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Resumen

El presente estudio tuvo como objetivo general disefar un plan
estratégico de la Ferreteria B&P. C.A anos 2024 a 2028 enfocado en el
incremento de las ventas. Para obtener la informacion se emplearon
métodos y técnicas cientificas, como la entrevista diagnodstica, efectuada al
presidente y al almacenista de la empresa en cuanto a su organizacion y
comercializacion de los productos ferreteros tanto interna como externa, asi
mismo, obteniendo datos para el diagnostico organizacional y el
contable/financiero, también se utilizaron los estados econdmicos y
financieros de la empresa. Para analizar los datos recolectar se realizé el
analisis del discurso y de los reportes econdmicos, asi como de las
proyecciones. Dentro de las conclusiones se obtiene que: existe la
necesidad de ejecutar la propuesta de implantacion, con la finalidad de atraer
potenciales clientes para asi incrementar las ventas, ademas de proyectar a
la empresa y sus productos mediante el marketing a través de las redes
sociales para realizar ofertas y la comercializacion online. Por lo tanto, se
recomienda poner en practica el plan de Marketing con la finalidad de
actualizarse y utilizar las redes sociales como un medio que le permita ofertar

13



sus productos, realizar compra-ventas, hacer promociones lo que llevara al

incremento de las ventas y al reconocimiento de la empresa en otros
contextos.

Descriptores: Plan estratégico, ventas. Materiales de ferreteria.
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INTRODUCCION

En cualquier sociedad actual la economia esta globalizada, esto implica una
mayor competencia para cualquier empresa, por lo tanto, crecer debe ser uno de
los objetivos principales a alcanzar porque le permite proyectar una mejor oferta
en sus productos o servicios, Por ello es necesario que vaya escalando cada vez
mas en un mercado altamente competitivo, ser reconocido, presentar oferta y
promociones que lo lleven a aumentar las ventas, esto admitira que la empresa
se posesione del mercado y tenga una mayor rentabilidad. Sin embargo, para
alcanzar este objetivo a cabalidad es necesario un sélido proceso comercial,

construido y estructurado por medio de un plan estratégico.

Por consiguiente, un plan estratégico es donde se plasman las acciones
estratégicas que se plantea una empresa para ser cumplido en un periodo de
cinco afos, planteando los objetivos, la misién y vision de la organizacién
empresarial, con el fin de optimizar la rentabilidad y proporciona calidad al servicio
que ofrece la organizacién. De alli que, el plan estratégico permite evaluar la
probabilidad de éxito, en el nuevo emprendimiento dentro de la organizacion,
ademas de disminuir los niveles de inseguridad, ante el peligro producido por
cualquier actividad imprevista, lo cual puede ocasionar pérdidas poniendo en

riesgo la estabilidad del negocio.

Hay que resaltar que, en el plan estratégico, se estudia el ambiente donde

se desenvuelve la empresa, se precisa las acciones a ejecutar, luego se



establecen los objetivos a alcanzar, se definen las estrategias a poner en practica
en la empresa, puntualizando la organizacion de los métodos implementados en
las ventas. Asi mismo, la comercializacion, operaciones, recursos humanos,
financieros con el propésito de compensar los requerimientos de los clientes
potenciales. Por lo tanto, se reduce los posibles riesgos de perdidas financieras,

asi mismo se proyectan las utilidades a lograr en el negocio.

Mediante este proceso se toman las previsiones para alcanzar un
incremento de las ventas de manera exitosa. Al mismo tiempo, ofrecer informacion
a usuarios de la empresa, bancos, inversionistas e instituciones financieras que
posiblemente brindarian en algun momento apoyo financiero a la organizacion. Lo
mas relevante, es que el plan estratégico es una herramienta clave para el futuro
porque confiere un material escrito donde se sustentan una de planes, con el fin

de valorar el comportamiento de la institucién en un tiempo estipulado

Tomando en consideracion lo planteado se presenta esta investigacion cuyo
objetivo general es disefiar un plan estratégico para la empresa Ferreteria B&P.
C.A en los afios 2024 a 2028 enfocado en el incremento de las ventas. Para ello,
se estructura en los capitulos que se explica a continuacion: Capitulo |. se ubican
los aspectos generales del negocio, tales como: Idea actual de negocio,
descripcion del producto a ofrecer, el equipo de trabajo, asi como el diagnostico
organizacional, el diagnostico situacion contable- financiera, la definicion del
problema, la propuesta de valor, al mismo tiempo se encuentran los objetivos tanto

el general como los especificos.

Capitulo Il, se plantea el analisis y diagnéstico del entorno, que engloba a la



empresa, se encuentra alli: El analisis del macroentorno (PESTEL), los diferentes
ambientes con los cuales se relaciona la institucion empresarial, al mismo tiempo
se plasma la matriz de estimacion de los factores externos (MEFEL), de fuerza
de POSTEL, desarrollandose mediante: Negociacion con proveedores, con
clientes, competencias de la misma area comercial, bienes que reemplazan los
materiales nuevos competidores, actividad de la industria, y la matriz de

evaluacion MEFIL.

Capitulo lll, se exhibe todo lo referente al analisis del diagndstico interno.
Donde se encuentra el modelo de negocio CANVAS, el analisis funcional de la
empresa, direccion_general de la empresa, los recursos humanos, conjuntamente
d con la investigacion y desarrollo, finanzas, logistica y aprovisionamiento, las

operaciones de la compariia, markenting y ventas y los servicios postventas.

Capitulo 1V, se hace referencia a: Formulacion de los objetivos 2024-2028,
planteandose el objetivo general y los objetivos especificos, también el estudio de
los objetivos estratégicos enfocados en los anos 2024-2028. En el capitulo V
trabaja lo referido a: La estrategia del negocio, formulacion de la estrategia, matriz
FODA cruzada (MFODA), matriz interna-externa (MIE), seleccién de la estrategia,

matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos y las estrategias seleccionadas.

Capitulo VI se desarrollé: La propuesta de implementacion, representada por
el plan funcional de marketing, seleccion de la gerencia de marketing, el objetivo,
acciones estratégicas, ejecucion de tareas del plan, el plan funcional de
operaciones, la situacion actual de la gerencia de operaciones, sus objetivos, el

desarrollo de la estrategia, presupuesto, la ejecucién de las tareas, el plan de



operaciones. Al mismo tiempo se ubica lo referido al plan funcional de recursos
humanos, la situacion actual, sus objetivos, las estrategias, presupuestos,

ejecucion de tareas del plan de recursos humanos.

Prosiguiendo con el plan funcional de finanzas, evaluacion financiera, donde
se plantea el escenario actual de la gestion financiera, con sus respectivos, las
proyecciones de ventas, coste y gastos operativos, capital de trabajo, la
estructura y opciones de financiamiento, el estado de contexto financiero el flujo
de caja, los indicadores de rentabilidad, todos ellos enmarcados en los afios 2024-
2028. Finalmente se ubican las conclusiones derivadas de todo el estudio, las

recomendaciones, referencias y los anexos.



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES DEL NEGOCIO

1.1.- Idea Actual de Negocio

La empresa Ferreteria B & P. C.A esta ubicada en la Avenida José Luis Faure
Local N° E/N Sector Los Manguitos. Parroquia San Luis Municipio Valera del estado
Trujillo. Son especialistas en venta al mayor de productos para construccion,
herramientas eléctricas, manuales, productos de iluminacion, equipos de seguridad

entre otros.

Estos materiales y productos son ofertados a otras ferreterias, tiendas por
departamentos, constructoras, Industrias, al area agricola, ganaderas, empresas de
Servicios y particularmente a la familia que necesiten compras por mayor de
determinados productos, estando dirigido a una poblacién en edades comprendidas
entre los 18 hasta 70 o mas edad, segun sean los requerimientos y de ambos sexos

que requieran de los materiales que ofrece la ferreteria al mayor.

En tal sentido, para el desarrollo de su objeto la empresa podra realizar
operaciones comerciales y de negocios frente a terceros y/u otras sociedades
mercantiles, mediante la modalidad de franquicia, llegando a realizar actividades

licitas, comerciales relacionadas con el objeto principal sin mas limitaciones que las



establecidas en la Ley.

La empresa Ferreteria B&P. C.A tiene como objeto social, la dedicacion al
ramo de la ferreteria centrada en la comercializacién, distribucion y transporte
mediante la compra, venta al mayor, importacion, exportacion de materiales y
equipos para la construccion, accesorios y articulos de ferreteria. Hay que resaltar
que el nivel de ventas de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los ultimos (5) afios es
de 5.666.499,69 Bs sus comporta,mientos de las ventas se representa de la

siguiente:

Tabla 1 Resumen de Venta de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los afnos 2019 al 2023..

MES ANO MONTO
Enero 2019 5.398.955,71
Febrero 2019 31.857.520,75
Marzo 2019 19.974.711,26
Abril 2019 33.028.697,51
Mayo 2019 74.957.343,54
Junio 2019 56.932.899,33
Julio 2019 91.184.296,10
Agosto 2019 133.878.922,85
Septiembre 2019 235.465.490,51
Octubre 2019 203.633.159,35
Noviembre 2019 278.876.456,06
Diciembre 2019 127.864.316,19
Total 1.293.052.769,16

MES ANO MONTO
Enero 2020 356.585.644,24
Febrero 2020 1.017.576.350,17
Marzo 2020 937.598.844,94
Abril 2020 65.353.813,76
Mayo 2020 1.662.336.532,74
Junio 2020 3.851.964.255,35
Julio 2020 4.825.905.782,98



Agosto 2020 5.003.537.323,79
Septiembre 2020 7.783.741.652,97
Octubre 2020 9.091.847.919,92
Noviembre 2020 13.338.078.733,23
Diciembre 2020 7.633.409.433,71
Total 55.567.936.287,80
MES ANO

Enero 2021 8.401.089.207,32
Febrero 2021 21.246.689.326,35
Marzo 2021 32.828.623.686,62
Abril 2021 41.612.259.130,79
Mayo 2021 57.170.114.425,02
Junio 2021 56.982.260.325,30
Julio 2021 65.897.516.271,45
Agosto 2021 81.430.502.027,80
Septiembre 2021 63.119.659.888,20
Octubre 2021 87.081,23
Noviembre 2021 108.064,47
Diciembre 2021 90.497,56
Total 771.192,96
Total 771.192,96

MES ANO MONTO
Enero 2022 16.656,46
Febrero 2022 114.054,65
Marzo 2022 113.521,58
Abril 2022 96.769,72
Mayo 2022 154.964,07
Junio 2022 162.204,42
Julio 2022 17.714,97
Agosto 2022 190.833,49
Septiembre 2022 238.110,87
Octubre 2022 236.412,61
Noviembre 2022 267.096,49
Diciembre 2022 283.694,44
Total 1.892.033,77

MES ANO MONTO
Enero 2023 227.700,03
Febrero 2023 493.066,24
Marzo 2023 656.929,93
Abril 2023 329.092,04
Mayo 2023 499.731,12
Junio 2023 489.510,73



Julio hasta el 15 2023 207.242,87

Total 2.903.272,96

TOTALES 5.566.499,69

Nota: Libros de contabilidad de la Ferreteria B&P.C.A.



1.2- Descripcion del Producto /Servicio a Ofrecer

Esta empresa dedicada la venta al mayor de los productos que se describen
a continuacion asi: Herramientas para la construccion e instaladores, herramientas
de manos como alicates, cepillos metalicos, cutters, destornilladores, limas, llaves
ajustables, llaves de allen, llaves fijas, martillos y masas, tenazas, Elementos de
unién como: abrazaderas, arandelas, aros de seguridad, anclaje, remaches, tornillos
para madera, para metal, para plastico, tornillos autoperforantes, tuercas entre otros
elementos de unién. Herramientas eléctricas como: Taladros eléctricos, lijadoras
para madera, pistolas de impacto, remachadoras, sierra de poda inalambrica,

lijadora, esmeriladoras, compresores de aire.

En cuanto a los materiales eléctricos se encuentran: Los tomacorrientes,
interruptores, sockets, breakers, tableros eléctricos, cables para electricidad,
diferentes tipos y numeros, empalme, regletas, cajas empotrables, cajas de
conexion. En los productos de iluminacion se ofrecen: Bombillos incandescentes,
bombillos incandescentes reflectores, con halégenos, bombillos led, tubos

fluorescentes, tubos led. Balastros.

También ofrece herramientas abrasivas tales como: Tornillos, tuercas
hexagonal, cuadrada, tuerca ciega, mariposa y almenada, bandas, rollos y papel de
lija; rodillos rijadores, cardas redondas de ceramica, cardas trenzadas, discos de

lijados, disco de corte para metal. Maquinas manuales para la construccion se tiene:



carretillas plegables, andamios, puntales, escaleras, sacos bajantes, dobladoras de

cabillas, palas y escudillas de construccion.

Equipos para soldadura, ofertado: Materiales para soldaduras, gafas y
mascaras de soldadura, sopletes, sistemas de fijaciones internas, cuellos de
atrochas. Materiales para techos tales como techos continuos y desmontables. En
relacion a los tubos de PVC y conexiones tienen conexiones para agua fria,
conectores, tuberia conexion yee aguas residuales, conexiones de 4,3 y 2 varios
modelos, tubos de agua fria desde 2 pulgada hasta 4 pulgadas, anillos de "%, codos
y semi codos de aguas negras, tubos aguas negras desde 2 pulgadas hasta 8,

conexién tee de 1/2., codos 45°, 21 m.m, tubos de rocas de diferentes pulgadas.

Asi como conexiones curvas desde 2 hasta 6 pulgadas, tubos para aguas
calientes desde "2 hasta % pulgadas, T de uniones, pega de tubos y conexiones de
PVC, tubos de PVC para agua fria, de 2 x 6 mts, tubos de PVC para aguas servidas
50 mm x 3 mts, tubos de PVC para aguas servidas 75 mm x 3mts, soldadura para
tubos de agua caliente, 1/32 g., junta dresser de 63 mm de PVC, yee de 4 x 2 se
45°, pega de cemento PVC para conexiones y tubos de agua caliente, pega soladura
baja presion aguas negras, pega transparente para PCV, adaptador hembra de 21/2,

3 y 4 pulgadas, cemento o soldadura liquida PVC.

En las herramientas de seguridad, ofrecen: Casco, guantes de seguridad,
gafas de proteccién, lentes de seguridad oscuros, guantes multiflex, guantes de

algodon mascarillas desechables para el polvo, marcarillas respiratorias, cinturon de
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seguridad corporal, arnes de seguridad corporal con tres apoyo lumbar de 4 amarre,
arnes de seguridad con arafa corporal apoyo lumbar, cinturon de seguridad corporal
con un aiillo tipo dorsal, botas cafia corta, botas cafia larga, botas de PVC cafia
larga color blanco, bostas de PVC caina larga color negra, botas con casco, cordones
elasticos de 36 pulgadas, fajas elasticas ortopédicas, entre otros productos de esta

rama.

Dentro de las marcas predominantes en la ferreteria se encuentra: Phillips,
tubrica, Bosch, Rotoplas, Makita, tesa tape, Black+ Decker, 3M, Karcher, Yale, Abus,
Pattex y UHU, Dr. Care, 3M, abraco de Venezuela, AGE USA, Aladino, Alba, alfa
hogar, bellota, fedeven, EZ-Weld, termofusién, Hercules, Fiamaca, Gemaca,

Uniteca, Revinca, Fitco, Lasco, Cabel, Trecaven, sigma, arrigo, elecon,

1.3.- Equipo de Trabajo

La empresa Ferreteria B&P.C. A, en la actualidad presenta el siguiente equipo
de trabajo, procediéndose a definir cada uno de los cargos que desempefian sus
miembros en dicha organizaciéon los cuales se detallan a continuidad en el

organigrama.
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llustracion 1 Figura 1. Organigrama del Equipo de la Trabajo de la empresa Ferreteria B&P. C.A,

Wicopresidonte
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Nota. Elaboracion propia (2023).

Cada uno de los cargos que conforman en equipo de trabajo de la empresa
Ferreteria B&P. C.A, se caracteriza a continuacion:
Junta Directiva: Es un érgano que se encarga de garantizar el cumplimiento de los
objetivos de cualquier estrategia dentro de la empresa. De acuerdo a Bussiness
School (2017), “es el maximo érgano de gobierno que debe encargarse de dirigir a
la empresa como un todo, es la instancia que asegura el control, la supervision de la

direccién general y de toda la empresa”. (p.2)

Presidente: Es el lider de la empresa. Suele ocupar un lugar central en la

jerarquia de gestién de la organizacién. pertenece a los representantes de los
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altos directivos y esta dotado de poderes similares a los del director general. Sus
principales funciones son: Coordinar el trabajo de todos los departamentos de la
estructura organizativa de la empresa, bajo su control estan los activos
financieros, determina la politica de personal del aparato administrativo en todos
los niveles, tiene derecho a vetar cualquier iniciativa de los directivos de la
organizacion, entre otros propias de dicho cargo. (Méndez, 2023)

Vicepresidente: Es la persona que junto al presidente, y al consejo o junta
directiva, toman las decisiones mas importantes en lo que respecta a asuntos
que concierne a empresa. Dentro de las funciones que desempefia un
vicepresidente, son las mismas del presidente, porque en sustitucion del mismo,
deben ser desempefadas por el vicepresidente.

Departamento de Contabilidad: Es el encargado de registrar los
movimientos econdmicos de la empresa diariamente, realizar los analisis
periodicos de los indicadores financieros, entregando alertas a la gerencia
general sobre posibles riesgos. (Orellana, 2021). La informacion que aporta este
departamento es muy valiosa, porque permite conocer y cuantificar la situacion
del negocio y lleva a definir estrategias y tomar decisiones.

Almacenista: Es la persona encargada del departamento operativo de la
empresa, esta a cargo de coordinar la compra de los materiales, dentro de la
mision de este cargo se encuentra el manejar, mantener dentro de los
parametros, normas de seguridad y administrativas las herramientas, materiales

y equipos a su cargo.
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Dentro de sus funciones y responsabilidades estan: Mantener actualizados
los registros de herramientas, equipos y materiales, realizar inspecciones de
herramientas, materiales y equipos, llevar registros de pedidos o requisiciones de
materiales herramientas y equipos, asi como las salidas del almacén de estos
elementos, mantener su sitio de trabajo en perfecto estado de orden y aseo.
(Sistema integrado de Gestion ,2012)

Vendedores: Es un asesor del cliente, es que oferta los diferentes
productos que proporciona la empresa, esto le permite satisface sus necesidades
de la forma mas beneficiosa para ambos. El buen asesor genera siempre
confianza en el asesorado, porque es el primero en no juzgarlo o criticarlo.

Dentro de sus funciones se encuentran: Retener a los clientes actuales,
captar nuevos clientes, lograr determinados volumenes de venta, mantener y
mejorar la participacion en el mercado, establecer un nexo entre el cliente y la
empresa, contribuir activamente a la solucién de problemas., administrar su
territorio de venta, Integrarse a las actividades de mercadotecnia de la empresa,

entre otras. (Bussiness School, ob.cit).

1.4. Diagnéstico Organizacional

Dentro de cualquier organizacion que busque la efectiva y el control del
posicionamiento de sus productos o servicios es necesario que trabaje en funcién de

un diagnéstico organizacional, definido por Valenzuela, et.al (2010) “como el analisis
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que se hace para evaluar la situacion de la empresa, sus dificultades, aspectos

potenciales, vias eventuales de desarrollo y oportunidades de prevencion” (p.26).

Esto significa que, este diagndstico permite brindar un analisis adecuado,
certero para evaluar el contexto de la empresa, sus problemas potenciales y las vias
eventuales de desarrollo se puede detectar todos los aspectos que determinan las

labores en la empresa sean estas favorables o no.

En funcion de lo sefialado se procede a realizar el diagnostico organizacional
de la ferreteria B&P. C.A, dedicada a la venta por mayor de articulos de ferreteria,
se encuentra ubicada en la Avenida José Luis Faure Local N° E/N Sector Los
Manguitos. Parroquia San Luis Municipio Valera del estado Truijillo, en los afios 2023
a 2027, cuyo objetivo fue identificar las principales debilidades a nivel organizacional

que presentan la empresa de ferreteria B&P.C.A.

La metodologia para realizar el diagnostico organizacional a profundidad se
sustentd en métodos y técnicas cientificas, tales como la entrevista diagndstica,
efectuada al presidente y al almacenista de la empresa en estudio en cuanto a su
organizacion y comercializacion de los productos ferreteros tanto interna como

externa.

Por consiguiente, el diagndstico tuvo como propdsito exponer la situacién
actual, para proceder a realizar un plan estratégico, asi poder intervenir para
solucionar la problematica encontrada. Con este fin se aplicd6 una entrevista

diagnostica, segun Taylor y Bogan (1986) la entrevista “es un conjunto de reiterados
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encuentros cara a cara entre el entrevistador y sus informantes, dirigidos hacia la
comprension de las perspectivas que los informantes tienen respecto a sus vidas,
experiencias o situaciones. (p.71), esto permite obtener un cuerpo de datos tanto

subjetivos como objetivos en torno a la organizacién empresaria ferreteria B&P. C.A.

En este sentido, la entrevista diagndstica, tiene por objetivo la identificacion
de aspectos relevantes y caracteristicos de una situacién o necesidades, asi como
fortalezas que permite tener una primera impresion y visualizacién de la realidad que
se esta viviendo en la empresa. En relacién a la misién de la ferreteria B&P.C.A,
tiene que es proveer soluciones con materiales y herramientas para el ramo de
ferreteria, manejando un surtido completo y permanente que permita llegar a los
clientes con un servicio oportuno de alta calidad a un precio competitivo. Su vision
es ser reconocidos como distribuidores lideres en proveer soluciones completas en
materiales de ferreteria, proyectandose como una compafiia competitiva que sea de

gran aporte para el crecimiento econdémico de la region de Valera.

En los valores se centra en representar las convicciones de las personas
encargadas de dirigir la Ferreteria B&P, C.A hacia el éxito, donde los valores son
fuente de fortaleza, porque les dan a sus empleados el poder de emprender.
Trabajando en funcion de que la organizacion pueda poner en practica las labores

diarias los siguientes valores:

Honestidad: No hay discrepancia entre los pensamientos, palabras vy

acciones Cumpliendo con su palabra y apegandose a un cédigo de conducta que se
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basa en tener muy clara la diferencia entre lo correcto y lo errébneo, nunca hacer mal
uso de lo que se le confia, para la empresa es importante nunca engafar al cliente,

ni ofrecer sobornos a cambio de prebendas o mayores ventas.

Laboriosidad: Es |la capacidad que tienen los trabajadores de enfrentar las
tareas diarias, con empefio cada dia, hacer con cuidado, esmero todas las labores,
estar dispuesto a esforzarse un poco mas cuando sea necesario, de acuerdo a los
criterios de un trabajo optimo, contra con motivos para esforzarse y realizar las

actividades satisfactoriamente.

