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RESUMEN

La investigacion se centrd en Disefiar un plan estratégico de atencion a las areas con
dificultades en Drogueria Kmedical,C.A para el periodo 2023-2027 enfocado principalmente en
dar impulso al marketing y publicidad digital, la empresa tiene como objeto principal todo lo
relacionado con la compra, venta, distribucion, transporte, comercializacion, importacion y
exportacion al mayor y detal de todo tipo de medicamentos, productos anestésicos relacionados
con droguerias y farmacias. Para llevar a cabo el presente estudio se realizdo un diagnostico
organizacional con la observacion a la empresa, la cual arrojo que la publicidad es manejada por
personas con experiencia sin embargo no hay mucho asesoramiento al respecto, las ideas de
marketing son compartidas y plasmadas en el momento; durante los afos las redes no han sido el
principal medio de conocimiento o impacto para las personas. En vista de ello se plantearon los
objetivos estratégicos de la empresa, asi como también los planes estratégicos que daran pie a la
mejora de las ventas y alcanzar los objetivos planteados.
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CAPITULO 1. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio

"KMEDICAL, C.A.” es una empresa privada juridica de tipo compafiia anonima, la cual se
encuentra ubicada en Av. México con calle maya edif. México piso 1 of 1 sector la plata Municipio.
Valera Trujillo.

El objeto social de la compaiiia define la compra al mayor y detal, venta al mayor y detal,
importacion y exportacion de productos farmacéuticos; materiales y equipos médico-quirurgicos,
distribucién al mayor de medicamentos para establecimientos farmacéuticos y de salud publica y
privados registrados ante el Ministerio del Poder Popular para la Salud en la Republica de
Venezuela. Compra, venta, distribucion, comercializacioén, importacion y exportacion al mayor y
detal de materiales, insumos, accesorios y articulos medico quirurgicos, odontologicos, de
traumatologia, rehabilitacion, reactivos laboratorio en general, articulos médico-hospitalarios
equipos médicos y muebleria medica hospitalaria, asistencia técnica en el area de salud,
medicamentos en general y medicina natural.

Todo lo relacionado con la compra, venta, distribucidén, transporte, comercializacion,
importacion y exportacion al mayor y detal de todo tipo de medicamentos, productos anestésicos
relacionados con droguerias y farmacias; A su vez también podra comercializar, con miscelaneos,
cosméticos, productos de belleza y aseo personal, productos plasticos, productos para la limpieza
del hogar, en fin, podra dedicarse a cualquier actividad de licito comercio conexo con el objeto

principal.
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Dicha Drogueria distribuye en el mercado cantidades de medicamentos siendo sus principales
clientes farmacias y expendios de medicinas; teniendo dos afos de trayectoria en donde el impacto
ha sido grato, haciéndose conocidos tanto en el estado Trujillo como en otras zonas del pais,
aumentando las ventas en los estados Mérida, Carabobo, Zulia, ademas de comercializar en zonas

foraneas como Bocono, Bachaquero, Cabimas, Sabana de Mendoza...
1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

KMEDICAL, C.A ofrece directamente medicamentos a las farmacias, variedad en ampolla,
tableteria, misceldneos, médico- quirurgico, entre otros, ademas de tener asignados vendedores en
las diversas zonas y ser reconocidos por la inmediatez, constancia, buena atencion, orden de
entrega de dichos pedidos de medicamentos, siendo de mayor rotacion las ampollas, los
antibidticos, antipiréticos, antihipertensivos. Es de considerar que la Drogueria Kmedical ha
evolucionado a través de los afos y se ha visto influenciada a través de los afios no s6lo por factores
intrinsecos como la escasez de medicamentos y factores extrinsecos como las regulaciones por

parte del Estado venezolano.

En vista de ello, la Drogueria Kmedical, C.A posee dos grandes grupos de productos
farmacéuticos, siendo éstos los que representan la mayor demanda de la empresa (medicamentos)
y los productos parafarmacéuticos (cosméticos, articulos del hogar, dieta, alimentacion, ortopedia,

entre otros)

1.3 Equipo de trabajo

A continuacion se describen los cargos y funciones que se desempefia en la empresa:
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Presidente: Se encuentra atento a la organizacion en general, revisando detalladamente los
indicadores y el dia a dia de la empresa, tomando decisiones basadas en la informacién financiera

y economica de la misma

Vice-Presidente: Tomar el lugar del presidente de ser necesario, ademés de asesorar y hacer
recomendaciones al mismo basandose en la metodologia interna de la empresa, politicas, normas;
disenando estrategias para la mejora diaria del trabajo; hacer negociaciones ideales para el impulso

de ventas y/o compras.

Recursos Humanos: La principal funcion de la persona encargada es el reclutamiento y seleccion
de personal de acuerdo al ambiente laboral y las necesidades de la empresa, ademas de evaluar el
desempefio y control de la misma, observando las relaciones laborales que se van desarrollando;
indicando las funciones, planificaciones, horarios, riesgos laborales, beneficios, areas de trabajo

entre otros.

Contador Publico: La Empresa cuenta con dos Contadores Publicos; el cual se desempenan en
el departamento de crédito y cobranza, donde se decide que cliente procede a obtener crédito y
quien no, supervisar el progreso de pagos y cuentas incobrables, realizar acciones legales a clientes
deudores, ademas de estar en constante comunicacién con dichos clientes controlando los
recordatorios que se le hacen a los mismos.De igual forma el departamento contable generaliza y
realiza las acciones pertinentes para que la informacion contable valga la redundancia este al dia

y en orden, llevando libros contables, informes financieros, estados de resultados...

Regente Farmacéutico: Es el encargado de vigilar, controlar y dispensar los medicamentos en
especial los controlados como son los psicotrépicos, ademas coordina, organiza y planifica las

labores administrativas que se relacionan a los farmacos, como por ejemplo pedidos de
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medicamentos especificos, devoluciones por mal estado, medicamentos en vencimiento, asi como
también controla las recetas médicas e instruye al personal con respecto al uso, conformacion y

adecuada prescripcion de cada uno

Facturador: La accion de facturar involucra todo lo relacionado con la elaboracion de facturas,
registro de clientes en sistema, verificacion de pedidos, precios de venta, elaboracion de notas de
crédito o débito, elaboracion de presupuesto y envio de lo anteriormente mencionado, ademas de

facilitar informacion relacionada a los vendedores o al personal que lo requiera

Vendedor: El vendedor orienta a sus clientes y les brinda un servicio con atencion completa, en
donde identifica fallas de existencia y recomienda los mejores productos y precios para la compra
de los medicamentos, ademas de hacer atractiva la empresa; generando beneficios tanto para la
organizacion como para el cliente; fortaleciendo la relacién de compra y venta haciendo que el

mismo se vuelva recurrente y se afiance la misma.

Jefe de Almacén: Esta persona se encarga de coordinar las actividades del mismo asi como
también supervisar, controlar y planificar las mismas, encargdndose de inventariar, chequeo de
lotes de vencimiento, organizacion de mercancia, rotacion de productos, reposicion de inventario,

entre otros.

Auxiliar de Despacho: es el encargado de visualizar y verificar la mercancia que se entrega,
garantizar la calidad, el tiempo, orden... de la misma, ademas de coordinar y controlar la recepcion

de compras en mercancia manteniendo el orden y la organizacion de la mencionada.



Figura 1: Organigrama

epsrfamasnts chs Aodminleirssidon Db Larrewdi 1o e Comiabnlis sl

m Tt e
|

=

Fuente: Elaboracion propia Noattador g G

m

‘rwredpcics TH
Fuente: Empresa Kmedical

1.4 Diagnostico organizacional

Para realizar el diagnostico se consulté a los encargados de la empresa a través de la aplicacion
de una encuesta de 16 preguntas (Anexo A) para determinar y conocer ciertos aspectos de gran
importancia, entre ellos se destaca al hablar de los empleados la gran mayoria de ellos se encuentra
en capacidad para desempefiar sus cargos, sin embargo, el area y manejo de medicamentos llega a
ser amplia y hasta confusa. La empresa cuenta con 17 trabajadores incluyendo los duefios,
vendedores, area administrativa, contable. En cuanto a la competencia es fuerte, pues hay que
conseguir los mejores precios de compra para ofrecer los mejores precios de venta, sin embargo
Kmedical abastece mas de 100 farmacias y/o expendios de medicinas por lo que se deduce que la
calificacion asignada del 1 al 10 seria un 8; pudiendo ser proveedores de primera opcion para gran

cantidad de farmacias.
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Por otra parte, la publicidad es manejada por personas con experiencia, sin embargo no hay
mucho asesoramiento al respecto, las ideas de marketing son compartidas y plasmadas en el
momento; durante los afios las redes no han sido el principal medio de conocimiento o impacto
para las personas. Lo que diferencia a la drogueria de las demds es sin duda la gran lista de
medicamentos y productos que abarcan, teniendo distintas opciones de compra y variedad de
precios en los mismos, ademas se destacan por la inmediatez de despachos, haciendo que la
atencion al cliente sea grata, en donde los valores que se engloban en la misma destacan ayudando
al pueblo con diversas donaciones, obras benéficas y jornadas medico asistenciales gratuitas.

