60 261 36 287,50 31623
precic 23.08 2357 2593 28.52 31.37
ingresos | 602308 | 5.600,57 [ 677660 | 810080 [ 002175
Sace de cebulla Redvnda pmidades | 300,00 237,00 20130 287,50 316,25
(30 Kg) precto 23,08 23,57 2393 28,52 31,37
ingresox | 697308 | 5600357 | 677669 | 219980 | 992175
Sace de Zanahoria (30 Iiz) wmidades | 300,00 230,40 25344 27878 306,66
precio 923 943 10,37 1141 12.55
ingresos | 276923 2.172.54 262853 3.180.53 3.848.44
TOTAL INGEESQOS 33.846,15 | 3449349 | A1.737,12 | 3050181 6110731

Fuente Elaboracidn propia

6.5.6. Calculo del capital detrabajo 2023-2027
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Actuamente la empresa cuenta con un Recurso humano de trabajo comprendido por

Activos no corriente (computadoras, mobiliario y enseres y un vehiculo) y un saldo de

Doscientos cuarenta dolares en bancos ($ 240,00). Se estima adquirir para €l tercer afio(3) un

vehiculo de carga (camion).

Tabla 21. Calculo de capital de trabajo 2023-2027

INVERSIONES INICIO | ANO1| ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANO 5 | Vida atil
Activo no corriente

Equipo de computacion | 384,00

Mohiliario v enseres 25400 15
Vehiculo 10.000,00 12.000,00 10

Total Active no corriente | 11.433.00

Activo corriente

Tesoreria en banco 240,00

Total Activoe corriente 240,00

TOTAL INVERSION 11.678,00 12.000,00

Fuente Elaboracion propia

6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027.

La alternativa de financiamiento factible para la organizacion es por medio de los bienes

propios, es decir las ganancias obtenidas por € gercicio econdmico le permitiran cubrir los
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gastos e invertir en activos fijos (Maguinaria), de esta forma se mantendra fuera de deudas que
contraiga ante terceros

Tabla 22. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027

FINANCIACION INICIO | ANO1 |[ANO2 [ ANO3 |[|ANO4 | ANOS
Recursos propios 11.678,00 1200000
Prestamos
Condiciones Tipo de interes
Afipz
11.678.00 12.000.00

Fuente Elaboracion propia

6.5.8. Estado deresultado proyectado 2023-2027.
Determinado los costos variables y costos fijos, e estado de resultado arroja saldos
positivos, se determina un 30% de dividendos y € 34% para €l impuesto sobre la renta, una vez

los gastos e impuesto deducido la empresa obtiene una ganancia anual que le permitira crecer e

invertir.

Tabla 23. Estado de Resultado Proyectado 2023-2027

CUENTAS DE RESULTADO ANO1 ANO2 | AND3 | ANO4 | ANOS
Ventas 47.600.00 | 48.290.88 | 38.4531.96 | 70.702.68 | 85.330.24
Aprovisionamiento 33.846,15 | 3449349 | 41.737.12 | 3050191 | 61.107.31
Variacion de existencias
Margen 13.753,85 | 13.797,39 | 16.694,85 | 20.200,76 | 24.442,03
Gastos de personal 630000 | 694375 | B.73165 | 918023 | 9264369
Alguileres 300000 315000 | 330730 | 347288 | 364632
Otros gastos 96000 [ 100800 | 1035840 111132 1.166.8%
EEITDA 1.493,85 | 2.693.64 | 3.577.30 | 6.427,34 | 9.980,33
Amortizaciones 112093 | 112003 | 232003 | 232003 | 232003
ERBIT 2.363,01 | 1.563,71 1.247.37 | 409741 | 7.650,90
Gastos financieros
BAI 2.363,91 | 1.563.71 1.247,37 | 4.097.41 | 7.650,90
Impuesto sobre beneficios 803,73 331,66 424 11 139312 260131

RESULTADO 1.560,18 | 1.032,05 82326 | 2704290 | 504959

Fuente Elaboracion propia




6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027
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El balance provisional arroja resultados positivos y se encuentra en perfecto equilibrio, en

vista que los activos son iguales a los pasivos, siendo un porcentaje mayor

de activos no

corrientes, por lo que laorganizacion hainvertido en ellos para el desarrollo de sus operaciones.

