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RESUMEN

El propdsito es disefiar un plan estratégico para la empresa Inversiones San Jorge de Aurora
de Hayek, FP en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital. Comprende seis capitulos,
el primero: Introduccidn, muestra la idea actual de negocio de la empresa “Inversiones San Jorge”,
ubicada en Tovar Estado Meérida. En el diagnostico organizacional se evidencid buena
rentabilidad, pero la tasa de retorno de la inversién es lenta. La propuesta de valor consiste en
realizar una planificacion estratégica de Marketing digital que contribuya a que la empresa sea
valorada por el publico y se mejoren los indices de rentabilidad y retorno de capital. El segundo
expone el analisis y diagnéstico del macroentorno (Pestel) y microentorno (Fuerzas de Porter). En
el tercero se analizd el modelo de negocios y el funcionamiento de la empresa, en el cuarto se
formularon los objetivos estratégicos, en el quinto la estrategia de negocio con el anélisis FODA
y por ultimo en el sexto se presentan las propuestas de implementacion de los planes funcionales.
Se concluye que con la publicidad en las diferentes redes sociales que las investigadoras han
realizado se esta creando una buena imagen ante el publico objetivo. Se recomienda continuar

realizando actividades de Marketing Digital que garanticen la visibilidad de los productos.

Palabras claves: Plan, Marketing, Digital



ABSTRACT

The purpose is to design a strategic plan for the company Inversiones San George de
Aurora de Hayek, FP in the years 2023 to 2027 focused on digital marketing. It comprises six
chapters, the first: Introduction, shows the current business idea of the company Inversiones San
Jorge located in Tovar Estado Mérida. The organizational diagnosis showed good profitability, but
the return rate of investment is slow. The value proposal consists of make strategic planning for
digital marketing that helps to make the company assess by the public and improve profitability
and return indices. The second presents analysis and diagnosis of the macroenvironment (Pestel)
and microenvironment (Fuerzas de Porter). In the third one, the business model and the operation
of the company was analyzed, in the fourth se they formulated strategic objectives, in the fifth the
business strategy with the FODA analysis. and finally, in the sixth, proposals for the
implementation of functional plans are presented. It is concluded that by advertising on the
different social networks that researchers have a good image is being created before the target
audience. It is recommended that you continue to carry out digital marketing activities to ensure

product visibility.

Keywords: Plan, Marketing, Digital
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Idea actual de negocio/nombre del negocio

La empresa “Inversiones San Jorge” se encuentra ubicada en la carrera 4ta, con calles 3
y 4 de Tovar Estado Mérida. Su objeto es la compra, venta y distribucién al mayor y al detal,
importacion, exportacion de linea blanca, linea marron, electrodomésticos, lenceria, muebleria en
general, articulos de madera, repuestos para electrodomésticos, equipos de computacion y
telefonia celular, servicio técnico, mantenimiento; la prestacion del servicio de transporte y
cualquier otra actividad de licito comercio relacionada con el objeto comercial.

En cuanto a su constitucion legal, es una firma personal, cuyo Registro de Informacién
Fiscal (R.I.F.) es; V-1039408801, a nombre de Aurora Isabel Contreras de Hayek, su segmento
del mercado se encuentra en el Valle del Mocoties, comprendido por los habitantes de los
municipios Tovar, Pinto Salinas, Rivas Davila, Zea y Guaraque del Estado Mérida, en la Republica
Bolivariana de Venezuela, atendiendo las necesidades en cuanto al bienestar de las familias que
necesitan productos para equipar su hogar, sus clientes son de todas las edades y géneros que
tengan capacidad de pago, se ofrecen productos a contado y a crédito con un tiempo maximo de
dos meses para pagar.

Por otra parte, tiene una trayectoria de 15 afios comercializando productos de los cuales
los Gltimos 5 afios han sido dificiles debido a la situacion econdémica del pais, pues, sus ventas se
vieron disminuidas, sin embargo, han permanecido de manera disciplinada y adaptandose a las
vicisitudes que tanto la pandemia como la devaluacion de la moneda han causado a nivel general

en todo el comercio nacional e internacional.
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1.2 Descripcion del producto/servicio a ofrecer

La gama de productos y servicios que ofrece la empresa en estudio, estd compuesta por

varias categorias entre las que se pueden mencionar las siguientes:

Articulos para el Hogar: En este rubro aparecen gran cantidad de articulos para el bienestar
familiar en su hogar como son: Sabanas, colchones, almohadas, pafios, articulos de limpieza tales
como: baldes, cepillos, haraganes, ademas utensilios de cocina, entre los que se encuentran las

ollas, vajillas, vasos y cubiertos.

Electrodomeésticos de linea blanca: Esta gama incluye los productos o aparatos de tamafio
grande cuya utilidad es para las labores de cocina, limpieza y lavado, entre los que se encuentran

las lavadoras, secadoras, horno, extractor, nevera y aire acondicionado.

