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RESUMEN

Las empresas para alcanzar las metas establecidas han tenido que asumir nuevas
responsabilidades, en especial en la planeaciónestratégica de marketing para crear una ventaja
competitiva en el mercado. Esta investigación propone diseñar un plan estratégico para la
COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., ubicada en el sector Los
Silos, Parroquia Valmore Rodríguez, Estado Trujilloenfocado en la aplicación de Estratégica de
Marketing para incrementar las ventas y posicionarse en el mercado nacional e internacional.
Este plan tiene como fin reforzar la gestión de la empresa a través de un mejor posicionamiento
en mercado, el incremento de las ventas y unas mayores carteras de clientes, para lo cual se
realizó una recopilación de información sobre el entorno interior y exterior de la empresa;
también se realizó una entrevista a la gerente con la finalidad de conocer más aspectos relevantes
de organización y de esta forma poder construir la matriz FODA y determinar los factores
internos y externos, todo con el fin de general un propuesta que tendrá como objetivo general
incrementar las ventas enfocado en la reducción de los lapsos de entrega y la ampliación de la
cobertura geográfica, con la finalidad de posicionarse a nivel regional, nacional e internacional

Palabras claves: Estrategia, Marketing, posicionamiento, Comercializadora y Distribuidora
J.J.L.L Pérez.
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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
J.J.L.L PEREZ, C.A., located in the Los Silos sector, Valmore Rodríguez 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, all 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 a regional, national and international level

Keywords: Strategy, Marketing, positioning, Marketer and Distributor J.J.L.L Pérez.
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CAPÍTULO I.

INTRODUCCION

Dentro de un mercado mundial que cada vez se vuelve más competitivo, las estrategias y

los planes de marketing se tornan una  herramienta esencial para sobresalir ante las otras

empresas. Lograr posicionamiento tanto en Internet como en establecimientos físicos, es un

objetivo que muchas empresas por más pequeñas que sean se formulan  a la hora de trazar un

plan de marketing que sea idóneo a sus necesidades y objetivos básicos.

Es por ello que la relevancia de la planificación estratégica de marketing representa una

hoja de ruta para exponer y proporcionar su producto a clientes potenciales y recibir visitas. Una

estrategia de marketing efectivo ayuda a una empresa a comprender el mercado al que se dirige y

la competencia en ese sector; comprender el impacto y los resultados de las decisiones de

marketing; y proporciona orientación para futuras iniciativas.

Aunque no sería herrado decir que un plan de marketing, no es más que un informe que

integra, desde un sentido esquemático, todas las pautas a seguir de una empresa para cumplir con

sus estrategias de marketing, apoyándose en sus objetivos de ventas y de representación en el

mercado. No obstante, cabe destacar que el marketing hoy en día, es mucho más que la relación

directa entre publicidad y ventas. Representa un canal de comunicación prodigioso entre

empresas y clientes y por tanto, todo el esfuerzo de éstas, debe estar enfocado en definir cuál es

el público que siente más interesado por sus propuestas de valor.
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1.1 Idea actual del Negocio

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.,  ubicada en la

Carretera vía El Cenizo, sector Los Silos, Centro Comercial Los Aguines, Planta Alta,  Local 7,

Parroquia Valmore Rodríguez, Municipio Sucre del Estado Trujillo, es una compañía que nace

para lograr satisfacer las necesidades de la industria de alimentos, es una empresa familiar

dedicada a la compra y venta al mayor y detal de frutas y verduras, dedicando con mayor

volumen  y alcance a la comercialización y distribución del cambur, el cual es madurado y

tratado por la misma empresa que cumplen con todos los estándares de calidad y exigidos por la

ley.

Todo comenzó en el año 2017, específicamente en Marzo, cuando la actual propietaria de

COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.,  (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 maduración y

tratamiento del cambur verde,  entre ellos unas cavas cuarto que para ese momento estaban

siendo ofrecida  a  la venta por la empresa donde trabajo Leonor Pérez por muchos años.

Ya adquirido los equipos y formada la empresa por la Sra. Leonor Pérez, la misma ha ido

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,  el Supermercados Cada de Valencia, Macro en Barquisimeto y

Caracas donde semanalmente se realizan ferias de hortalizas y frutas.La dueña  recuerda como

anécdota especial,  que una vez, establecidala empresa legalmente  en Enero del 2019, la 1er

producción de maduración de bananos fueron  cincuentas cestas que se perdieron en su totalidad,

por el mal cálculo del procesamiento.
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1.2 Descripción del producto

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A, se encarga de

todo lo relacionado con la importación, exportación, almacenamiento, comercialización,

distribución y transporte de verduras frutas y hortalizas en general, bananos, plátanos, lechosas,

aguacates pulpa de frutas, entre otros al mayor y detal así también a la compra y venta al mayor y

detal de todo tipo de carnes,  bien sea de res, porcino, bovino, avesbeneficiadas, pescado, siendo

estos productos los que mayor demanda tienen.

De igual manera  se dedica a la compra y venta al mayor y detal productos lácteos como

crema, ricota, mantequilla, quesos, alimentos  procesados o no perecederos, charcutería en

genera, agua potable, hielos, elaboración de panes artesanales, víveres en general, refrescos,

jugos naturales y pasteurizados, golosinas, como y venta granos (granulados y en polvo), café,

cacao, cereales, condimentos, aliños molidos y enteros; todo en menor demanda,

comercialización y distribución.

1.3 Equipo de trabajo

El equipo de trabajo según Rivas T. (2010), “son el grupo de individuos asignadas, de

acuerdo a sus capacidades y facultades propias, para cumplir un determinado propósito bajo la

dirección de uncoordinador” (p. 03). Esto implica la distribución del trabajo, así como el

establecimiento de las líneas de autoridad necesaria; además se establecen  los trabajos que cada

quien realiza en la organizaciónrutinas y procedimientos en el trabajo de todo los días.

Es por ello que laCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A,

cuenta con un equipo de trabajosdonde se promueve entre los trabajadores un espaciodepaz,

armonía obtenido resultados beneficiosos, como compañerismo, amistad, responsabilidad y
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buenas relaciones sociales. A continuación es estará describiendo la función de cada trabajador

de la empresa:

Gerente General. (Leonor Pérez): es el nivel más alto de empresa. Se ocupa de

monitorear su desempeño y tomar acción correctiva, así como del procesamiento de elaboración

de compras, lista pedidos a proveedores y estrategias de comercialización, importación y

exportación.

Contadora Externa (Yuliana Ochoa): se ocupa de mantener la información contable al día

con todos los soportes a través de digitación en software, así como la instrucción de

administración de facturación.

Coordinación  de  Administración  (Ingrid Pérez): es el departamento encargado de

controlar los procesos administrativos, con el objetivo de lograr la efectividad, la distribución y

la utilización de los recursos materiales y financieros de la empresa, asignar equitativamente los

recursos, administrándolos para el eficiente funcionamiento de los servicios y la satisfacción de

las necesidades de la compañía.

Coordinación  de  Administración  (Ingrid Pérez): es el departamento encargado de

controlar los procesos administrativos, con el objetivo de lograr distribución y la utilización de

los recursos materiales y financieros de la empresa, asignar equitativamente los recursos,

administrándolos para la satisfacción de las necesidades de la compañía.

Coordinación de Operaciones (Leonel Ojeda): es la coordinación del proce3sologistico

de la empresa. Esto con la finalidad de lograr los objetivos de distribución en la cadena de

suministro.
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Coordinación de RRHH: es el departamento dedicado a dar seguimiento a la capacitación

y desarrollo del personal, así como a las solicitudes del personal, incidencias y necesidades

relativas a Recursos Humanos.

Asistente Administrativa (María García): es la encargada de archivar, planificar y

coordinación las actividades de la oficina, de igual se encarga de los reportes correspondientes.