Desde los inicios de la organizacion la meta siempre fue posicionarse como la drogueria
#1 a nivel nacional gracias al servicio y la atencidon que brindan, participando en el desarrollo y
crecimiento de los clientes; siempre pensando en la calidad de los productos que se ofrecen asi
como también ser un generador de trabajo y tener el poder de ayudar personas de mayor necesidad
médica.

En una empresa de esta rama el Regente Farmacéutico juega un papel fundamental en
donde es el, el encargado de manejar y controlar los medicamentos, dicho esto no se deben vender
medicamentos controlados sin récipe por lo que se esta al tanto de las consecuencias que esta
accion representa.

Al hablar de los periodos de venta en donde hay mayor demanda se detectd que dichos
periodos son inciertos pues lastimosamente estos son generados por las enfermedades de gran
contagio, en donde obviamente las personas se ven en la necesidad de la compra compulsiva de
medicamentos como lo fue la pandemia de Covid-19, en donde ciertos medicamentos aumentaron

en ventas.
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Claramente hay muchos aspectos que mejorar, como por ejemplo el manejo de inventario, las
revisiones son constantes y fisicas, pero la cantidades son tan grandes que la dedicacion debe ser
en la misma magnitud, ademads de ello se cree que las compras de mercancia deben ser exactas y
no abusivas pues la rotacion debe ir progresivamente y no quedarse estancada, también se
menciona los créditos a clientes, cuentas que se vuelven incobrables, los planes de marketing
podrian mejorar y para culminar, la division de responsabilidades, pues los trabajadores se
desempefian en todas las dreas y no en las especificas o correspondientes generando asi in

eficiencia.

1.5 Diagnostico situacion contable-financiera

De acuerdo a conversaciones realizadas con el contador de la empresa se constatd que presentod
una mejora para el afio 2022 en los indices financieros, lo que se evidencia en relacion a la razon
circulante, la cual consiste en la division entre los activos corrientes (aquellos que pueden ser
empleados facilmente por la empresa, es decir que representa la liquidez) y los pasivos corrientes
(las deudas que tiene que pagar menos de 1 afo), para el afo 2021 tuvo la empresa 3,28 bolivares
para respaldar esa obligacion y para el afio 2022 alcanzo 3,18,75, lo que permite afirmar que la
empresa durante ese periodo tuvo liquidez para cancelar las deudas a corto plazo.

En cuanto a los resultados de la prueba acida, se constataron resultados de 0,98 para el afio
2021y 1,16 para el afio 2022, lo que significa liquidez financiera sin necesidad de transformar los
inventarios para cumplir con las obligaciones a corto plazo. Aunado a ello, los resultados de la
rotacion de activos sefiala que por cada bolivar invertido por la empresa obtuvo durante el afio
2021, el 38% de ganancia, es decir 0,38 bolivares, mientras que en el afio 2022 aument6 al 49%.

Ahora bien en cuanto la razén de endeudamiento los resultados durante el afio 2021 fue de 39% y
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en el afio 2022 fue de 49%, esto significa que por cada bolivar invertido el porcentaje alcanzado

por el nivel de endeudamiento corresponde a lo financiado por los acreedores.

1.6 Definicion del problema.

La actividad administrativa tiene como fin primordial lograr la competitividad de las
organizaciones en el entorno econémico, social y globalizado por el que atraviesan los paises.
Dicha competitividad debe ser tenida en cuenta como una estrategia de desarrollo eficaz, la cual
debe estar determinada por la capacidad tecnologica que se posea, la capacidad del recurso humano
para desarrollarse e innovar, y la adecuada infraestructura de servicios que pueda satisfacer las
demandas tanto internas como externas.

Ante tal perspectiva, se plantea que la tecnologia estd jugando un papel cada vez mas
importante en la ejecucion de los planes estratégicos y en el proceso de gestion del desempetio de
las organizaciones. Esto implica adoptar un enfoque sistematico, evaluacion y compensacion de
los empleados para que sus esfuerzos estén en linea con las necesidades y objetivos de la empresa.
Ademas de dar respuesta a la nueva realidad del mercado de trabajo, también aborda cambios en
los modelos de estructuracion del trabajo y la produccion.

Sin embargo, existen empresas en Venezuela cuya actividad econdmica ha presentado una
transformacion erratica, caracterizada por conservar periodos de ampliacién y recesion con
inflacion, lo que consecuentemente ha propiciado un bulbo en los derechos, de desempleo y
frustracién de la concesion adquisitivo en la sociedad. Entre ellas se encuentra la industria
farmacéutica venezolana que de acuerdo al Banco de Comercio Exterior (2006), “se trata de un
sector atomizado con un alto grado de competencia que se refleja en variables de precio y servicio”
(p.8). Por lo tanto, la importancia para la productividad el uso de la tecnologia, con términos

farmacéuticos facilitaria o mejoraria la actividad comercial.
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No obstante, la empresa Kmedical, C.A, en visita realizada presenta algunas problematicas
que afectan su capacidad productiva, entra las cuales se mencionan que a la hora de realizar las
compras para alimentar el inventario, se suelen adquirir productos farmacéuticos y de las indoles
que aqui se venden que en realidad no se necesitan; o que realmente no son comerciales. Por lo
tanto, esto solo genera que permanezcan mucho tiempo en el inventario, generan un gasto mayor
a la hora de cancelar las deudas pendientes, y lo més grave es que son productos que por su poca
venta no terminan de generar ninguna ganancia.

También se hace importante resaltar en este punto que este error proviene directamente del
departamento de compras, pero también nace por una mala gestion por parte del administrador, y
una falta de supervision en cada uno de los procesos que lleva a cabo la empresa. Afectando
directamente a dicha organizacion porque a la hora de aumentar sus gastos de forma innecesaria,
a la vez disminuyen sus ganancias, su rentabilidad y pueden traer problemas financieros a lo largo
de su vida activa.

Otro problema que acé se suele presentar es la mala gestion de las cuentas por cobrar las cuales
son responsabilidad de los vendedores, y aunque parezca absurdo o poco creible, los mismos
generan errores en su trabajo, que repercuten directamente en el departamento de cobranzas,
haciendo que se tengan que alargar procesos, y anular o volver a procesar cobranzas y facturas.
Todo esto debido a que los vendedores, quienes son los encargados de buscar en diferentes partes
de la ciudad, puntos donde se puedan distribuir los medicamentos o productos normalmente al
mayor, no tienen un buen control para relacionar sus cuentas.

Dictando que las situaciones mas comunes que se presentan con dicho problema son; errores
a la hora de cobrarles a los clientes, cobrando menos de lo que se emite en la factura, en algunos

casos cobrando mas y al final dejandole un saldo a favor al cliente que no deberia de existir, por
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otra parte, no suelen aplicar correctamente los descuentos que da la empresa por ventas al mayor
o los dias que tarden para cancelar, y el mas comtn de todos no respetar los dias de crédito que
aprueba la empresa para que el cliente cancele la factura. Todo esto generando consecuencias que
en realidad puedan ser graves, porque generan pérdidas financieras, confusion en los
departamentos, y retrasos considerables, debido a que el tiempo que se utiliza para resolver dichas
situaciones pudiese ser usado para otras actividades que si determina el empleo y necesita la
empresa.

Y por ultimo, otra falla que se detecta en esta farmacia es el poco aprovechamiento del
marketing digital, puesto que no cuentan con personas capacitadas o que tengan experiencia en
esta rama, por ello, a la hora de hacer publicaciones por sus redes sociales (Instagram) no lo estan
haciendo de la manera correcta, y no se estdn dando a conocer como empresa. Es importante
resaltar, que mediante este medio solo promocionan productos farmacéuticos que tienen a la venta,
y no a ellos mismo como organizacion; por lo tanto, no es de extrafiar que cueste para que se den
a conocer; como claramente lo hacen FARMATODO, FarmaBien, entre otras organizaciones de

la ciudad.
1.7 Propuesta de valor.