Productos de Muebleria: Son productos que se componen de madera, tableros y herrajes,

entre los que se encuentran: Sofés, sillones, mesas, sillas, camas, estanteria y armarios.

Electrodomésticos de linea marrén: Esta linea comprende todos los aparatos electronicos
de consumo, para la diversién como son: Televisores, reproductores de audio, radios, equipos de

sonido, reproductores de video y teléfonos celulares.

Acrticulos para la belleza: En este rubro ofrece gran cantidad de tintes para cabello,

shampoo, jabones, maquillaje, desodorantes.

Pequefios Aparatos Electronicos: Abarca los aparatos o dispositivos pequefios, como son
los que se utilizan en el bafio: Maquinas de afeitar o cortar pelo, plancha para el pelo. De igual
manera los pequefios aparatos de cocina, cafeteras, batidoras, parrilleras, tostadoras, freidoras,
exprimidores y los de limpieza como son: planchas eléctricas, tablas de planchar, ventiladores y

aspiradoras.
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Repuestos y articulos para la construccion, como pintura, bombillos, tomacorriente, cables,

brochas, repuestos para maquinas de coser.

Servicio de mantenimiento a maquinas de coser: Este servicio lo brinda uno de los obreros

de la empresa, quien tiene experiencia en el mantenimiento de maquinas de coser.

Los productos y servicios, antes mencionados tienen gran demanda en el
establecimiento, los que tienen mayor venta son los de linea blanca y marrén y los de menor venta
son los de repuestos y articulos de construccidn, en cuanto al servicio de mantenimiento se aprecia

que tienen gran clientela y se mantienen leales en la busqueda de este servicio.
1.3 Equipo de trabajo

Su estructura organizacional, cuenta con un Gerente General, una Jefa de
Administracion, un Jefe de Operaciones, una secretaria, un Contador Publico, y dos obreros,
quienes se encargan de la movilizacion de los articulos para la venta y los servicios de

mantenimiento de maquinas de coser.

Estructura Organizativa

A) Figura tomada de freepng

GERENTE GENERAL
1

JEFA DE ADMINISTRACION Y JEFE DE OPERACIONES

FINANZAS

SECRETARIA ADMINISTRATIVA OUTDOURCING CONDUCTORES OUTDOURCING
ASESORIA CONTABLE PROFESIONALES ASESORIAS, PREVENCION
Y LEGAL Y MANTENCION

Figura 1. Organigrama
Fuente: w.w.w.freepng.es
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El presente organigrama muestra la estructura organizativa de la empresa Inversiones
San Jorge, Cuyo Gerente General es el Sr. Elias Hayek, la Jefa de Administracion es la Lcda.
Claysi Hayek, a cuyo cargo estan la secretariay el contador, el jefe de operaciones, es Jorge Hayek,
tiene a su cargo al conductor y asesor de mantenimiento y servicios quienes se encargan de la
comercializacion y distribucién de los productos.

Funciones de los cargos

Gerente General: Es el encargado de mantener el correcto funcionamiento de la empresa
en general, de representarla juridica y legalmente ante terceros, de realizar estrategias para el
cumplimiento de las metas, de supervisar el correcto y oportuno cumplimiento de las funciones
del personal, analizando la eficiencia del desempefio del trabajo, entre muchas otras funciones que
hacen de la empresa una organizacion cumplida y exitosa.

Jefe de Administracion y Finanzas: Se encarga de dirigir, motivar y controlar las
actividades del equipo de ventas en el mercado, también puede llevar a la vez diversas funciones
ejecutivas y ser responsable de muchos aspectos mas generales de las ventas y de la
comercializacion en general, como son: atender todas las demandas que se presenten en el almacén,
en conjunto con atender de manera eficaz y eficiente a los clientes., ademas de ingresar al sistema
las 6rdenes de compra de los clientes, pero sobre todo de definir y mantener bases de datos
totalmente actualizados en lo que se refiere clientes, productos, precios y condiciones comerciales.

Jefe de Operaciones: Se encarga de establecer la estrategia que seguira la empresa para
cumplir sus objetivos y metas, revisar los mercados y la forma de posicionarse en ellos, debera
asesorar a los directivos en la elaboracion del presupuesto tomando en cuenta los recursos con los

que se cuenta, siempre en busca de lograr los objetivos empresariales.
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Secretaria: La asistente gerencial es una persona encargada de apoyar las funciones
administrativas del gerente general, permitiendo un desarrollo agil de las labores de este, redacta
documentos, atencidn con clientes internos y externos de la empresa y el seguimiento de la agenda
de actividades de la gerencia general y la jefa administrativa.