Cumplimiento: La Ferreteria B & P. C.A, estan en capacidad para cumplir
bien con las actividades de comercializacion, distribucion y transporte de los
materiales de ferreteria, distinguiéndose por ser respetuosa de los compromisos
adquiridos, las responsabilidades y actuar en consecuencia a ellos, asi como cumplir
los acuerdos comerciales con los clientes y proveedores, asi mismo con los
empleados, pues es consciente que actuando de esta manera contribuye al

fortalecimiento de la empresa.

En la estructura organizativa el presidente explico que la empresa B& P, C.A
se basa en una organizacion lineal, que se inicia con la junta directiva, que es la
encargada de dirigir la empresa, luego se encuentra el presidente y vicepresidente.
Quienes hacen cumplir con sus subordinados las acotaciones de sus jefes

inmediatos.

Luego se encuentra el departamento de contabilidad cual es la encargada de
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todo lo relacionado con los empleados de la compaiiia, dentro de sus funciones
estan: Llevar el control del personal, nomina, aspectos organizativos y legales de la
empresa; especialmente en las areas de administracion, recursos humanos,
contabilidad, presupuesto, libros contables, impuestos, retenciones, control
administrativo general, y manejo amplio de sistemas computarizados. Asi mismo
cuenta el area operativa con el almacenista o jefe de depdsito, se encuentra ademas

el area de venta donde se extiende por 3 vendedores externos.

También se procedio a realizar una entrevista no estructurada, para obtener
informacion mas precisa de la organizacién y asi llevar a cabo el diagnostico
organizacion sobre algunos aspectos puntuales que se presentan en la empresa.
Cabe conceptualizar la entrevista no estructurada, de acuerdo a Arias (2012). “es
mas que un simple interrogatorio es una técnica basada en un dialogo o conversacion
“‘cara a cara’”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema previamente
determinado, de tal manera que el entrevistador pueda obtener la informacion

requerida” (p.73).

Por lo tanto, con la informacion reportada, la investigadora fue construyendo
un conocimiento que la llevé a comprender la realidad del entrevistado y de acuerdo
a los datos aportados ir repreguntando para recolectar el maximo de datos sobre un
tema determinado, en este caso se procedid a entrevistar al presidente (Ver anexo
A) encontrandose que en la organizacién se rigen por una junta directiva se

encuentra en el mismo nivel jerarquico del presidente y vicepresidente, lo que puede
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traer algunas dificultades en el momento de la toma de decisiones, afectando esto el
incremento de las operaciones de venta por los desacuerdo o ausencia de una toma

de decisiones efectiva.

Asimismo, se pudo detectar que el departamento de contabilidad tiene
diversas funciones dentro de la empresa, sobre todo lo relacionado con el personal,
nominas, lo organizativo y legal pero la empresa carece de un departamento de
administracion y contabilidad lo que puede ser motivo de diversas deficiencias por la
sobre carga laboral de la administradora, afectando la efectiva de los trabajadores al

momento de comercializar, distribuir o transporta la mercancia.

En la atencion a los clientes se les consulto sobre la atencion dada a los
clientes, encontrandose que ellos perciben que, si hay una adecuada atencion a los
clientes por parte de los vendedores y de los empleados encargados de distribuir los
pedidos de los materiales de la ferreteria, siempre tratar de que el trabajo en equipo
sea efectivo, organizado porque de ello depende el éxito de la empresa, si cada quien
anda por su lado no se puede lograr la vision de la empresa y que mantengan una
buena comunicacion, para la atencion de los pedidos, las respuestas inmediatas a
los clientes, asi como las ofertas a los productos esto debe ser en forma clara y

precisa y asi evitar malos entendidos que pongan en riesgo las inversiones.

Al mismo tiempo, se detecta que no existe en la estructura organizativa un
departamento de venta, asi como tampoco un departamento de publicidad y

marketing que permite oferta todos los productos que vende la empresa por medio
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de las diferentes redes sociales a nivel local, nacional e internacional proyectando a
la Ferreteria B&P. C.A. a otros contextos por ser exclusivas para la venta al mayor
se puede posesionar en el mercado nacional e internacional mediante el marketing
digita dandose la posibilidad de ampliar la presencia de esta empresa en todos los
contextos digitalizados. Denotandose que la publicidad es inexistente, no hay manejo
de promociones, ni poseer redes sociales, lo que limita que los clientes estén al tanto

de los productos que esta ofreciendo la empresa y los precios.

En definitiva, se puede asegurar que, dentro de la empresa es necesario
aplicar el diagndstico organizacional en cierto periodo de tiempo, especialmente
cuando se presentan situaciones de cambio, tales como: Crecimiento de la
organizacion, cambios estructurales, pretensiones de mejorar del clima laboral, de
los medios o canales de comunicacion tanto interna como externa, tipificacién de los
estilos de liderazgo, transformacion de la ubicacion fisica, entre otros, puesto que
esto trae consigo el cambio de la organizacion y por ello es necesario actualizar su

diagndstico y trabajar en funcion de ello.

1.5.- Diagnéstico Situacion Contable- Financiera

En toda empresa la informacién contable- financiera es clave para el logro de
la organizacién, asi como su posicionamiento en el tiempo, por medio de este
diagndstico se analizan las expectativas de la empresa, se evaluan sus capacidades

para competir, tomar decisiones, formular planes y proyectos que vayan en funcion
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de identificar las oportunidades, las amenazas que pueden encontrase en el entorno
donde hace vida activa la empresa, ademas de encontrar los puntos fuertes y débiles

que estan dentro de la organizacion y que afectan el futuro de la organizacion.

Desde el punto de vista de Ortiz (2009), el diagnéstico financiero, esta basado
en “informacién financiera y en el uso de indicadores que contribuyen a evaluar las
realizaciones o los problemas financieros” (p.15), por medio del diagnéstico las
personas obtienen todos los datos administrativos y contables de la empresa. Para
el mismo autor, “el diagndstico se justifica porque sus resultados permiten a la
direcciéon conocer los factores controlables y aquellos que no afectan la vida
empresarial como: Competitividad, creacién de valor, prestigio institucional y el
cumplimiento de la mision”. (p.16). por lo que este diagndstico es importante que los

indicadores a estudiar sean la liquidez, endeudamiento, rentabilidad y eficiencia.

De alli que se disefid una encuesta (Ver Anexo B) que permitié obtener los
datos sobre el diagnostico contable financiero de la empresa la Ferreteria B&P. C.A,
al analizar los resultados obtenidos de la entrevista realizada al presidente de dicha
empresa se obtiene que la liquidez con la que cuenta la empresa en el primer periodo
del afo 2023 no es suficientemente favorable, lo que podria estar ocasionando a
dificultades al momento de realizar o cubrir sus deudas a corto plazo, esto puede
estarse presentandose por diversos factores econdémicos muy variables, que esta

presentando la economia del pais.

En relacidon al indicador endeudamiento, se encontré que la empresa en el
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primer semestre del afio 2023 ha tenido una disminucién en la venta, por lo que ha
presentado algunos problemas de endeudamiento, al no poder cumplir
correctamente con las deudas a corto plazo, pidiendo a los proveedores un mayor
tiempo o financiamiento de la deuda, esto los lleva a reducir la flexibilidad financiera
dada a sus clientes en el momento de adquirir determinadas mercancia, es decir

también han disminuido los tiempo para los créditos a sus clientes.

En referencia al indicador rentabilidad, se tiene que se espera que la empresa
pueda alcanzar mejores ventas en el segundo periodo del afio 2023 y asi tener una
mayor rentabilidad en el afio 2024 y mejorar la capacidad crediticia para sus clientes,
aunque las ventas de este primer semestre no superaron la inversion debido a la
inestabilidad econémica que vive el pais, el cambio diario del délar, esto genera que
los pequefios y medianos comerciantes no adquieran grandes cantidades de
mercancia. Se espera que, al mejorar la situacion econémica, estar mas estable la
empresa pueda incursionar en nuevos materiales para la construccion que le permita
a las ferreterias que se surten en ella poder ofrecer otros productos innovadores que

se esta utilizando en otros paises.

En el indicador eficiencia se encontré que la gerencia no cuenta con un
modelo de ventas unificados con un programa de entrenamiento donde los
vendedores puedan ser mas eficientes y lograr mejores ventas. En cuanto a la
gerencia se establece de manera eficaz, con la finalidad que los trabajadores,

proveedores y compradores estén claros en el lugar que ocupan en la empresa, se
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mantienen una comunicacién clara, sin embargo, es necesario que la empresa se

proyecte por el marketing digital y con ello posesionarse en todos los contextos.

1.6. Definicion del Problema

Dentro de toda organizacidon empresarial, los procesos organizacionales,
administrativos, financieros y contables deben ser eficiente, para contribuir al
crecimiento econdémico y social de la organizacion, manifestado en resultados reales
y medibles, ademas, de ser posible diferenciar con el desempefio obtenido por las
empresas con caracteristicas similares en otros paises, donde se presentan diversos
niveles de competencias de acuerdo a los productos y ofertas que se establezcan en
el mercado, la forma de promocionarlo para que los clientes tengan acceso a ellos,
conocer nuevos productos, ofertas, pero se diferencian por precios y marcas. Es asi
como surgen una mayor competencia entre lo ofertante y una mayor exigencia de los

demandantes dentro del mundo comercial.

Desde el punto de vista de Palacios (2012), las relaciones comerciales se
establecen en un lugar fisico o virtual, presentandose alli una relacion de intercambio
entre los sujetos (clientes) y las organizaciones (empresas). Esto significa que las
negociaciones se plantean entre un conjunto de proveedores y clientes, los cuales
son participes en la compra y venta de bienes o servicios, estableciendo una relacién
directa de comercializacion, donde se establezcan niveles de competencias, donde

los mercados son presionados para renovar y aumentar sus capacidad operativa,
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logrando con ello un desafio para que las empresas se esfuercen en mantener
determinados niveles de sustentabilidad con resultados eficaces y eficientes en su

gestion.

En Venezuela, la econdmica es muy variable, se puede afirmar que casi
diariamente hay cambios que afectan al mundo de las empresas y las
comercializaciones segun Garcia y Morillos (2020), una de las causas de la crisis
econdmica es la caida de su aparato productivo, esto debido al acceso restringido
de las divisas necesarias para adquirir, reponer insumos basicos o para la compra
de mercancias en la continuidad de sus operaciones cotidianas. Esto se ha venido
agravado por la falta de apoyo de las instituciones estatales para suministrar las
divisas, llevando a que los empresarios y comerciantes recurran a otros medios como
el mercado paralelo, hecho que estimula la inflacion, la escasez y desabastecimiento

de bienes y servicios.

A pesar de todo esto, el sector empresarial privado se ha mantenido,
presentandose demandas de diversos productos, asi como diferentes
emprendimientos que han llevado a buscar alternativas para el sostenimiento de
empresas dedicadas al sector comercial, entre ellas las ferreterias, las cuales
contribuyen y apoyan al sector de la construccion, el cual ha venido enfrentando
diferentes desafios por la disminucién de construcciones de planes habitacionales
publicos y privados, afectando el consumo de materiales de construccién, lo que

afecta de manera significativa a las ferreterias que distribuyen materiales al mayor.
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Tal como lo explica Chirino (2023), presidente de Fedecamaras Lara, el sector
ferretero esta muy ligado al sector construccion y este es uno de los sectores que ha
tenido un menor arranque en la reactivacion econdémica. Como el sector construccion
se encuentra practicamente en su mas minima expresion. Situacion que ha llevado
a que las ferreterias se mantengan en la actualidad por el mercado secundario con
las remodelaciones y los mantenimientos a los negocios y casas de habitacion. Ante
esta realidad, los ferreteros, presentan sus tiendas abastecidas y hasta ofrecen

ofertas, con la finalidad de obtener ventas y poder mantenerse en el tiempo.

A pesar de ello en el estado Trujillo, el sector ferretero ha venido presentando
diversos problemas financieros y administrativos, en una investigacién realizada por
Torres, et. al (2016), sobre las fuentes de financiamiento utilizadas por la Pequefas
y Medianas Empresas ferreteras (pymes) en el municipio Truijillo, estado Truijillo,
encontraron que, las pequefias y medianas empresas el uso de fuentes de
financiamiento recae directamente sobre sus propietarios, quienes suelen ser a su
vez los administradores de las mismas, en este tipo de organizacién no se distinguen

niveles gerenciales.

De esta manera, la falta de financiamiento adecuado para la subsistencia,
pasa a constituir uno de los principales problemas que enfrenta este sector, aunado
al hecho de que aun existiendo fuentes de financiamiento dentro del sistema
financiero nacional, en algunos casos, los pequefios y medianos empresarios no

acuden a ellas por razones como falta de promocién, desconocimiento de las
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instituciones que lo facilitan, desinformacion o falta de interés por parte de los
empresarios 0 simplemente por no contar con una trayectoria crediticia, solvencia
econdmica y garantias suficientes, llevandolos a presentan diversos problemas en

sus propios financiamientos y limitando los créditos a sus clientes.

En este mismo contexto, se encuentra la Ferreteria B&P. C.A ubicada en la
Avenida José Luis Faure Local N° E/N Sector Los Manguitos. Parroquia San Luis
Municipio Valera del estado Truijillo, dedicada a la venta al mayor de productos de la
construccion, ha venido presentando problemas en su organizacién y en el sistema
contable financiero, es necesario intervenir para evitar problemas mayores. Dicha
empresa presenta debilidades en su estructura organizacional, porque la junta
directiva, la presidencia y la vice presidencia ocupan el mismo nivel, es decir no hay
nivel jerarquico, esto puede afectar al momento de la toma de decisiones. lo que
podria traer diversos problemas en el momento de la toma de decisiones. Al
conversar con el presidente de la empresa manifesté que no maneja la publicidad ni
las promociones, por los medios digitales, porque carecen la empresa de redes
sociales, esto puede ser negativo para una empresa que vende al mayor y que puede
ofertar por medio de las diferentes redes sociales los productos y atraer nuevos

clientes, esto evidencia debilidades en el marketing

En lo contable financiera debido a la situacion econémica del pais, se compara
la rentabilidad del afio 2020, con el 2023 se puede denotar que la empresa ha tenido

bajas en las ventas, lo que podria llevar a no poder cumplir algunos compromisos y
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deudas contraidas, esto limita nuevas inversiones, asi como la disminucién del
tiempo de créditos a los clientes. En la eficiencia se necesitan programas de
entrenamiento para los vendedores donde puedan tener criterios unificados y ser

mas eficientes teniendo una mayor captacion de clientes.

Dentro de las posibles causan se encuentra crisis econdmica del pais,
variabilidad en los precios porque el bolivar esta anchado al ddlar, llevando a
cambios reiterados de los precios de los productos cuando se hace la conversion de
la tasa diaria del bolivar al ddlar, altos precios en los productos, ausencia de ofertas,

ausencia de créditos bancarios, bajos sueldos a los trabajadores, entre otros.

Todas estas situaciones han traido una serie de consecuencias la reduccion
de las ventas, desconocimientos de los productos porque carecen de un catalogo
digital que pueda ser publicado por las redes sociales, los clientes adquieren
productos en otras ferreterias de marcas desconocidas, baja calidad pero que el
precio sea menor, asi como otros clientes que deciden comprar en paises vecinos,
puesto que existe estabilidad en los precios, presencia de sobre costos de productos

y servicios.

1.7.- Propuesta de Valor

Es necesario proyectar desde la empresa un plan estratégico para el
incremento de las ventas, donde se beneficie los inversionistas, los clientes

potenciales, por medio de este plan se presentan una serie de actividades para el
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desarrollo de la empresa o proyecto con un sistema de planeacion tendiente a
alcanzar metas determinadas, asi mismo, minimiza la incertidumbre, el riesgo del
inicio o crecimiento de la organizacion, asi como facilita el analisis de la viabilidad,

factibilidad técnica y econdmica dandole seguridad a la gerencia en sus inversiones.

De manera que, esto les permite tener una vision clara de lo que se ofrece y
a quién se estara ofertando productos acordes a las necesidades del mercado,
conociendo la demanda y las tendencias del mismo; asi como los consumidores de
materiales para la construccion. El incremento de las ventas tiene que ir de la mano
con un trabajo de publicidad, llevado a cabo por expertos garantizando una gran
afluencia de potenciales compradores a través de la plataforma web, de este modo
las diferentes ferreterias, tiene a su disposicion un espacio desde sus propios
negocios dedicado a exponer la variedad de sus productos, asi como las

promociones y los precios.

1.8.- Objetivos de la Investigacion

1.8.1.- Objetivo General
Disefiar un plan estratégico de la Ferreteria B&P. C.A afios 2024 a 2028

enfocado en el incremento de las ventas.

1.8.2.- Objetivos Especificos

1.- Describir el macroentorno competitivo en el que debe introducirse el
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servicio de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los afios 2024 a 2028 enfocado en el

incremento de las ventas.

2.- Definir el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes para la
implementacién de la propuesta de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los afios 2024

a 2028 enfocado en el incremento de las ventas.

3.- Definir los objetivos estratégicos de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los

anos 2024 a 2028 enfocado en el incremento de las ventas.

4.- Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,
responsabilidad social, empresarial y financiera de la empresa Ferreteria B&P.C. A

en los anos 2024 a 2028, enfocado en el incremento de las ventas.
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CAPITULO II

ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

2.1.- Analisis del Macroentorno (PESTEL)

2.1.1.- Entorno Politico

En los factores politicos que pueden limitar el normal desarrollo de las
actividades comerciales de la empresa Ferreteria B&P. C.A, se encuentra la
injerencia del gobierno en la economia de las empresas particulares, tal como lo
demuestra Martinez (2020) profesor de la IESA en una investigacién realizada
encontré que Venezuela ocupo el puesto numero 176 de 178 paises medidos;

unicamente superd a Cuba (177) y a Corea del Norte (178), con puesto cercanos.

Para lo cual se valoraron criterios como respeto al Estado de derecho
(derechos de propiedad vy libertad frente a la corrupcién), tamano del gobierno
(libertad fiscal y gasto publico), eficacia de las regulaciones (libertad empresarial,
libertad laboral, libertad monetaria) apertura de los mercados (libertad comercial,
libertad de inversion, libertad financiera). Encontrandose que tres de las regulaciones
con mayor incidencia negativa son la inamovilidad laboral, el control de precios y el

control cambiario o de compra de divisas.
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2.1.2.- Entorno Econdmico

Para el Instituto de Investigaciones econdmicas y sociales (2022), en el
Informe de Coyuntura Venezuela, refiere que las limitaciones predominantes en los
recursos fiscales guardan relacion con la recaudacion impositiva estrecha y una renta
petrolera volatil, limitando la inversion publica en infraestructura de servicios publicos
precisados para estimular el crecimiento del producto; dejando escaso espacio en la
implementacién de una politica monetaria orientada a estimular el crédito. Por lo
tanto, es probable que la renta no petrolera podria expandirse en el aiio_2024 a una

tasa aproximada del 2%.

Destaca el instituto referenciado que, uno de los sectores que registren
las mayores tasas de esparcimiento son: Mineria, comercio, transporte vy
comunicaciones. Las restricciones desde la oferta han continuado incidiendo
negativamente en las relacionadas con el deterioro de infraestructura, y a los
servicios basicos (energia, agua, seguridad, y telecomunicaciones), el escaso
acceso al crédito bancario, la falta de capital humano En la demanda se
menciona las problemas para impulsar la economia en otras areas comerciales,
desde el sector petrolero, bajo nivel de adquisitivo de los consumidores, el
reducido espacio para el progreso de una politica fiscal y monetaria expansiva.
Todos estos aspectos econdmicos podrian ser limitante en el desempefo

efectivo de las compafiias y comercios privadas como lo es la Ferreteria B&P.
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2.1.3.-Entorno Social

Los diferentes problemas sociales que esta viviendo la poblacién venezolana,
afectan el normal desarrollo de cualquier empresa en el pais, segun Pisella (2022)
director de CONINDUSTRIA, sefala, a pesar de las politicas gubernamentales
implementadas, carece de apoyo el sector privado, en comparacion con el mismo
trimestre del afio anterior, (2021) donde se observd una mejoria en las
comercializaciones en un 60%. Sin embargo, muchas empresas todavia no tienen
utilidades, varias de ellas aun trabajan sobre pérdida. En consecuencia, “no hay
justicia en la remuneracién de los trabajadores, manteniéndose el principal problema

que es, recuperar el poder adquisitivo, eso se va a lograr con produccion nacional”

(p-1)

2.1.4.- Entorno Tecnolégico

De acuerdo con Abran (2021), esta ultima década ha estado marcada por
numerosos avances tecnoldgicos en el pais, para facilitar las relaciones comerciales,
por ello, en Venezuela en el afio 2018 tuvo como objetivo realizar un método de pago
conocido como billetera electronica con la finalidad de poder agilizar y facilitar pagos

a través de una aplicacién en un dispositivo electronico.
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Otro tipo de innovacion en el entorno tecnolégico en Venezuela fue la creacion
del Biopago siendo este propuesto por el Banco de Venezuela. De esta manera,
facilitando el pago a través de huellas digitales sin el uso de tarjetas de débito o

crédito para su compra haciendo este que se convierta como un pago accesible.

Una de situacién directamente inmersa en lo tecnoldgico es el problema de la
electricidad, siendo esto un derecho representado en el acceso a bienes y servicios
de calidad, tal como lo sefala la Constitucion de la Republica Bolivariana de
Venezuela (1999) en el articulo 117, sefialando que, todas las personas tendran
derecho a disponer de bienes y servicios de calidad, asi como a una informacién
adecuada y no engafosa sobre el contenido y caracteristicas de los productos y
servicios que consumen, a la libertad de eleccion y a un trato equitativo y digno.
Incumpliéndose en el momento que se restringe la electricidad y en consecuencia el
internet, ambos claves para llevar a cabo cualquier negociacion en la empresa

Ferreteria B&P. C.A.

A pesar de ello surgen alternativas como los generadores eléctricos, la cual
es una planta eléctrica de emergencia es una maquina que funciona por medio de
un motor de combustion interna, el cual es puesto en marcha por el movimiento de
un generador. Se usan donde la energia eléctrica falla frecuentemente, situacion que
podria generar consecuencias desastrosas desde el punto de vista humano o
econdmico, esto permite que las empresas puedan continuar laborando y poder

llevar a cabo las transacciones comerciales por internet.
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Para el Observatorio Venezolano de Servicios Publicos (OVSP, 2022), entre
noviembre de 2020 y junio de 2021 el porcentaje de presencia de operadoras
privadas en el pais subié cuatro puntos porcentuales al pasar de 3,1% a 7,2% como
una respuesta a la baja calidad de la principal proveedora de este servicio en el pais,

que es Cantv, con una cuota de mercado de 70,1%.