La empresa Kmedical, C.A se destaca dentro de la industria farmacéutica porque ofrece
medicamentos asi como servicios relacionados con la salud con productos de calidad desde un
local fisico consiguiendo la personalizacion en relacion a los clientes, alternando con servicios
adicionales como el area para la compra de productos al detal, asesorias en productos naturales,
control de peso, control de tension, basculas especificas para bebés y charlas sobre salud. Y para

seguir con esta idea de buscar un aumento en sus ganancias y rentabilidad, se trabaja ampliamente
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en la parte del marketing digital, haciéndoles entender mediante ejemplos lo importante de

profesionalizar esta area, y todas las ventajas que traera consigo.

1.7 Objetivos del trabajo de investigacion.

1.7.1 Objetivo general

Disefiar un plan estratégico de atencion a las 4reas con dificultades en Drogueria
Kmedical,C.A para el periodo 2023-2027 enfocado principalmente en dar impulso al marketing

y publicidad digital

1.7.2 Objetivos especificos

Describir el macroentorno y microentorno que tiene actualmente la empresa Drogueria
Kmedical,C.A durante el periodo 2023-2027 enfocado principalmente en dar impulso al marketing

y publicidad digital

Definir el modelo de negocio para la empresa Drogueria Kmedical,C.A para los afios 2023-

2027.

Definir objetivos estratégicos para la empresa Drogueria Kmedical,C.A enfocados

principalmente en dar impulso al marketing y publicidad digital

Proponer estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad social
empresarial y finanzas para la empresa Drogueria Kmedical,C.A enfocados principalmente en dar

impulso al marketing y publicidad digital

Realizar la ejecucion de dar impulso a marketing y publicidad digital para la empresa Drogueria

Kmedical,C.A para los afios 2023-2027.
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CAPITULO II. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1 Analisis del macroentorno (PESTEL).
2.1.1. Entorno politico

Inflacion desbordante que afecta a todos los rubros economicos (Observatorio venezolano

de Finanzas)

Ordenanzas municipales que afectan el desenvolvimiento de la empresa (Sentencia N°

0250 del 8 de agosto del 2019)

Dificultades del Colegio de Farmaceutas para otorgar permisos (Junta revisora de

productos farmacéuticos)
2.1.2. Entorno economico

Inestabilidad que se percibe en los precios debido a la inflacion que esta sufriendo el pais

(BBC. Mundonoticias)

Poco uso de la moneda oficial del pais (BBc. Mundonoticias)

Reasignacion de precios por efecto cambiante del dolar por el Banco Central de Venezuela

(Mora, Yenifer. Control de cambio en Venezuela)
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2.1.3. Entorno social

Deterioro del poder adquisitivo en la poblacion (Vlexvenezuela. Poder adquisitivo

venezolano)
Dificultades para surtir gasolina a los vehiculos de despacho. (Cronica uno)

Fracaso del modelo politico que repercute en la poblaciéon venezolana (Mora, Yenifer.

Control de cambio en Venezuela)

1.4.  Entorno tecnologico

Dificultades de expansion por carencia de medios digitales (Brecha digital)
Fallas en el servicio de electricidad (efectococuyo)

Entorno tecnologico deficiente que dificulta la realizacion de pagos con la banca

electronica (ula.ve)

2.1.5. Entorno ecologico

Presencia constante de desechos solidos en las calles que afectan directamente la salud de

los ciudadanos (ecopoliticavenezuela)

Dificultades para generar plan ambiental por poco compromiso de los habitantes

(ecopoliticavenezuela)

Inexistencia de empresas recolectoras de papel y plastico (ecopoliticavenezuela)
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2.1.6. Entorno legal

Incertidumbre al momento de acatar normas tributarias por presencia de multas por

desconocimiento (gacetajuridica)

Imposicion de la Ley de Impuesto a las Grandes Transacciones Financieras (gacetajuridica)

Supervision constante para corroborar la Ley de psicotropicos y drogas (Junta revisora de

productos farmacéuticos)

2.1.7. Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Tabla 1. Matriz MEFE
Factores Peso Valor Ponderado
Oportunidades Acceso a las nuevas tecnologias 0,05 4 0,2
Dolarizacion en el comercio 0,2 4 0,8
Busqueda de nuevos mercados 0,2 4 0,8
Asociacion con empresas del ramo 0,1 3 0,3
Respaldo y garantia de marcas 0,05 3 0,15
Amenazas Incertidumbre con los pagos realizados en 0,05 1 0,05
divisas
Aplicacion de leyes tributarias 0,05 2 0,10
Empresas que ofrecen el mismo servicio 0,05 1 0,05
Presencia de medicamentos genéricos 0,2 2 0,4
Totales 1,0 2,85

Fuente: Elaboracion propia (2023)
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Tomando en cuenta lo presentado anteriormente, la empresa Kmedical C.A necesita mejorar
sus servicios mediante publicidad comoda, marketing llamativo y facil de comprender, resaltando
siempre la buena atencion, lo que permitird alcanzar expansion y crecimiento empresarial. Todo
esto recordando que la vida como empresa se basa completamente en las ventas, por lo tanto, la

importancia de darle prioridad a la buena receptividad y facilidad de acceder a los productos.
2.2 Analisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedores

La empresa establece relacion directa con proveedores nacionales en la busqueda de la
calidad de los productos. Es importante acotar que los precios de compra de productos son en $
(dolares) y en bolivares, estos ultimos se establecen haciendo la conversion al cambio previsto en

la tasa oficial del Banco Central de Venezuela.

2.2.2. Negociacion con clientes

El punto fuerte es la venta de todos los productos farmacéuticos necesarios para combatir
las enfermedades, por esta misma razon se dirige solo a un publico objetivo sino a uno en general,
que abarca todos los tipos y edades; y la forma en que se quiere llegar a cada uno de ellos,
entendiendo que al momento de buscar una farmacia no es por la mejor razon sino por la necesidad
de mejorar la salud, lo que genera calidad de servicio de la forma mas comoda, sutil, confiable y

estratégica posible, con el fin de obtener una receptividad completa y efectiva.
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2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

Kmedical se encuentra en el municipio Valera, el cual se puede considerar medianamente
comercial, pero tomando en cuenta las demds droguerias, farmacias, vendedores ambulantes que
tiene el municipio.

2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

La empresa se ha caracterizado por poseer productos de marcas conocidas y de calidad, sin
embargo debido a la crisis econdmica que atraviesa el pais han salido al mercado productos
farmacéuticos genéricos de bajo costo que pudiesen afectar la salud de los ciudadanos y repercute

en la economia de la empresa

2.2.5. Entrada de nuevos competidores

En el municipio Valera elevan considerablemente la competencia en cuanto a la venta de
medicamentos; ademds de que en este mismo punto de medicamente entran los diferentes

laboratorios y marcas que predominan a la hora del cliente elegir.

2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

Atencion digital para pedidos y ventas

Servicio de transporte de carga pesada a nivel estadal

Servicio de Delivery para pedidos de menor escala

2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Tabla 2 Matriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
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Fortalezas Variedad de marcas y productos 0,2 4 0,8
Tiempos de ventas reducidas 0,2 3 0,6
Experiencias y conocimientos en 0,17 4 0,68
ventas
Servicio personalizado al cliente 0,08 4 0,32
Debilidades Conocimientos basicos en 0,1 1 0,1

herramientas tecnologicas

Presencia de diverso nimero de 0,05 2 0,1
droguerias en el sector

Poco uso del comercio digital 0,05 1 0,05
Dificultades en el inventario de 0,05 2 0,1
productos

Total 1 2,75

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

La empresa Kmedical C.A estaria mejorando constantemente la gestion administrativa si
atendiera las debilidades que presenta, reduciendo los gastos totalmente a lo necesario y mejore
nuestra ganancia y rentabilidad, sabiendo que luego de posicionarse en el mercado buscaria en los
siguientes afios una expansion territorial e interna y con una buena administracion de todos los

ingresos, egresos y demds gastos, para consolidarse como la drogueria N° 1 del estado Trujillo.