También se encarga de la nómina, el reclutamiento y la logística.

Operadores diurnos y nocturnos (Jhonbeykerth Ojeda, Yoandri Araque y Eddy

Fernández, JoséTerán): se encargan de los procesos y actividades relacionadas con el

almacenamiento y manipulación, clasificación de la mercancía de los clientes y, posteriormente

regular su expedición y distribución. Destacan también las tareas relacionadas con el transporte

de la mercancía.
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Figura 1. Organigrama de la empresa

Elaborado por:Comercializadora Y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A,

1.4 Diagnostico organizacional

Este posibilita  visualizar las diferentes evaluaciones que pueden ayudar a una toma de

decisión coherente más objetiva con las metas de la organización. Esun método donde un

determinado observador u observadores detallan las experiencias que tiene de una organización y

de la forma que lleva a cabo sus operaciones. En cuanto a Ávila (2013), estima que el

Diagnóstico 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 el objetivo de definir estrategias de mejoras y confrontar los cambios

de modo dinámico y estratégico. (p.54).
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En síntesisel diagnostico organizacional proporciona una percepción  sobre la

organización, siendo una práctica compuesta por múltiples aristas que se apoyan en el trabajo

dependiendo  de cada elemento donde se oriente la atención lo cual es esencial para afinar el

funcionamiento eficiente y eficaz de éste. Es por lo antes expresado que  se realizó un

diagnostico organizacional en la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L

PEREZ, C.A,con la finalidad de detectar en qué departamento la empresa tiene deficiencias, y

aplicar modelos eficientes e innovadores que permitan mejorar la calidad de los resultados para

que la organizacióny favorezca auto-realizarse de una manera adecuada  obteniendo un mayor

crecimiento e impacto en el mercado.

En cuanto a la metodología de trabajos para realizar el diagnostico organizacional, se

realizó una entrevista. Esta puede ser definida como  los medios por los cuales se recoge la

información,  basados en una interacción entre personas a través de las conversaciones  como

herramienta principal.Con la aplicación de la entrevista se pudo conocer que la

COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.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  y alcance la comercialización del cambur, el cual es madurado y tratado por la misma

empresa, constituida el 14 de enero de 2019 por Pérez Ramírez Leonor Beatriz y Ojeda Pérez

Leonel Gabriel. Inscrita ante el Juzgado Segundo de Primera Instancia en lo Civil y Mercantil de

la Circunscripción Judicial del Estado Trujillo.

En cuanto a su radio de acción este abarca el estado Trujillo y algunos municipios del

estado Lara y del Distrito Capital con miras a capturar muchos más mercados, nacionales como

internacionales. También se pudo percibir que existe un manual de gestión de la organización,

mantienen los stocks a un nivel satisfactorio  y utilizas canales de comercialización específicos
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para dar salida a los mismos, tienen buena relación con los clientes,  y una buenacomunicación

con los empleados

De igual manera se pudo conocer, que la misión de la COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., es ofrecer un notable servicios de comercialización y

distribución de frutas verduras y víveres en combinación con la compra, procesamiento y venta

del cambur guineo, adaptándose para ello a las necesidades del mercado y marcando una huella

satisfactoria con la calidad, la cooperación y la atención a los clientes y proveedores. En lo

referente a su visión se concentra en conseguir y mantener  la fidelización así como afianzar un

crecimiento continuo en el mercado, para consolidarse como una empresa de referencia en el

sector, con un modelo de negocio propio y diferenciado de la competencia. Entre los valores que

se predominan en la empresa están la integridad,  la honestidad, la responsabilidad, el respeto,  la

credibilidad y la equidad.

Por otra parte la entrevista aplicada también permitió enterarse que no existe un plan de

formación del personal según necesidades, no se estudia el nivel de satisfacción de los clientes,

ni existe una segmentación eficaz del mercado y de los mismos, el número de clientes ha crecido

poco en los dos últimos años y no han estudiado que tan satisfechos están los clientes con sus

productos. Además no existe una comparación con los precios de los productos  de la

competencia, ni han establecidos políticas en relación a los mismos. En vista a los antes expuesto

se hace necesario realizar un plan que permita solucionar todas las problemáticas que está

presentando la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.,

identificado mercados mercado potenciales. Es importante mencionar que los planes estratégicos

de Marketing son una herramienta de gran utilidad para el sector empresarial, permitiendo

conocer las preferencias de los clientes y el mercado en el que rivaliza.
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1.5 Diagnostico situación contable-financiera

Realizar el diagnóstico y pronóstico de la situación contable-financiera de una

organización  no resulta una labor fácil, por lo que se debe hacer análisis financiero. Hernández

(2005), define el análisis financiero como “una técnica de valoración del comportamiento

operativo de una empresa, que favorece el diagnóstico de la situación actual y la pronóstico de

cualquier acaecimiento futuro; a su vez está orientado hacia la consecución de objetivos

preestablecidos”.Por lo que se podría decir que el diagnostico contable-financiero facilita

presentar los recursos generados o utilidades en las operaciones, así como las principales

variaciones acontecidos en las estructuras financieras de la entidades y su reflejo al final en el

efectivo e inversiones temporales.

Ahora bien la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.se

caracteriza por ser un negocio en que se obtiene ganancias por el volúmenes de venta, además

los producto mayor comercialización y distribución son perecedero, por dicho motivo lo rotación

de inventario es muy acelerada, se tienen bajos márgenes 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 lo que empresa tiene

buenas ventajas competitivas, manejando una mejor calidad de los productos que comercializa,

con precios más accesibles. También se puede decir tiene excelente liquides, en un margen alto

paga sus deudas a tiempo, por lo que le permite a la organización contar magnifica rentabilidad y

estabilidad financiera, lo que permitirá que tenga continuidad

1.6 Definición 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 el



26

desarrollo de los productos o servicios, su comercialización, así como interpretar cuál es la

conducta de los consumidores; como una alternativa de satisfacción para disminuir la

incertidumbre, en este aspecto emerge en el siglo XX .Dándose a conocer las técnicas de

exploraciónmediante los cuales las empresas generan fuertes relaciones con sus clientes y crean

valor para ellos.

Por lo que se podría 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 el

crecimiento a largo plazo, lograr ventajas competitivas. El objetivo principal de la planeación

estratégica, es que la empresa pueda diferenciarse de otras que ofrecen el mismo producto.

No es un secreto la situación difícil por la que atraviesa el país que en otros años atrás

fuera el más poderoso de América Latina. Aunque en la actualidad, las empresas están  logrando

la excelencia al poner en práctica el 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 el futuro. De modo, que es importante saber que las estrategias representan una

sucesión de muchos pasos para ejecución de una o varias tareas lo que implica fijar

responsabilidades, programar trabajos y garantizar su correcta implementación para lograr los

metas esperadas.

En cuanto Según Philip Kotler(2006) plan de marketing es “Un documento escrito en el

que se escogen los objetivos, las estrategias y los planes de acción relativos a los elementos del

marketing Mix que facilitarán y posibilitarán el cumplimiento de la estrategia a nivel

corporativo, año a año, paso a paso”. Analizando lo antes mencionado, se podría decir que es una
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herramienta muy útil para la toma de decisiones, dichas actividades están 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 organización

expansión rentable.

En base a lo antes mencionado se hace una revisión sobre los planes de Marketing en la

COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., con el propósitode fijar

estrategia que permitan generar un discernimiento sobre la adecuada implementación de estos,

para atraer posibles clientes y así mejorar su posicionamiento en el actual mercado venezolano y

por qué no,  el extranjero. Dicha revisión dio a conocer que la organización tiene fallas en

cuanto a los planes estratégicos de Marketing para posicionarse en el mercado, lo que ha traído

como consecuencia: a) La carencia de nuevos cliente, b) bajos márgenes de ganancia, c) se

conoce el nivel de satisfacción de los clientes, ni la competencia y d) falta de planes estratégicos

en lasdistintas áreas de la empresa. Aunque la empresa no ha generado pérdidas hasta los

momentos, tampoco ha logrado crecer en los dos últimos años, por lo es necesario poner en

prácticas estrategias innovadoras, dinámicas y así interactuar de manera personalizada y darse a

conocer a más cantidad de consumidores.