2.1.5.- Entorno Ecolégico

La politica ambiental en Venezuela se fundamenta en los principios
establecidos en la Constitucidn de la Republica Bolivariana de Venezuela, y la Ley

Organica del Ambiente (LOA,2006), en el articulo 4, se establece:

Un conjunto de principios que rigen la gestion ambiental, como son los de
corresponsabilidad, prevencion, precaucion, participacion ciudadana,
responsabilidad en los dafios ambientales, evaluacién de los dafios ambientales,
entre otros. También contempla en sus distintos titulos la planificacion del ambiente,
la educacion ambiental y la participacion ciudadana, el control ambiental, los
incentivos econdmicos y fiscales, medidas y sanciones ambientales, entre otros

aspectos. (p.1)

En dicha ley se pautan los principios medioambientales que debe cumplir la
sociedad venezolana para el benéfico de toda la poblacion, de manera especial, las

empresas, por ser consideradas como una de las principales fuentes econdmicas,
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ademas de posible contaminacion, lo que implica que las legislaciones de
cumplimiento obligatorio son concluyentes para que las empresas den respuesta a
las preocupaciones ambientales de la comunidad, a través de acciones o practicas

que permitan el respeto por el ambiente.

2.1.6.-Entorno Legal

Una de las limitantes en este entorno, es el Decreto- Ley Organica de Precios
Justos (2013). Donde se fijan los precios maximos de venta de los productos y los
margenes de ganancia de las empresas. Ademas, vinculado con el régimen del
control de cambio, el Decreto-Ley dispone a los fines de gestionar la adquisicion de

divisas y cualquier otro tramite que establezca el Ejecutivo Nacional.

En materia laboral, el Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley Organica del
Trabajo, los Trabajadores y las Trabajadoras y su Reglamento (2013) impone nuevas
exigencias obligaciones para los patronos como mayores exigencias para la
contratacién de personal, pago de dias adicionales a los empleados, la absorcion de
personal tercerizado, la reduccion de la jornada laboral, entre otros. Asi mismo,
Ronddn (2014), destaca que, la carga laboral se ha incrementado por la imposibilidad
de despedir personal a causa de la inamovilidad laboral. Esto tiene como resultado,
que la subsistencia de las empresas es cada vez es mas dificil, se crean nuevos

obstaculos para la contratacion de mujeres jévenes, entre otros efectos.

35



2.1.7.- Matriz de Evaluacion de Factores Externos (MEFE)

Este tipo de matriz es un instrumento de diagndstico que les permite a las
investigadoras conocer y evaluar aquellos aspectos externos que pueden afectar el
crecimiento de un negocio, marca u organizacion. Por consiguiente, Santos (2023),
considera que, es una herramienta de evaluacion de factores externos, que permiten
una forma de organizar toda la informacion que pueda afectar de forma externa a
una empresa u organizacion. En ella se plantean los aspectos socioculturales,
ambientales, tecnoldgicos, politicos que interviene en todos los procesos de una
empresa. Cobre la base de lo expuesto se procede a presentar la Matriz MEFE de la

Ferreteria B& P. C.A.

Tabla 2 Matriz MEFE

Factores Peso Valor Ponderado

Oportunidades

Flexibilidad en los horarios de 0.10 3 0.30
atencion al cliente.
Establecimiento de nuevas 0.10 4 0.40

ferreterias o almacenes de venta al
detal, donde venden productos de
ferreterias en la ciudad.

Clientes que demandan productos de 0.15 4 0.60
calidad.
Uso de Pagos electronicos 015 4 0.60
Amenazas
Deterioro de la infraestructura y los 0.15 1 0.15
servicios basicos (energia,
agua, seguridad,

y

telecomunicaciones),
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Escaso acceso al crédito bancario. 0.10 1 0.10

Bajo poder adquisitivo de la gente, 0.15 1 0.15
ausencia de utilidades
Régimen de control cambiario y 0.10 2 0.20
normas laborales

Totales 1 2.50

Nota: Datos aportados por la gerencia de la empresa Ferreteria B& P. C. Adaptado al
Modelo de D Alessio (2008)

De acuerdo con los reportes encontrados en la tabla 1 sobre la matriz MEFE
se obtiene que en la empresa Ferreteria B& P. C. A, en el contexto externo vienen
viviendo una diversidad de oportunidades y amenazas que pueden ser
determinantes para la estabilidad de la empresa o la generacion de diversas

dificultares que ponen en riesgo su vida util.

Dentro de las fortalezas que presenta el contexto externo se encontré que el
horario de atencion a los clientes se ha flexibilizado, esto permite que los clientes
puedan acceder a hacer sus compras de acuerdo a su propio tiempo, por lo que es
una oportunidad de acceso al negocio. A pesar de la crisis econdmica en el pais han
venido surgiendo el establecimiento de nuevos negocios en diferentes modalidades,

esto permite unos potenciales clientes al comprar al mayor para vender al detal.

En lo tecnoldgico, la digitalizacion de las transacciones comerciales surgiendo
los pagos electronicos esto permite sustituir los billetes en fisico que estan escasos
en el pais y que limitaban la compra y venta. Por otra parte, en las amenazas se tiene
que en lo externo la empresa Ferreteria B&P C. A, presentan serias limitaciones
porque en el pais las infraestructuras de los servicios basicos se encuentran

deterioradas, lo que llevan a ejecutar las actividades labores con determinados
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riesgos a la salud de los trabajadores.

En cuanto al escaso acceso del crédito bancario, lleva a la empresa a no estar
solvente y recurrir a créditos con proveedores o a financiar sus deudas con su
patrimonio, lo que podria afectar la vida de la companiia. Otra amenaza importante
es el escaso poder adquisitivo de las personas, por lo que las comprar de los
materiales de Ferreterias no son de primera necesidad disminuyendo las ventas. En
relacion al régimen cambiario es un problema que afecta la econémica porque el

gobierno quien controla las divisas y esto impide las comercializaciones oportunas.

2.2.- Analisis del Microentorno del Sector: Fuerza de PORTES

2.2.1.- Negociacion con Proveedores

Representan un conjunto de estrategias, mensajes y tacticas que guian la
comercializacién desde la planificacién hasta el cierre de la negociacién entre la
persona encargada de las compras de los productos o prestadores de servicios y los
proveedores de dicha mercancia. En relacion a ello, Portes (1979), sefiala que, es la
amenaza impuesta sobre la industria por parte de los proveedores, debido al poder
que éstos disponen ya sea por su grado de concentracion, por la especificidad de los
insumos que proveen, por el impacto de estos insumos en el costo de la industria.

En este caso, la Ferreteria B$P. C.A, cuenta con diferentes proveedores de acuerdo
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a los productos que adquiere la empresa por las segmentaciones; a sus tipos y
calidad, solicita precios y ofertas por el alto volumen de compra de productos, durante
la negociacion ofrece anticipos a los proveedores y negocia el resto de la deuda en
dos partes, solicita productos exclusivos a ser vendidos en su empresa. Diferentes

precios de los productos de acuerdo a las marcas,

2.2.2.-Negociacion con Clientes

Esta surge en un proceso de comunicacién entre la empresa y el comprendo,
se presenta para dar una solucion satisfactoria entre ambas partes. Para Porter
(ob.cit), esta relacionado con el poder que tienen los clientes o consumidores para
lograr precios y condiciones de compra favorables. Por medio de este indicador la
gerencia puede formular estrategias orientadas a captar un mayor niumero de clientes
y que sean leales a los productos que se ofrecen en la empresa. Aqui la empresa
Ferreteria B$P. C.A, ofrece un servicio de calidad, atencion personalizada,
estableciendo turnos de atencién y cumpliendo el horario pautado, ofrece productos
de primera calidad, precios accesibles que les permitan revenderlos, financiamientos
a corto plazo de una semana, ofrecen descuentos cuando las compran exceden un

numero determinado.

2.2.3.- Rivalidad entre Competidores
Es la fuerza mas activa de todas porque, se presenta por la rivalidad real entre
empresas del mismo sector, que ofrecen el mismo tipo de producto. En ella se suele

presentar. Al analizar la rivalidad entre los competidores del mismo sector, permite
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comparar las ventajas competitivas con las ofertadas en la otra empresa, llevandolos

a crear estrategias para atraer los clientes y superar la rivalidad.

En este aspecto la Ferreteria B&P: C. A, a pesar de ser la Unica en la zona
que trabaja con ventas al mayor busca ofrecer a sus clientes productos nuevos,
marcas de calidad reconocidas, ofrece diferentes servicios a los clientes como
distribucion y transporte, pero requiere de catalogos digitalizados para promocionar
las ventas por las redes sociales y ampliar su cartera de clientes a otros sectores del
estado Trujillo. Sus competidores son los comerciantes asiaticos que ofrecen al
mayor algunas herramientas de ferreterias como cables de electricidad, tornillos de
diferentes numeros, griferia, pega PVC, conectores, codos entre otros, pero estos

productos presentan una baja calidad.

2.2.4.- Desarrollo Potencial de Productos Subtitulo

Al respecto, Porter (ob.cit), asegura que, la presencia de materiales o
productos sustitutos determinados influyen en los precios que los clientes estan
dispuestos a costear. En ocasiones los clientes tienen las creencias que comprar un
material sustitutivo los costos deben ser, esto los lleva tener una disposicion
favorable y al poseer un valor excesivo, podria llevarlo a trasladarse hacia otros
productos o servicios que se ajusten a sus necesidades. En la Ferreteria B&P: C. A,
los productos sustitutos se presentan en las marcas que carecen de reconocimiento

o son de baja calidad, por lo cual no son ofertadas en dicho negocio. Como por
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ejemplo el uso de Polietileno de alta densidad como sustituto de madera, hierro y
concreto, no requiere de tornillos para su instalacioén, siendo estos ultimos de alta

venta en ferreterias que venden al detal.

2.2.5.- Entrada de Nuevos Competidores

Dependiendo del éxito que tenga los negocios, asi sera la visidbn de nuevas
empresas en esta area. Porter (ob.cit), plantea que, cuando los beneficios de los
comercios o0 negocios son altos, existen las probabilidades que mas organizaciones
se sientan atraidas hacia este tipo de comercios. Visto de esta forma, se podria
presentar una baja en la tasa de bienes del sector. Sin considerar que existen
diversos problemas que pueden enfrentar las nuevas empresas que quieran
incursionar en este campo muchos motivos como: Inversion, economia de escala,

barreras legales, administrativas.

A tal efecto, el area de la ferreteria es muy amplia, mas aun en la actualidad
que estan saliendo nuevos productos para la construccién como piso de Vinil, cielo
raso de PVC, entre otros productos que pueden dar pie al surgimiento de nuevas
ferreterias para la venta al mayor, dando pie a la incorporacion de nuevos
competidores en la rama comercial de los materiales y herramientas para la

construccion

2.2.6.- Nivel de Atractividad de la Industria

La Ferreteria B&P: C. A, es un negocio atractivo dentro sus fortalezas esta
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primeramente que se encuentra ubicado en un lugar estratégico, de facil acceso para
sus compradores, cuenta con varios y surtidos productos en el area de la ferreria, la
atencion a los clientes es excelente y de calidad, con precios modicos, un buen
servicio de comercializacion y transporte. En sus puntos débiles se encuentra que
carecen de una imagen de posicionamiento del negocio en la mente de los clientes,

necesitan de publicidad y de marketing digital donde pueda promocionar sus ofertas.

2.2.7.-Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Es una herramienta que permite realizar una auditoria interna de la
organizacion, analizar la efectividad de las estrategias aplicadas y conocer con
detalle su impacto; asi como evaluar las fortalezas y debilidades mas relevantes en
cada area, con el fin de formular estrategias que sean capaces de, optimizar los

procesos internos de la empresa.

Tabla 3 Matriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
Ofrece anticipo de pago y negociar el 0.15 3 0.45
resto de la deuda en dos partes
Solicita productos exclusivos 0.15 3 0.45
Financiamiento a los clientes de una 0.10 2 0.20
semana
Ofrece a los clientes distribucion vy 0.10 4 0.40
transporte
Debilidades
No hay estrategias de Marketing que 0.15 2 0.30
proyecte el negocio.
Surgimientos de nuevas ferreterias al 0.15 2 0.30

mayor con productos innovadores para
la construccion.
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Necesidad de catalogos digitalizados 0.10 2 0.20
para promocionar las ventas por las
redes sociales.

Carece de una imagen de 0.10 1 0.10
posicionamiento del negocio
Nota: Datos aportados por la empresa. Adaptado al Modelo de D Alessio (2008)

En los datos reportados en la tabla 3, se evidencia, en cuanto a las fortalezas
que el ofrece a los compradores distribucion y transporte para el traslado de las
compras. Le permite mantener una buena distribucion y transporte de los productos
adquiridos por los minoristas en el comercio, esto resulta positivo porque atrae
aquellos compradores que carecen de vehiculos propios y con ello se evitan gastos
entras de traslado de la mercancia, siendo una opcion atractiva. Otra es brindar la
oportunidad que los clientes puedan pagar una parte anticipada y negociar el resto,
para con ello comprometerlos y darles seguridad de poder adquisitivo adquiriendo

los articulos que necesitan.

La debilidad menor esta en la capacidad de financiar las comprar en una
semana, suponiendo un tiempo limitado para la recuperacion del capital, esto es
motivo para que los clientes migren hacia productos substitutos de la construccion,
como los pisos de vinil, surgimientos de nuevas ferreterias al mayor con productos
innovadores y necesidad de catalogos digitalizados para promocionar las ventas
mediante redes sociales, esto pareciera no limitar las relaciones de la compaiia en
estos momentos, pero a la larga puede constituirse en un riesgo en la

comercializacion.

Otro punto significativo, lo constituye la carencia de una imagen de
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posicionamiento del negocio, presentando un riesgo mayor, porque las personas de
poblaciones del estado Trujillo desconocer la existencia de este negocio, perdiendo
clientes potenciales. En base a lo diagnosticado es necesario disefiar el plan
estratégico de la Ferreteria B&P. C.A en los afios 2024 a 2028 enfocado en el

incremento de las ventas.
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CAPITULO Il

ANALISIS DEL DIAGNOSTICO INTERNO

3.1. Modelo de Negocio CANVAS

Este modelo representa una guia en el contexto de la comercializacion que
admite llevar a la realidad la perspectiva empresarial, teniendo como finalidad la
construccion de una base solida, delegando mediante el mismo los deberes,
proyectar los diferentes recursos que manejara la empresa, logrando organizar la
operatividad, crear valor, colocando a disposicion de sus clientes una mejor calidad
en sus productos y en la atencion. Obtienen mejores rendimientos del valor, llevando
hacia la rentabilidad a institucion empresarial. Por consiguiente, el modelo CANVAS
es un instrumento gerencial desarrollado por Osterwalder (2006), en la obra Business
Model Ontology, basado en una metodologia sencilla donde plasmar los aspectos
claves de un rotafolio de negocios. Mediante este esquema se describen las
actividades en nueve (9) puntos, fraccionados por bloques de aspectos internos y

externos con el fin de hacer efectivo el trabajo y mantener control” (p. 04).

Sobre la base de lo expuesto, se considera necesario estudiar bajo este
modelo el plan de estratégico de la ferreteria B&P. C.A en los afios 2024- 2028

enfocado en el incremento de las ventas, ubicada en la Ciudad de Valera estado
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Trujillo, siendo necesario considerar la propuesta del modelo CANVAS, porque
admite desarrollar una idea de negocio, con una adecuada proyeccion de su
distribucion, delegando los deberes en lo externo como interno, las segmentaciones

que hara crecer esta iniciativa.

En efecto, esta guia de negocio, representa un elemento relevante, en el cual
se debe innovar, en el instante que se quiere poner en marcha un negocio, donde se
ofrecera un servicio o el producto, en este caso es un producto representado por lo
materiales de construccion. Para tal fin se elabora el lienzo que se desarrolla,
partiendo de cuatro reactivos que son: ¢Cual es valor entregado al comprador?,
¢ Cual es la necesidad a solventar mediante los bienes a ofrecer?, ; COmo se puede
satisfacer a cada clientes a través de los productos que se comercializan?, Que

necesidades se estan satisfaciendo en la empresa?

Todas estas preguntas estan respondidas en el lienzo del Modelo CANVAS, las
cuales permiten una mejor visualizacion de las necesidades, interés e inquietudes de
los comprandose. Es necesario considerar que el punto central son el aumento de
las ventas, por ello la estrategia debe enfocarse hacia las ofertas de los diferentes

productos al mayor que proporciona la organizaciéon comercial.

En definitiva, el modelo de negocio CANVAS describe los procesos sobre los
que una empresa crea, proporciona, capta y agrega valor a su productividad, hay que
resaltar que, es una herramienta flexible que permite cambios significativos en poco

tiempo, observar de manera general el funcionamiento de las misma. Presentandose
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a continuacion el lienzo del plan estratégico de la Ferreteria B&P. C.A en los afios

2024 a 2028.

llustracién 2 Figura 2. Lienzo del Modelo CANVAS de la Ferreteria B&P. C.A en los afios 2024 a 2028.
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Este analisis tiene como caracteristicas conocer cada una de las acciones que

tiene lugar dentro de la empresa, con ello estar claro en las funciones y el trabajo

que deben desempefar cada uno de sus miembros, representa en si un proceso de

identificacion. En la empresa Ferreteria B&P. C.A su funcionalidad esta representada

asi:

3.2.1.- Gerencia General de la Empresa
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La sociedad venezolana esta en constantes cambios, esto lleva a que la
Ferreteria B&P. C.A, tenga que ajustarse a ello, para poder mantenerse en el
contexto de los negocios de materiales y herramientas para la construccion, para ello
se requiere de un gerente proactivo, que siempre busque o este a la expectativa para
reaccionar de manera inmediata y favorable ante un evento que logre afectar a la

empresa.

Al respecto, Papasakellariou (2012), indica que la gestién es un proceso
llevado por la direccion de una compafiia basado en planificar, organizar, ejecutar y
controlar las iniciativas convertidas en propdsitos reales en pro de la garantia
factibles de los negocios, esta responsabilidad recae en el gerente, segun Betancourt
(2006), es la persona encargada de dirigir la organizacion, quien debe generar en su
gestion las estrategias anticipativas necesarias para la sobrevivencia en el mercado
donde se desarrolla su negocio y ser competitivos, es la mision transcendental que
da inicio al disefio estratégico apropiado plasmando hasta donde quiere alcanzar y

asi posesionar la empresa en el mercado por la mas alta rentabilidad.

Por su parte, Chiavenato (2009), es el gerente quien debe enfocarse en la
formulacion, ejecucidon y evaluacion de acciones, las cuales permitiran que la
organizacion logre sus objetivos, siendo disefiadas para fortalecer y proporcionar los
medios esenciales al ayudar a cada uno de los involucrados en el logro eficaz y
operativo de los objetivos, especificamente hacia el futuro, Trata entonces de

acciones enfocadas hacia las meta de la empresa, en el marco de una causa
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dinamica, compleja, continua e integrada, que demanda de la evaluacién continua
para determinar fallas y tomar medidas correctivas a tiempo, con ello tomar medidas
para reconducir este proceso alcanzado posesionar a la empresa en los mas altos

entandar comercial.

De manera que el gerente general es una persona que posee unas
dualidades, se distinguen de otros, por su alta capacidad de mando y de respuesta
inmediata a los problemas cotidiano, para Pérez (2021) un gerente que
habitualmente llamen este vigilante del personal a su cargo, esta propenso a alcanzar
estandares elevados, aun cuando se presenten en su ambiente condiciones
complicadas. Siendo importante sus habilidades de planificacién, presentacion y

gestion del desempeno, en el cumplimento del trabajo diario.

Asimismo, se requiere que muestren una excelente comunicacion verbal y
escrita, solidas destrezas en la gestion financiera, perseverante energia empresarial,
con altos estandares de triunfo, edificar, liderar y negociar con conquista a sus
equipos, saber identificar las fortalezas, animar, familiaridad con las personas,
clientes y proveedores, alcanzar, siempre en la busqueda de alcanzar los objetivos
establecidos en el ambito empresarial. De esta forma, cuando el gerente esta en
capacidad de alcanzar todo esto, las posibilidades de poner en practica una gerencia
efectiva es mas probable y el éxito es sus labores es frecuente y lo consolida en el

mundo empresarial.
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3.2.2.- Recursos Humanos

Entre la organizacion y las personas deben existir recursos que permitan la
medicacion, generandose una adecuada cooperacion en funcién del logro de los
objetivos organizacionales, asi mismo debe plantearse una relacion satisfactoria y
armonica, porque se esta trabajando con un valioso recurso que es la esencia del
ser humano, de acuerdo a Chiavenato (2009), “Son las personas que integran,
permanecen Yy participan en la organizacion, sin importar su nivel jerarquico o su
tarea”_ (p.94), es decir, representa todos los individuos que laboran en la firma,
independientemente del cargo que desempefie, sin sus labores, aportes, puntos de
vistas, toma de decisiones, entre otros no seria posible que la organizacion pudiese

lograr sus metas.

De manera que, la mision de los recursos humanos, deberia ser el norte de toda
institucion, por ser lo mas valiosos la esencia humana, evitando la creencia de ser
un material previsibles y manejables. Realmente se debe tomar en cuenta es la
existencia de factores emocionales que representan la complejidad de las conductas
que reflejan las personas en el trabajo. De alli la importancia que la empresa tenga
un departamento, dirigido a la direccion de los recursos humano, (RRHH) encarga
de la captacion, seleccidon del personal, reclutamiento, remuneraciones, formacion,

otras; encargado de elaboracion acciones para conservar el climay cultura laboral.

De alli que, Chiavenato, (2011), plantea que, el area de recursos humanos

tiene un resultado tanto en los individuos como en las organizaciones, esto se debe
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a que este departamento, debe tener una estructura establecida previamente para
elegir a las personas, entrenarlas para que cumplan sus labores en &ptimas
condiciones, las integrar, orienta, las hace productiva, en base a su accionar las
recompensa o evaluar y auditar. Todo ello les permite mantenerse como personal de
la comercializadora o buscan alternativas para otros cargos, es decir, la calidad en
la manera de gestionar a las personas en la organizacidn, es un aspecto crucial en
la competitividad organizacional, y es la que permite que las empresas tengan
rentabilidad econdmica, puesto que cada empresa tiene sus propios lineamientos,

sobre ellos se desarrollan la persona que esta incorporarse en la empresa.

3.2.3.- Investigacion y Desarrollo
En cualquier empresa es relevante que exista un departamento dedicado a la
investigacion y desarrollo, lo que permite poder incursionar, experimentar, crear un
producto o servicio, con un mercado estudiado, con viabilidad y funcionalidad, lo que
asegura el éxito en ofertas que puede ser proyectada hacia los diversos contextos

donde la empresa se proyecte.