CAPITULO III. ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

3.1. Modelo de negocios CANVAS

Figura 2 Modelo de negocios CANVAS
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Fuente: Elaboracion propia (2022)
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Alianzas claves: La empresa farmacéutica establece la distribucion de los productos por todo el

territorio nacional, en este sentido, desarrolla estratégicamente vinculacion con empresas del

mismo ramo, instituciones financieras, farmacias a gran escala con la intencion de estar a la par de
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los cambios generados en los productos que ofrece, asi como también establecer lazos con las

innovaciones médicas que generan ayuda a los ciudadanos.

Actividades claves: Ofrece sus servicios siguiendo rigurosamente los procesos de direccion,
comunicacion, organizacion y distribucion de los productos farmacéuticos y no farmacéuticos,

para ser llevados de manera acorde a los estandares médicos necesarios.

Recursos La empresa Kmedical, C.A, cuenta con un talento humano capacitado, con alto sentido
de responsabilidad, comprometido con la empresa, que permite desarrollar los objetivos con ética,

y responsabilidad profesional.

Propuesta de valor: La empresa tiene como norte, mejorar la gestion administrativa,
simplificando sus gastos solo en lo verdaderamente necesario y comercial, que ayude en pro del
crecimiento de la drogueria, optimizando asi su flujo de inventario, sus ganancias y su rentabilidad,

comprometida con la salud de los venezolanos.

Relacion con los clientes: El objetivo de la organizacion es satisfacer las necesidades de los
clientes de forma oportuna, y confiable, que los mismos se sientan satisfechos y conformes con

las labores que se desarrollan.

Canales: Para desarrollar su labor, la empresa se apoya en medios digitales y en las redes sociales

con el fin de dar a conocer sus productos.

Segmentos de clientes: Lo importante de la empresa Kmedical, es su relacion directa con diversas
cadenas de farmacias y empresas de insumos médicos tanto del estado Trujillo como de diversos

lugares del Occidente del pais..
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Estructura de costos: La estructura de costos esta dirigida al cumplimiento de los gastos

operacionales que permiten ofrecer un mejor servicio.

Flujo de ingresos: Est4 destinada la empresa Kmedical, a la distribucion y venta al mayor y detal

de productos farmacéuticos y no farmacéuticos.

3.2.- Analisis funcional de la empresa
3.2.1.- Gerencia de la Empresa

El modelo que se tomaré para la Gerencia de la Empresa es el de McCall (2004) el cual
afirma que “es un proceso que organiza las actividades, utilizando la distribucion de los recursos
para garantizar la direccion a seguir” (p.78). En este sentido, es el gerente quien se ejecutar las
acciones inherentes a este proceso, porque atiende el trabajo de otros, realizan actividades y
coordina las accion a desarrollar.

En funcion de ello, este proceso establece la labor organizacional el gerente en la empresa
ejecutando tareas basicas como fijar objetivos, derivar metas, organizar tareas, motivar al personal,

comunicar, controlar, evaluar, y desarrollar la labor de los integrantes de la empresa.

3.2.2 Recursos humanos

Para la gestion de recursos humanos la empresa Kmedical, C.A, desarrollara politicas y
practicas necesarias para dirigir los procesos administrativos de las personas, como los planteados
por Chiavenato (2009) quien sefiala “el cumplimiento de los procesos de planificacion,
organizacion, direccion y control del recurso humano para promover su desempefio eficiente”
(p.324). En funcidn de ello, la gerencia de recursos humanos de la empresa Kmedical, desarrollara

politicas para incentivar y motivar las habilidades o actitudes de los trabajadores.
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3.3.3 Investigacion y Desarrollo

La empresa Kmedical, C.A como distribuidora de productos farmacéuticos y no
farmacéuticos establecera estrategias y objetivos claves de investigacion y desarrollo, para
alcanzar innovaciones que impulse el crecimiento de las ventas, de tal manera pueda lograr los
objetivos. A tal efecto, Lopez (2016) senala que “la investigacion y desarrollo es el proceso de
investigacion de conocimientos cientificos y técnicos, con el objetivo de desarrollar tecnologia
para obtener nuevos productos” (p.45). En vista de ello, se persigue la generaciéon de

conocimientos fundamentales donde aflore la creatividad y la innovacion.

3.3.4 Finanzas

Las finanzas permiten a una empresa estudiar la manera de como los agentes econémicos
facilitan tomar decisiones de inversion, ahorro y gastos en tiempos de incertidumbre. A tal efecto,
Andrade (2015) sefala que “las finanzas pueden ser entendidas como la actividad econdémica por
medio de la cual el dinero representa las bases de las diversas operaciones” (p.98). Es decir, en la
empresa Kmedical C.A se aplicaran estrategias administrativas que viabilicen un crecimiento y
bienestar, estableciendo metas para optimizar las finanzas, elaborando un plan de ruta para cumplir

con los objetivos planteados.

3.3.5 Logistica y aprovisionamiento

En vista de que la empresa Kmedical, C.A, realza cargas y descargas de productos
farmacéuticos y no farmacéuticos, se establecerd politicas de inventario de los suministro de
manera Optima, ayudando a la reduccion de costos, rentabilizando todo el proceso. Para ello, busca

en el proceso de logistica y aprovisionamiento optimizar la decision de las cantidades de productos,
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determinar el impacto del inventario, tomar previsiones para la mejora de la demanda de productos,

seleccionar eficazmente los proveedores, perfeccionar el procedimiento de embalaje y entrega.

3.3.6 Operaciones

Para perfeccionar el proceso de operaciones la empresa creard un plan de operaciones
donde se recopilard los aspectos técnicos y operativos necesarios para la distribucion de los
productos, en este sentido, al generar los procesos de planificacion, organizacion, direccion y
control de los procesos productivos de la empresa crean un valor que se traduce en mayor

competitividad y mayor productividad.

3.3.7 Marketing y Ventas

Se crearan estrategias de marketing y ventas para la empresa Kmedical, C.A, para auxiliar
a la direccion de la organizacion a largo plazo, lo cual expresaria de forma directa y clara las
opciones elegidas por la empresa a mediano y largo plazo, en este sentido, las estrategias de
marketing estarian orientadas hacia los dominios de rentabilidad que conlleven un crecimiento
constante. Ademas, se prevé aplicar un plan estratégico basado en mantener y aumentar la cartera

de clientes, actualizando el equipo de ventas, definiendo objetivos, para consolidar los clientes.

3.3.8 Servicios postventa

Se reforzara con realimentacioén de los clientes atendidos para ofrecerle una atencion de
acuerdo al mercado, con estrategias de garantias, gestion de compras, devoluciones, descuentos y

promociones, ademas de adecuar las sugerencias que se hayan podido visualizar.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023-2027

4.1.- Objetivo general

Implementar un plan estratégico para la Drogueria Kmedical,C.A para el periodo 2023-

2027 enfocado principalmente en dar impulso al marketing y publicidad digital

4.2. Objetivos estratégicos

a)

b)

Incrementar las ventas totales desde un 15% anual promedio con tendencia al incremento de ventas
del 2023-2027

Incrementar los niveles de rentabilidad a partir de un 10% anual con tendencia hacia el crecimiento
promedio desde los resultados anuales del 2023-2027

Formalizar y estructurar los procesos de negocio de la empresa en un 100% en el lapso de 2023-2027
Realizar el 20% de ventas por el canal e-commerce (comercio electrénico) en un plazo de cinco afios
Mejorar la atencién a los clientes con técnicas de ventas que garanticen el incremento de la

rentabilidad

4.3.- Analisis de los Objetivos Estratégicos 2023-2027

Los objetivos estratégicos fueron tomados resaltando la importancia que posee el
marketing y publicidad digital y alcance los objetivos que se plantea. Por lo tanto, para tener un
alto crecimiento en el mercado ofrecera ofertas en productos tanto farmacéuticos y no
farmacéuticos dependiendo de las demandas de los clientes. Dicho esto, generaria oportunidades
de crecimiento y ventaja competitiva para posicionarse en un lugar estratégico, considerando a su
vez: Mantener precios competitivos de acuerdo a cada linea de productos, realizar agresiva
campafia publicitaria para atraer nuevos clientes, realizar promociones tacticas para incrementar

la frecuencia en las ventas.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1.- Formulacion de la Estrategia

5.1.1.- Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Tabla 3 Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Ambiente interno

Ambiente externo

Fortalezas

F1. Variedad de marcas y productos

F2. Tiempos de ventas reducidas

F3. Experiencias y conocimientos en ventas|

F4. Servicio personalizado al cliente

Debilidades
D1. Conocimientos basicos en herramientas
tecnologicas que dificulta atender el mercado

digital.