Es por ello que se hace necesario poner en práctica un planestratégico de Marketing, en

cuanto estas son herramientas muy útiles para las organizaciones. Aunque las empresas pequeñas

muy pocas veces se concentran  en realizar este tipo de análisis  lo que trae como consecuencias

no poder alcanzar beneficios rentables. Son demasiadas las empresas creen entender lo que a sus

clientes les gusta o prefieres, de igual manera piensa que conocen el mercado con el 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 comercialización y distribución de

frutas, verduras y víveres en general, consagrando con mayor volumen  y alcance la

comercialización del cambur guineo, para que sea una empresa líder en el mercado, bien

posicionada, a través de puesta en práctica de planes estratégicos que permitandesarrollar y

optimizar todas las áreas de la empresa.

1.7 Objetivos del trabajo de investigación

1.7.1 Objetivo General

Diseñar un plan estratégico para la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA

J.J.L.L PEREZ, C.A., en los años 2023 a 2027 enfocado en la aplicación de estrategias de

Marketing paraincrementar las ventas y posicionarse en el mercado nacional e internacional.

1.7.2 Objetivos Específicos

Describir el macroentorno competitivo de la COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.,para los años 2023 a 2027, por medio de la aplicación

de un estudio de los factores externos con el fin de poder adaptar la actividad a estos y lograr el

máximo rendimiento.

Definir los objetivos estratégicos de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA

J.J.L.L PEREZ, C.A.,para los años 2023 a 2027,orientados a incrementar los beneficios de la

empresa, a través la optimización de la publicidad en buscadores, redes sociales y otros medios

digitales.

Proponer  estrategias de marketing parala COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., para los años 2023 a 2027, mejorando su imagen
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corporativa,creando promociones de venta a clientes y posibles clientes, lo cual incentivara a la

compra de productos.
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CAPITULO II.

ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO DE LA EMPRESA

2.1 Análisis del macroentorno (PESTEL).

2.1.1. Entorno político

En referencia a las políticas de Estado, Venezuela ha venido andando desde algún tiempo

para acá en desatinos en cuanto a políticas fijadas al campo de la distribución y comercialización

de alimento, así lo expresa  Morales (2012), cuando hace mención  a las estrategia de gobierno

tales como “Ley de costos y precios justos, cierre de la frontera colombo-venezolana, ley

orgánica 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 continuación, se presenta el análisis.

Tabla 1.Entorno político.

Fuente: Propia, 2022

En Venezuela existen nuevas políticas de control que posibilitan el desarrollo económico.

En relación con el libre comercio estos tratados favorecen las rebajas  de las barreras

arancelarias; lo que contribuye que las empresas sean más competitivas y permita el 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 lo 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 país esto

implica en promedio 68 trámites burocráticos, entre los que destacan por su complejidad los

asociados al pago de impuestos. De igual manera  las elecciones presidencia que realizarán para

el 2024, las cuales  trae consigo un poco de incertidumbre para los empresario.

2.1.2. Entorno económico

La COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., por ser una

empresa que  distribuye de alimentos que se dañan con facilidad, está sujeta a cambios en la

economía. Según Palma, (2022,) “la economía de Venezuela mostró en 2021 y lo que va del

2022 señales de recuperación, luego de una gran cantidad de años arrastrando números en rojo”

(p. 85). Lo que ha permitido en la actualidad gozar de mayor  disponibilidad de créditos en el

sistema financiero, tanto  de la pequeña empresa  como de personas naturales.A continuación, se

presenta la tabla de análisis del entorno económico.

Tabla 2. Entorno económico.

Fuente: Propia, 2022

Los niveles disponibles de dinero y el consumo per cápita vienen desarrollándose algunas

mejoras económicas del país, permitiendoque las personas coman más sano y natural. Las pautas

de consumo han mejorado por el crecimiento económico del país, del 2020 para acá, lo que
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permitidos comparadores con gustos diversos en cuanto a los productos sanos, representando

esto una oportunidad de negocio para la empresa. Entre tanto en las amenazas que se encontraron

la lenta aceleración en el crecimiento económico y que no se dan mayores ingresos por

crecimiento económico.

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 función

comercial de ser un canal de distribución está tapada por la relación social que se establece”

(p.19). Es decir, lo importante no es qué se vende, sino el vínculo que se establece con las

personas que compran.Se presenta a continuación la tabla N° 3.

Tabla 3. Entorno social.

Fuente: Propia, 2022

Los consumidores  se han vuelto más refinados, consumiendo cada vez más productos

naturales, saludables y de alta calidad. Aunque todavía hay muchas personas que consume

grandes cantidades de carbohidratos, lo 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 más sofisticados. En cuanto a la amenaza encontrada,

todavía se puede percibir que existe muchas personas que prefieres la comida chatarra y los

carbohidratos.
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2.1.4. Entorno tecnológico

El avance tecnológico en las empresas venezolanas es lento. Esto se muestra con el hecho

de que Venezuela continúa en el puesto 106 del ranking del Informe que proporciona la  Global

de Tecnología de la  Información en 2015. Este escrito examina el impacto de la tecnología de la

información y comunicación (TIC) en el crecimiento y competitividad de 143 economías del

mundo (Informe de la Sociedad Nacional de  Industria). Por lo quese podría decir, la carencia de

recursos para apoyar el ingenio y el desarrollo tecnológico impide a la mayoría de las economías

de la región mejorar la generación de conocimiento y aprovechar al máximo la evolución digital.

Tabla 4. Entorno tecnológico.

Fuente: Propia, 2022

Analizando el entorno se puede decir que la utilización de las tics ha aumentado

visiblemente en los últimos años, en vista que las personas tiene mejores posibilidades

económicas. También existe una gran en cuanto a productos tecnológicos, que se adaptan a todas

las necesidades. Por lo que se concluye que este mercado oferta nuevas opciones tecnológicas

para el desarrollo del proyecto representando una oportunidad, aunque  se debe considerar los

costos que esta esta tiene para obtener tecnologías de punta. La amenaza que presenta este

entorno el costo alto que tiene los productos tecnológicos.

2.1.5. Entorno ecológico

Actualmente, Venezuela  se podría decir que todos sus estados está atravesando una gran

problemática, como es la falta de recolección de residuos sólidos. Para Fundación Tierra Viva
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(2008). “El incremento en la recolección de los residuos y desechos sólidos per-cápita indica una

mayor generación y consumo de materiales desechables”. Ahora bien durante 2020, los

problemas ambientales crónicos de Venezuela no hicieron más que empeorar.

Tabla 5. Entorno ecológico.

Fuente: Propia, 2022

Cabe destacar, que la producción de residuos y desechos sólidos tiene mucha relación con

los (niveles de ingresos de la población, con los hábitos de consumo de las personas, con el

desarrollo cultural tecnológico, y estándar  de vida de los habitantes en el país. Los cambios

políticos afectan todos los ámbitos y el ambiente no es la excepción. Por lo que se concluye que

representa una amenaza,  todos los sectores económicos del país.

2.1.6. Entorno legal

El entorno legal es el elemento del macroentorno que más influencias tiene en las

comercializadoras e importadoras, en cuanto a que se debe controlar el precio del dólar, la

reglamentación, los documentos deben estar al día. Se presenta a  continuaciónentorno legal en

Venezuela.

Tabla 6. Entorno legal.