Sobre este punto, Vizcaino (2022), dice que, el area de investigacion y desarrollo
es la encargada de llevar a cabo ambas actividades en cualquier empresa u
organizacion. La intencion es la busqueda de conocimiento original, desconocido
hasta la fecha, vinculacion con la ciencia, la tecnologia, y la optimizacién de solucién

en un problema determinado. En base a la investigacion se puede lograr en la
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empresa la adquisicién de productos nuevos de ferreteria que aun no existen en los

comercios de Valera y del estado Trujillo, dandole asi la categoria de innovacion.

3.2.4.- Finanzas
En la empresa las finanzas representan los movimientos econémicos bien sea
activos o pasivos. Esta area es la delegada de establecer, inspeccionar y proyectar
la gestiébn de gastos e ingresos de la compafia para vigorizar su rentabilidad y
liquidez. En tal sentido, Chavez (2020), plantea que, la economia en una compaifiia,
estdn dadas por la imponderable gestion de los recursos financieros. Siempre
buscando orientar la toma de decisiones acertadas, para alcanzar el maximo

rendimiento de su capital.

De acuerdo con el autor mencionado, el punto central de la economia
empresarial es tener un control positivo sobre los recursos econdmicos, esto los lleva
a alcanzar metas propuestas. Igualmente, el planifican y ejecutan estrategias de
inversion, ahorro y gasto para provocar ganancias satisfactorias en la sociedad
comercial. Para ello, analiza todas las variables que intervienen en el ambito
econdmico, analizar los posibles que pudiesen poner en riesgos las operaciones
financieras, llevar a cabo, ser capaz de ejecutar acciones convenientes a la empresa
teniendo en cuenta el inseguridad, esto les proporciona insumos para tomar medidas,
que lleve a prevenir cualquier desbalance econdmico en el pais y que afecte

considerablemente al comercio empresarial.
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3.2.5.- Logistica y Aprovisionamiento.

En este punto se hace referencia a la accion de negociar los recursos que
lleva al abastecimiento de diferentes materiales que sirvan para el negocio,
fabricacion de productos elaborados, semielaborados y materia prima. Su esencia es
garantizar un correcto funcionamiento de la operatividad en la sucesion de provision

que posibilita el mantenimiento de la sociedad.

En palabras de EDUCAFP (2002), el suministro de los materiales, productos
o herramientas, se inicia la tipificacion de las necesidades de materiales directos, por
la empresa. Posteriormente, se orienta a seleccionar los proveedores, luego realizan
la negociacion de términos que se deben cumplir durante la comercializacion, se
pautan las condiciones de compra, recepcion, revision de los materiales adquiridos,
se procede al chequeo y almacenamiento para posterior llegar a la distribucion
interna. Hay que resaltar que mediante el cumplimiento de la logistica y el
aprovisionamiento se da garantia a tener en la sociedad mercantil los recursos en

las cantidades y calidad requerida.

3.2.6.- Operaciones

Tomando en consideracién lo expresado por Gémez (2016), las operaciones
en una empresa representan a todas las actividades que tiene relacion con las
diferentes areas que producen el producto o servicio en la empresa y es ofrecido a

los clientes. En otras palabras, significa las formas de hacer las cosas, es un estilo,
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una accion propia de cada institucion que los distingue de las demas. Esto van a
reflejar el servicio o producir el producto, que se entrega a los compradores o
consumidores para cumplir sus expectativas. Los administradores de operaciones
son los responsables por la generacion de productos, bienes o servicios, partiendo
de esto, toman decisiones en funcion de los ordenamientos en los sistemas de

transformacion que se utilizan.

En suma, para producir bienes o prestar servicios, se demanda de una
inversion de capital, esto posibilita la adquisicion de insumos, maquinas, equipos
tecnologia y la contratacion del talento humano. Refieren Cuadrado y Maroto, (2006),
que se atienden los mercados, en la sociedad comunitaria, para satisfacer las
necesidades. Actualmente recae la responsabilidad en los_ diferentes recursos_que
intervienen en la elaboracion y/o prestacién del servicio, donde esta involucrada parte

técnica, y la obtencion de materiales apropiado a los medios productivos.

3.2.7.- Marketing y Venta

El marketing es el medio mediante el cual los individuos y grupos de ellos,
adquieren lo requerido y deseado, esto se presente a través de la oferta y el libre
intercambio de productos o servicios. También es la negociacion donde hay oferta y
demanda_ de los sujetos, bien sea en forma particular o colectiva. En este orden de
ideas, la American Marketing Association (AMA, 2006), define el marketing como

‘Una empleo organizacional, un conjunto de procesos para generar, comunicar y
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entregar valor a los consumidores, asi como administrar las relaciones, de modo que
la empresa y sus accionistas obtengan un beneficio” (p.3),_ esto significa que es un
medio empleado para manifestar o dale publicidad a los productos, servicios

propiciando el consumo masivo.

Por su parte, Lopez y Garcia (2006), dicen, la funcién del marketing
presenta dos puntos de analisis que son el macro y micro. En cuanto al macro, se
ocupa de crear, comunicar, proporcionar valor a_las personas o grupos, asi como la
mision de generar relaciones con los clientes. En lo micro, tiene en su haberes la
capacidad de crear, comunicar y entregar valor de la companiia a sus clientes, en
conjunto con el accionar de las relaciones planteadas entre la empresa y sus
consumidores” (p.29), esto le permite a la marca posesionarse en el mercado y ser

reconocido cada dia por mas individuos.

Desde el punto de vista de Ojeda y Marmol (2012), el marketing deberia
encontrarse presente en todas la acciones sociales, econdémicas, culturales,
politicas, entre otras, su importancia, se hace notable, al apreciar que diariamente
las personas emplean normas y pautas del marketing en sus actividades diarias,
buscando asi fomentar el intercambio de informacién, sobre determinados eventos o
articulos. Demostrandose que es efectivo para aumentar las ventas, porque se

exhiben los productos y las personas son captadas para su adquisicién.

3.2.8.- Servicios Postventas
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La clave para lograr un negocio saludable es pensar en todo lo que viene
después de haberse presentado la venta, este servicio se llama postventas y se
presenta posterior a las negociaciones, o después de realizadas las ventas, En este
punto, donde el autor Resnik (2020) habla como la postventa, es una etapa del
proceso de comercializacion, el mismo consiste en mantener el contacto con el
cliente después de concreta su compra. Su objetivo es crear una experiencia unica
que fortalezca la relacidon con el consumidor, atendiendo sus necesidades vy
cumpliendo sus requerimientos. Al presentar el negocio estrategias postventas, los
sujetos involucrados en esta transaccion se sienten atendido, considerado como
buen cliente con grandes, situaciéon que les proyecta la ideas de volver a hacer

negocios con esta gerencia.

Al mismo tiempo, cuando la empresa sigue en contacto con el cliente después
de haber recibido sus productos permite estar presente en la mente de los
consumidores, para cuando necesiten realizar una nueva compra o hacer una
recomendacion a un amigo o familiar, esto es una estrategia que puede aumentar
las ventas, asi como mantener una referencia del servicio prestado, lo que facilita
futuras compras. Por todo lo expuesto, se debe considerar esta estrategia en la
ferreteria para asi comunicarse con sus clientes y los potenciales, manteniendo

siempre una via de comunicacion entre ambas partes.

56



'ﬁiagmﬁ_uﬁl-'iu]na:@qd
- Fubesonar A

llustracion 3 Figura 3. Modelo del anélisis funcional de la empresa Ferreteria B&P. C.A en los afios 2024
‘=mrear 2 sersonal paca oncarun sere oo de calcad,

a 2028.
i

1
Inwcstgacicn y Oesamollc:
FEATHENA", ERRENTIEAEN b van hee 3o ur preduste

Farrateria
BEP C.A

Nota: Elaboracion Propia (2023)

57



CAPITULO IV

FORMULACION DE LOS OBJETIVOS 2024-2028

4.1.- Objetivo General
Implementar un plan de negocio para posesionar a la Ferreteria B & P. C.A,
como una de la principal vendedora de materiales y herramientas de la construccion

al mayor en el estado Trujillo, durante los afnos 2024 al 2028.

4.2.- Objetivos Especificos
1.- Aumentar las ventas totales desde un 15% anual con tendencia al aumento

en los anos 2024 a 2028.

2.-Incrementar la rentabilidad a partir de un 30% anual con tendencia a

crecimiento promedio, partiendo de los resultados anuales de 2024 a 2028.

3.- Determinar la viabilidad del plan estratégico en un espacio de tres afos.

4.- Promocionar a la empresa por las redes sociales, mediante el Marketing

digital, lo que ampliara las oportunidades de captar clientes.

5.- Efectuar el 45% de las ventas por e-commerce (Comercio electronico), en

un término de cuatro anos.
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4.3.- Analisis de los Objetivos Estratégicos

Cualquier institucién, empresa u organizacién, debe manejar un analisis
estratégico de los objetivos de manera periddica, ya que estos ayudan a detectar la
fallas y deficiencias que presentan distintas areas. Esto hace parte de un
funcionamiento eficiente y se vuelve fundamental la manera de cémo se llevan a
cabo los cambios, asi como estar claro que elementos no fueron suficiente que
limitaron el cumplimiento cabal de un objetivo. Por consiguiente, al analizar los
objetivos estratégicos se busca se revisan de manera minuciosa los objetivos que se

esperan lograr a largo plazo en la empresa Ferreteria B & P. C.A, son los siguientes:

1.- Aumentar las ventas totales desde un 15% anual con tendencia al

aumento en los anos 2024 a 2028.

Por estar la empresa dedicada exclusivamente a las ventas al mayor se
pretende aumentar las ventas al adecuar a la empresa al uso de las herramientas
digitales, se busca efectuar el uso de e-commerce para facilitar que otras ferreterias
de ventas al detal y distribuidores del estado Trujillo o estado vecinos puedan adquirir
los productos sin trasladarse hasta Valera, debido a que se realizaran las
negociaciones transacciones y ventas por medio del comercio electronico, el cual
consiste en desarrollar los procesos de distribucidn, publicidad, marketing, compra,

venta e informacion por medio de las plataformas digitales.
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Por lo que se requiere que la Ferreteria B & P. C.A, se encuentre la innovacion
donde se manejan las comercializaciones virtuales, que al adecuados y actualizando
en esta area, podra incrementar las ventas, prestando sus servicios eficientemente
por la red desde un lugar que permite acceder a sus productos y servicios durante

las 24 horas del dia.

Otra manera de generar un aumento de ventas, es el uso de las redes
sociales, para promocionar los productos, hacer oferta y comercializar. Es necesario
que la empresa desde la gerencia se atreva a ser un sujeto activo en las redes
sociales, por lo cual deberia tener sus propias redes sociales como: WhatsApp,

Instagram, facebook, Tiktok, Telegram, entre otros,

En estas redes la empresa promocionara o anunciara sus productos, ademas
los clientes pueden interactuar con un asesor de negocios, que le facilitara la
negociacion si fuese el caso. De manera que las redes sociales se han convertido en
uno de los recursos masivos que permiten en la actualidad conseguir buenos
resultados. Ademas, esta solucion publicitaria presenta muchas ventajas ya que se
puede adaptar a cualquier empresa, presupuestos y necesidades. De la misma

manera se debe tomar en cuenta que le llegaria a cualquier tipo de clientela.

Todo ello permitira que la empresa Ferreteria B & P. C.A, logre posesionarse
en los afios 2024 a 2028 en el mercado de materiales y herramientas de construccion
de ventas al mayor, con ello se espera que pueda se distribuidor de estos productos

en otros estados de Venezuela, al utilizar el comercio electronico y con ello aumentar
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las ventas.

2.-Incrementar la rentabilidad a partir de un 30% anual con tendencia a

crecimiento promedio, partiendo de los resultados anuales de 2024 a 2028.

La ferreteria B & P. C.A, debe incrementar la rentabilidad, aumentando la
cartera de clientes, es decir, nuevos usuarios que quieran adquirir los productos que
se ofrecen dentro de las diferentes publicidades que muestran por las redes sociales,
llamando la atencion de esta manera de compradores nuevos o compradores no
habituales. Otra opcion para aumentar la rentabilidad es que la empresa mantenga
ofertas llamativas frecuentemente, esto permitiria que todos los clientes tengan

atraccion por los productos y aumente a la adquisicion o la venta de los mismos

Al mismo tiempo, la empresa debe hacer un el analisis sobre la rentabilidad
de la cartera de clientes, esto le permite conocer cuales son los que te estan
generando mas ganancias, identificar con facilidad en qué cliente conviene invertir
mas esfuerzos, a fin de retenerlos y fidelizarlos. Para ello, presentara individualmente
las promociones u ofertas de los materiales y herramientas de la construccion. Esto
puede hacerse a través de promociones u ofertas de productos a medida que le
generen mas valor e interés a tu actual cliente, los cuales se convertiran en referencia

de los productos que la empresa vende.

En definitiva, para generar el incremento de la rentabilidad es vital que la

empresa se esfuerce en ofrecer un producto de e gran calidad a los clientes para que
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les aporten un valor agregado y fortalezcan estas instancias de recompra y
referenciacion, permitiéndoles alcanzar la rentabilidad prevista para los afos 2024 a

2028.

3.- Determinar la viabilidad del plan estratégico en un espacio de tres

Dentro de la empresa es esencial llevar a cabo un analisis de la viabilidad del
plan de negocio, esto es un proceso exhaustivo, donde hay que considerar los
desafios y riesgos que se presentan. Esto permitird estar preparado si
es técnicamente posible, adapta a las necesidades del mercado y cuales son
los beneficios a futuros, determinando el éxito o no del negocio. Por lo tanto, permite
ir haciendo proyecciones en el plan y presentarlas a la junta directiva, asi todos estar
al tanto, del movimiento que tiene la empresa en los tres afnos que se esta

viabilizando.

Hay que consideran en ellos todas las metas que se esperan alcanzar lo
propuesto durante un tiempo estipulado, los objetivos financieros, las proyecciones,
la planificacion del impuesto sobre la renta. Por lo tanto, se debe valorar la inversion
inicial, identificar costes, para determinar la calidad-precio del producto que ofrecera
y que les permitira una mayor rentabilidad. Todo ello reflejado en el balance general
de la empresa que debe estar estipulado porque en caso de requerir un inversionista
potencial en este tiempo, puede inmediatamente hacer entrega del balance para ver

si es viable la inversion y cuales son los resultados de las proyecciones a futuro
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(3anos).

Es necesario, trabajar con la planificacion de inversiones, porque es la guia
de lo que la empresa debe invertir en el incremento de sus ventas., alli estaran los
plazos establecidos para llevar a cabo la inversién, con ello se garantiza la
rentabilidad y se minimizan los riesgos que pueden llevar a problemas financiero en
la empresa. Lo cual, es importante que la empresa obtenga una planificacion optima,
seguida paso a paso por su gerencia, donde las proyecciones financieras garanticen
el éxito en un contexto de tres anos, esto le dara estabilidad y seguridad a la

organizacion, ferreteria B & P. C.A.

4.- Promocionar a la empresa por las redes sociales, mediante el

Marketing digital, lo que ampliara las oportunidades de captar clientes.

Las redes sociales, han sido uno de los medios de comunicacibn mas
inmediatos, porque permite que millones de usuarios puedan acceder desde sus
hogares, oficinas, espacios publicos, entre otros a las informaciones y al
conocimiento, por ello se observar como grandes empresas tienen presencia activa
en una parte influyente de crecimiento como son las redes sociales, logrando obtener
alta rentabilidad, por esta razon la Ferreteria B & P. C.A, debe incorporar estas
herramientas en su cotidianidad comercial. Las plataformas virtuales estan de moda,
lo que permite que el nombre de la empresa sea reconocido, con tan solo obtener

interacciones con grandes cantidades de clientes potenciales.
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En tal sentido, la empresa busca que a través de las redes se pueda obtener
un margen rentabilidad de la empresa que ayude a la empresa a estar mas estable,
brindando un buen servicio, una mayor e inmediata atencion al cliente, esto mejorar
el nivel de comunicacion para tener una excelente gestion a través de las redes
sociales, llevando a la empresa poder localizar a su cliente actual, asi como

encuentren potenciales clientes.

El tener como aliado a las redes sociales, se conoce por ser una parte
fundamental en el posicionamiento de la empresa, ayudando a mejorar marca debido
a que su alcance es amplio, brindando una atenciéon de optima y asegurando una
garantia de sus productos. Por medio de las redes los clientes fijos o potenciales
comparten con amistades, familiares y conocidos los productos al ir pasando por las
redes las ofertas o promociones, teniendo esto una importancia dentro del Marketing
digital para el beneficio de la empresa donde se construira su plataforma interactiva
para que los productos y actividades sean visualizados por el publico en general y

tengan una buena acogida por los visitantes de las redes sociales en internet.

5.- Efectuar el 45% de las ventas por e-commerce (Comercio

electrénico), en un término de cuatro ainos.

En el mercado existente actual, es necesario que la Ferreteria B & P. C.A,
cree nuevos formatos de negocio para asi mejorar los procesos dentro de sus ventas

tomando en cuenta los clientes nuevos y actuales, asi mismo integrar una canal de

64



ventas conocido como E-Commerce; lo cual brindara una venta fisica de forma
online; siendo esta una parte importante en la actualidad para alcanzar otros tipos de
ventas por otro medio de comunicacion con el cliente. Adaptandose asi mismo a su

comodidad y necesidades.

Lo cual, sera una parte clave fundamental dentro de la empresa permitiendo
obtener una gestion o una entrada de ventas de forma eficiente y practica dandose
asi a conocer con consumidores demandantes y garantizando una gran eficacia

dentro de las ventas; logrando entrar asi a un mercado competitivo.

Por consiguiente, la Ferreteria B & P. C.A, es consciente sobre lo importante
que es tener una implementacion como lo es la herramienta de e-Commerce
trazando objetivos y parte de ayuda a su crecimiento a través de ella; brindando asi
un buen servicio para el cliente resolviendo sus dudas y necesidades en un tiempo
real, teniendo mejor relacion con su publico consumidor y con aquellas personas que
se encuentran fuera del area geografica de la empresa; obteniendo ventas en

concreto y nuevos clientes.

Todo ello, lograra que la ferreteria considere este desarrollo como una
solucion a través de e-commerce, asi como la red basada en las TIC'S siendo esta
una oportunidad que lograra facilitar un canal de comunicacién efectiva y de
retroalimentacion con los clientes. Logrando que dentro de la busqueda del comercio
electronico ofrecer grandes oportunidades de explotar publicos nuevos, ampliar el

negocio e incrementar las ventas.
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CAPITULO V

ESTRATEGIA DE NEGOCIO

5.1.- Formulacién de la Estrategia

Gutiérrez (1999) define, que el desarrollo de la estrategia lleva a cabo la
caracterizacion de la linea de los productos, servicios ofrecidos, los segmentos de
mercado y de los canales de distribucion, entre otros. Es por ello que se hace
necesario llevar a cabo la elaboracion de un diagnostico, tomando en cuenta el
entorno interno como del externo. Ademas de ello busca valorar sus fortalezas,
debilidades y a través de ello buscar las oportunidades y amenazas, siempre

tomando de referencia, la misién y la vision corporativa que tiene la Ferreteria B & P. C.A.

5.1.1.- Matriz FODA Cruzada (MFODA)

La matriz FODA cruzado, segun Siguenza y Javier, (2015). consiste en

identificar ciertas acciones estratégicas, las cuales en conjunto con las que se
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plantea la empresa, seran la guia para llevar a cabo el plan propuesto por la empresa.
En esta matriz se lleva a cabo un proceso de analisis de las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas en forma general; su trazo dentro del plan
seria, (DO), lo que quiere decir oportunidad y debilidad, por otro lado (DA),
debilidades y amenazas, (FO) se definen como las fuerzas y oportunidades y por

ultimo (FA) de fuerzas y amenazas.

Las estrategias que surjan en estos cruces son protectoras de la empresa,
permitiéndoles el éxito y la competitividad dentro del mercado ferretero. El desarrollo
de este analisis es fundamental, ya que este describe la situacién actual de la
organizacion, y de la misma manera, da paso a la ejecucidn de estrategias que
pueden darle solucién alguna situacién que afecte a la empresa o puede de la misma
manera sacar provecho algun punto a favor en cuanto a la competencia. Dando a
conocer en la matriz que conlleva a una mejor visualizacion de fortaleza contra
debilidades, fortalezas contra oportunidades y fortalezas contra amenazadas. Tal

como se presentan a continuacion:
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Tabla 4 Matriz FODA Cruzada

Matriz FODA
Cruzada
Empresa

Ferreteria B&

P.C.A.

*Ofrece
de pago

de
dos partes
*Solicita
productos
exclusivos
*Financiamiento

anticipo

y

negociar el resto
la deuda en

a

los clientes de una

semana
*Ofrece a los
clientes
distribucion y
transporte.

*Flexibilidad en los
horarios de atencion al
cliente.

*Establecimiento de

nuevas ferreterias o
almacenes de venta al
detal, donde venden
productos de ferreterias
en la ciudad.

*Deterioro de la
infraestructura 'y los
servicios basicos
(energia, agua,
seguridad, y

telecomunicaciones),
*Escaso acceso al
crédito bancario,

*Bajo poder adquisitivo

*Clientes que demandan | de la gente.

productos de calidad. *Ausencia de utilidades
*Uso de Pagos | *Régimen de control
electrénicos cambiario 'y normas
*Aumento en el empleo | laborales

de la plataforma digital

para el comercio

electrénico

FO (Fortalezas + | FA (Fortaleza +
Oportunidades) Amenazas)
*Aprovechar la | *Aprovechar las
diversidad de productos | negociaciones con los
del ramo ferretero para | proveedores para
para promocionar | mantener el diferencial
ofertas, en las redes | de costo y contrarrestar
sociales, llevando a | el incremento de los
captar nuevos clientes. precios en los productos
*Promocionar un | claves de la empresa.
producto estrella. *Lanzar nuevos
*Realizar Marketing | productos innovadores
digitalizado en el ramo ferretero que
considerando la | lleve a atraer nuevos
proteccion del medio | clientes.

ambiente.

68




*No hay
estrategias de

Marketing que
proyecte el
negocio.

*Surgimientos de
nuevas ferreterias
al  mayor con
productos
innovadores para
la construccion.
*Necesidad de

catalogos
digitalizados para
promocionar las
ventas por las
redes sociales.
*Carece de

unaimagen de
posicionamiento
del negocio

*Elaborar un plan de
Marketing digital para
promocionar  mediante
catalogos los productos
ofertados por la
ferreteria.

*Disefar una marca que
identifique a la empresa
en todas sus
publicaciones las
redes sociales.