D2. Presencia de diverso numero de drogueri
en el sector

D3. Poco uso de comercio digital
D4. Dificultades en el inventario de

productos

Oportunidades

O1. Acceso a las nuevas tecnologias

Estrategias FO

FO1 Productos de excelente calidad que
garantizan su venta (F1, Ol)

Estrategias DO

DO1 Desarrollar politicas de promociones pa|
los clientes (D4,01)
DQO2 Crear una pagina WEB para
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02. Dolarizacioén en el comercio
03. Busqueda de nuevos mercados
04. Asociacion con empresas del ramo

O5. Respaldo y garantia de marcas

FO2 Apertura de nuevas rutas que
favorece la captacion de clientes (F2,02)
FO3 Facilitar al cliente diversificacion de
productos (F3,03)

FO4 Elaboracion de planes de crédito a
los clientes (F4,04)

incentivar la compra de productos
(D3,04)

DO3 Impulsar la imagen de la empresa a
través de sus redes sociales (D1,02)

DO4 Proporcionar descuentos a la fidelidad
de los clientes (D2,03)

Amenazas

Al. Incertidumbre con los pagos realiza
en divisas

A2. Aplicacion de leyes tributarias

A3. Empresas que ofrecen el mismo
servicio

Ad4. Presencia de medicamentos genérig

Estrategias AF

AF1 Abrir espacios de inventario y
distribucion de productos (A1, A3, A4,
F3, F4)

AF2 Actualizacion de leyes y
compromisos tributarios (A2, F1,F2)

Estrategias DA

DA1 Hacer uso de estrategias tecnoldgicas p
mejorar el servicio al cliente (D1,A2)

DA2 Ofrecer promociones, sorteos,
Descuentos para fortalecer la motivacion de

Los clientes (D2,D3,D4,A4)

Leyenda

Fuente: Elaboracion propia

Producto- Desarrollo del mercado

5.1.2 Matriz Interna —Externa (MIE)

Enfoque de costos

Diferenciacion

La Matriz MIE es una herramienta para la formulacion de la estrategia que resume y evalta

las fortalezas y debilidades importantes en areas funcionales de la empresa y también constituye

una base para identificar y evaluar las relaciones entre ellas. En este sentido, David (2008) expresa

“se requiere juicios intuitivos para que su apariencia de enfoque cientifico implica que se aplique

la matriz MIE”. Por ello, los resultados de la matriz MIE permite generar y generar alternativas

para tomar decisiones

Tabla 4 Resumen MEFI y MEFE

Matriz

Resultado

MEFE

2,85
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MEFI 2,75

Nota: Totales de las Matrices MEFI y MEFE
Fuente: Elaboracion propia

.Tabla 5 Matriz Interna — Externa

4 3 2 1

3
Matriz
Externa
MEFE

2 2,85

Matriz Interna MEFI 2,75

Fuente: Elaboracion propia

En el cruce de las matrices MAFI y MEFI, se confirmo el cruce en el cuadrante V orientado a “Retener
y Mantener”, es decir que todas las estrategias aplicadas deben tener este enfoque y deben estar

orientadas a la penetracion en el mercado y al desarrollo del producto.



5.2. Seleccion de la Estrategia

5.2.1 Matriz de Estrategia Vs Objetivos Estratégicos

Tabla 6 Matriz de Estrategia Vs Objetivos Estratégicos
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Objetivos
estratégi

Incrementar las
ventas totales desde
un 15% anual
promedio con
tendencia al
incremento de ventas
del 2023-2027

Incrementar los niv
de rentabilidad a part
un 10% anual

tendencia  hacia

crecimiento  prom
desde los result:
anuales del 2023-202

Formalizar y estructu:
los procesos de negoci
de la empresa en un 1(
en el Iqapso de 2023-2

Realizar el 20% de veMejorar la atencion a
por el canal e-comm los clientes con
(comercio electrénico técnicas de ventas
un plazo de cinco afiosque garanticen
el incremento
de la rentabilidad

FO1 Ofrecer productos

excelente calidad que
garantizan su
venta

FO2 Apertura de nueva
rutas que favorece la
captacion de clientes

FO3 Facilitar al cliente
diversificacion de
productos

DO1 Desarrollar politic
de promociones
para los clientes

DO2 Crear una pagina
WEB para incentivar la
compra de productos

DO3 Impulsar la image
de la empresa a
través de sus redes soci

DO4 Proporcionar
descuentos a la fidelida
de los clientes

AF1 Abrir espacios de
inventario y distribuci¢
de productos
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AF2 Actualizacion de
leyes y compromisos
tributarios X X X

DAT1 Hacer uso de

estrategias tecnologicas

para mejorar el servicio X X X X X
cliente

DAZ2 Ofrecer promocior

sorteos,

Descuentos para fortalc X X X X
la motivacion de

los clientes

Fuente: Elaboracion propia

5.2.2.- Estrategias seleccionadas

1. Desarrollar politicas de promociones para los clientes

2. Crear una pagina WEB para incentivar las compras de productos
3. Impulsar la imagen de la empresa a través de sus redes sociales
4. Proporcionar descuentos a la fidelidad de los clientes

5. Hacer uso de estrategias tecnoldgicas para mejorar el servicio al cliente

CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

Una idea permite conocer las ventajas e intereses del plan en el alcance del objetivo. También
mejora el compromiso con la empresa, fortalece la responsabilidad y eficiencia a través de un

panorama extenso y la visualizacion del futuro.
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6.1.- Plan funcional de Marketing

El plan de marketing contiene un cierto periodo de estrategia de marketing, que se refleja en
la informacion requerida por el objetivo, los indicadores y la implementacion de los resultados de

la empresa. Todos estos se elaboran en detalle a partir del conocimiento de la situacion actual.

6.1.1.- Situacion actual de la Estrategia de Marketing

La empresa Drogueria Kmedical,C.A , en su capacidad de distribucion de medicamentos, no
tiene preferencias para los consumidores. Sin embargo, con la entrada de varios mercados de
diversas empresas del ente farmacéutico y no farmacéutico en el mercado y la crisis econémica
que afecta a las personas de Venezuela, deben potenciar los productos para atraer nuevos clientes.
Al participar en el plan de la funcidon de marketing para buscar alternativas, el plan permite que el

establecimiento de una nueva alianza tenga éxito.

6.1.2. Objetivos de Marketing
» Alentar a los nuevos campos de mercado para atraer clientes potenciales
» Expandir los canales de servicio publico para mejorar las relaciones con los clientes
» Mantener estandares de calidad al proporcionar servicios especiales

» Fomente la compra de productos a través de la promocion y los descuentos.

6.1.3. Acciones estratégicas de Marketing
» Hacer uso de canales digitales que promuevan el servicio al cliente.
» Con promocion y descuentos generar el compromiso con los clientes.

» Proporcionar contenido atractivo en las redes sociales para la captacion de clientes
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6.1.4 Presupuesto

Tabla 7 Presupuesto del Plan Funcional de Marketing

PLAN DE MARKETING
INDUSTRIAL Recursos 2023 2024 2025 2026 2027
Acciones
Instagram
Fortalecer plataforma online ) 1 180 240S 4508 9508 12008
para captar clientes
Facebook
(Generar presupuesto para 4 eventos 3008 12008 25008 35008 4500$
eventos, concursos y sorteos
29508 44508 67008
Total 4808 1440%

Nota: Representacion del presupuesto del Plan Funcional de Marketing

Fuente: Elaboracion propia

6.1.5 Ejecucion de tareas del Plan de Marketing
» Contratar los servicios de un consultor de redes sociales que les agregue contenido
valioso y optimice la imagen de la empresa.
» Organizar 4 eventos anuales para captar clientes.
» Implementar descuentos y promociones para promover el servicio continuo de la empresa

a los clientes.

6.2 Plan funcional de operaciones
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El plan funcional de operaciones de la empresa Drogueria Kmedical,C.A involucra las
funciones de logistica, mantenimiento, como los aspectos técnicos y organizativos que conciernen
a la distribucion y venta de suministros médicos y no médicos, integrando operaciones basicas

como comercializacion tomando en prestigio la mision, y objetivos estratégicos de la organizacion.

6.2 Plan funcional de operaciones

La empresa Drogueria Kmedical,C.A posee algunas puntos criticos para el suministro de
mercancias, reducir los costos del servicio, problemas para obtener nuevos clientes, innovacion de

equipos necesarios para atender las metas, y mejorar las ventas.