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 derogación de las  leyes de costos y precios justos y

los incentivo a la inscripción ante el registro nacional de contratistas, permitiendo todo esto una

gran oportunidad de crecimiento para las Pymes.

2.1.7. Matriz de evaluación de factores externos (MEFE)

La matriz de evaluación de los factores externos (MEFE) es una herramienta permite los

expertos simplificar y examinar información de diversa índole como son los factores

económicos, sociales, políticos, tecnológicos legales y ecológicos que son los elementos

presentes en el entorno externo de las empresas  y se rigen bajo la perspectiva de aquello que

puede beneficiar o perjudicar de manera representativa a la misma. Esta matriz posibilita  la

elaboración de planes con el objetivo de aprovechar las oportunidades y miniar las amenazas

para así constituir estrategias para la tomar decisiones que faciliten a las compañías producir

rentabilidad y utilidad de naturaleza competitiva con respecto a las demás empresas.

Tabla 7. Matriz MEFE
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La matriz MEFE de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ,

C.A., dio como conclusión que se podrá aprovechar las oportunidades que ofrece el entorno con

un valor de 3,02 y contrarrestar las amenazas, aunque estas sean fuertes, como son  las entidades

reguladoras, nivel de ingreso disponible, hábitos de consumo alimenticios, avance tecnológico en

empresas y recolección de desecho,. Pero también se encontraron excelentes oportunidades las

como son la política de estado, factibilidad de créditos, número de grupos de persona de interés

especial, gran cantidad usuario en internet, las pequeñas y medianas empresas podrán registrar

sin costo marcas, patentes y derechos de autor.

2.2 Análisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.

2.2.1. Negociación con proveedores

La negociación con los  proveedores es buena, debido a que los agricultores tienen

pequeños sembradíos con pocos cultivos, aunque existe gran cantidad de proveedores en el

mercado, esto permite que el poder de negociación de la empresa permita obtener los productos a

tiempo. La posibilidad de la integración hacia atrás 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

que estén debidamente certificado para poder ser parte de la cadena de suministro de la empresa.

Por lo tanto, se concluye que el poder de negociación de los proveedores es alto. La empresa

siempre paga en efectivo y en caso de crédito, los pagos son oportunos, por lo que existe un

clima de confianza y responsabilidad mutua, entre empresa y proveedor.

2.2.2. Negociación 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 el rumbo y ciclo de vida de

esta con sus compras. De igual manera son los 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 cuestión, esta ha

venido a los clientes por medio de promociones, para fidelizar la marca.  Aunque la empresa no

cuenta con sistema de atención al 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

que el poder de negociación con los clientes es bajo.

2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

A medida que aparecen nuevos competidores, existe más rivalidad, y existe mayor costo

en los productos  ya que los consumidores quieren más calidad en lo que compran. En la

actualidad se puede ver una dinámica competitiva agresiva, sobre todo en el producto principal

que comercializa y distribuye la empresa banano guineo al igual que los víveres, las frutas y las

verduras, siendo esto una amenaza  alta, lo que ha puesto en alerta al gerente en las acciones y

reacciones competitivas en las que se incurran. Aunque la COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., tiene como punto fuerte que sus productos son de

calidad y muy frescos  y tiene una buena atención 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 función y en ocasiones a menos precios. Entre tanto la COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.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 país

produce el banano y las verduras  que es lo que mayormente  la empresa comercializa y

distribuye, siendo esto una fortaleza, más que un debilidad. Aunque cuando el poder adquisitivo

de los  compradores  es reducido, este tiende a buscar una alternativa de producto con un valor

menor, así 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 rápidamente con productos parecidos a los que distribuye

la empresa. Son competidos todas aquellas personas y empresas que tengan la intención de

comercializar con los mismo productos como los víveres hortalizas, carnicería, charcutería.

Aunque 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

J.J.L.L PEREZ, C.A., vende productos altamente posicionados en el mercado.

2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

LaCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., cuenta con una

atractividad muy buena, que consiste en su ubicación, siendo un elemento favorable y que

determina la cantidad de compradores que asisten cada día. La empresa cuentas con un despacho

de mercancía las 24 horas del día los sietes días de la semana, lo que permite que nuestro

productos siempre lleguen frescos al cliente y cuenta con precios competitivos, accesibles y

cómodos, que varían según el producto.

2.2.7   Matriz de Evaluación de los Factores Internos (MEFI)

Es un  instrumento que permite formular estrategias, resúmenes de las áreas medulares de

la organización. También permite evaluardebido a que sintetiza y valora las fortalezas y

debilidades en las diferentes áreas de las empresas permitiendo tener una visión inicial al

contexto y además ofrece bases conocer y evaluar la información interna e de la empresa en

dichas áreas. La MEFI una herramienta que va a permitir crear estrategias para aprovechar las

fortalezas y eliminar las debilidades arrojando una síntesis dentro del proceso de auditoría

interna de la administración estratégica.
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Tabla 8. Matriz MEFI

En la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., la matriz

MEFI dio un porcentaje de3.17, lo que permitirá aprovechar las fortalezas ymitigar las

debilidades. Entre las fortalezas están, la amplia negociación entre los proveedores y la empresa,

los productos se renuevan frecuentemente, lo que permitiendo  unaalta calidad y frescura de

estos y buenos. Entre las debilidades   se presentan que no existe un sistema deatención al

cliente, alta competitiva  y bajo poder  adquisitivo.
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CAPÍTULO III.

ANÁLISIS Y DIAGNÓSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS.

Este es una herramienta ideal para conocer el modelo de negocio de una forma más

directa, práctica,  y estructurada, pero coherente y concisa. Es decir, un lenguaje común para

describir, visualizar, evaluar y modificar modelos de negocio. Ampliando los antes mencionados,

se puede agregar;   que agrupan las principales variables de un negocio tratando de explicar

cómo se puede generar ingresos y valor para la empresa y el cliente.

Figura 2. Modelo de negocio CANVAS

Fuente: Propia, 2022
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3.2 Análisis funcional de la empresa.

Este es una metodología que se aplica para establecer competencias laborales que son

características de una función productiva  Esta puede estar delimitada a cualquier nivel de la

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

estrategia metódica, en una forma coherente y ordenada, que se realiza paso  por paso

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

funciones hay que poner en práctica para posibilitar que la función se logre. Esta es el pilar para

la creación   del plan de marketing.

Figura 3. Modelo de Análisis funcional de la Empresa

Fuente: Propia, 2022
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CAPÍTULO IV.

FORMULACIÓN 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 J.J.L.L PEREZ, C.A., durante los años 2023-

2027, enfocado en la disminución de  los lapso de entrega y el aumento de la cobertura

geográfica, con la finalidad de posicionarse a internacional, nacional  regional.

4.2 Objetivos estratégicos 2023 – 2027

Alcanzar el fortalecimiento la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L

PEREZ, C.A., en el mercado a  largo plazo.

Lograr altas tasas de desarrollo para obtener la masa crítica, incrementando el número de

puntos de ventas atendidos en 20% en el segundo año, y 10% adicional en el tercer año.

Poner en práctica un ERP que simplifique las operaciones de la cadena de suministro,

acortando el tiempo de distribución y los costes operacionales.

Ampliar la participación en el mercado  de la COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., en los próximos cinco años, por medio de la

promoción y publicidad demostrando la calidad de los productos.

Optimizar el posicionamiento de la marca en línea a corto, mediano y largos plazo

utilizando las redes sociales.
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4.3 Análisis de los Objetivos estratégicos 2023 – 2027

Estos buscan crear objetivos razonables a largo plazo para alcanzar la meta poco a poco,

orientados al establecimiento de prioridades, la asignación de bienes,  la exigencias

decapacidades. De igual manera se formula con la finalidad de tener información necesaria para

los planes demarketing, operaciones, informática y recursos humanos para los próximos años y

además proporcionan puntos de referencia para comparar los resultados previstos y los reales. Es

por ello que este estudio de formularon cinco objetivo estratégicos para los años 2023-2027.