Tabla 24. Estado de situacién financiera proyectado 2023-2027

BALANCE INICIO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
PROVISIONAL
ACTIVO
Inmovilizade 11 438,00 11.438.00 1143800 2343800 2343800 | 2343800
Amortizaciones 1.120.03 2250 87 4 58080 691073 9240 67
TOTAL ACTIVO NO 11.4358.00 | 10.308,07 9.178.13 18.848.20 | 16.51827 | 14.188.33
CORERIENTE
Existencias
Clientes 632,05 61,32 800 44 268,33 1.171.92
Tesoreria 240,00 292276 4 78694 779239 | 1213539 1814332
TOTAL ACTIVO 240,00 1.574.81 5.448.46 8.592.83 | 13.103.92 19.317.24
COERIENTE
TOTAL ACTIVO 11.678,00 | 13.882.38 | 14.626,59 | 27.441.03 | 29.622,19 | 3330557
PASIVO

Recurzos propios 11.678.00 11.678.00 1167800 2367800 | 2367800 | 2367800
Eeservas 1.092.13 181436 239085 4 283 83 7.818.36
Resultados negativos
Prestamos
TOTAL NO 11.678,00 | 12.770,13 13.492.56 | 26.068.85 | 17.961,35 | 31.496,56
COERIENTE
Proveedores 111275 1.154,03 137218 1.660, 34 2.009.01
Tesoreria negativa
TOTAL CORRIENTE 1.112.75 1.134.03 1.372.18 1.660,34 2.009.01

TOTAL PASIVO 11.678.,00 | 13.882,88 | 14.626.59 | 27.441,03 | 19.622.19 | 33.505,57

Fuente Elaboracidn propia
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6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.
El flujo de caja proyectado muestra las entradas y salidas de dinero en la organizacion
durante el afio, se proyectan saldos positivos en vista que la empresa distribuye efectivamente

los activos liquidos.

Tabla 25.Flujo de caja proyectado 2023-2027.

TESORERIA AL FINAL DE ANO1l | ANO2 | ANO3 ANO4 | ANOS
CADA ANO

Saldo inicial 240,00 | 2.922.76 478604 | 779239 [ 1213539
+ Beneficio 1.560,18 | 1.032.,05 82336 | 270429 | 5049350
+ Amortizaciones 112993 | 1.129.93 232003 | 232903 | 232003
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital 12.000.00
+ Crédito de proveedores 1.112.75 21,28 238,15 28816 34867
- Crédito a clientes 632,05 946 138,92 168,09 20339
- Dividendos 468,05 30861 246,98 811,29 | 1514288
- Devoluciones de préstamos
- Inversiones 12 000,00
- Existencias

SALDO FINAL 292276 | 4.786,94 7.792,39 | 12.13539 | 18.145.32

Fuente Elaboracion propia

6.5.11. Punto de Equilibrio 2023-2027 (En cantidades y unidades monetarias).
La empresa debe mantener un minimo de ventas de treinta cinco mil quinientos ocho con
treinta y dos délares ($35.508,32) para € primer afio. EI margen es mayor a los costes fijos

posicionandose en un 29%, los costos fijos abarcan € 21% de los ingresos obtenidos.
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Determinado € umbral de rentabilidad, se proyectan ingresos por ventas mayores a este por la

tanto indica que obtendra beneficios a final de su gercicio econémico

Tabla 26. Punto de Equilibrio 2023-2027.

PUNTO DE INIC. | ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANOD 4 ANO 5
EQUILIBRIO
Ventas (V) 47.600,00 [4829088 | 5843196 [70.70268 [ 8555024
Coste variables (C) 33.846,15 [ 3449349 [ 4173712 [ 35050191 [ 61.107.31
Margen (M) 13.753.85 | 1379739 | 1669485 | 2020076 | 2444293 | >CF
% Margen s/ventas 20%; 29%; 2905 20% 29%;
Costes fijos (CF) 1026000 [ 1110375 [ 1311755 [ 1377342 | 1446200 [ <M
Umbral 3550832 | 38.863.13 | 4591141 | 4820698 | 5061733 | =<V
Eentabilidad

Fuente Elaboracién propia

6.5.11. Indicadores derentabilidad 2023-2027.

Los resultados obtenidos en estos indicadores muestran que la organizacion es rentable

durante los cincos afios por medio resultados proyectados, es decir, que tiene la capacidad para

cubrir sus gastos fijos, deudas a corto plazo, brindarles beneficios a sus accionistas y obtener la

capacidad de invertir utilizando sus propios recursos

Tabla 27. Indicadores ROE y ROA.