6.2.2 Objetivos de Operaciones

» Ofrecer alternativas viables para satisfacer las necesidades de los clientes

» Brindar un servicio de calidad y confiable

» Brindar un servicio personalizado a los clientes

» Realizar andlisis de desempefio para medir los tiempos de entrega del producto solicitado

por el cliente

6.2.3 Desarrollo de la Estrategia de Operaciones

Estrategia de costo-capacidad
» Investigar nuevos producto atendiendo la relacion calidad/precio para ofrecerlos a los

clientes

» Dar a conocer los servicios por medio redes sociales para generar alcance

Estrategia calidad-procesos



» Realizar capacitacion a los empleados sobre servicio al cliente

> Desarrollo de controles de calidad del servicio ofrecido a los clientes

Estrategia de flexibilidad-capacidad

» Considere las demandas de los clientes

» Oftrecer a los clientes descuentos y promociones para obtener productos

6.2.4 Presupuesto

Tabla 8 Presupuesto del Plan Funcional de Operaciones
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PLAN DE OPERACIONES -
Recursos Costo unitario Total ($)
Acci %)

cciones

Andlisis de proveedores 160 h x 1 gerente 2,00 $ 3208
i lidad

Sistema de control de calida 400 hx 1 persona 200 8008
Contratacion de personal
necesario para elaborar sistema 80 h x 1 persona 5009 500%
de costos

Total 1620$

Nota: Representacion del presupuesto del Plan Funcional de Operaciones

Fuente: Elaboracion propia

6.2.5 Ejecucion de tareas del Plan de Operaciones
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» Hacer comparaciones entre diferentes productos y proveedores para determinar la relacion
precio/valor

» Establecer estandares de calidad para garantizar la seguridad del cliente

» Implementar un proceso de costos para productos de valor en délares para minimizar la

pérdida financiera

6.3. Plan funcional de Recursos Humanos

El plan de funciones de recursos humano apoya las funciones que cada empleado, lo que
puede y debe desarrollar, y determina cudles de ellas son las mas adecuadas para mejorar el

desempefio.

6.3.1 Situacion actual de la Gerencia de Recursos Humanos

La empresa Drogueria Kmedical,C.A presenta en la gerencia de recursos humanos algunas
dificultades que afectan el desenvolvimiento de la empresa, debido a que como es una empresa
con un numero considerable de trabajadores, en ocasiones se evidencia poco compromiso de
alguno de ellos, dualidad de funciones y de mando, desconocimiento en algunas dareas
farmacéuticas que impacta de manera negativa en la realizacion y cumplimiento de las tareas,
ademas genera desinterés en el servicio, por lo que evade la planificacion de procesos ocasionando

incertidumbre en la estabilidad laboral.

6.3.2 Objetivos de Recursos Humanos
» Preparar al personal para la efectiva atencion de los clientes
» Fortalecer el clima organizacional con incentivos laborales

» Elaborar manuales de puestos y funciones



6.3.3 Estrategias
» Implementar plan de capacitacion dirigida a los empleados
» Crear acciones que optimicen el desempeio del personal

» Desarrollar un sistema de bonos de produccion para los trabajadores de la empresa

6.3.4 Presupuesto

Tabla 9 Presupuesto del Plan Funcional de Recursos Humanos

PLAN DE RECURSOS o
HUMANOS Recursos Costo(g;ntano Total ($)
Acciones
Generar talleres de capacitacion 120 h x 1 profesional 4,00 $ 480 $
Implementaciones de
bonificaciones al personal por Fondo de ahorro para
productividad bonificaciones 1200 $ 12008
Elaborar manual de funciones
240 h x 1 persona 8% 1920%
Total 36000%

Nota: Representacion del presupuesto del Plan Funcional de Recurso Humano
Fuente: Elaboracion propia

6.3.5 Ejecucion de tareas del Plan de Recursos Humanos

» Se elaborara un manual de funciones para mejorar la productividad de los trabajadores
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» Se creara un ciclo de talleres (productos farmacéuticos y no farmacéuticos, atencion al
cliente, calidad) para fortalecer el desempefio organizacional

» Se implantara un sistema de bonos de productividad en el nticleo de la empresa.

6.4 Plan de Responsabilidad Social Empresarial (RSE)

La Responsabilidad Social Empresarial genera de faseinterna y externa en la empresa
internamente, porque gerentes y trabajadores, buscan el satisfaccidn de todos, contribuyendo
a completar el espacio organizacional, empoderamiento de las funciones de los integrantes para producir

beneficios en su labor.

6.4.1 Situacion actual de la RSE

La Drogueria Kmedical, C.A, concibe la asuncion social como
un norma de crecimiento sustentable, integrando su pacto social a las distintas areas de la
organizacion, impulsando suvision como empresacerca del crecimiento sustentable,
con pacto social innovando en practicas responsables y comprometidas que conduzcan a la
sustentabilidad. De alli que ha buscado la uso de provocar diferentes planes de asuncion social
empresarial, ejecutando politicas de reutilizacion de envases de vidrio,de esta
manera como asimismo de mercaderia de oficina,
de equivalente uso de circunstancia cohesionada trabaja con otras organizaciones
para provocar un cumulo de actividades solidarias con la comunidad, una politica salarial hacia
los empleados , con la integracion de personas con discapacidad, con oportunidades laborales que

le garantizan un futuro prometedor.

6.4.2 Objetivos de RSE
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Entre los objetivos dispuestos para la asuncion social empresarial se desarrollardn

actividades que incentiven las practicas sociales ecologicas con la comunidad y los empleados.

Entre los objetivos se encuentran

1. Optimizar el entorno

2. Generar una relacion solida con la comunidad

3. Establecer una politica de reutilizacion de envases

4. Ofeecer un trato adecuado con los trabajadores.

Nota: Analisis de los objetivos de RSE
Fuente: Elaboracién propia

6.4.3 Estrategias del RSE

De tratado a los aportes tomados de Bustos y Merlino (2015) la Responsabilidad Social
Empresarial es el “resultante de las conocidos de fabricacion originadas en liga que abarcan
mas alli de objetivos econdmicos” En este sentido, se afirma que se orienta consiste en el

cumplimientos de normas establecidas.

Estrategias

Objetivos
Optimizar Generar Establecer Ofrecer
el una la politica trato
entorno relacién de adecuado a
sélida con  reutilizacién los
la trabajadores

comunidad




Establecer alianzas comerciales para la
limpieza de la vialidad donde se encuentra X

ubicada la empresa

Realizar actividades comunitarias como

eventos relacionados con la salud, deporte

Generar programas para fomentar la

politica de recoleccidn de envases

Establecer buenas relaciones con el
personal que labora en la empresa, con X

ayudas econdmicas

Nota: Estrategia de RSE

Fuente: Elaboracién propia

6.4.4 Presupuesto

El presupuesto expresa los expensas generados en la implementacion del preliminares de RSE.

Descripcion Ao Ano Ano Afo Afio  Total

2023 2024 2025 2026 2027

Establecer alianzas comerciales
e institucionales para la limpieza
5008 6258 750% 8758 1000$ 37508

de la vialidad donde se

encuentra la empresa
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Realizar actividades 2508 375% 5008 6258 7508 2500%
comunitarias como eventos
relacionados con la salud,

deporte

Promocionar programas para 100§ 1508 200§ 2508 300% 1000%
fomentar la politica de

recoleccidon de envases

Establecer buenas relaciones 1808 360$ 5608 6308 880§ 2610%
con el personal que labora en la
empresa, con ayudas

economicas

Total presupuesto 10308 15108 20108 2380$ 29308 9860%

Nota: Presupuesto del Plan de RSE

Fuente: Elaboracion propia

El  presupuesto del Plan de Responsabilidad Social estd guiado por un
manual de pacto socialmente responsable que le permitira a la empresa
originar una plan estratégica enfocada en el crecimiento sustentable fundamentado en lo social,
ambiental. En lo social con alianzas comerciales para ampararla viabilidad de
larecorrido asignada, en lo ambiental con laposturaen ejerciciode  programas
para favorecer la cosecha de envases y en lo modico afianzando las ayudas al independiente que

labora en la filial.
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6.4.5 Ejecucion de tareas del Plan de Responsabilidad Social Empresarial

v’ Realizar convenios con instituciones gubernamentales

v' Fortalecer los lazos comerciales para la ornamento de la ciudad de Valera

v’ Realizar eventos comunitarios para la integracion y fortalecimiento de entes productivos
v Apoyarse en las redes sociales para el aprobacion de programas

v" Contribuir con recolectores ya contenedores para reunir y reciclar los envases

6.5 Plan de Finanzas y Evaluacion Financiera

La economia de la empresa se fundamenta en el cumplimiento de metas financieras disefiadas

para implementar los objetivos marcados en la empresa.