Analizando el primer objetivo estratégico, el cual  busca lograr la consolidación de la

COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A., a largo plazoen el

mercado, siendo todo un desafío, pero no es imposible, pudiéndose lograr a través de la búsqueda

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

ventajas y posicionarte por encima de la competencia, utilizando de la promoción y publicidades

en las redes sociales para dar a conocer los productos.

En cuanto al segundo objetivo se pretende logar altas tasas de desarrollo para obtener la

masa crítica, incrementando el número de puntos de ventas atendidos en 20% en el segundo año,

y 10% adicional en el tercer año, en relación a lo antes mencionado es pertinente mantener en

cartera a los clientes ya existente, ofreciendo buena atención, precios asequibles, fidelizar nuevos

clientes, ejecutando procedimientos ajustado a larealidad tecnológica; como las redes sociales.

En relación a la puesta en práctica un ERP (sistema de planificación de recursos

empresariales), es necesario brindar la automatización, integración e inteligencia esenciales para

ejecutar eficientemente todas las operaciones diarias del negocio, en vista as finanzas requieren

un ERP para cerrar rápido los libros, las  ventas la necesitan para gestionar todos los pedidos del
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cliente y proponer a los clientes los productos y servicios apropiaaados a tiempo, a la

contabilidad de acreedores le permite para pagar a los proveedores correctamente y a tiempo.

En referencia  al cuarto objetivo que examina como ampliar la participación en el

mercado de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, en los próximos

cinco años, C.A. este se pondrá en marca, enfocándose en productos que satisfagan nuevas

necesidades, en las preferencias a clientes potenciales, en diseñar planes de marketing con

objetivos inteligente, en innovar la distribución considerando diversos canales de comunicación

y conexión entre la presencia física de la compañía, así como en su presencia virtual y las formas

que llega tu productos los consumidores. Y por objetivo último tenemos optimizar el

posicionamiento de la marca en línea a corto, mediano y largos plazo utilizando las redes

sociales, el cual se pondrá en acción a través de un análisis de la situación actual de la

organización, analizando los potenciales consumidores, y la competencia.
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CAPÍTULO V.

LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulación de la estrategia

Se hace necesario realizar un estudio diagnóstico para  formular estrategias, para lo cual

se requiere de  la construcción de la Matriz FODA que es la va permitir identificar

lasoportunidades y amenazas externas, así como la delimitación de fortalezas y debilidades

internas, Esta matriz también permitirá la elaboración de objetivos a corto, mediano y largo

plazo,. También favorecerá el desarrollo y elección  de estrategias.

5.1.1.  Matriz FODA cruzada (MFODA)

Figura 4. Matriz FODA cruzada (MFODA)

Fuente: Propia, 2022
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5.1.2.  Matriz Interna – Externa (MIE)

Figura 5. Matriz Interna – Externa (MIE)

Fuente: Propia, 2022

Al concluir con la contrición de la matriz interna-externa se pudo conocer que el segmento

direccional se ubica en el cuadrante de Crecer y Desarrollarse, donde se proponen las estrategias

de penetración en nuevos mercados, en fidelizar la mayor cantidad de clientes, en difundir una

campaña publicitaria e integración horizontal

5.2 Selección de la estrategia
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5.2.1.  Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 9. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos
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5.2.2.  Estrategias seleccionadas

En función al análisis realizado a las estrategias formuladas, se seleccionaron aquellas

consideradas claves para las exigencias  de la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA

J.J.L.L PEREZ, C.A y que además guardan  un considerable nivel de correlación entre ellas,

siendo imprescindible establecer estimaciones sobre su consecuencia a largo plazo para

conseguir  una mejor y acertada  toma de decisiones, para lo cual se hace necesario el desarrollo

de un plan de acción que detalle líneas de acción prioritarias, metas, indicadores, presupuestos y

responsables de la ejecución de la estrategia.
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CAPÍTULO VI.

PROPUESTA DE IMPLEMENTACIÓN

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 Muñiz, (2001) manifiesta que los planes de marketing:

“son herramientas básica que deberían utilizar todas empresas orientadas al mercado que quieras

ser competitivas. (Pág.188). Por lo que podría decir, que es un registro escrito conformado por

un grupo de tareas, que tiene como punto de partida puesta en práctica de un estudio previo del

capacidades con los que cuentan y la finalidad que se quiera conseguir mediante la ejecución este

plan

6.1.1. Situación actual de la gerencia de marketing

La pandemia del Covid 19  cambió muchas cosas, entre ellas, la manera como las marcas

se dirige y atraen a su público objetivo. En un mundo más consciente de la eficacia y necesidad

de usar los canales digitales, los líderes del departamento de marketing deben adaptarse a estos

cambios, cosa que no está 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 visión por parte de la generación,

permitiendo esto que no haya un liderazgo involucrado en la toma de decisiones.

Todo esto llevo a la ideas re realizar un diagnóstico para conocer las dificultades, ya que

tiene dos años la empresa de constituida y no ha logrado crecer su cartera de clientes  y sus

ventas no se han incrementado, afectando el crecimiento y la expansión 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 solución al problema se aplicaran estrategias de marketing para

aumentar las ventas, crear oportunidades de negocio, generar dinámica comercial entre los

clientes en la empresa. Con la puesta en práctica 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 posición en el mercado.

6.1.2. Objetivos de marketing

Dar a conocer la marca entre el público objetivo.

Atraer y fidelizar la mayor nuevos clientes potenciales, basándose en la excelente

innovación y calidad de los productos.

Incrementar el interés por la marca entre el público objetivo.

Introducir la empresa en nuevos mercados a nivel nacional e  internacional.

Alcanzar la satisfacción 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

prácticas y conocimientos para gestionar los artículos que vende una empresa.El objetivo de la

cartera de productos es ayudar a los líderes a orientar sus acciones, brindándoles visibilidad de

las perspectivas de crecimiento y desarrollo de mercado.Este tipo de información que brinda una

matriz de cartera es fundamental para todos los interesados en el desarrollo de una organización,

incluyendo los colaboradores y los inversores. Es por ello que para tomar las decisiones correctas

se utilizara la matriz  Mckinsey
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Figura 6.Matriz  Mckinsey
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Fuente Elaboración propia

La Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A., en el análisis presentado en la

matriz de Mckinsey presenta un atractivo de mercado para la marca alta y una posición

competitiva media. Por lo que es necesario enfocar todos los recursos posibles hacia esta área del

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

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

crecer lo más rápido posible.
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Estrategia de segmentación, de posicionamiento y de fidelización

Segmentación: Esta estrategia enfocar las campañas  a una audiencia determinada o a  un

grupo de personas con la finalidad de reconocer a qué públicodebe dirigirse la publicidad para

dar a conocer productos de la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A.

Posicionamiento: Las estrategias posicionamiento s tienencomo meta única fijar en la

mente de los y las compradoras la imagen de la  marca. Hacer que el usuario la conozca y la

reconozca con una marca y a esa marca con un estilo propio y valores concretos. Por tal motivo

la empresa realizar promociones, rebajas, 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 promoción sea la adecuada para el producto y

especialmente para el segmento en que se está enfocando

Fidelización: La fidelización 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 tecnología 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 más rápida, efectiva y

económica que los productos de la competencia.

Precio: Efectuar descuentos significativos para las compras por mayor.

Posición: Se va a basar en las ventajas del producto  frente a sus competidores,ofreciendo

nuevos productos de acuerdo a la exigencia de los diferentes consumidores.
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Promoción: Se realizara a través de las redes sociales, así como publicidad en

radiofónica para dar a conocer la marca al público en general, para que el  cliente pueda

conocer las características del producto.