* Ampliar el stop de venta
con productos
innovadores que facilitan
la construccion a sus
clientes.

por

*Incursionar en el ramo
de productos sustitutos

para atraer nuevos
clientes.
*Incluir la publica del

marketing digital en todas
las redes sociales.

*

Nota: Datos interno y externo de la empresa: Elaboracion Propia (2023)

5.1.2.- Matriz Interna-Externa (MIE)

Esta se toma en cuenta como una herramienta que permite evaluar a una
empresa u organizacion, basandose en los factores internos (Fortalezas vy
Debilidades) y sus factores externos (Oportunidades y Amenazas), y de esta manera
presentando la cuantificacidon del indice que se presenta por medio de una grafica y

se ubica en uno de los nueve cuadrantes que se plasman en el desarrollo de la matriz
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llustracion 4 : Matriz Interna- Externa. (MIE)).
A i F i

| II ITI

T

PLIRLT] TRk POy

v Vv VI
VII VIII IX

HMesmaiil lanalasm Mook Imiarmeas

En el caso de la Matriz MIE de la ferreteria B&P. C.A. estuvo basado en dos
dimensiones leves que son: Los valores totales de la Matriz MEFI, sobre el eje x y
Matriz MEFE en el eje y. Hay que resaltar que cada divisién de una empresa debe
conformar una matriz MEFI y una matriz MEFE. Los valores se desarrollaron en la
busqueda de los factores Internos y Externo de la empresa ferreteria B & P. C.A, se

reflejan en el siguiente cuadro:

Tabla 5Resumen de los Valores de MEFI-MEFE

MATRIZ RESULTADOS
MEFE 2.50
MEFI 2.40

Nota: Elaboracion Propia (2023)
Tomando en consideracion los resultados de los valores de MEFI y MEFE, se
obtiene que en la empresa ferreteria B&P. C.A presenta un valor ponderando de 2.40
en la matriz interna, ubicandose en el eje “x” (Horizontal) y el valor ponderado de la

matriz externa fue de 2.50, ubicandose en el eje “y”. Tal como se representa a

continuacion:
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Tabla 6 Matriz Externa e Interna

KD
FeHEAT
e

Nota: Elaboracion Propia(2023)

En los datos reportados se puede evidenciar que la combinaciéon de las
matrices converge en la celda V, donde se puede corroborar que la empresa se

encuentra ubicada en estrategias de resistencias

5.2.- Seleccion de la Estrategia

La seleccién de la estrategia, es un proceso muy riguroso el cual debe
involucrar a departamentos encargados como lo son la Gerencia y el grupo
estratégico, buscando satisfacer las necesidades de la empresa y dar cumplimiento

a los objetivos planteados a corto y largo plazo por la empresa

5.2.1.- Matriz de Estrategias Vs Objetivos Estratégicos

En esta matriz se muestra la relacion de las estrategias con cada uno de los
objetivos propuestos. Cabe resaltar que una estrategia puede contribuir a alcanzar

mas de un objetivo, esto las convierte en estrategias claves para el éxito de la

71



empresa. A continuacion, se presentan las estrategias vs los objetivos estratégicos

de la empresa Ferreteria B&P. C.A
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Obieti Aumentar Incrementar la | Determinar la | Promocionar a la | Efectuar el 45% de
jetivo v L
las ventas | rentabilidad a | viabilidad del plan | empresa en las | las ventas por e-
o bt Ao totales partir de un 30% | de estratégico en | redes sociales, | commerce
desde un | anual con | un espacio de tres | mediante el | (Comercio
15% anual | tendencia a | afos. Marketing digital, | electrénico), en un
con crecimiento lo que ampliara las | término de cuatro
tendencia al | promedio, oportunidades de | anos.
aumento en | partiendo de los captar clientes
Estrategias los anos | resultados
2024 a 2028. | anuales de 2024 a
2028.
Segmentacion del X X X X X
mercado para
implementar el trabajo
sobre la clasificacién de
compradores de los
productos que se estan
ofertando en el mercado
de la ferreteria.
Darse a conocer por X X X X
medio de una imagen
publicitaria que pueda ser
captando por posibles
clientes con solo observar
la imagen
Incursionar en la oferta de X X X X X

nuevos productos
innovadores, para lograr
aumentar las ventas.
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Buscar nuevos
proveedores que
mantengan la calidad en
los productos a un bajo
costo.

Desarrollar una pagina
web de compra: en
necesario es tener |la
opcion de adquirir
productos desde la
comodidad de su oficina o
del hogar las 24 horas del
dia.

Realizar eventos, de
promociones y mostrario
de productos en la
empresa una vez al mes.

Fomentar el Mailing para
fidelizar, con actividades
donde se incluyen el envio
de correos electronicos
promocionales, llamadas
telefonicas a los clientes
potenciales y uso de redes
sociales para promocionar
la empresa.
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Posteos en redes
sociales, consistir en la
promocion de los
productos, ademas de
contenido educativo. Por

ejemplo,
recomendaciones y tips
para el uso de

herramientas en el hogar

Nota: Elaboracién Propia (2023)
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CAPITULO VI

PROPUESTA DE IMPLEMENTACION

6.1.- Plan Funcional de Marketing

6.1.1 Situacién Actual de la Gerencia de Marketing

En Venezuela la situacion politica y econdmica marcada por la inflacion,
control de precio, dolarizacion de los productos y servicios, entre otros, ha
generado un aumento constante y desmesurado de los productos, ha llevado a
que el comportamiento del consumidor sea de compras en menor escala, sobre

todo en materiales de la construccion.

Donde la crisis econdmica ha afectado a esta area porque debido a la
escasez de productos por la caida de la produccion, esto ha generado rivalidad en
esta area del mercado, segmentando el mismo, llegando a ofrecer diversos
productos sustitutos, que facilitan para unos el trabajo, pero cambia las formas o
parametros de la construccion en Venezuela, ocasionado un control por los precios

y por los clientes, estos ultimos el material mas importante en el area comercial.

Por ello, una de las formas de poder ofrecer el producto los clientes son
mediante la gerencia de marketing, cuya gestion se basa en una constante
investigacion detallada, el desarrollo de campafas que resulten concretas y

faciliten el monitoreo de los resultados para asegurarnos de que todo esté
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funcionando de acuerdo a lo planeado. Siendo necesario conocer el producto
ofertado, su nivel de comparacién de acuerdo a la competencia en cuanto al precio
y calidad de lo que ofrecen, con el fin de mejorar el marketing con campafia que
se puedan presentar de manera tradicional o incluso en las plataformas digitales,
lo importante es masificar la informacion, que le permite aumentar el numero de
clientes potenciales, de alli la relevancia de marketing porque tiene un gran

protagonismo, un mayor impacto y una alta efectividad.

En cuanto a la empresa Ferreteria B & P. C.A. esta pasando por un
momento de redefinicion en el posicionamiento estratégico, con el fin de
mantenerse en el mercado, posterior a los cambios que se presentaron en el afo
2020 con el surgimiento de la pandemia que obligo a toda la sociedad a asumir de
manera inmediata transformaciones significativas en especial la incorporacion de
la tecnologia para la compra y venta de productos y a lo cual la poblacién en
general se adaptd, ajustdndose a la nueva realidad y poder continuar
manteniéndose en el mercado. A pesar de ello, la Ferreteria B & P. C.A aun no
tiene redes sociales, ni pagina web que facilita una comunicacién interactiva con
los clientes. Ademas, presenta un débil posicionamiento de la imagen de la

empresa, esto se debe a la falta de un logotipo que la identifique.

En consecuencia, se necesita de una gerencia de mercado, con la finalidad
de posicionar a la ferreteria B & P. C.A en el mercado virtual, con una pagina web,

un e-commerce que le permita expandir sus ventas tanto en el estado Trujillo como
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en los demas estados del pais, en la busqueda de abarcar otros espacios donde
pueda hacer nuevos negocios, puesto que es una empresa mayorista que puede

alcanzar una alta competitividad.

6.1.2 Objetivos de Marketing

1.- Atraer nuevos clientes, mediante la aplicaciéon del segmento de los

productos ofertados por la ferreteria B & P. C.A,

2.- Fidelizar a los clientes ferreteria B & P. C.A, con promociones dirigidas

a los segmentos.

3.- Proyectar a la empresa ferreteria B & P. C.A, con sus productos a través
de las redes sociales para su comercializacion online, permitiendo la captacion de

clientes potenciales.

4.- Conseguir mayores ventas de productos fomentando el cross-selling, en

las compras virtuales.

6.1.3 Acciones Estratégicas de Marketing
Las estrategias de marketing, representan un conjunto de acciones o
decisiones que permiten definir lo que la empresa va a hacer o quiere lograr. Por
lo cual, una estrategia de marketing son un conjunto de acciones que permiten

lograr un objetivo de marketing, segun Kotler (2012) se destacan las siguientes.

Estrategia de Cartera: Estas son practicas que se realizan con el fin de
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aumentar las posibilidades o el margen de éxito de los productos que ofrece y

vende una empresa. Y se refleja en el catalogo de productos que ofrece la

empresa de los productos que ella oferta. Estando claro que todos los productos

no dan la misma rentabilidad, ni tienen la misma proyeccion de crecimiento, por lo

tanto, al final debe decidir por cual de los productos apuesta mas, a pesar de la

rentabilidad para el negocio y el beneficio para el cliente. Esta estrategia se

representa asi:

Tabla 7 Matriz McKinsey

Atractiv

Alto

Medi

Bajo

Cosechar/
Desinversion

Cosechar/
Desinversion

Cosechar/
Desinversion

Débil Media Fuerte

Posicion Competitiva

Se acuerdo a lo observado en la tabla 6 de la matriz existen algunas areas

que hacen parte de tres estrategias de marketing de cartera:

Invertir/Crecer: Esta parte es fundamental priorizarla al momento de llevar

a cabo el proceso de presentacion de los recursos. Al llevar a cabo la inversion es

posible obtener un crecimiento rapido, es por ello que se destinara la mayor parte

de la inversion que se posible
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Seleccionar/Beneficios: En este caso se puede realizar la inversion,
tomando en cuenta que se debe tener un cuidado especial y también segun lo que
arroje el analisis de cada uno de los casos. Si al final se lleva a cabo la inversion
se pueden toar en cuenta dos estrategias: 1- invertir solo para el mantenimiento
de la situacién steroids online actual o 2- invertir una mayor parte del presupuesto

por lo que se presenta un potencial crecimiento.

Cosechar/Desinvertir: en este caso, es preferible visualizar esta area a
corto plazo, retirar y recoger todos los beneficios e inversiones e impulsar las

ventas para eliminar stock

Tomando en consideracion los resultados de la Matriz McKinsey, se ubica
en el cuadrante de perfil bajo, esto se presenta cuando hay una competitividad
fuerte, en un mercado que no crece tanto, porque se encuentra en madure o
representando declive. También este perfil, son estrategias de mantenimiento,
puesto que se debe invertir todos los afos lo necesario para que le producto
continue en la mente del consumidor. En los canalies de distribucion sin realizar

altas inversiones.

Por lo general esto se hace con los productos que son muy conocidos, que
por lo general se venden solo, e el mundo de la ferreteria existen diversos

productos de este tipo como, por ejemplo, los materiales eléctricos.

En cuanto al area de seleccionar Beneficiario, se puede realizar

inversiones, pero con mucho cuidado, esto va a depender del analisis realizado a
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cada uno en particular. Se deben consideran dos puntos: 1) invertir
exclusivamente para mantener la situacion, en la cual se encuentra el producto en
la empresa y 2) Aumentar cantidad de presupuesto, porque se determind, que

existe una posibilidad crecimiento en la organizacion

Estrategias de Segmentacién de Mercado: Esta estrategia se conoce
categorizar a través del marketing cuales son los potenciales de los clientes en
diferentes grupos para llevar a cabo una personalizacién en los mensajes al captar
al publico, logrando alcanzar cualquier tipo de cantidad de consumidores. Siendo
esto posible captar y elaborar mensajes a las personas correctas. Teniendo asi 4
tipos de categorias de segmentacién dentro del mercado consumidor y

demandante:

Segmentacion indiferenciada o masiva: Esta segmentacion se en
encuentra basada por abarcar todo publico sin ninguna prioridad, edad. Sexo,

raza, captando llegar al mayor publico posible.

Segmentacion diferenciada: Se encarga de dividir a la audiencia en
grupos segmentados, segun sus gustos, necesidades y pensamientos; teniendo
asi mensajes personalizados para cada segmento logrando captar sus ideas y

necesidades

Segmentacion concentrada: Se concentra en poder lograr y cumplir con un
marketing a menor costo por tener una segmentacién de forma especifica

Segmentacion 1 to 1 (o uno a uno): Esta se encuentra basada por ser de

forma altamente personalizada y dedicada a cada segmento y asi mismo de cada
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persona; implicando un mayor costo por ser un tipo de estrategia especial a

diferencia de las otras

De alli que, esta estrategia permite definir de manera clara el producto que
se va a vender y el tipo de clientes que lo comprara, por lo cual la Ferreteria B &
P. C.A, es un gran distribuidor de productos de ferreteria y materiales de
construccion, siendo uno de los principales intermediarios en la ciudad de Valera

por sus ventas al mayor.

Por lo cual debe definir entre los productos necesarios para la venta tales
como: Material de Construccion: Tuberias plasticas, ceramica, empastes, aditivos,
inodoros, fregaderos, pegamentos vy afines. Herramientas eléctricas vy
maquinarias: taladros, compresores, cortadores de césped, inodoros,
herramientas manuales como juego de herramientas, destornilladores, llaves,

clavos, martillos, entre otros productos que abarca la rama ferretera
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llustracién 5 Esquema de Segmentacion Nota: Elaboracion Propia (2023)

De acuerdo con lo reflejado en la figura; estando en primer lugar, se
encuentran las necesidades de los clientes, los cuales se clasifican considerando
las caracteristicas de: Perfil demografico, comportamiento y psicografica. Esto se
clasificaran en base del valor que tienen para la empresa, como por ejemplo la
rentabilidad, la fidelizacion o si son recomendados. En relacion a satisfacer la
necesidad, esta relacionado con el propdsito por el cual el cliente adquiere el
producto. En el perfil de comportamiento, hace referencia a las caracteristicas del
cliente, edad, sexo, ingreso, nivel de educacion, entre otros. Alli mismo se ubica
el comportamiento del comprando, ubicando la frecuencia de compra, el tipo,

numero, gustos y preferencias, otros. Por ultimo, esta la psicografica, estan aqui



las caracteristicas psicologicas del cliente, tales como si es innovador, social, fiel,

conservador, otras.

Estrategia de Posicionamiento: Cumplen con el objetivo de poder
posicionar una imagen como marca dentro del pensamiento del publico, donde se
pueda lograr que a través de una marca sea identificado tiendas o mercados
locales, asi mismo el valor dentro de las competiciones en una empresa hacia otra,
ocupando un lugar alto como posicionamiento dentro de otras mercas o productos

rivales por otras empresas.

Estrategias Funcional: Esta estrategia cumplir con adaptarse dentro de
las areas de una empresa tales como el departamento de marketing, gerencial,
financiero que logre poder implementarse y estar alineando en conjunto las
visiones y misiones propuestas dentro de una empresa, con el fin de poder cumplir
con el objetivo deseado, siendo complementado con la estrategia de las 4 P’'S
conocidas como precio, producto, promocion y punto de venta, donde la empresa
debe ofrecer una buena calidad, garantia, durabilidad, servicio postventa, servicio

de transporte.

Estrategia de Marketing Digital: Esta estrategia es realizada través de
poder impulsar su servicio o producto a lo que son los ecosistemas digitales como
estrategias extendidas conocidas como: el marketing e-mail, marketing de

atraccion y marketing de redes sociales y contenido.

Estrategia de e-mail Marketing: La estrategia dentro de este método se
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conoce por ser un potencial de ayuda y de fidelizacion por parte de los
consumidores; donde son colocados mensajes personalizados que capten su

atencion y atraccion de interés hacia la persona.

Estrategia de inbound Marketing o de Atraccion: Ayuda a poder captar
la atraccion de la persona a través de marketing enlazados como el de contenidos

y la busqueda de satisfacer al cliente, causando una estrategia de forma organica

Estrategia de Marketing de Contenidos: Ayuda a poder atraer la mayor
cantidad de publico posible hacia marcas ofrecidas dentro del mercado, generando
interaccion entre el publico siendo realizada a través de formato de blogs,
infografias, videos, podcasts, invitados especiales, audios, recomendaciones, que
en este caso se encuentren todas estas dirigidas a promocionar los productos de

la ferreteria B&P. C.A.

Estrategia de marketing para redes sociales: Es el mas usado donde las
marcas, productos y servicios quieren darse a conocer a través de anuncios,
segmentacion de personas, marketing de contenido; logrando conseguir un
alcance de forma rapida y brindando intereses dentro de los clientes y demas
personas, asi mismo ayudando a reducir costos de contenidos; dando a conocer
un mejor publico y cuales son sus necesidades para ser captadas por las

empresas, ayudando asi a obtener un crecimiento mutuo.

6.1.4 Presupuesto

Segun lo que comparte Muniz (2009), el presupuesto, es un mecanismo
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que sirve para manejar una planificacion mejor estructurada y coordinada, para
que de esta manera se pueda llevar a cabo un mejor funcionamiento de las areas,
actividades y departamentos de la empresa, este expresara monetariamente los
gatos, ingresos y recursos disponibles de la empresa. Tal como se muestra a

continuacion:

Tabla 8 Presupuesto para la Ejecucion del Plan de Marketing.

Elaboracioén Propia

Plan de Marketing Recursos Costo Total
(2023) - Unitario
Acciones
6.1.5 Departamento de Personales 50% 100$
publicidad o marketing investigadores de
: . marketing (2)
Ejecucion de Diseiio de pagina web y su 1 persona 347% 347%
mantenimiento
Tareas del Plande  pjseio de planillas para 1 persona 5% 10$
] Facebook y de Instagram Proveedor del
Marketing de la empresa Servidor
Manejo de las redes 1 persona 15% 3000%
L ' idn sociales de la empresa
a ejecucio ! P 200 horas
del plan de marketing Disefio del logotipo que 1 persona 10% 10%
identificara a la empresa
implica la Proyeccion del logotipo de 200 horas 2% 400%
o, la empresa por los medios
materializaciéon  del publicitarios tradicionales y 1 persona
] las redes sociales.
plan, es alli donde se
Total 3,867%

debe asignar las
responsabilidades que les corresponde a cada quien. Para el proceso de
ejecucion comercial se precisa la coordinacion de los subsistemas

interrelacionados.
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1.-Para tal fin la empresa en el analisis de la situacién tiene que la Ferreteria
B&P. C.A, presenta algunas debilidades en cuanto al marketing puesto que
carecen de redes sociales, asi como de un logotipo que la identifique ante sus
clientes y posibles clientes, ademas de la pagina web para facilita todo tipo de

negociacion de los productos que ofrece esta empresa.

Todo esto permitird el posicionamiento por medio del marketing digital,
permitiendo su reconocimiento en otros contextos, asi como para facilitara las
ventas por estas plataformas. Siendo necesario que se coloque esta organizacion

en un lugar privilegiado en las empresas del area de la construccion.

2.- Objetivos

2.1-Establecer un departamento de Marketing en la empresa Ferreteria B&P. C.A.

2.2. Disefar una pagina web que facilite la compra y venta de los materiales para

la construccion al mayor.

2.3. Incorporar a la empresa a las plataformas de Facebook e Instagram con la

finalidad de promocionar a la empresa y sus productos.

2.4. Mantener a la empresa activa en las redes sociales para lograr un mayor

posicionamiento.
2.5. Disenar el logotipo que identifique a la empresa Ferreteria B&P. C.A.

3.- Elaboracion y Selecciéon de Estrategias: Se disefan estrategias en
materia de marketing, con la finalidad de darle un mayor realce a la empresa, entre

las cuales son: Disefo y manejo de pagina web; disefio de plantillas de Facebook
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e Instagram, asi como el manejo de las redes sociales, difusion publicitaria de la
empresa por medio de las redes sociales, disefio y difusion del logotipo para que
el mismo permite que los clientes reconozca donde quieran que lo vean y lo

relacionen con la empresa.

4.- Plan de Accién: Con la finalidad de ejecutar las actividades planificadas
en el plan de marketing, la empresa Ferreteria B&P. C.A, contractara el personal
calificado para la ejecucién del mismo. Por lo tanto, los proveedores encargados
de desarrollar las actividades del plan de marketing digital seran pagado por la
empresay ejecutaran el plan de accion de acuerdo a sus requerimientos y acuerdo

con el gerente.

5.- Establecimiento de presupuesto: El presupuesto para la puesta en
practica del plan de marketing tiene un estimado de 3,8679$, sin embargo, puede
estar sujeto a cambios de acuerdo a las acciones relacionadas con el marketing y

| tiempo estipulado.

6.- Sistema de control y plan de contingencias: Los sistemas del
marketing deben ser sometidos a un control rutinario por parte de la gerencia y el
equipo investigador, con la finalidad de verificar si las acciones que se estan
desarrollando estan dando los resultados esperados, asi como que su ejecucion
se esta realizando de acuerdo con lo establecido. Por consiguiente, desde el
departamento de contabilidad de la Ferreteria B&P. C.A, se estara haciendo

seguimiento y monitoreo mensual a las actividades puesta en practica, para ver si
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se obtiene el resultado esperado. Todo ello con la finalidad de posicionar a la

empresa en el estado Truijillo y en el pais como tal.

6.2.- Plan Funcional de Operaciones

6.2.1.-Situacion Actual de la Gerencia de Operaciones

La importancia del sector de la construccion y en especial el ferretero hace
que la funcién del personal gerencial en el proceso de las estrategias para la
continuidad de sus operaciones sea fundamental, en la Venezuela actual donde
es frecuente los cambios de los precios de los productos, asi como la
discontinuidad o escases de determinados bienes que limitan las ventas en las
ferreterias, aunado a ello en la empresa Ferreteria B & P. C.A, se determino que
hay ausencia de la gerencia de operaciones, puesto que solamente cuenta con la
junta directiva, un presidente y un vicepresidente, quienes son los encargados de
las negociaciones para la compra de los diferentes materiales de construccién que

se venden en la ferreteria.

Posteriormente al ser adquiridos los diferentes materiales pasan al control
del almacenista, para luego ser ofertado segun la segmentacion de los productos
por los vendedores a los clientes que compran al mayor. Por lo tanto, se cree que
es imprescindible la existencia de un departamento de gerencia de operaciones
para que pongan en practica estrategias que permitan el desarrollo funcional de

las operaciones, llevandolas a un aumento de las ventas.
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6.2.2.- Objetivos de Operaciones
1.- Aumentar las ventas al mayor de materiales de construccion en un 30%

en el primer trimestre del afo 2024.