6.5.1 Situacion actual de la Gerencia Financiera

Las economiade la Drogueria Kmedical, C.A se encuentran consolidada, manteniendo
una permanencia financiera y rentabilidad arraigado durante varios afios, hoy en diase ha podido
mantener en el mercado a pesar de presentar declives financieros por situacion pais que pueda atacar la
economia..Sin  embargo, laempresa necesitaagrandarlas ventas vy limitar costos, de este
modo como todavia implementar nuevos objetivos financieros como inversiones en activos fijos,

para agrandar la clase y validez de sus servicios, de esta forma se evitaria la inflacidn.
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6.5.2 Objetivos de finanzas

v

Incrementar las  ventas de  los mercancias ofrecidos  desde un  20%
anual media con querencia al alza desde el afiada 2023 incluso el 2027

Incrementar los niveles de rentabilidad en un 20% anual media con querencia al alza desde
el afiada 2023 incluso el 2027

Aumentar la interés de las ventas en un 20% anual en los primaveras 2023 al 2027

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

Tabla N° 1 Activos tangibles

ANOS
CONCEPTO 2023 2024 2025 2026 2027
Mobiliario y equipo de oficina 600S 1200$ 18005  2400$ 30005

Depreciacion de mobiliario y equipo de

oficina

90$ 1805 2705 270S 2705

Depreciacion acumulada de mobiliario y

equipo

de oficina 90$ 270S 540S 810$ 10805

Equipos de computacion 1200$ 2400$ 36008  4800S 60005

Depreciacion de equipos de computacion 1805 3605 540$ 7205 900$

Depreciacion acumulada de equipos de
computacion 180$ 540$ 10805 1080S 27005

TOTAL ACTIVOS TANGIBLES 43635 69745 98555  12106S 15977S

Nota: Activos tangibles.

Fuente:

Elaboracion propia
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Al analizar la presente tabla se detecta que la empresa busca actualizar sus equipos para

mantenerse al tanto de los avances de la globalizacion, esto le permitira abordar diversos mercados

que le garanticen crecimiento

Tabla N° 2 Activos intangibles

ANOS

CONCEPTO 2023 2024 2025 2026 2027
Sistemas integrales de gerencia

administrativas 500S 1000S 1500S 20005 25005
Amortizacion de los sistemas

integrales de gerencia administrativa 500S 5008 5008 500$ 500S
Amortizacion acumulada de los

sistemas integrales de gerencia

administrativa 500S 1000$ 1500$ 2000S 25008

TOTAL MANO DE OBRA DIRECTA

Nota: Resultados obtenidos de los activos intangibles

Fuente: Elaboracion propia

Si bien es cierto la proyeccion de activos intangibles representa un valor significativo para la

empresa porque son de valor importante ya que permite diferenciarse de los competidores.

6.5.4 Proyeccion de ventas 2023-2027

Tabla N° 3 Proyeccion de las ventas e ingresos

ANOS
2023 2024 2025 2026 2027
Ventas 6480005  961840% 1246247,20S 1824608,20S 2327696,09S
Costos de ventas 5765605 747830S 894563S 987453$ 1236786S
Total de ingresos finales 714408 1140108 251684,2S  537155,20S  790910,09S

% de ingresos después del
costo de venta 33% 33% 33%

33% 33%
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Nota: Proyeccion de las ventas e ingresos

Fuente: Elaboracion propia
La empresa al ejecutar el plan estratégico como estd planteado proyecta sus ganancias afio tras

afio, que le permitird mantenerse en el mercado

6.5.5 Proyeccion de costos y gastos operativos

Tabla N° 4 Costos y gastos operativos 2023-2027

EGRESOS ESTIMADOS ($)
2023 2024 2025 2026 2027

Gastos operacionales
Gastos administrativos
Gastos de papeleria
Sueldos y salarios

393,755 472,895 566,345 680,465 816,175
960,005 960S 960S 960$ 960$

Servicios de internet 60,00$ 60S 60S 60S$ 60S$
Depreciacidon de equipos de computacion 2,45 2,405 2,45 2,45 2,45
Depreciacién de mobiliario 2,45 2,408 2,45 2,45 2,45

Serv. De telefonia Plan fijo 128 128 128 128 12S

Servicio de agua 6S 6S 6S 6S 6S

Servicio de luz 6S 6S 6S 6S 6S
Pago de especialista en marketing 240S 240S 2408 240S 240S
Talleres 800$ 800S 800S 800$ 800$

2482,55 2561,69 2655,14 2769,26 2904,97
TOTAL GASTOS OPERATIVOS S S S S S
Gastos de depreciacién por inversidn de activos

Depreciacién maquinaria 445 445 445
Depreciacion equipo de computacion 228 228
44S$ 66S$ 66S$

TOTAL GASTOS DE DEPRECIACION
Gastos de financiamiento

2005 2005 2005 2005 2005

Talleres de cursos y capacitacién de personal 320$ 3208 3208 320$ 320$

Otros gastos de financiamiento 800S 800S 800S 800S 800S
TOTAL GASTOS DE FINANCIAMIENTO 1320$ 13208 13208 1320$ 1320$

5122,55 5201,69 5383,14 5541,26 5676,97

TOTAL DE EGRESOS S S S S $

Nota: Egresos estimados desde 2023 hasta el 2027.

Fuente: Elaboracion propia
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La empresa estima en los proximos afios mantener un margen de egresos que le provea obtener

mayor ganancias y estabilidad financiera.

6.5.6 Calculo de capital de trabajo 2023-2027

Tabla N° 5 Calculo de capital de trabajo

Afos 2023 2024 2025 2026 2027

CAPITAL DE TRABAJO 203505 16345$ 12256$ 106585 98765

Nota: Calculo de la estimacion del capital de trabajo 2023-2027.

Fuente: Elaboracion propia

6.5.7 Estructura y opciones de financiamiento 2023-2027

Tabla N° 6 Financiamiento proyectado

FINANCIAMIENTO PROYECTADO

ARos 2023 2024 2025 2026 2027

Bonificacion del trabajador 2405 2405 240$ 2408 2408

Eventos 6005 600S 600S 600S 600S

Inversidn en operaciones 330$ 330$ 330$ 3308 3308

Inversion en RSE 1030$ 1030S$ 1030S$ 1030 1030
Equipos electrénicos 820S
Sistema.administcrativo de 500%

inventario
TOTAL 5543S 42248 4225$ 4226S$ 4227S$

Nota: Calculo de la estimacion financiamiento proyectado 2023-2027.

Fuente: Elaboracion propia

6.5.8 Estado de resultado proyectado 2023-2027

Tabla N° 7 Estado de Resultado proyectado
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ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO
2023 2024 2025 2026 2027

203505 163455 122565 106585 98765

Ingresos operacionales
Gastos operacionales
Gastos administrativos
Gastos de papeleria

393,758 472,895 566,345 680,465 816,17S
9605 9605 9605 9605 9605

Sueldos y salarios
Servicios de internet 60S$ 60S$ 60S 60S 60$
Depreciacion de equipos de computacidn 2,45 2,45 2,45 2,45 2,45
Depreciacion de mobiliario 2,45 2,45 2,45 2,45 2,45
Serv. De telefonia Plan fijo 12$ 12$ 12$ 12$ 128
Servicio de agua 6S 6S 6S 6S 6S
6$ 6$ 6$ 6$ 65

Servicio de luz
Pago de especialista en marketing
Talleres
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos de venta
Publicidad
Total gastos de venta
TOTAL GASTOS OPERACIONALES

2405 2405 2405 2405 2405
8005 8005 8005 8005 8005
2482,555 2561,695 2655,145 2769,265 2904,97S

2405 2405 2405 2405 2405
2405 2405 2405 2405 2405
5445,105 5603,385 5790,285 6018,525 6289,945

Gastos de depreciacion por inversidn de

activos
Depreciacion maquinaria 445 445 44
Depreciacién equipo de computacidn 228 22$
448 66S$ 66S$

TOTAL GASTOS DE DEPRECIACION
Gastos de financiamiento

2005 2005 2005 2005 2005

3205 3205 3205 3205 3205

800$ 800$ 800$ 800$ 800$

13205 13205 13205 13205 13205
8085,105 8243,385 8518,285 8790,525 9061,945

Talleres de cursos y capacitacidn de personal
Otros gastos de financiamiento
TOTAL GASTOS DE FINANCIAMIENTO
TOTAL DE EGRESOS

Nota: Estado de resultado proyectado 2023-2027.