6.1.4. Presupuesto

Tabla 10. Presupuesto del Plan Funcional de Marketing.

6.1.5 Ejecución de Tareas del Plan de Marketing.

Tabla 11. Ejecución de las Tareas del Plan Funcional De Marketing.
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En cuanto a las acciones del plan funcional de marketing que contribuyen con la

información está la identificación del perfil de los consumidores, que va a permitir mantener una

existencias de productos que satisfagan las exigencias  delos clientes y así fortalecer las ventas.

Las actividades de publicidad están orientada  a dar a conocer la Comercializadora y

Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A., con información constante y de utilidad para los clientes y

posibles clientes, potenciando las promociones, en el mercado por diferentes canales. En cuanto

a la promociones  de descuentos significativos para las compras por mayor, estas van a permitir

dar a conocer la empresa, sin perjudicarla, atrayendo una nueva  cartera de clientes.

6.2 Plan funcional de operaciones.

Los Planes  de Operaciones resumen todos los aspectos técnicos y organizativos que

concernientes a compra y distribución y ventas los productos de empresa. Según Greg (2008) un

plan operativo “consiste en establecer las estrategia y los medios para alcanzar los objetivos,

especificando las actividades y los recursos necesarios” (pág. 149). Es decir, son las

herramientas de gestión que permite planificar las acciones que una empresa debe realizar para

alcanzar los objetivos propuestos. A continuación se presentara el plan funcional de la

Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A.

6.2.1. Situación actual de la gerencia de operaciones

Las funciones que desempeña la gerencia de operaciones debe ir de acuerdo a la

estrategia corporativa, se debe considerar la optimización del uso de los recursos, si ante se

reflexionar sobre las labores rutinarias donde la gerencia de operaciones simplemente se ocupaba

de calcular inventarios, y mantener el control de la entrada y salida de bienes y servicios, hoy en

día, ser gerente de este departamento abarca mucho más que eso.
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Es por ello que esto implica trabajar sobre los procedimientos de los procesos de

transformación, tomando decisiones sobre la base de la eficiencia, eficacia y altos parámetros de

calidad, siempre tratando de mantener una imagen impecable ante los 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 operación muy

básico, el cual supervisa la gerente.

Es por lo antes mencionado que se presentara a continuación la propuesta de un plan de

operación con su respectivo presupuesto con la finalidad de formular acciones que permitan

mejorar la parte operativa de la empresa para aumentar la comercialización y distribución de los

productos, lo que se traducirá en clientes más satisfecho  logrando la fidelidad de los mismo y

esto su vez lo va a permitir un aumento en las ventas y una mejor 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 mínimo costo

Incrementar larecepción de pedidos y facturación en tiempo real

Fortalecer los mecanismos de planificación y control para aumentar el volumen de

producción.

Disminuir los costó realizando manteamiento preventivo a la maquinaria requerida para

el proceso de proceso de producción.

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

adatarse a ellos.
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6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones

Las estrategiasoperacionales se construyen de manera personalizada para cada empresa,

en función de sus características propias, recursos, sector, mercado y otras variables Son

herramientas que permites definir las ventajas competitivas de las organizaciones en cuestión,

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 estarán mencionando  en la tabla

de presupuesto.

Estrategia de costos – capacidad: Estas estrategias constituyen ventajas competitivas

sostenibles que favorece el reingreso de la inversión a corto plazo lo que favorece que se genere

más valor en la empresa.

Estrategia calidad – procesos: Estas estrategias  ayudan a las organizaciones satisfacer las

solicitudes del mercado, a hacer más efectivas las actividades productivas con la finalidad de

adquirió un certificado a nivel internación que la acredite como una empresa confiable y de

calidad.

Estrategia de flexibilidad – capacidad: Estas permiten la adaptación o de anticipación que

de la empresa para hacer frente a los cambios del entorno.
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6.2.4. Presupuesto

Tabla 12. Presupuesto del Plan Funcional de Operaciones.

6.2.5 Ejecución de las Tareas del Plan de Operaciones

Tabla 13. Ejecución de las Tareas del Plan de  Funcional de Operaciones.

Las acciones antes mencionadas le permitirán a la Comercializadora y Distribuidora

J.J.L.L Pérez, C.A., evitar  pérdidas por productos en mala calidad. También permitirá el buen
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funcionamiento de la maquinaria, favoreciendo estos que los productos lleguen a tiempo a su

destino, dando seguridad y confiabilidad en la distribución de la mercancía. Todo esto

posibilitara que los clientes estén satisfecho con la comercialización y distribución por parte de la

empresa.

6.3 Plan funcional de recursos humanos

Los planes de Recursos Humanos son documento en el que se especifica los perfiles

necesarios para cubrir los diferentes puestos de trabajo, se delimitan las funciones y tareas de

cada trabajador y se establecen los pasos a seguir para conseguir la plantilla ideal, desde el

proceso de selección de personal hasta la contratación y la formación de esos trabajadores, sin

olvidar sus condiciones laborales y la política salarial.

6.3.1. Situación actual de la gerencia de recursos humanos

Hoy en día las compañías deben ser mejores, más rápidas y más 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 altamente comprometido con la labor que cada empleado

desempeña para esa organización, por lo 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 J.J.L.L PÉREZ, C.Ano cuenta con, con el departamento de Recursos

Humano, provocando esto una carente capacitación delos empleados para cumplir con las

perspectiva que la empresa requiere, no llegando a cumplir sus metas a cabalidad, en los puesto

trabajos, el proceso de selección del personal es muy básico, y no realizan talleres motiven que

en los trabajadores .
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Es muy cierto que el mayor bien que puede tener cualquier organización son sus

trabajadores, por lo que deberían estar contentos y satisfechos con sus puestos de trabajo, porque

en empleado contento en un obrero que produce, permitiendo esto sus desempeños productivos

sean óptimos lo que sellará la diferencia en términos de funcionamiento, resultados y

competitividad, por lo se hace necesario que la empresa proporcione  oportunidades de desarrollo

profesional a los trabajadores.

6.3.2. Objetivos de recursos humanos

Crear la coordinación de Recursos Humanos

Objetivo: Asegurar que los empleados de la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L

Pérez, C.A, se compensado justa y equitativamente.

Fortalecer el procedimiento de selección y retención del personal mejor calificados.

Realizar periódicamente evaluación del desempeño laboral.

Elaborar un código de ética para establecer principios y valores en

laCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PÉREZ, C.A.

6.3.3. Estrategias

Objetivo:Crear la coordinación de Recursos Humanos.

Estrategias: Contractar profesional del áreas de recurso humano.

Objetivo:Garantizar los empleados de la Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez,

C.A, se compensado justa y equitativamente.

Estrategias:Renumerar a los trabajadores de  acuerdo a sus puestos de trabajo,

preparación profesional a nivel academismo y años de trabajo en la empresa.- Crear bonificación

por productividad. - Facilitarle a los trabajadores préstamos, pago de escolaridad, e insumos

médicos.
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Objetivo: Fortalecer el proceso de elección y contención de los empleados mejores

calificados.

Estrategias:Establecer políticas de selección de los empleados que posibilite escoger al

personal más calificado. - Capacitar al personal en cuanto al proceso de selección de personal.

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

Estrategias:Realizar talleresde motivación profesional. - Capacitar al personal con

tecnología de última generación. - Desarrollar talleres de capacitación sobre emprendimiento y

liderazgo.

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

Comercializadora y Distribuidora J.J.L.L Pérez, C.A.

Estrategias:Realizar internamente un código de ética donde se reflejen principios y

valores. –Establecer el ámbito de aplicación del código de ética (clientes-empleados-

proveedores). – Difundir en código de ética a través carteles informativo de la empresa

6.3.4. Presupuesto

Tabla 14. Presupuesto del Plan Funcional de Recuso Humanos.
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6.1.5 Ejecución de Tareas del Plan Funcional de Recurso Humanos.