2.- Recopilar los procesos técnicos operativos que se desarrollan en la

Ferreteria B & P. C.A,

3.- Capacitar al recurso humano de la empresa Ferreteria B & P. C.A, con

la finalidad de estar al dia con las innovaciones en los negocios.

4.- Garantizar la entrega de los pedidos en el tiempo establecido.

5.- Invertir en herramientas tecnoldgicas para viabilizar los procesos de

venta, compra y administrativos de la Ferreteria B & P. C.A.

6.2.3.- Desarrollo de las Estrategias de Operaciones

Con la finalidad de propiciar un servicio de calidad en la empresa y llevarla
a lograr altos niveles de competitividad, asi como una toma de decisiones
consistentes que permita ventajas efectivas dentro de sus operaciones, se asumen
un cuerpo de estrategias administrativas, técnicas y el impacto ambiental de la

empresa Ferreteria B & P. C.A, explicandose a continuacion:

Estrategia centrada en el cliente
Este tipo de estrategia segun Cabanelas, Cabanelas y Lorenzo, (2007)., le

permite a la empresa el poder captar y responder a las necesidades y demandas

90



de los clientes segun corresponda. Esto quiere decir que la empresa debe
mantenerse atenta en lo que solicita o demanda la clientela, de la misma manera
el tomar en cuenta opiniones y criticas constructivas para con el producto y el
servicio prestado. De la misma manera documentar y analizar lo recibido y poner
en marcha la presentacion de las respuestas a lo solicitado y presentarle a la

empresa lo aprendido dentro de esta interaccion con el cliente

Por su lado, BellL, Auh, Smalley, (2005), opinan que, la clientela prioriza

todos aquellos aspectos funcionales y técnicos del servicio, siendo significativo
porque ayuda a la empresa a llevar de una mejor manera la relacion que existe con los
usuarios de la empresa. De la misma manera se puede sacar provecho a los
conocimientos de los clientes, tomando en cuenta que esto ayudaria al desarrollo del
trabajo de los empleados. Tomando en cuenta que los gerentes deben manejar una vision

holistica para que se logre efectuar un cambio real y significativo

Por lo tanto, la empresa Ferreteria B & P. C.A, pone en practica esta estrategia
mediante el buzdén de sugerencia, instituto, accesible que le permita a los clientes
proporcionar su opinién post venta y asi proporcionar cambios pertinentes, tomar las
sugerencias, hacer que los clientes sientan que sus ideas sean tomadas en cuenta. se
propiciara un mejor feedback entre siy el buzén de sugerencias en las empresas cobrara
mayor sentido. En este caso, la organizacién puede tomar en cuenta los recursos digitales
como el QuestionPro, es una plataforma permite realizar encuestas y conocer
evaluaciones de clientes y consumidores, representa un gran avance para cualquier

gestor de equipos laborales.
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Estrategia Corporativa

Hace referencia al plan que debe estructurar la empresa al momento de
iniciar un nuevo proyecto, con el fin de presentar un apoyo para los trabajadores y
guiarlos para ejecutar las tareas cumplir con los compromisos y lograr de la mejor
manera los objetivos. En palabras de Medina y Hernandez (2011), se conoce que
esta estrategia corporativa es fundamental para proyectar el futuro y el éxito de
cualquier empresa u organizacion basandose en su estructuracion y ejecucion.
Esta se hace con el fin de que todos los integrantes de la empresa manejen un
mismo objetivo y una misma informacion, estén preparados para llevar a cabo el

reto y sobre todo que sean conscientes del papel que desarrollan para la empresa

Cabe sefalar que en esta estrategia es relevante el mecanismo de
comunicacion interna, por ser la herramienta que permite llegarle de la mejor
manera a cada uno de los colaboradores, tomando en cuenta que el hacerlos parte
importante del proyecto, generando fidelidad y sentido de pertenencia para con la
empresa, haciéndoles sentir motivados y que su trabajo es fundamental para

cumplir lo objetivos que se plantea la empresa

Estrategia Global
Desde el punto de vista de Euroinnova (2023), esta estrategia sacrifica la
adaptaciéon al mercado local en favor de la integracion global de la empresa. Lo

que quiere decir, que, el servicio a ser ofrecidos en todos los paises es
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estandarizados, sin adaptarse a los mercados locales. Puesto que la fabricacion
del producto que sera ofertado, también va a ser estandarizada y la toma de
decisiones va a ser centralizada. Su finalidad es la reduccion de costes a través
de las economias de escala, donde la empresa busca vender mas del mismo
producto, por lo que sale a venderlo a paises extranjeros mediante ramas

subsidiarias.

La estrategia global es tipica para las industrias donde la competencia en
el precio es alta. También se implementa en modelos de negocio B2B, con
productos que no estan directamente relacionados con el consumidor final.
Mediante dicha estrategia se asegura que las directrices generales son

implementadas de forma correcta en cada uno de los paises.

Estrategia de costo — capacidad

Para mantener la competencia en el mercado la empresa se enfoca en
poner en practica estrategias de costo- capacidad, la cual se establece mediante
la politica establecidas en la empresa Ferreteria B & P. C.A, esta estrategia ayuda
a determinar el posicionamiento que ocupa una empresa en comparacion a otra
dando a entender las razones que se manejan dentro de las variantes en las
caracteristicas de dos empresas ubicadas en el mismos sector con costos

unitarios distintos o porque sus margenes de rentabilidad varian entre si

Cuando se lleva a cabo la estrategia de costo bajo es imprescindible realizar

un analisis y valuacion muy detallada de todas las actividades de valor que se
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llevaron a cabo por la empresa para llegar a definir el costo real. Hecho que debe
ser trabajado en la empresa cuando va a poner en practica oferta de los productos

de mayor consumo por los clientes.

Estrategia de Calidad- Proceso

La calidad en los procesos de la negociacion es importante porque son los
aspectos visibles que ofrece una organizacién que trabaja en funcién de la calidad.
esta estrategia, tendra un impacto positivo en la empresa Ferreteria B & P. C.A,
desde cualquier aspecto que evalue la clientela. Este tipo de estrategia ayuda a
que mejore la demanda dentro del mercado y a que se lleven a cabo de la mejor

manera las actividades planteadas.

Estrategia de Flexibilidad- Capacidad

La flexibilidad estratégica permite que cualquier organizacion adquiera una
ventaja competitiva sobre su competencia a quienes les resulta dificil replicar la
capacidad de producir, de ejecutar planes y diversa agilidad tactica para hacer
frente a situaciones complejas. Representa la voluntad de las empresas de
ajustarse y adaptarse sucesivamente a los cambios en el entorno, tanto los
ambientales como los tecnolégicos adecuandose para asi prestar un servicio

optimo.

De esta manera, se puede decir que este tipo de estrategia da paso a la

capacidad que las empresas pueden desarrollar para obtener una ventaja
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competitiva dentro de las situaciones del mercado, como se pueden presentar en
el pais, donde las variaciones precios de los productos y las variaciones en las
tasas de cambio al dolar, puede generar diversas perdidas cuando no se considera

una estrategia de flexibilidad basada en la capacidad de la organizacion.

6.2.4.- Presupuesto

Tabla 9 . Resultados del Presupuesto para la Ejecucion del Plan de Operaciones

PLAN DE OPERACIONES Recursos Costo Total
Acciones Unit(a$r)io (%)
Evaluacién de proveedores 12 horas X 10.00 360.00
3
Plan de inversion de equipos de alta 20 horas X 10.00 400.00
tecnologia. 2
Mantenimiento y actualizacion de equipos de 30 horas X 15.00 900.00
alta tecnologia. 2
Plan de formacién del recurso humano 40 horas 3.00 840.00
X7
Plan para el fortalecimiento del control de 48 horas X 3.00 288.00
calidad de los productos de materiales de 2
construccion.
Total 2.788.0
0

Nota: Elaboracion Propia (2023)

6.2.5.- Ejecucioén de Tareas del Plan de Operaciones.

La gerencia de operaciones se hace cargo de la planificacion,
estructuracion, ejecucién y control de los procesos administrativos y operativos de
la empresa, con el objetivo de lograr un alto rendimiento de la empresa

garantizando la transparencia en su administracion, mediante la aplicacién de
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principios y normas de control interno, servicio de calidad en la atencion al cliente
y potenciales clientes, un control interno en el almacenamiento y logistica de los
productos que ofrece la empresa en conformidad con las estrategias y politicas

que definen a la empresa Ferreteria B & P. C.A.

De este modo, el gerente de operaciones ocupa un puesto muy importante
para el buen rendimiento de la empresa tomando en cuenta la responsabilidad de
la toma de decisiones que hace parte de su funcion, por ende un buen gerente

debe poseer distintas habilidades como por ejemplo

Liderazgo: Se trata de la capacidad de poder guiar y supervisar el proceso,
los grupos y las responsabilidades, tomando en cuenta la motivacion hacia el

grupo para ejecutar las actividades de manera eficaz.

Organizacion: Esto requiere una gran responsabilidad profesional, para
cumplir con la planificacion realizada, esto requiere mucha organizacion para
cumplir con las normas y los indicadores establecidos ademas de trabajar en la

organizacion de respetando el tiempo y los recursos asignados

Capacidad de trabajo en equipo: Este gerente debe tener o desarrolla la
capacidad de asociacion y trabajo en equipo, destacando siempre as fortalezas y
oportunidades del grupo, con el objetivo de cumplir de manera eficaz las metas
planteadas de manera conjunta, asi como impulsar la mision, visién y valores que

establezca la empresa y buscar siempre mantenerlos

Capacidad de tomar decisiones a nivel estratégico: Este gerente ocupa una

96



funcién determinante dentro de la empresa, ya que debe tener la capacidad de
tomar decisiones estratégicas, sobre todo las relacionadas con el éptimo uso de
los recursos financiero, ademas de la adecuacién de procesos propios de la

empresa.

6.3 Plan Funcional de Recursos Humanos

Dentro de este plan se integran los respectivos aspectos que se relacionan
directamente con el grupo de empleados que laboran en la organizacion, asi
mismo se determina la estructura y puede ser subdivididos en otros grupos que
permitan trabajar los relacionado con la seleccion de personal, reclutamiento,
formacion y capacitacién de los trabajadores, asi como su capacidad de respuesta
ante las labores que desempena diariamente, con la finalidad de que cuente con
un clima laboral optimo y que este preparados para desempefiar sus labores con

eficiencia.

6.3.1 Situacién Actual de Recursos Humanos (RRHH).

Las relaciones de trabajo que se establecen diariamente en las
organizaciones se han convertido en un reto dentro de la gestion de recursos
humanos, puesto que, las personas son un recurso vital y de ellas dependera la
productividad de la empresa, asi como su posicionamiento en el campo
empresarial. Especialmente en Venezuela, donde los cambios politicos y
econdmicos han llevado a que los gerentes y trabajadores superen diferentes

problemas y se adapten a la nueva realidad de la produccion y del mercado,
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porque se presentan inesperadamente necesidades, expectativas de los actores

sociales que componen el sistema.

Aunado a lo anterior en el pais, las empresas hacen un gran esfuerzo para
adaptarse a las variaciones que constantemente afectan la competitividad de la
empresa para alcanzar un buen posicionamiento dentro de la escala del mercado
en general, nacional o internacional. De alli que, las organizaciones venezolanas
deben efectuar estrategias y proyectos que los ayuden a mantenerse de manera
competitiva y relativamente estable dentro del espacio que maneje. Para ello es
necesario contar con un grupo capacitado para lograr establecer objetivos y

alcanzar las metas planteadas con el uso y la ayuda de los recursos suministrados.

Estas practicas de la gerencia de recursos humanos, se deben inclinar po
el reclutamiento y de esta manera llevar un proceso de seleccion, evaluacion del
desempefio, capacitacion y remuneracion, manteniendo el objetivo de conseguir
que estos valiosos recursos se sientan valorados, bien remunerados, se ocupen
los cargos y puesto de trabajo segun su perfil, lo que repercute en la calidad del
trabajo realizado. Por todo lo expuesto se hace necesario que la empresa
Ferreteria B & P. C.A, tenga un departamento de recursos humanos con un
personal capacitado para llevar a cabo los procesos de reclutamiento de los
trabajadores, planteado para su seleccion contratacion, formacion y capacitacion,
asi como la evaluacion del desempeno en sus labores diarias, ademas de la

promocién, motivacion y la estimulacion mediante diferentes estrategias como
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premios, bonificaciones, ascensos, haciendo que el personal destaque en cada
area, esto genera grandes beneficios para la empresa. Asi como afianzar la
estabilidad de la Ferreteria en el contexto comercial de la ciudad de Valera con

posicionamiento en otros estados del pais.

6.3.2.- Objetivos de los Recursos Humanos (RRHH)
1.- Contar con un gerente de recursos humanos, y con el personal de

oficina, con el fin de prestar un servicio de calidad.

2.- Disefar un normativo con el perfil de los aspirantes a laborar en la
empresa, también destacar todas y cada una de las funciones, responsabilidades,

cualidades y habilidades del cargo por el cual aspira.

3.- Proporcionar las herramientas de trabajo ergondmicas que permita

cuidar la salud fisica de los trabajadores.

4.- Evaluar periédicamente a los trabajadores para el cumplimiento de las

bonificaciones o premios segun su desempeiio laboral.

5.- Realizar proceso de formacion como cursos, talleres, charlas, entre otras
cada tres meses para estar a tono con los cambios globales de los negocios y

optimizar el desempenio laboral.

6.- Velar por la salud mental de los trabajadores de la empresa, para una

calidad en el trabajo.
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6.3.3.- Estrategias de Recursos Humanos

Tabla 10 . Plan para la Ejecucion de las Estrategias de Recursos Humanos

Estrategia
s

Objetivos

1.- Contar | 2.- Disenar un | 3.- Proporcionar | .4- Evaluar | 5.- Realizar proceso | 6.- Velar por la
con un | normativo con el perfil | las herramientas | periddicamente a | de formacidon como | salud mental de
gerente de | de los aspirantes a | de trabajo | los trabajadores | cursos, talleres, | los
recursos laborar en la empresa, | ergonémicas que | para el | charlas, entre otras | trabajadores de
humanos, describir cada una de | permita cuidar la | cumplimiento de | cada tres meses para | la empresa,
asi como el | las funciones, | salud fisica de los | las bonificaciones | estar a tono con los | para una
personal de | responsabilidades, trabajadores o] premios | cambios globales de | calidad en el
oficina. cualidades y estimulos de | los negocios y | trabajo.

habilidades del cargo acuerdo a su | optimizar el

por el cual aspira. desempefio desempefio laboral.

laboral.

1.1.- 2.1.- Contratar a los | 3.1.- Dar wuna|4.1.- Establece | 5.1.- Estudiar las | 6.1.- Programar
Seleccionar | profesionales charla cada tres | evaluaciones de | necesidades de | las citas a cada
al gerente de | calificados en el | meses a los | desempefio formacion de los | trabajar con el
recursos disefo de los | trabajadores para | periddicas y | trabajadores psicologo.
humanos procedimientos de | el uso correcto de | objetivas para

contratacion del | las herramientas | determinar la

recurso humano.

manuales usadas
diariamente en el
trabajo.

compensacion a
otorgar

Nota: Elaboracion Propia (2023)
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1.2.-
Promover las

2.2.- Publicar en las
redes sociales cuando

3.2.- Facilitar
capacitacion ante

4. 2.-. Informa al
personal sobre la

5.2.-
oportunidad

Ofrecer la
de

6.2.- Trabajar
con el

funciones del | requiere contratar | de comenzar a | manera en que aprender a todos los | psicdlogo la
gerente de | personal, el perfil de | laborar, durante | seran evaluados trabajadores, comunicacion
recursos los aspirantes, asi | las labores cada | y los objetivos a empleados y | efectiva en el
humanos en | como las habilidadesy | tres meses del | lograr en la gerentes. trabajo y las
la empresa cualidades de los | manejo de | empresa. expectativas de
mismos. maquinas los
industriales y la trabajadores.
implicacion  del
operario
1.3.- 2.3. Mantener | 3.3.- Cambios | 4.3.-Comunicar a | 5.3.- Preparar a los | 6.3.- Planificar
Establecer actualizada la | periddicos del | los empleados los | trabajadores para | actividades
las funciones | normativa de recursos | mobiliario de | resultados de su | asumir nuevas | deportivas con
del personal | humanos. oficina evaluacion, de | responsabilidades. otras
de oficina e_rgonémico de los | manera que empresas,
diferentes conozcan sus donde participe
departamentos de | aciertos y todo el
la empresa detecten las areas
en que deben personal
mejorar.
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6.3.4.- Presupuesto

El presupuesto de recursos humanos esta conformado por los fondos que se
han destinado a este departamento para cumplir con los procesos que se plantean
dentro de una empresa en esta area. Se incluyen desde aquellos relacionados con
los fondos para contratacién, salarios, asi mismo los destinados a los procesos de
capacitacion y estrategias de bienestar de los empleados. Con este fin se plantea el
presupuesto de la empresa Ferreteria B & P. C.A, abarca un periodo de 5 afios que

comprende desde el 2024 al 2028.

Tabla 11 Plan para la Ejecucion del Presupuesto de Recursos Humanos.

Recurso | Cost | Alo1 | Aio | Ao | Aho 4 Ano 5 | Total
s o $ 2 3 $ $
Unita $ $
rio$

Descripc
ion
Contratar | Gerente | 10$ | 1.440, | 2.88 | 4.32 | 5.760. | 7.200. | 21.600
al 3diasa|la 00 0 0.
gerente la hora
de semana
recursos
humanos
Contratar | Secretar | 2% 730,0 | 1.46 | 2.19 | 2.920, | 3.650 | 8.030,
personal |ia 0 0. 0
de oficina
Realizar | Asesor 10$ | 960.0 960.0
las empres 0
normas arial 2
de horas en
contratac | la
ion de | semana
personal
de la
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empresa

Evaluar Asesor | 10$ 960.0 | 1.92 | 2.88 | 3.840, | 4.800. | 14.400
las empres 0 0 0 00 00
herramie | arial 2

ntas de | horas en

trabajo la

usadas semana

por los

trabajado

res

Realizar | Gerente | 10$ | 1.440 | 2.88 | 4.32 | 5.760. | 7.200. | 21.600
evaluacio | 3diasa | la 0 0. 00 00 ,00
nes la hora

peridédica | semana

S para

otorgar

los

incentivo

s a los

trabajado

res

Ofrecer Asesor 10$ 960 1.92 | 2.88 | 3.840, |4.800. | 14.400
cada tres | empres 0 0 00 00

meses arial

cursos, 2 horas

talleres y | en la

charlas semana

de

formacié

n o]

capacitac

i6n a los

trabajado

res

Proporcio 5 7.20 | 10.8 | 14.400 | 18.00, | 54.00,
nar citas | Psicolog | horas | 3.600 | O 00 ,00 00 00
peridédica | o 3 | diaria

s con el | veces S

psicolégi | por 20%

co para|semana |la

mantener hora

la salud
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mental

de los
trabajado
res

Fuente: Elaboracién Propia (2023)

6.3.5.- Ejecucién de Tareas del Plan de Recursos Humanos

Con la ejecucién del plan de presupuesto de recursos humanos se espera
desarrollar actividades que busque convertir las estrategias de recursos humanos en
acciones especificas que permitan optimizar el trabajo desarrollados por todos los
empleados que realizan sus funciones en esta empresa, asi como el manejo
adecuado de los recursos materiales, que lleven a alcanzar la mision y vision de la
empresa Ferreteria B & P. C.A, en un periodo de 5 afos que comprende desde el

2024 al 2028, sujetas a cambios de acuerdo a la realidad economica del pais.

6.3.6 Presupuesto General

Tabla 12 Presupuesto a Base de Presupuestos

Plan Operacional Recursos Costo

- Unitario
Acciones

2 dias de Realizacion de 2 promotoras e | 508
preguntas y entrega de volantes | impresidn de volantes
a las personas que pasan por el
local
2 dias de Concurso que ayude a | 5 productos ferretero 158
conocer la preferencia de marca | de la empresa
de clientes
Total

104

Total

2005

105$

3055



Nota:

Elaboracion Propia (2023)

El fin de este plan de presupuestos, tiene como objetivo poder llevar a cabo
los demas presupuestos que puedan poder cumplir con su funcién en la empresa, en
este caso el beneficio del incremento de ventas, para esto se llevara a cabo una
realizacion de dos dias de actividad con la finalidad de conocer a que publico se esta
dirigiendo, cual es su maxima necesidad y su preferencia, ayudando asi que los
presupuestos y objetivos dentro del plan de marketing, operacionales, recursos
humanos y finanzas puedan manejarse de la forma correcta, haciendo que esto a
través de los presupuestos se elijan los correctos proveedores, trabajadores para la
prestacion de servicio, lograr una segmentacion e interaccién de forma masiva, y que
el objetivo primordial del incremento de ventas pueda ser desarrollado de forma

correcta.

7.- Plan Funcional de Finanzas y Evaluaciéon Financiera

Dentro de las empresa, organizaciones e instituciones con fines financieros es
vital que los gerentes trabajen en funcidn del plan funcional de finanzas, al respecto
Quintero. (2008), asegura que, el plan funcional de finanzas, representa todo un
documento donde se plasman las estrategias, que permiten alcanzar el manejo
adecuado de las finanzas, con la intencién de conseguir estabilidad, seguridad,

libertad financiera tanto a corto como a largo plazo. Por medio de este plan se accede
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a mantener un equilibrio econdmico en los niveles de la empresa, abarcando el area
operativa como la estratégica. En este sentido, la planificacién financiera precisar el
rumbo a seguir de la organizacidén, para alcanzar sus objetivos estratégicos por

medio de un accionar armonico de todos sus miembros y funciones.

Por lo tanto, el desarrollar un plan funcional de finanzas, es necesario su
evaluacion con frecuencia, porque permite mantener bajo control la situacién
economica de la empresa, convirtiéndose en una herramienta necesaria que admite
analizar la posibilidad econémica y financiera, en un tiempo corto, medio y largo
plazo, siendo esto necesario porque dejar ver si se puede seguir con su trayectoria
de crecimiento, consolidacion de la empresa, caso contrario tomar medidas para

evitar problemas financieros posteriores.

Al mismo tiempo que, lleva a tomar las decisiones adecuadas, para que la
organizacion sobreviva y sea sostenible. Asi mismo, un plan financiero hace uso de
los datos financieros historicos para elaborar presupuestos, hacer proyecciones,
para visionar la estructura financiera lo que, constituye una herramienta que posibilita
el establecimiento de los objetivos econdmicos, controlando las actividades, con el

fin de que su cumplimiento sea lo mas adecuado posible.