Fuente: Elaboracion propia

6.5.9 Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027

Tabla N° 8 Estado de situacion financiera proyectada
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ESTADO DE SITUACION FINANCIERO PROYECTADO

2023 2024 2025 2026 2027

ACTIVOS
Activos corrientes
Bancos 58999S 70000S 90000S 120000S  180000$
Cuentas por cobrar clientes 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Total activos corrientes 58999S  70000S 900005 120000S  180000S
Activos no Corrientes
Equipos de computacién 1200S 24008 36005 4800S 6000$
Depreciacidon de equipos de computacién -180$ -360$ -540$ -720$ -900$
Depreciacion acumulada de equipos de
computacion -180$ -540% -1080S -1080S -1080S
Mobiliario y equipo de oficina 600S 1200S 1800S 24008 30005
Depreciaciéon de mobiliario y equipo de
oficina -190$ -190$ -270$ -270$ -270$
Depreciaciéon acumulada de mobiliario y
equipo de oficina -90S -270$ -540$ -810$ -1080S
Total activos no corrientes 1800S 3600$ 5400$ 7200$ 9000S
TOTAL ACTIVOS 619595 758405 983705 1315208 194670S
PASIVOS
Pasivos corrientes
Cuentas por pagar 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Impuestos por pagar 1718 761,465 1030,64S 1388,66S 1817,98S
TOTAL PASIVOS 171$ 761,46 1030,64$ 1388,665 1817,98%
CAPITAL

Capital social 1008$ 1008$ 1008,00S 1008$ 1008$
Utilidad 333,435 1478,14S 2000,645 2695,645 3528,63S
Utilidad retenida 0,00 333,435 1811,57S 3812,21S 6507,85$
Total capital 1341,43$ 2819,57$ 482021 7515,85 11044,48%
TOTAL PASIVO+CAPITAL 2854,63S 6400,605 10671,06S 16420,365 23906,94S

Nota: Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

Fuente: Elaboracion propia

6.5.10 Flujo de caja proyectado 2023-2027
Tabla N°9 Flujo de caja proyectada

Ventas al contado
Ventas

2023

6480005

2024

8618405

2025 2026 2027

1146247,20$ 1524608,205 2027696,095



Total ingresos al contado

Compras del periodo
Compras pagadas a la empresa
Polar

Total compras

Activos

Activos de Mobiliario

Activos de Equipos Electrdnicos
Total Activos Comprados

Gastos del Periodo
Sueldos y Salarios

Gastos Parafiscales
Honorarios Profesionales
Bonificacion al Personal
Mantenimiento de equipos
Servicios de electricidad
Servicios de internet
Servicios de Agua

Articulos de Limpieza
Depreciacion Mobiliario y Equipo
Publicidad

Donaciones

Total gastos del Periodo
Estimaciones de impuesto
Impuesto sobre la Renta
Impuesto al Valor Agregado
Total impuestos Estimados

648000$

124500$
124500$

6005
16405
2240$

9605
3685
16005
10005
6805
150$
5505
2405
1805
97s
3005
400$
6525%

60005
30005
9000$

630235$

Nota: Flujo de caja proyectado 2023-2027.

Fuente: Elaboracion propia

6.5.11. Indicadores de rentabilidad

Tabla N° 10 Margenes de rentabilidad
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8618405 1146247,205 1524608,205 2027696,09%

2560005
2560005

12005
22005
3400$

9605
423$
19005
20005
7205
180$
6805
3005
190$
112$
3505
5505
8365%

76005
34005
11000$

2808985
2808985

18005
34045
5204$

9605
486,685
25005
25005
8005
2205
8005
3255
2505
1305
4005
800$

10171,68%

80005
5000%
13000$

3450005
3450005

24008
42008
6600$

9605

559,685

28005
30005
900$
2805
9005
420S
2805
1805
6005
900$

11779,68$

98005
60005

15800%

4200005
4200005

3000$
49205
7920%

9605
643,635
35005
35005
1090%
3005
12005
5005
300$
2005
780$
1030$
14003,635

10300$
7000$
17300$

839075$% 1117871,52$ 1490428,52$ 1988472,465

ANOS

2023

2024

2025

2026

2027




Estimacidn de costos
Estimacién de Gastos

Rotacidon de inventarios
Rotacion de inventarios en dias
Liquidez

Liquidez sin inventario

75%
16%
1115%
32,745
2,185
1,84$

75%
16%
1064%
31,355
1,245
1,045

75%
16%
854%
42,73$
1,165
0,935

75%
16%
864%
42,25$
1,155
0,905

75%
16%
475%
76,9$
1,10$
0,77$
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Nota: Margenes de rentabilidad 2023-2027

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Drogueria Kmedical C.A, produce rentas relacionados con la intencion de
ejecutar una compromiso eficiente, fortaleciendo recursos humanos y materiales, que redunda en
la eficacia productiva para todos los que la integran,
permitiendo mantener un incremento sostenible durante los afios. En interés a lo descrito, se
logroé definir la marco real de la filial en distintas areas, conociendo de este estado los puntos
fuertes y débiles en los diferentes sectores de la misma, donde se crearon estrategias para
la rebaja oportuna de la filial, aunado a ello, para dar respuesta al objetivo N° 1 referido a
identificar el entorno macroeconémico y microecondémico de la empresa se realizo un diagnostico
organizacional el cual defini6 que en la empresa se cumplen y se respetan los niveles jerarquicos
propuestos en el organigrama,no obstante el ente  organizacional se  presenta
deteriorado. En relacion a ello, se describieron los objetivos estratégicos para la elaboracion del
plan, luego atendiemdo el objetivo N°3 se elaboraron planes que implican la ayuda de todos los
que hacen vida activa en la organizacion, promoviendo de esta forma la colaboracion activa de los
involucrados. Es de querer que el diseccion del marco interno de la empresa es considerado
un tanto relevante para transformar los planes estratégicos que se desarrollaran al final del afio

2023 y se iniciara un presupuesto incluso en el 2027
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RECOMENDACIONES

» Crear y controlar canales de comunicacion a través de los cuales se permita conocer y entender
la cultura organizacional de la empresa, manteniendo el profesionalismo entre trabajadores e
involucrados, para poder optimizar los diversos procesos operacionales y evitar conflictos

entre las personas que hacen vida activa en la empresa.

» Proponer esquemas de reconocimientos mensuales a los empleados para aumentar su
motivacion y crear un sentido de pertenencia, para que cada uno cumpla de manera eficaz con

sus funciones, logrando los objetivos propuestos en la organizacion.

»  Aplicar herramientas y mecanismos que garanticen adscribirse los procesos de particularidad

del entrenamiento de los trabajadores

» Utilizar las redes sociales al 100% mostrando la relacion producto-servicio, evidenciando el

buen manejo organizacional para asi crear un vinculo y fortalecer la relacion cliente-empresa
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ANEXOS

ANEXO A

ENCUESTA PARA EL DIAGNOSTICO ORGANIZACIONAL

Diagnoéstico Organizacional.

ENCUESTA

1) ¢ Considera estar situado en un punto estratégico para tener buenas ventas?
¢En qué se basa a la hora de elegir a sus proveedores?

2) ¢ A parte de su presupuesto o limite econdmico, como decide los medicamentos
que desea adquirir para la venta?

3) ¢Sus empleados tienen el grado de capacitacion necesario para el trabajo?

4) ¢ Cuantos trabajadores posee la empresa?

5) ¢ Como califica su posicion en el mercado tomando en cuenta la competencia?

6) A lahora de implementar publicidad y marketing ¢ Tiene a alguien que lo asesore?
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7) ¢Qué considera que los diferencia de la competencia?

8) ¢ Cree que sus precios los torna como una primera opcion para los clientes?

9) Desde que inici6 este proyecto ¢Cual es su meta estipulada o qué aspira a
conseguir?

10)¢,Cree que la venta informal o clandestina de medicamentos sin récipe afecte su
negocio?

11)¢,Qué puntos cree que debe mejorar como empresa?

12)¢,Considera que hay periodos del afio donde sus ventas aumentan o disminuyen?
&Y cuales?

13)¢,Cumplen con un control de inventario? o ;Cdmo realizan su control de

inventario?

14)En una escala de edades ; Qué personas cree que busquen mas de sus productos
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