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

Las sugerencias antes mencionadas permitirán que LA COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PÉREZ, C.A., mejore su funcionamiento, en todas las áreas, de igual

manera favorecerá la organización para la sistematización del proceso, la optimización de la

funciones, y la integración de nuevas técnicas que fomenten la resolución de las problemáticas

que se pueden presentar dentro de la empresa, esto permitirá desarrollar  buenos equipos

detrabajo.

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)

La RSE un principio importante en crecimiento de las empresas, las sociedades y los

diferentes grupos de interés, de allí la trascendencia  que existe alrededor  de esta herramienta, y

como debe penetrar en todo el dinamismo de las empresas, y explotar las  circunstancia que

ofrecen los vínculos  que florecen con los diferentes grupos. La Responsabilidad social

empresarial, hace mención al compromiso que adquieren las empresas con comunidades donde

se encuentran ubicadas, es una manera de reivindicar a la comunidad  y a sus pobladores

61

6.1.5 Ejecución de Tareas del Plan Funcional de Recurso Humanos.

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

Las sugerencias antes mencionadas permitirán que LA COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PÉREZ, C.A., mejore su funcionamiento, en todas las áreas, de igual

manera favorecerá la organización para la sistematización del proceso, la optimización de la

funciones, y la integración de nuevas técnicas que fomenten la resolución de las problemáticas

que se pueden presentar dentro de la empresa, esto permitirá desarrollar  buenos equipos

detrabajo.

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)

La RSE un principio importante en crecimiento de las empresas, las sociedades y los

diferentes grupos de interés, de allí la trascendencia  que existe alrededor  de esta herramienta, y

como debe penetrar en todo el dinamismo de las empresas, y explotar las  circunstancia que

ofrecen los vínculos  que florecen con los diferentes grupos. La Responsabilidad social

empresarial, hace mención al compromiso que adquieren las empresas con comunidades donde

se encuentran ubicadas, es una manera de reivindicar a la comunidad  y a sus pobladores

61

6.1.5 Ejecución de Tareas del Plan Funcional de Recurso Humanos.

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

Las sugerencias antes mencionadas permitirán que LA COMERCIALIZADORA Y

DISTRIBUIDORA J.J.L.L PÉREZ, C.A., mejore su funcionamiento, en todas las áreas, de igual

manera favorecerá la organización para la sistematización del proceso, la optimización de la

funciones, y la integración de nuevas técnicas que fomenten la resolución de las problemáticas

que se pueden presentar dentro de la empresa, esto permitirá desarrollar  buenos equipos

detrabajo.

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)

La RSE un principio importante en crecimiento de las empresas, las sociedades y los

diferentes grupos de interés, de allí la trascendencia  que existe alrededor  de esta herramienta, y

como debe penetrar en todo el dinamismo de las empresas, y explotar las  circunstancia que

ofrecen los vínculos  que florecen con los diferentes grupos. La Responsabilidad social

empresarial, hace mención al compromiso que adquieren las empresas con comunidades donde

se encuentran ubicadas, es una manera de reivindicar a la comunidad  y a sus pobladores



62

realizando acciones que 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. Situación actual de Responsabilidad Social Empresarial.

La RSE es una obligación dinámico y espontaneo al progreso de las comunidades en el

aspecto económico y ambiental, con la finalidad  de contribuir a aumentar su postura

competitiva,  al desarrollo humano sostenible, por medio de la responsabilidad 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 J.J.L.L PEREZ, C.A.,

ubicada en la Carretera vía El Cenizo, Parroquia Valmore Rodríguez, Municipio Sucre del

Estado Trujillo, desde hace más de dos años, es una empresa que se crea para lograr satisfacer

las necesidades de la industria de alimentos, teniendo como misión y visión cooperar con el

crecimiento y la consolidación de la comunidad, favoreciendo a los más necesitados,

contribuyendo con el deporte, la salud y el medio ambiente.

Es por ello que para lograr concebir  valor agregado de manera continua  la

COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.,  ha proporcionado

diferentes contribuciones la  Parroquia  ValmoreRodríguez, en cuanto a materia deportivo,

contribución monetaria a instituciones educativas a escuela, limpiezas de las calles y

contribución las jornadas de vacunación.

6.4.2 Objetivos de RSE

La RSE    permite reforzarla aprecio que sienten las empresas hacia el público en general

quien va a considerar por su interés genuino en aportar a la sociedad y a su desarrollo, con una
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visión que va más allá de solo en hecho hacer negocios. En este sentido Bustos& Merlino (2015),

expone los objetivos siguientes (p. 126):

Fijar, precisar y respetarlos principios ambientalistas.

Promover en los trabajadoreslas acciones para preservar la naturaleza.

Minimización de residuos.

Previsión para reducir la contaminación ambiental.

Mantener un uso eficaz de la energía y el agua

6.4.3. Estrategias de RSE

Siguiendo con  Bustos & Merlino (2015), este enuncia, las estrategias siguientes, las

cuales tienen relación con los objetivos antes mencionados (p. 126):

Establecer compromisos para poner en práctica modelos ambientales para que la empresa

incluya metas formales.

Incentivar los trabajadores exploren y ponga en práctica muevas formas para evitar

contaminar en medio ambiente, evitando tirar desperdicios al entorno.

Convertir los desechos y provecho en la medida de lo posible

6.4.4. Presupuesto

Tabla 16. Presupuesto del Plan Funcional deRSE.
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6.4.5. Ejecución de tareas del plan de RSE.

Tabla 17. Ejecución de Tareas del Plan Funcional de RSE

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluación financiera

Esta planeación 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 tomará alcanzar a estas alcanzar sus metas y

objetivos. Los planes financieros, son un proceso por el cual se reflexiona sobre las finanzas  y el

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 las obligaciones contraídas.

6.5.1. Situación actual de la gerencia financiera

La velocidad actual de mercado y los constantes dinamismo del ambiente competitivo, en

las empresas requieren  cambios  y, en tiempos de transformaciones, es imprescindible proyectar

rápidamente destrezas, para poder adaptar los presupuestos alas necesidad de la empresa,
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manteniendo un presupuesto eficientes y suficiente, para lo cual la información es un factor clave

alcanzar el desempeño planeado.

En la actualidad la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ, C.A.

se caracteriza por presentar una posición económica rentable, permitiendo la capacidad para

producir y conservar sus dividendos en determinado plazo, todo esto gracias apoyada por un

equipo de trabajo que ayuda a la empresa en su toma de decisiones financiera; sin embargo ha

logrado crecer en los dos últimos años.

Aunque la empresa presenta liquidez y cuenta con la capacidad para pagar sus deudas en

un margen alto y cuenta con rentabilidad una buena estabilidad en sus finanzas, mantiene la

necesidad de crecer y llegar a su mayor de equilibrio,  captando nuevos clientes y así mejorar su

posicionamiento en el mercado actual venezolano y extranjero, por lo que se requiere poner los

objetivos siguientes:

6.5.2. Objetivos de finanzas

Rentabilizar la empresa y maximizar las guanacias, por medio  de un control adecuado a

los gastos analizando los posibles clientes potenciales, integrando tecnología digital.

Reducir el tiempo de recuperación del patrimonio de la empresa, poniendo en práctica un

ERP que de facilidad a las operaciones de distribución de los productos disminuyendo los costos

operacionales.

Aumentar el valor de las acciones de la empresa, con la creación de  ventaja competitiva

que permita aumentar las perspectivas de crecimiento.

Diversificar los productos para aumentar las fuentes de ingresos ofreciendo  productos

complementarios que vayan acorde con los productos principales.
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Reducir los costos por almacenaje de la empresa, implementando un método de

trazabilidad para tener un control total, brindando una mayor eficacia en la distribución del

producto.