7. 1.- Situacion Actual de la Gerencia Financiera
Durante la realizacién del diagnéstico para conocer la situacion financiera de
la empresa Ferreteria B & P. C.A, se encontr6 que la liquidez con la que cuenta la

empresa en el primer periodo del afio 2024 es limitada, lo que podria estar
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ocasionando dificultades al momento de realizar pagos o cubrir deudas a corto plazo,
lo cual, puede estarse presentando por la variable econdmica que vive el pais con la
inestabilidad del dolar que ha venido a regir las transacciones comerciales, llevando

a constante fluctuaciones que puede generar pedida de liquidez financiera.

Al mismo tiempo se diagnosticé que, la empresa en el primer semestre del
afio 2023 ha presentado una disminucion en la venta, cambiando el comportamiento
de compra-venta, llevandola al endeudamiento, al no poder cumplir correctamente
con las deudas a corto plazo, pidiendo a los proveedores un mayor tiempo
refinanciamiento en sus deudas, por tiempo limitado. Situacion que también limita la
flexibilidad financiera que les venia otorgando a sus clientes en el momento de
adquirir determinadas mercancias, es decir también han disminuido el tiempo de

créditos a sus clientes.

En la rentabilidad, se busca mediante diferentes estrategias de ventas y
promociones que la empresa pueda alcanzar mejores ventas en el segundo periodo
del afio 2024, asi tener mayor rentabilidad para el afio 2024 con proyecciones
significativas al 2028, mejorando la capacidad crediticia a sus clientes, aunque las
ventas de este primer semestre no superaron la inversion debido a los problemas
economico, el cambio diario del dolar, la hiperinflacion y las bajas en la
construcciones, limitando a los pequefios y medianos comerciantes en la adquisicidon

de mercancia, lo que hacen es comprar progresivamente si correr grandes riesgos.

Cabe destacar, que se espera que, al mejorar la situacion econdmica del pais,
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al estar mas estable la empresa pueda incursionar en nuevos materiales para la
construccion que permita a las ferreterias ofrecer otros productos innovadores que
se esta utilizando en otros paises y que puedan ser ofertados en la ferreteria B & P.
C.A como una alternativa de alcanzar mejoras financieras. En la eficiencia se
encontré que la gerencia no cuenta con un modelo de ventas unificados con un
programa de entrenamiento donde los vendedores puedan ser mas eficientes y lograr

mejores ventas, al estar capacidad en estrategias de alta gerencia para las ventas.

Por su parte, la gerencia se establece de manera eficaz, con la finalidad que
los trabajadores, proveedores y compradores estén claros del lugar que ocupan en
la empresa, a pesar de acercar de un manual de funciones, se mantienen una
comunicacion clara, directa, efectiva. Sin embargo, es necesario que la empresa se
proyecte por el marketing digital, con ello posesionarse en todos los contextos,
debido a que, a pesar de ser una alternativa para la promocién de las ventas al mayor
tanto en el estado Trujillo como en otros aun la empresa carece de redes sociales, y

de una plataforma digital que les permita captar clientes potenciales por estas redes.

7. 2.- Objetivos de Finanzas

1.- Incrementar los niveles de ventas a partir de un rango del 40% anual.

2.- Proyectar los costos y gastos para la empresa ferreteria B & P. C.A

3.-Describir los indicadores de rentabilidad Financiera y econémica en el

periodo 2024- 2028.
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4.- Implementar el plan de Marketing para el incremento de las ventas

5.- Mantener los costos y gastos operativos no mayor al 8%

6.- Implementar promociones para las ventas en los meses de alta demanda.

7.- Aumentar la eficiencia en la adquisicidn y el uso de los recursos.

7. 3.- Inversion en Activo (fijo e Intangibles) Depreciacion y amortizacion

2023-27

Las inversiones son las operaciones que se hacen en valores, de esta manera
la inversion activa, representa todos aquellos activos que sean fijos o tangibles, que
posee la empresa, y son vitales al momento de apertura las operaciones de la
organizacion, con excepcion del capital de trabajo. De esta forma, por medio del
analisis financiero se pudo detectar las necesidades, asi como las exigencias que
presenta la empresa, en su inversion, su estudio permitira optimizar el
funcionamiento de la ferreteria B & P. C.A, correspondiente al periodo de 2024 al

2028 con grandes posibilidades de incrementar sus ventas.

Por consiguiente, en la siguiente tabla 12, se puede visualizar la inversion
inicial que ha presentado la empresa ferreteria B & P. C.A, en los activos fijos asi
como los intangibles, los cuales se reflejan en bolivares fuertes, al mismo tiempo, se

proyectan estas inversiones en el futuro. Tal como se muestran en la siguiente tabla:
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Tabla 13 Inversién en Activos Fijos e Intangibles de la Ferreteria B & P. C.A

INVERSIONES INICIO ANO ANO ANO ANO ANO VIDA

ACTIVIDAD 2024 2025 2026 2027 2028 UTIL

ACTIVO NO

CORRIENTE (A)

Mobiliario y 93,377.16 10
Equipo

Equipos de 37,700.00 5.000 5
computacion

TOTAL, NO 131.077,16 5.000

CORRIENTE. (B)

Existencias 9,591,886.5

iniciales 4

Tesoreria (Cajay 9,693,011.0

Bancos) 20

TOTAL, 19.284.897,

CORRIENTE 56,00

TOTAL, 19.415.874, 5000
INVERSION 72,00

(A+B)

Nota: Inversion Inicial en activo de la empresa ferreteria B & P. C.A Elaboracién Propia
(2023)

Tabla 14 Depreciacion y Amortizacion 2024-2028 de la Ferreteria B & P. C.A

TOTAL, INICIO ANO ANO ANO ANO ANO
ACTIVO NO 2024 2025 2026 2027 2028
CORRIENTE

(A)
MOBILIARIO | 93,377.1 93,3771 93,3771 93,3771 93,3771 93,3771
Y EQUIPO 6 6 6 6 6 6
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EQUIPODE | 37,700.0 37,700.0 37,700.0 37,700.0 37,700.0 37,700.0

COMPUTACI | 0 0 0 0 0 0

ON

TOTAL 131.077. 131.077. 131.077. 131.077. 131.077. 131.077.
16 16 16 16 16 16

DOTACIONY | INICIO  ANO 1 ANO2 ANO3 ANO4 ANOS5

AMORTIZACI

ON

MOBILIARIO | 00 12,361.0 12,361.0 12,361.0 12,361.0 12,361.0

Y EQUIPO 0 0 0 0 0

EQUIPODE | 00 6,700.00 6,700.00 6,700.00 6,700.00 6,700.00

COMPUTACI

ON

TOTAL 00 19.061.0 19.061 19.061 19.061 19.061

AMORTIZACI

ON

ACUMULAD

A

MOBILIARIO | 00 12,361.0 24.722  37.083  49.444  61.805

Y EQUIPO 0

EQUIPOS DE | 00 6,700.00 13.400 20.100 26.800  33.500

COMPUTACI

ON

TOTAL 00 19.0610 38.122 57.183  76.244  95.305

Nota: Resultados de la Depresién Activo y Amortizacién de la ferreteria B & P. C.A.
Elaboracion Propia (2023)

De acuerdo a los resultados obtenidos en la tabla 13 se puede observar que
mediante la aplicacion del método lineal, se denota que la cuota de depreciacion/

amortizacion tiene un valor de 19.061,00 anuales.

7. 4.- Proyeccion de Ventas 2024-2028
En las proyecciones financieras, representa una partida significativa porque,
es el punto de partida para visualizar el progreso de los resultados en las cuentas

que posee la empresa de sus ventas. Hay que resaltar que antes de realizar las
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proyecciones, se debe construir sobre una base sdlida, con el fin de evitar las
perdidas o las desviaciones econdémica. En palabras de Hechman (2002) las
proyecciones econdmicas, son los prondsticos de ventas, esto significa que se
relacionan todos los aspectos que guardan relacidon con las ventas. Esto significa que
en las proyecciones de ventas se toman en consideracion todos los productos
ofertados por la empresa, el valor que posee, asi como las proyecciones que tendra
en su precio en un determinado tiempo. Para tener un mayor control sobre estos
aspectos, se han realizado las proyecciones de las ventas en ddlares ($), esto debido
a que en toda la economia venezolana se taza en base a la tasa del dolar para evitar
pérdidas mayores por la desvalorizacion que tiene el bolivar en la economia actual
Tal como se presenta a continuacién

Tabla 15 Proyeccion de ventas para los afios 2024 al 2028 de la Ferreteria B & P. C.A

VENTAS/ INGRESOS ANO ANO ANO ANO ANO
2024 2025 2026 2027 2028

CABLES Unida 1000 1500 2000 2500 3000

ELECTRICOS | des

N° 12 Precio 59% 65$ 70$ 75% 80%
Ingres 59.000 97.500 140.000 187.500 240.000
os

CANDADO DE | Unida 500 1000 1500 2000 2500

ARGOLLA des
Precio 2% 3% 5% 6% 8%
Ingres 1000 3000 7.500 12.000 20.000
0s

TUBO DE | Unida 1500 2000 2500 3000 3500

ELECTRICIDA | des

D PVC 1/2 Precio 2% 4% 6% 7% 9%
Ingres  3.000 8.000 15.000 21.000 31.500
os

GUAYA DE | Unida 500 800 1000 1300 1500

ACERO des
Precio 2% 5% 7% 8% 10%
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CUTTER
CUCHILLA DE
PVC

TUBOS
CONDUCTORE
S DE
ELECTRICIDA
D DE 3/4
TUBOS
CONDUCTORE
S DE
ELECTRICIDA
D 1/2

TUBO PVC
BLANCO
DE1/2

TUBO PVC DE
AGUAS
NEGRAS 4
PULGADAS
TUBOS DE
CONDUCCION
DE
ELECTRICIDA
D 3/4

TUBOS DE
CONDUCCION
DE
ELECTRICIDA
D 1/2

CURVAS PVC
PLASTIC 3/4

Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
S
Ingres
0s

Unida
des
Precio
s
Ingres
0s
Unida
des
Precio
s
Ingres
0s
Unida
des
Precio
s
Ingres
0s
Unida
des
Precio
s
Ingres
0s
Unida
des
Precio
S

1.000
800

13$
10.400

2000

2,19%
4.380

1500
2%
3.000
2000
3%
6.000
1500
13$
19.500
1500
2,50$
3.750
2000
2%
4.000
2000

2,34%

4.000
800

13%
10.400

2500

3%
7.500

2000
3%
6.000
3000
5%
15.000
2000
15%
30.000
2000
3%
6.000
3000
3%
9.000
2500

3%
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7.000
1500

15%
22.500

3000

3%
9000

2000
4%
8.000
3000
5%
15.000
2500
18%
45.000
2500
3,40$
8.500
3000
5%
15.000
2500

3.50$

10.400
2000

18%
36.000

3000

4%
12.000

2500
4%
10.000
4000
7$
28.000
2500
20%
50.000
2500
4%
10.000
4000
5%
20.000
3000
4%

15.000
2500

18%
45.000

3500

5%
15.000

3000
5%
15.000
5000
8$
40.000
3000
22%
66.000
3000
4%
12.000
5000
6$
30.000
4000

4%



TUBOS PVC 6
Y 8 PULGADAS

TUBOS PVC 4
PULGADAS
AGUAS
NEGRAS
REFORZADOS
TUBO PVC 2
PULGADAS
ELECTRICIDA
D

CODOS 4
PULGADAS DE
AGUAS
NEGRAS
(1100MMX 45°)
CINTAS PVC
IMPERMEABL
E FLEX.
GRIVEN

PEGA PVC DE
SOLDADURA
DE ALTA
PRESION.
TUBERIA

PACK DE
CONECTORES
PVC
PLASTICOS
PARA TUBO
3/4
TORNILLOS
AUTO
TALADRANTE
S PARA
TECHOS

Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s
Unida
des
Precio
s
Ingres
0s
Unida
des
Precio
Ingres
0s

Unida
des
Precio
S
Ingres
o]
Unida
des

4.690
1500

10$
15.000

1000

24'%
36.000

2000

10$
20.000

2000

4%
8.000

500

5%
2500

1000
5%
5.000
1500
2%
3.000
3000
0,25 %
750

2000

7.500
3000

14
42.000

15000

26%
39.000

2500

12$
30.000

3000

5%
15.000

800

5%
4000

1500
6%
9.000
3000
43
12.000
4000
0.408
1.600

3000
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8.750
3000

15
45.000

2000

28%
56.0000

2500

12$
30.000

3000

6$
18.000

1000

7$
7.000

2000
6$
12.000
3000
5%
15.000
4000
0.50$
2.000

3500

12.000
4000

18
72.000

3000

30$
90.000

3000

14$
42.000

4000

8
32.000

1300

7$
9.100

2500
8$
20.000
4000
6$
24.000
5000
1$
5.000

4000

12.000
5000

20
100.000

3000

32%
96.000

4000

15%
60.000

5000

8$
40.000

1500

8%
12.000

3000
10$
30.000
5000
6$
30.000
6000
1$
6.000

5000



PEGA SUPER | Precio 3% 4% 6% 8% 8%
FUERTE PVC | Ingres 6.000 12.000 21.000 32.000 40.000
GRIVEN 0s
PEGA Unida 2000 2500 2500 3000 4000
SOLDADURA des
TUBERIA PVC | Precio 4% 6% 8% 10$ 10$
AGUA FRIA Y | Ingres 8.000 15.000 20.000 30.000 40.000
AGUA 0s
CALIENTE.
HERCULES
CANALETAS Unida 1000 2000 3000 35000 5000
PARA CABLES | des
PVC 20X10 | Precio 2% 4% 5% 7% 7%
AUTO Ingres 2.000 8.000 12.000 24.500 35.0000
ADHESIVA. 0s
CONECTOR Unida 1500 3000 3500 4000 5000
PVC 3/4 des
Precio 2% 3% 6% 6% 7%
s
Ingres 3.000 9.000 21.000 24.000 35.000
0s
REDUCCION Unida 2000 3000 3500 4000 5000
BUSHING PVC | des
PARA AGUAS | Precio 2% 3% 5% 5% 6%
BLANCAS Ingres 4.000 9.000 17.500 20.000 30.000
0s
TECHO Unida 500 2000 4000 5000 5500
MACHIMBRAD | des
O DE PVC.  Precio 10% 15% 18% 20% 25%
PRODUCTO Ingres 5.000 30.000 72.000 100.000 137.500
NACIONAL 0s
KIT DE | Unida 500 1000 1500 2000 3000
TARRAJA/TER | des
RAJA ROCA | Precio 15% 15% 18% 19% 20%
TUBODEPVC | Ingres 7.500 15.000 27.000 38.000 6.000
0s
TOTAL, DEINGRESOS | 245.470 454.500 1.180.75 971.500 1.554.00
,00 ,00 0,00 ,00 0,00

LA EMPRESA NO POSEE CUENTAS POR COBRAR

Nota: Proyeccion de ventas de la empresa de la Ferreteria B & P. C.A 2024-2028. :
Elaboracion Propia (2023)

En la tabla 14 se puede denotar las proyecciones del crecimiento de venta de

la Ferreteria B & P. C.A 2024-2028, lo que permite planificar el flujo de caja, asi como
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predecir las demandas de los diferentes materiales que ofrece la ferreteria. Al mismo
tiempo permitira tomar decisiones en funcion de lograr optimizar las estrategias para
lograr canalizar los proveedores, asi como las inversiones que favorezcan el

crecimiento financiero de la empresa.

7. 5.- Proyeccion de Costos y Gastos Operativos 2024-2028.

Las proyecciones de costos y gastos operativos dentro de la empresa, deben
estar definidas porque permiten mantener el control y asi tener una gerencia efectiva.
Al respecto, Espana (2021), plantea que los costos y gastos representan todos
aquellos recursos en incurre una empresa para el desarrollo de sus actividades, es
decir para que funciones y pueda prestar sus servicios o productos al publico.
Ademas, los gastos operativos de una empresa son un elemento fundamental para
su viabilidad econdmica. En funcién de lo expuesto se presenta las proyecciones de
costos y gastos operativos de la empresa Ferreteria B & P. C.A para los afos 2024-
2028. Por lo tanto, el costo es el desembolso econdmico que realiza la empresa para

poder prestar el servicio.

Al mismo tiempo ese servicio esta representado por la compra a proveedores
de: Materiales de electricidad, tales como cables, regletas, bombillos, lamparas, asi
como también tubos de PVC de diferentes medidas tanto para aguas blancas como
aguas negras, los codos de este mismo material, conectores, tubos de electricidad
de diferentes medidas, pega de PCV, techo nacional, entre otros materiales y

equipos de la construccion que son ofertados en la ferreteria. Como se muestra en
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la tabla 14 sumado a los 5 dias dado por los proveedores como créditos para la

solvencia de los costos.

Tabla 16 Proyeccion de Costo para los afos 2024 al 2028 de la empresa

COMPRAS/SUMINISTROS ANO ANO ANO ANO ANO

(%) 2024 2025 2026 2027 2028
CABLES Unidad 1000 1500 2000 2500 3000
ELECTRICOS N° | es
12 Precio 29,58  29,5% 31$ 31% 31$
Costos 29.500 29.50 62.000 77.500 93.00
0
CANDADO DE | Unidad 500 1000 1500 2000 2500
ARGOLLA es
Precio 1$ 1.5% 2% 33 4%
Costos 500 1.500 3.000 6.000 2.504
TUBO DE | Unidad 1500 2000 2500 3000 3500
ELECTRICIDAD | es
PVC 1/2 Precio 1$ 1.5% 33 33 4%

Costos  1.500 3.000 7.500 9.000 14.00
GUAYA DE | Unidad 500 800 1000 1300 1500

ACERO es
Precio 0.30$ 0.50% 2% 2% 3%
Costos 150 400 2.000 2.600 4.500
CUTTER Unidad 800 800 1500 2000 2500
CUCHILLA DE | es
PVC Precio 9% 9% 10% 12% 12%
Costos 7.200 7.200 15.00 24.000 30.000
TUBOS Unidad 2000 2500 3000 3000 3500
CONDUCTORE es
S DE | Precio 0.90% 1$ 1$ 2% 2%
ELECTRICIDAD | Costos 1.800 2.500 3.000 6.000 7.000
DE 3/4
TUBOS Unidad 1500 2000 2000 2500 3000
CONDUCTORE es
S DE | Precios 1% 1% 2% 2% 2%
ELECTRICIDAD | Costos 1.500 2.000 4.000 5.000 6.000
1/2

TUBO PVC | Unidad 2000 3000 3000 4000 5000
BLANCODE1/2 | es

Precios 1% 1.5% 1.5% 3% 3%
Costos 2.000 4.500 4.500 12.000 15.000
TUBO PVC DE | Unidad 1500 2000 2500 2500 3000
AGUAS es

Precios 5% 5% 7% 0% 10$
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NEGRAS 4
PULGADAS
TUBOS DE
CONDUCCION
DE
ELECTRICIDAD
3/4

TUBOS  DE
CONDUCCION
DE

ELECTRICIDAD
1/2

CURVAS PVC
PLASTIC 3/4

TUBOS PVC 6 Y
8 PULGADAS

TUBOS PVC 4
PULGADAS
AGUAS
NEGRAS
REFORZADOS
TUBO PVC 2
PULGADAS
ELECTRICIDAD

CODOS 4
PULGADAS DE
AGUAS
NEGRAS
(1100MMX 45°)
CINTAS PVC
IMPERMEABLE
FLEX. GRIVEN

PEGA PVC DE
SOLDADURA
DE ALTA
PRESION.
TUBERIA

PACK DE
CONECTORES

Costos

Unidad
es

Precios
Costos

Unidad
es

Precios
Costos

Unidad
es
Precios
Costos
Unidad
es
Precio
Costos

Unidad
es
Precio
Costos

Unidad
es
Precio
Costos

Unidad
es
Precio
Costos

Unidad
es
Precio
Costos
Unidad
es
Precios
Costos

Unidad
es

7.500
1500

1$
1.500

2000

0.90%
1.800

2000
1$
2.000
1500

4%
6.000

1000

10 $
10.000

2000

6$
12.000

2000

1$
2.000

500
2.5%
1.250
1000

2%
2.000

1500

10.00
0
2000

1$
1.500

3000

1$
3.000

2500

1$
2.500
3000

6$
18.00
0
15000

12%
18.00
0
2500

6$
15.00
0
3000

1.5$
4.500

800

25%
2.000
1.500

3%
450.0
0
3000
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17.500
2500

2%
5.000

3000

2%
6.000

2500
2%
50.000
3000

6$
18.000

2000

14%
28.000

2500

6$
15.000

3000

2%
6.000

1000
3%
3.000
2000

3%
6.000

3000

2.500
2500

2%
2.5000

4000

2%
8.000

3000
2%
6.000
4000

8%
32.000

3000

16$
48.000

3000

8%
24.000

4000

3$
12.000

1300
3%
36.000
2500

4%
10.000

4000

30.000
3000

2%
6000

5000

2%
10.000

4000
2%
8.000
5000

9%
45.000

3000

16%
48.000

4000

8%
32.000

5000

3%
15.000

1500
4%
60.000
3000

6$
18.000

5000



PVC Precio 0.80% 1.5% 3% 3% 3%

PLASTICOS Costos 2.400 4.500 6.000 12.000 15.000
PARA TUBO 3/4

TORNILLOS Unidad 3000 4000 4000 5000 6000
AUTO es

TALADRANTES | Precios 0,10$  0.15% 0.25% 0.50% 0.50%
PARATECHOS | Costos 300 600 1000 2.500 3.000
PEGA SUPER | Unidad 2000 3000 3500 4000 5000
FUERTE PVC | es

GRIVEN Precio 1$ 1.80% 2% 3.50% 4%
Costos  2.000 5.400 7.000 14.000  20.000

PEGA Unidad 2000 2500 2500 3000 4000

SOLDADURA es

TUBERIA PVC | Precio 250$ 2.50% 33 5% 5%

AGUA FRIA Y | Costos 5.000 5.000 7.500 15.000  20.000

AGUA

CALIENTE.

HERCULES

CANALETAS Unidad 1000 2000 3000 3500 5000
PARA CABLES | es

PVC 20X10 | Precio 2% 4% 5% 7% 7%
AUTO Costos 2.000 8.000 15.000 37.100 35.000
ADHESIVA.
CONECTOR Unidad 1500 3000 3500 4000 5000
PVC 3/4 es

Precios 0.90% 1$ 3% 3% 3%

] Costos 1.350 3.000 10.500 12.000 15.000
REDUCCION Unidad 2000 3000 3500 4000 5000
BUSHING PVC | es

PARA AGUAS | Precio 0.80% 1% 2% 2% 3%

BLANCAS Costos 1.600 3.000 7000 8.000 15.000

TECHO Unidad 500 2000 4000 5000 5500

MACHIMBRAD es

O DE PVC. Precio 6% 8% 8% 10% 10%

PRODUCTO Costos 3.000 16.00 32.000 50.000 55.000

NACIONAL 0

KIT DE | Unidad 500 1000 1500 2000 3000

TARRAJA/TER es

RAJA ROCA | Precio 7% 7% 9% 9% 1%

TUBO DE PVC Costos  35.000 7.000 13.500 18.000 33.000

TOTAL DE COSTES 142.850, 177.6 340.000, 514.200. 548.004,
00 00 00 00 00

Nota: Proyecciéon de Costo de la empresa Ferreteria B & P. C.A. 2024-2028. :
Elaboracién Propia (2023)
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7. 6.-Caculo de Capital de Trabajo 2024-2028.