Contador: Es el encargado de mantener el correcto funcionamiento de los sistemas y
procedimientos contables de la empresa, de hacer la depreciacion a las maquinas y los equipos con
gue se cuenta, incluido de preparar y ordenar la informacidn financiera y estadistica que se vaya
adquiriendo para la toma de decisiones de las autoridades superiores.

Asesor de servicios y mantenimiento: Es la persona que se encarga de ofrecer los servicios
de mantenimiento de maquinas de coser y atender las necesidades en cuanto a mantenimiento de
la empresa.

Conductor: Esta encargado de la logistica de la empresa en cuanto al mantenimiento del

local en buenas condiciones, almacenamiento y traslado de la mercancia para la venta
1.4  Diagnostico organizacional

El diagndstico organizacional que se realizd en la organizacion del estudio va dirigido
a detectar problemas dentro de su funcionamiento y las oportunidades que se pueden aprovechar,
en este sentido se realizd una entrevista a la Jefe Administrativa, con la que se pudo evidenciar
que en estos ultimos meses no pueden hacer muchas comprar para rotar su inventario porque toma
tiempo para recuperar la inversion debido a que la mercancia no se vende de manera continua,
entre sus principales competidores se encuentran dos establecimientos que funcionan en la misma
cuadra, no hacen comparacion de precios con la competencia, para fijar precios, lo hacen segun el
costo que tiene la compra de mercancia y venden segun la fluctuacion del délar, a la tasa del Banco

Central de Venezuela.
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En cuanto a las principales diferencias respecto a la competencia, se encuentra la
garantia de calidad de la mercancia, asi como la gran variedad de productos que ofrecen y los
servicios de mantenimiento efectivos, lo cual es valorado por sus clientes, en la actualidad no
cuentan con un plan de marketing, aunque en algunas oportunidades han tenido publicidad en redes
sociales, pero no han continuado con esos procedimientos por falta de tiempo, las ocasiones en
que se han tomado medidas para dar a conocer sus productos ha sido cuando han tenido pasantes
de la universidad que han colaborado con este aspecto, de tal manera que en la empresa no han
tomado decisiones sobre planes de marketing para mejorar su rentabilidad y recuperar sus
inversiones a corto plazo.

Por otra parte, la comunicacion con los clientes es cordial, generando confianza y
seguridad al realizar las comprar en el establecimiento, pues tienen la ventaja de su ubicacion
geografica dentro del area comercial del municipio Tovar, lo que les garantiza la visibilidad de su
negocio a los transeuntes que continuamente recorren la poblacion. Con respecto a quejas por parte
de los clientes, hasta el momento no se han presentado problemas relevantes y en caso de que
ocurran se les escucha y se busca solucion para que queden satisfechos del servicio prestado o de
los productos negociados, aunque hasta el momento no se ha medido el grado de satisfaccién
global de los clientes.

Con respecto a la mejora continua de la empresa, se ha invertido en la infraestructura
de la empresa en la parte interna para mejorar el aspecto del establecimiento, pues cuando
compraron el local, este era una construccion de hace muchos afios y aun tenia sus paredes de
bahareque y los techos de horcones y tablas con tejas, por ello se comenz6 a reestablecer la
propiedad de adentro hacia afuera y en la parte interna se realizd una construccién nueva de

platabanda con tres pisos para mostrar los productos al pablico, la parte delantera de la fachada
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aun no se ha mejorado, por la crisis econémica que comenzo a sentirse a partir del afio 2017 con
mayor auge en los afios 2020 y 2021 con la pandemia, pero aun asi han continuado dandole
mantenimiento, solo que para mejorar la fachada frontal todavia no lo han planificado, pero tienen
disposicion para el cambio y les gustaria aplicar un plan de marketing, porque hasta ahora cuando
lo han hecho no les han dado seguimiento a los resultados, ni comunican, ni dan visibilidad al

resultado.
1.5  Diagnostico situacion contable-financiera

La empresa, cuenta con un Contador Publico que lleva el registro de las operaciones de
la empresa, no permanece dentro de la misma, pero hace auditorias periddicas para darle
mantenimiento a los registros contables, para conocer su situacion contable financiera, se realizd
una entrevista a dicho profesional, pero no fue posible que permitieran exponer sus registros
contables y financieros como son el Balance General y el Estado de Ganancias y pérdidas, pero si

accedid a responder preguntas sobre sus ratios financieros del afio 2021.

En este sentido, manifesto que al calcular los indices de Liquidez obtuvo que el indice
corriente fue de 3,30, el indice rapido o acid-test, fue de 0,6, tomando en cuenta que mientras
mayores sean estos indices, mayor serd su cumplimiento a corto plazo, permite interpretar que la
liquidez general o corriente es alta, quiere decir que tiene buena liquidez, sin embargo, cuando
interviene la rotacion de inventario, dicho indice bajaa 0,6, lo que indica que su poca fluidez afecta

la liquidez de la empresa.