6.5.3. Inversiones en activos fijos. Depreciación  y amortización 2023-2027

La empresa espera para el tercer año adquirir un vehículo (Camión), con el propósito de

emplearlo como transporte de carga, el porcentaje para la amortización estimada para los activos

fijos se distribuye entre el 13% y el 7%. Además, el activo adquirido se financiaría con recursos

propios, de esta manera no se recurre a deudas.

6.5.3. Inversión en activos (fijos e intangibles). Depreciación y amortización 2023-2027

La empresa espera para el tercer año adquirir un vehículo (Camión), con el fin de

utilizarlo como transporte de carga, el porcentaje de amortización estimada para los activos fijos

se distribuye entre el 13% y el 7%. Además, el activo adquirido se financiaría con recursos

propios, de esta manera no se recurre a deudas.

Tabla 18. Inversión en activos (fijos e intangibles).
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Fuente Elaboración propia

6.5.4. Proyección de ventas 2023-2027

La empresa cuenta con un (1) producto principal (Cambur Guineo) el cual se proyecta

una venta de 4.550 cestas al año, siendo el mayor ingreso de la venta. Siguiendo metas

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

para el segundo año aumenten un 20% y para el tercer año un 10% adicional, además si le ofrece

al cliente 5 días de crédito, establecida la proyección de ventas, la empresa conocerá los ingresos

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

deducciones.
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Tabla 19. Proyección de ventas 2023-2027

6.5.5. Proyección de costos y gastos operativos 2023-2027

Los costos fueron proyectados en base al ingreso, no se calcula existencia en vista a que

son productos perecederos, la empresa adquirirá la mercancía de acuerdo a las ventas que estime

realizar entre el año.  Se estima un crédito otorgado por los proveedores de 12 días.

Tabla 20.Proyección de costos y gastos operativos 2023-2027
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6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2023-2027

Actualmente la empresa cuenta con un Recurso humano de trabajo comprendido por

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

Doscientos cuarenta dólares en bancos ($ 240,00). Se estima adquirir para el tercer año(3) un

vehículo de carga (camión).

Tabla 21. Calculo de capital de trabajo 2023-2027

6.5.7. Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027.

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

propios, es decir las ganancias obtenidas por el ejercicio económico le permitirán cubrir los
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gastos e invertir en activos fijos (Maquinaria), de esta forma se mantendrá fuera de deudas que

contraiga ante terceros

Tabla 22. Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Determinado los costos variables y costos fijos, el estado de resultado arroja saldos

positivos, se determina un 30% de dividendos y el 34% para el impuesto sobre la renta, una vez

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

invertir.

Tabla 23. Estado de Resultado Proyectado 2023-2027
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6.5.9. Estado de situación financiera proyectado 2023-2027

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 la organización ha invertido en ellos para el desarrollo de sus operaciones.

Tabla 24. Estado de situación financiera proyectado 2023-2027
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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 organización

durante el año, se proyectan saldos positivos en vista que la empresa  distribuye efectivamente

los activos líquidos.

Tabla 25.Flujo de caja proyectado 2023-2027.

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

La empresa debe mantener un mínimo de ventas de treinta cinco mil quinientos ocho con

treinta y dos dólares ($35.508,32) para el primer año. El margen es mayor a los costes fijos

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

tanto indica que obtendrá beneficios al final de su ejercicio económico

Tabla 26. Punto de Equilibrio 2023-2027.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

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

durante los cincos años 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.

73

Determinado el umbral de rentabilidad, se proyectan ingresos por ventas mayores a este por la

tanto indica que obtendrá beneficios al final de su ejercicio económico

Tabla 26. Punto de Equilibrio 2023-2027.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

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

durante los cincos años 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.

73

Determinado el umbral de rentabilidad, se proyectan ingresos por ventas mayores a este por la

tanto indica que obtendrá beneficios al final de su ejercicio económico

Tabla 26. Punto de Equilibrio 2023-2027.

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

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

durante los cincos años 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.



74

CONCLUSIONES

El presente estudio se realizó en la COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA

J.J.L.L PEREZ, C.A, ubicada en la Parroquia Valmore Rodríguez, Municipio Sucre del Estado

Trujillo, gestionando todo lo relacionado con la importación, exportación, almacenamiento,

comercialización, distribución y transporte de verduras frutas y hortalizas en general, bananos,

plátanos, lechosas, aguacates pulpa de frutas, entre otros; es una compañía que nace para lograr

satisfacer las exigencia de la industria de alimentos, es una empresa familiar que cumplen con

todos los estándares de calidad y exigidos por la ley. |

Esta empresa familiar quiere ampliar sus carteras de clientes y aumentar sus ventas,  y

posicionarse los mercados internacionales, por lo que se puso en práctica un estudiopara

detallar el macroentorno competitivo para los años 2023 a 2027, por lo cual se aplicó una

investigación de los factores externos llegando a la conclusión que: en el país se promueve el
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desarrollo de las organizaciones así como los tratados de libre comercio lo que permitirá

incrementar las exportaciones, que existen facilidades crediticias,  y el consumo per cápita viene

creciendo de la mano con las mejoras económicas del estado venezolano viene marcando

también el consumo de productos  sanos y naturales. De igual manera se puedo expresar que el

entorno tecnológico informativo a obtenido un auge en los último años, debido que el

venezolano tiene un mejor poder de adquisición, así como a la gran gama precios en los

productos que proporcionan las empresas de tecnología, permitiendo esto favorecer a las

organizaciones

Luego de describir el macroentorno, se tiene como segundo propósito  definir los

objetivos estratégicos de laCOMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ,

C.A., para los años 2023 a 2027, para lo que  se definieron 5 objetivos los cuales van a permitir

alcanzar la consolidación en el mercado a largo plazo, alcanzar altas tasas de desarrollo para

lograr la masa crítica, incrementando el número depuntos de ventas, implementar un ERP que

favorezca la operación de la cadena de suministro, ampliar la participación en el mercado en los

próximos cinco años, y optimizar el posicionamiento de la marca en línea a corto, mediano y

largos plazo utilizando las redes sociales.

De igual manera se formuló un tercer objetivo, el cual tiene como fin proponer

estrategias de marketing para mejorar la imagen corporativa de la organización concluyendo que

la misma debe difundir una campaña publicitaria para ofertar los nuevos productos, crear y

posicionar una marca propia, implementar los procedimientos en línea para recepción de

pedidos y facturación en tiempo real, utilizar medios de comunicación para dar a conocer la

marca, atraer y fidelizar la una gran cantidad de clientes potenciales basándose en la excelente

innovación y calidad de los productos.
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RECOMENDACIONES

Dentro del marco de acción del plan estratégico se recomienda:

Crear una matriz de información con la intención de crear grandes alianzas con los

compradores y compradoras y reforzar las políticas  de ventas. Así como también  invertir en

productos tecnológico de nueva generación que simplifique el proceso de compra, ofreciendo

una prestación de servicio directo, claro y preciso que dé respuestas en tiempo real.

Emplear un ingeniero industrial que se encargue de la supervisión del proceso de

producción,  empaquetado y distribución de los productos. Además implementar un sistema

digital de inventario, que facilite el manejo de la mercancía.

Implementar un sistema de recogida de sugerencia  de los empleados y realizar una

evaluación periódica de los empleados.

Respetar el medio ambiente evitando en lo posible la contaminación, así como  capacitar

a sus empleados en cuanto al reciclaje.
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Mantener actualizado el registro contable sobre los recursos económicos, patrimonios y

los resultados de las operaciones financieras de la empresa.
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ANEXOS

Anexo 1. Oficina de la  COMERCIALIZADORA Y DISTRIBUIDORA J.J.L.L PEREZ

Anexo 2. Cartelera
Informativa

Anexo 3. Área de descarga de
Cambur Banano
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