RENTABILIDAD |[INIC.| ANO1 ARO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Econdmica

Rotacion 3,43 3,30 2.13 239 235 =0
Margen 0,03 0,03 ] 0,06 09 | =0
Financiera

Apalancamiento 1,09 1.08 1.05 1,06 1,06 | =1
Efecto fizcal 0,66 0,66 0,66 0,66 0,66

ROE 0,12 0,08 0,03 0,10 0,16 | =0
ROE en % 12,22% 7,65% 3.16% D.67% 16,03% | =0

Fuente Elaboracién propia
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CONCLUSIONES

El presente estudio se readizé6 en la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA
JJ.L.L PEREZ, C.A, ubicada en la Parroquia Vamore Rodriguez, Municipio Sucre del Estado
Trujillo, gestionando todo lo relacionado con la importacion, exportacion, amacenamiento,
comercializacion, distribucion y transporte de verduras frutas y hortalizas en general, bananos,
platanos, lechosas, aguacates pulpa de frutas, entre otros; es una compafia que nace para lograr
satisfacer las exigencia de la industria de alimentos, es una empresa familiar que cumplen con
todos los estandares de calidad y exigidos por laley. |

Esta empresa familiar quiere ampliar sus carteras de clientes y aumentar sus ventas, y
posicionarse los mercados internacionales, por o que se puso en practica un estudiopara
detallar € macroentorno competitivo para los afios 2023 a 2027, por lo cua se aplicd una

investigacion de los factores externos llegando a la conclusion que: en € pais se promueve €



75

desarrollo de las organizaciones asi como los tratados de libre comercio lo que permitira
incrementar |as exportaciones, que existen facilidades crediticias, y € consumo per cpita viene
creciendo de la mano con las megoras economicas del estado venezolano viene marcando
también el consumo de productos sanos y naturales. De igual manera se puedo expresar que €l
entorno tecnolégico informativo a obtenido un auge en los dltimo afios, debido que €
venezolano tiene un mejor poder de adquisicion, asi como a la gran gama precios en los
productos que proporcionan las empresas de tecnologia, permitiendo esto favorecer a las
organizaciones

Luego de describir e macroentorno, se tiene como segundo propésito  definir los
objetivos estratégicos de 1aCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA JJL.L PEREZ,
C.A., paralos afios 2023 a 2027, paralo que se definieron 5 objetivos los cuales van a permitir
alcanzar la consolidacion en el mercado a largo plazo, acanzar atas tasas de desarrollo para
lograr la masa critica, incrementando € numero depuntos de ventas, implementar un ERP que
favorezca la operacion de la cadena de suministro, ampliar la participacion en el mercado en los
proximos cinco anos, y optimizar el posicionamiento de la marca en linea a corto, mediano y
largos plazo utilizando | as redes sociales.

De igua manera se formul6 un tercer objetivo, € cua tiene como fin proponer
estrategias de marketing para mejorar laimagen corporativa de la organizacion concluyendo que
la misma debe difundir una campafia publicitaria para ofertar |os nuevos productos, crear y
posicionar una marca propia, implementar los procedimientos en linea para recepcion de
pedidos y facturacion en tiempo real, utilizar medios de comunicaciéon para dar a conocer la
marca, atraer y fidelizar la una gran cantidad de clientes potenciales basandose en la excelente

innovacion y calidad de los productos.
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RECOMENDACIONES

Dentro del marco de accion del plan estratégico se recomienda:

Crear unamatriz de informacion con laintencién de crear grandes alianzas con los
compradores 'y compradoras y reforzar las politicas de ventas. Asi como también invertir en
productos tecnol 6gico de nueva generacion que simplifique el proceso de compra, ofreciendo
una prestacion de servicio directo, claro y preciso que dé respuestas en tiempo real .

Emplear un ingeniero industrial que se encargue de la supervision del proceso de
produccion, empaquetado y distribucion de los productos. Ademas implementar un sistema
digital deinventario, que facilite e manejo de la mercancia.

Implementar un sistema de recogida de sugerencia de los empleadosy realizar una
eval uacion periodica de los empleados.

Respetar el medio ambiente evitando en |o posible la contaminacion, asi como capacitar

a sus empleados en cuanto a reciclaje.
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Mantener actualizado €l registro contable sobre |os recursos econémicos, patrimonios y

los resultados de | as operaciones financieras de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Oficinadela COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ
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