El capital de trabajo representa la cantidad de recursos que posee la empresa
para realizar sus labores de forma continua. Por lo tanto, viene dado por los recursos
economicos que tiene la empresa en su patrimonio, con ello puede enfrentar sus
compromisos de pago, en un corto tiempo, esta relacionado con la actividad
econdmica diaria que la empresa realiza dentro de su gestién. De alli la importancia

de efectuar su calculo, como se refleja en la siguiente tabla.

Tabla 17 Proyeccion de Gastos Operativos de la empresa Ferreteria B & P. C.A. 2024-2028

CALCULOS INTERMEDIOS

PERSONAL DATO ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
S

Salario mensual 100 566.493.4 594.818.0 892.227.10 1.338,340.0 2.230,5

medio 7 6 67.16

Incremento 50%

salaria anual

Ne° de 4

Empleados afio

1
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N° de 4

Empleados afo

2

N° de 5

Empleados afio

3

N° de 5

Empleados afio

4.

N° de 7

Empleados afio

5

% Costo de| 14%  79.309,07 83.274.29 124,911.79 187.367,60  312.27

seguridad Social 6 9.39

Total de Gasto 645.802,4 678.092.3 1.017.138.8 1.525.707.6 2.542.8

de Personal 7 6 9 6 46.55

OTROS 50 68,837.00 68.837,0  68,837.00 68,837.00 68,837.

GASTOS (agua, 00

luz, teléfono,

internet)

Presupuesto 60,00 3.867,00 5.800,50 5.800,50 5.800,50 5.800,5

Plan Marketing 0

Presupuesto 150 2.788.00 2.788,00 2.788.00 2.788.00 2.788.0

Plan Funcional 0

Presupuesto de 82 8.170,00 18.260,00 24.750.00 35.160,00 80.990.

RRHH 00

Subida  Media 0

Anual

Total, otros 14.825.00 95.685.50 85.685.50 112.618.00 158.41

gastos 5,50

Total, Gastos 78.627.47 773.777.8 1.102.889,3 1.638.325.6 2.701.2
6 9 6 62.05

Nota: Proyecciéon de Gastos Operativos de la empresa Ferreteria B & P. C.A. 2024-
2028 Elaboracién Propia (2023)

De acuerdo a los reportes obtenidos en la tabla 16, se puede evidenciar que

en la proyeccion de gastos operativos de la empresa Ferreteria B & P. C.A. en los

afnos 2024 al 2028, en dichas proyecciones se establecen aumento salarial del 50%

a los trabajadores a partir del afio 2024, y el costo de seguridad social se ubica en el

14%.
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7. 7.-Estructura y Opciones de Financiamiento 2024-2028.

En cualquier organizacion empresarial es necesario que el gerente sea
poseedor de mucha sabiduria que le permita valorar, sus decisiones, asi como ellas
impactan en el ambito y financiero de la organizacién. Cuando la gerencia tiene
presente un estudio activo de todo lo que engloba su estructura financiera, puede la
gerencia alcanzar un adecuado uso de los recursos, ademas de los resultados
positivos que esto le genera con menor costo, que viene a ser la finalidad de cualquier

empresa. Esto puede ser posible con una eficaz estructura de financiamiento.

Sobre este particular, Mascarefias, (2004), destaca que, al estudiar las
opciones de financiamiento, se deben refleja cada una de las deudas que posea la
empresa y que involucren el pago de intereses, sin considerar el tiempo que tiene
para su término. Por lo tanto, “es la combinacion de todas las fuentes financieras de
la empresa, sea cual sea su plazo o vencimiento” (p.1), esto significa por medio de
la estructura y opciones de financiamiento, se puede mantener un control financiero,
donde se reflejen los compromisos adquiridos por la empresa y asi visualizar las
formas de financiamiento, posibilitando la obtencion de resultados favorables y el
crecimiento sostenido de la empresa Ferreteria B & P. C.A.

Tabla 18 Estructura y Opciones de Financiamientos en los afios 2024 al 2028 de la empresa Ferreteria
B &P. CA.

FINANCIAMIENTO INICIO AN ANO AN ANO AN
DE O 2025 O 2027 o
ACTIVID 202 202 202
AD 4 6 8
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RECURSOS PROPIOS 500,000.
00
PRESTAMOS
CONDICION | Tipo de Interés
ES Afos
TOTAL FINANCIAMIENTO 500,000.
00
COMPARAC | INVERSION  500,000.
ION 00
FINANCIAMIE ~ 500,000.
NTO 00

4.000,
00

4.000,
00
4.000,
00
4.000,
00

12.000.
00

12.000.
00
12.000.
00
12.000.
00

Nota: Estructura y opciones de financiamiento de la Ferreteria B & P. C.A. en los

anos 2024-2028. Elaboracién Propia (2023)

Cabe destacar que la empresa Ferreteria B & P. C.A. en sus proyecciones y

opciones no tiene financiamiento de instituciones bancarias ni otras organizaciones,

sus aportaciones son de recursos propios como se puede evidenciar en la tabla 17.

Tabla 19 Estado del Resultado Proyectado para los afios 2024 al 2028 de la empresa Ferreteria B & P.

C.A.
CUENTA DE ANO ANO ANO ANO ANO
RESULTADOS 2024 2025 2026 2027 2028
VENTAS 245470, 454.500 1.180.75 971.500 1.554.00
0 .0 0 0
APROVISIONAM | 39.0755. 21.104. 8.123.55 0.00987. 6.172.38
IENTO 959 260 4 327 1
VARIACIONDE | 2.968.08
EXISTENCIA | 7.01
MARGEN 41.8551 60.924, 71.204,7 47.071,5 252,638,
0 3
GASTOS DE 645.802, 678.092 1.017.13 1.525.70 2.542.84
PERSONAL 47 .36 8.89 7.66 6.55
OTROS 14.825.0 95.685. 85.685.5 112.618. 158.415,
GASTOS 0 50 0 00 50
EBITDA - 76.923. -77.861 666.825 1.147.26
245391, 2 2
] 3
AMORTIZACION | 19.061 38.122 57.183 76.244 95.305
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EBIT 128.025 81.914. 245.314, 401.582. 389.588,

50 50 0 5
GASTOS 78.627.4 773.777 1102.889 1.638.32 2.701.26
FINANCIEROS | 7 .86 ,39 5.66 2.05
BAIT 23.992,5 276.126 262,139, 1.181,02 2.425,13
3 2 3 5 6
IMPUESTOS 245356, 0.950.9 0.712,04 0.43591 0.647.35
SOBRE 9 24 7 9 9
BENEFICIOS
RESULTADOS | - - - 745106  1.777,77
221.364, 674.797 449.907. 7
3 8 7

Nota: Estados de los resultados proyectados para la Ferreteria B & P. C.A. en los
anos 2024-2028. Elaboracién Propia (2023)

Segun los resultados obtenidos en la tabla 18 se puede decir que cada uno
de los beneficios hacia como las areas donde presenta debilidades la empresa en el
término del afio, encontrandose resultados negativos en los anos 2024 con -
221.364,3 ademas, para el 2025 se proyecta a-674. 797,8 y en el 2026 es .449.907,7
que permitira a la gerencia de la empresa tomar medidas que puedan disminuir las

pérdidas y lograr un éptimo funcionamiento financiero.

7. 9.- Estado de Situacion Financiera Proyectado 2024-2028 para la
empresa Ferreteria B & P. C.A

Aqui se hace referencia al presupuesto que forja la empresa en su proceso de
planificacion, lo cual le va permitir alcanzar un desarrollo efectivo, acorde con su
desarrollo econdmico. En funcidn de lo expuesto se presenta en la tabla 19 la
estimacion de los activos, pasivos y capital patrimonial, ademas de las posibles
ganancias y peérdidas proyectadas hacia la Ferreteria B & P. C.A, en un tiempo

estimado de cuatro afios que comprende del 2024 al 2028.
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Tabla 20 Resultados de la Situacion Financiera Proyectada en los Afios 2024 al 2028 de la empresa
Ferreteria B & P. C.A.

BALANCE INICIO ANO ANO ANO ANO ANO
PROX:_S'ON 2024 2025 2026 2027 2028
ACTIVO
INMOVILIZ | 93,377.1 93,377. 95.377. 95.559.9 180. 180.
ADO 6 16 16 38 550938  559.938,

0
AMORTIZA 00 19.061. 2.287,3 2.744,78 32.937,3 395.248,
CIONES 00 2 4 6 32,0
TOTAL, 113.438, 112.43 95.566, 98.303,7 180.945. 180.954.
ACTIVOS 16 8,16 38 22 186,32 186,32
NO
CORRIENT
ES
EXISTENCI | 2,968,08 00 00 00 00 00
AS 7.01
CLIENTES 00 00 00 00 00 00
TESORERI | 3.925.34 56524 6.782.9 81.395.8 976.750. 11.721.0
A 2,36 9,30 91,60 89,60 790,62 09,48
TOTAL, 126.610 565.24 6.782.9 81.395.8 976.750. 11.721.0
ACTIVOS 980 9,30 91,60 89,60 790,62 09,48
CORRIENT
ES
PASIVO |
RECURSOS | 500,000. 500,00 500,000 500,000. 500,000. 500,000.
PROPIOS | 00 0.00 .00 00 00 00
RESERVAS | 55091 137.72 344.319 860.796, 860.796, 2,151.99
7,500 ,750 875 875 2,18
RESULTAD 00 00 00 00 00 00
0s
NEGATIVO
S
PRESTAMO 00 00 00 00 00 00
S
TOTAL NO | 5.727.96 138.22 344.819 861.296, 861.296, 2.215.42
CORRIENT 1.35 7,500 .750 875 875 2,118
E
PROVEEDO 00 00 00 00 00 00
RES
TESORERI 00 00 00 00 00 00
A
NEGATIVA
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TOTAL 00 00 00 00 00 00
CORRIENT

E

TOTAL 5.727.96 138.22 344.819 861.296, 861.296, 2.215.42
PASIVOS 1.350 7,500 .750 875 875 2,118

Nota: Estados de los resultados de la situacion financiera proyectado para la
Ferreteria B & P. C.A. en los anos 2024-2028. Elaboracién Propia (2023)

En los resultados visualizados en la tabla 19 se denota un balance provisional
de la Ferreteria B & P. C.A. en los afios 2024-2028, alli se reflejan las proyecciones
tanto de los activos como pasivos de cada afo proyectado. Considerando los
reportes, se precisa la presencia de un aumento anual en las finanzas proyectadas,
situacion que resulta favorables para la ferreteria, porque demuestra el incremento

de las ventas.

7. 10.-Flujo de Caja Proyectado para los Aihos 2024 - 2028 en la
Ferreteria B & P. C.A.

El flujo de caja proyectado es un instrumento importante dentro de la
organizacion, porque les facilita a la gerencia y contadores, poder observar de
comportamiento tanto de los ingresos como de los egresos de un tiempo
determinado. De alli que se entiende, al flujo de caja es el capital del cual es poseedor
la empresa. Al estudiar este aspecto, se logra analizar la situacion econémica de
liquidez de la empresa, sobre ello, tomar decisiones para mejorar el estado
financiero, Al mismo tiempo, fijar el pago de las deudas, conocer la disposicion para
realizar nuevas inversiones, destinar el dinero para las compras de mercancias, asi
como adelantarse a acontecimientos que provoquen insolvencias, entre otros

aspectos.
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Tabla 21 Resultados del Flujo de Caja Proyectado para la Ferreteria B & P. C.A. en los afios 2024-2028.

TESORERIA  ANO ANO ANO ANO ANO
DECADAANO 2024 2025 2026 2027 2028
SALDO 500,000.0 1.500.00 4.500.000 13.500,0 40.500,00
INICIAL 00 000 0 00
+BENEFICIO | 157.675,0 95.863,1 511.371,0 5.711.01 1.254.423,
0 00 0 8 500
AMORTIZACIO | 19.061.00 2.287,32 2.744,784 32.937,3 395.248,3
NES 60 20
+PRESTAMOS | 00 00 00 00 00
OBTENIDOS
AMPLIACIONE
S DE CAPITAL
CREDITOS DE | 00 00 00 00 00
PROVEEDORE
s
CREDITOS A | 00 00 00 00 00
CLIENTES
DIVIDENDOS
DEVOLUCION | 00 00 00 00 00
ES DE
PRESTAMOS
INVERSIONES | 00 00 500,000.0 00 00
0
EXISTENCIAS | 2.968.087 00 00 00 00
.01
SALDOFINAL | 161.812.3 199.348. 9.614.381. 56.148.4 2.050.171,
23 084 884 08 820

Nota: Flujo de caja proyectado para la Ferreteria B & P. C.A. en los afios 2024-
2028. Elaboracion Propia (2023)

En cuanto a las proyecciones del flujo de caja de la Ferreteria B & P. C.A. para
los 2024-2028, se puede observar que las proyecciones presentan un alto indices en
estos afos, lo que permite afirmar que este negocio podria estar presentando una

alta rentabilidad
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7. 11.- Indicadores de Rentabilidad 2024- 2028.

En cualquier organizacion, cuyo fines sean de lucros, donde las inversiones
econdmicas garantices su mantenimiento en el tiempo, la rentabilidad es clave
porque demuestra que genera dividendos y puede continuar operativa. Por
consiguiente, los indicadores son las guias que orientan y permiten medir y analizar
si la empresa esta siendo o no rentable. De alli que en la tabla 21 se procede a
reflejar los calculos de rentabilidad con el fin de conocer la relacion en la utilidad y la

inversion que presenta esta empresa,

Tabla 22 Resultados de los Indicadores de Rentabilidad para la Ferreteria B & P. C.A. en los afios 2024-
2028.

RENTABILIDAD ANO ANO ANO ANO ANO

ECONOMICA 2024 2025 2026 2027 2028
ROTACION 5.8 0.39 0.28 0.52 3.5
MARGEN 6.4 4,3 3,4 4.1 0.0
FINANCIERA
APALANCAMIENT | 1.00 1.00 1.00 1.00 1.00
o

EFECTO FISCAL 0.90 0.90 0.90 0.90 0.90
ROE 0.3 0.19 1,0 0,0 2.5
ROE% 0,49 0,90 2,3 1,94 0,0

Nota: Indicadores de Rentabilidad econdmica y financiera para la Ferreteria B & P.
C.A. en los anos 2024-2028. Elaboracion Propia (2023)

De acuerdo con los datos que se aprecian en la tabla 21 se refleja que, en el
indicador de rotacion, la empresa se ubica en una rentabilidad inferior a un valor de
1.00, lo que quiere decir que, se vendioé Y4 del inventario en los afios 2025, 2026 y
2027, lo que quiere decir que el stock no rota correctamente. Esto servira para que

la gerencia de la empresa mejore en distintos aspectos que le permite lograr una alta
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rentabilidad y subsanar aquellos eventos que puedan la falta de rotacién en el
deposito o almacén. generar este También se observar en el ROE reflejo 00, esto
proyecta que para el aflo 2027 no existiran deudas para la organizacion, por lo que

en esos anos se encontrara en un contexto favorable para la inversion.
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CONCLUSION

Posterior al analisis realizado para conocer la situacion de la Ferreteria B&P.
C.A, se concluye que, el objeto social es la dedicaciéon al ramo de la ferreteria
centrada en la comercializacion, distribucion y transporte mediante la compra, venta
al mayor. Se encontr6 en el diagnostico organizacional, el departamento de
contabilidad tiene diversas funciones, sobre todo lo relacionado con el personal,
nominas, lo organizativo y legal pero la empresa carece de un departamento de
administracion y contabilidad, estructurado y que pueda cumplir con todas las

funciones como esta establecido en la normativa legal del pais.

En lo organizacional esta constituida por una junta directiva, la cual se
encuentra en el mismo nivel jerarquico el presidente y vicepresidente, esto puede
traer algunas dificultades durante la toma de decisiones. En el diagndstico contable
se encontro que, la liquidez en el primer periodo del afio 2023 no es suficientemente
favorable, esto podria ocasionar dificultades al momento cumplir sus compromisos

adquiridos a corto plazo.

En el indicador endeudamiento, la empresa en el primer semestre del afo
2023 ha tenido una disminucion en la venta, presentado algunos problemas de
endeudamiento, al no poder cumplir correctamente con las deudas a corto,
generando que ellos reduzcan la flexibilidad financiera a sus clientes cuando
adquieren determinadas mercancias. En el indicador eficiencia la gerencia carece de

un modelo de ventas unificados con un programa de entrenamiento donde los
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vendedores puedan ser mas eficientes y lograr mejores ventas.

Por consiguiente, para optimizar la situacién diagnosticada se plantea el
objetivo general que consistié en disefar un plan estratégico de la Ferreteria B&P.
C.A anos 2024 a 2028 enfocado en el incremento de las ventas. Para lo cual se
efectué un analisis en las diferentes areas empleando el analisis macroeconémico
PESTEL, para analizar el entorno politico, econdmico, social, tecnoldgico ecolégico
y legal, buscando siempre optimizar el servicio prestado por la empresa a los
potenciales clientes. Asi mismo, se elabord la matriz de evaluacion MEFE, en la
valoracion de los factores externos que repercuten en el funcionamiento de la

organizacion.

Para el micro entorno externo se utilizé la Fuerza de PORTES, reflejandose la
negociacion con proveedores, con clientes, rivalidad entre competidores, el
desarrollo significativo de productos subtitulos, entrada de nuevos competidores y el
nivel atractivo lo que aporta elementos significativos para mejorar el funcionamiento
de factores internos. También, la evaluacion interna se basoé en el MEFI, concluyendo
que una debilidad es el poco tiempo de financiamiento ofrecido a los clientes, asi
como la carencia de una imagen de posicionamiento del negocio que le permita

captar a los clientes potenciales.

En el analisis del diagnostico interno se utilizd el modelo CANVAS, esto
permite crear, proporcionar, captar y agrega valor a la productividad, es una guia que

permite cambios significativos en poco tiempo sobre todo en el area de la publicidad.
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Todo ello con la finalidad de incrementar las ventas en la Ferreteria B&P. C.A,
formulandose una estrategia de negocio, sobre los resultados de la Matriz FODA
Cruzada (MFODA), la Matriz Interna-Externa (MIE), Al analizar estas estrategias, se
concluye que es relevante la propuesta de implantacion, con el fin de atraer nuevos
clientes, asi incrementar las ventas, proyectar a la ferreteria B & P. C.A, y sus

productos a través de las redes sociales para su comercializacion online.

Se procedio a plantear un analisis del recurso humano, los presupuestos y las
proyecciones reflejadas en el plan funcional de finanza y evaluacion financiera con
ello poder garantizar la efectividad del plan estratégico en el incremento de las ventas

en los anos 2024 al 2028.
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RECOMENDACIONES
Tomando en cuenta conclusiones plantadas, se procede a recomendar lo

siguiente:

Hacer entrega a la gerencia esta investigacion con la finalidad de que analisis
cada debilidades, fortalezas, oportunidades y debilidades que esta presentado la
organizacion se internalice, para tomar decisiones en funcidon de disminuir la

situacion diagnosticada.

A la gerencia de la empresa tomar en cuenta el plan estratégico de la
Ferreteria B&P. C.A afnos 2024 a 2028 enfocado en el incremento de ventas, para
que con apoyo de profesionales en esta area ponga en practica de manera

progresiva los planes.

Poner en practica el plan de Marketing con la finalidad de actualizarse y utilizar
las redes sociales como un medio que le permita ofertar sus productos, realizar
compraventas, hacer promociones lo que llevara al incremento de ventas en otros

contextos.

A la gerencia mantener un constante proceso de evaluacion para fortalecer

los planes proyectados.
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ANEXOS
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ANEXO A

Guia de Entrevista Organizacional
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Usted ha sido seleccionado para responder el presente instrumento como
parte de una investigacion titulada: Plan estratégico de la Ferreteria B&P. C.A en los
anos 2024 a 2028 enfocado en el incremento de ventas. La informacion
proporcionada servira para fines de la investigacion académica, por lo cual sera

tratada de manera confidencial

1.- ¢ Como ve la junta directiva? ¢ Explique?

2.- ¢ Tiene idea de como ven los clientes?

3.-¢,Desde la presidencia se fomenta el trabajo en equipo?

4.-Que puede hacer para mejorar la actividad que desarrolla?

5.- ¢ Existe una buena comunicacion entre el personal y los clientes?

6.- ¢, Tiene la empresa programas de formacion hacia los vendedores?
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ANEXO B

Guia de Entrevista Contable /Financiera
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Usted ha sido seleccionado para responder el presente instrumento como
parte de una investigacion titulada: Plan estratégico de la Ferreteria B&P. C.A en los
anos 2024 a 2028 enfocado en el incremento de ventas. La informacion
proporcionada servira para fines de la investigacion académica, por lo cual sera

tratada de manera confidencial

Indicador Liquidez

1.- ¢ La empresa conto con suficiente liquides y el capital en el primer semestre

del ano 20237

2.- ¢ Esta en capacidad de hacer frente a los compromisos de pagos

adquiridos durante este ano fiscal?
3.- ¢ La situaciéon econdémica del pais ha limitado la liquidez?

Endeudamiento

¢(Las ventas realizadas por la empresa le permite pagar las deudas

adquiridas?

¢Cumplen las obligaciones de pago con los proveedores en el plazo

establecido?

3.- ¢La empresa ha reducido la flexibilidad financiera por adaptarse a los
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cambios del entorno financiero? ;Que vive el pais?

Rentabilidad

1.- ¢La empresa esta en capacidad de alcanzar una alta ganancia en el afio

20237

2.- Los niveles de utilidad de la empresa en el primer semestre del afio 2023

han superado a la inversion?

3.-¢,La empresa tiene planteadas nuevas inversiones que permitan aumentar

las ventas?

Eficiencia

1.- ¢ Tiene un modelo de ventas que le permita a los venderos se eficiente?

2.- ;Desarrolla la gestion de manera eficiente para que los trabajadores

cumplan su rol favorablemente?

3.- ¢{Mantiene canales de comunicacion eficiente para

posesionar sus productos en el ambito de la ferreteria?
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ANEXO C

Estado Econémico de la Empresa
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