Por su parte, los indices de endeudamiento que tienen, son el de deuda sobre patrimonio
en 0,18 y el indice de deuda a largo plazo sobre patrimonio con largo plazo esta en 0,15, sabiendo

que este indice mide la importancia que tiene la deuda sobre el patrimonio, el cual no debe ser
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mayor a uno, de lo contrario conviene revisar dichas deudas, se aprecia que este indice es bajo, lo

que les permite conseguir mayores recursos financieros.

También se pudieron obtener los datos de los indices de actividad, de los cuales tiene el
de rotacion de inventarios, el cual es cada 628 dias y la rotacion de cuentas por cobrar cada 3 dias,
lo que indica que es muy lenta, por lo que es conveniente aplicar politicas de ventas que podria ser

de Marketing digital.

Con relacion a los indices de rentabilidad, tienen que el margen de operacion es de 50%,
el margen de ventas es del 16,6% Yy el retorno sobre capital es de 6,02%, quiere decir que por cada
bolivar que invierten tienen ese tanto por ciento de rentabilidad, tomando en cuenta estos
resultados se aprecia que el margen de operacion es alto, pues obtienen de ganancias un 50% por
cada bolivar que invierten, pero el margen de ventas es bajo, representado en un 16,6%, producto
de la poca rotacion de inventarios, lo que conduce a que el retorno de capital sea bajo 6,02%, lo
que lleva a inferir nuevamente que la empresa debe tomar medidas para realizar un estudio de

mercado y mejorar sus ventas, lo que repercute en su eficiente rentabilidad.
1.6 Definicién del problema.

Las empresas comerciales y de servicios forman parte de la economia de un pais, para
ello deben organizarse con eficiencia para cumplir sus objetivos enfocados al aumento de la
rentabilidad de sus actuaciones mercantiles, rigiéndose por la normativa vigente en el ambito
geografico donde se desempefian, colaboran con el gasto publico de cada nacion y de esta manera
retribuyen el beneficio econdmico que reciben. Estas empresas cumplen fines econémicos
externos al brindar bienes y servicios de valor para la sociedad, también cumplen fines econémicos
internos al obtener un valor agregado de sus ventas y la plusvalia obtenida las reparte en forma de

dividendos o de salarios a sus empleados, de igual manera se puede decir que cumplen un fin social
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externo, generando empleo y un fin social interno contribuyendo al desarrollo de sus integrantes,
capacitandolos para su crecimiento personal y profesional.

En este orden de ideas, los gerentes empresariales buscan ventajas competitivas y para
ello deben realizar planes estratégicos que le garanticen la consecucion de sus objetivos y metas,
dicho documento muestra todo lo que la organizacion quiere lograr y la manera de hacerlo, en este
sentido, Torres (2022), expresa “La creacion de un plan estratégico es un ejercicio que le permite
a una organizacion saber que quiere conseguir en el futuro y como lo va a lograr por medio de
recursos, procedimientos y acciones”(p.4). Para ello utiliza diversas herramientas cualitativas
como la observacion, investigacion y analisis del mercado interno y externo, con la finalidad de
obtener el éxito en sus operaciones a través de ideas de negocio innovadoras como pueden ser las
relacionadas con el Marketing digital que esta siendo difundido a través de las redes sociales
abarcando mayor cantidad de publico consumidor de los productos y servicios que ofrecen las
organizaciones mercantiles.

De acuerdo con los razonamientos que se han venido realizando es necesario acotar que
el Marketing digital se ha convertido en una guia para utilizar los recursos de la empresa en su
beneficio, a través de la utilizacion de las redes sociales con las que pueden llevar contenido
publicitario a un ambito geografico amplio en el que captan mayor cantidad de clientes interesados
en los productos que ofrece cada empresa, como lo expone Angulo (2018), “la planeacién
estratégica es un proceso de toma de decisiones que busca proyectar la organizacion a futuro
teniendo en cuenta su contexto”(p.1). Es decir que los planes estratégicos de Marketing digital,

busca asegurar la competitividad en el lugar donde se desempefia la organizacion.

De esta manera Cepeda (2012), propone que “El proceso de administracion aplicado a

Marketing consiste basicamente en: 1) Planear un programa de Marketing, 2) Ponerlo en marche
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y 3) Evaluar su rendimiento” (p.1.). En este sentido, conviene que las empresas cumplan las etapas
de planeacidn, implementacion y evaluacion de manera idonea tomando en cuenta un analisis de
factores internos y externos para disefiar las estrategias que permitan alcanzar las metas que se
propongan para recuperar la inversion. Tal es el caso de la empresa en estudio, la cual se encuentra
ubicada en la Republica Bolivariana de Venezuela, municipio Tovar del Estado Mérida, es una

Firma Personal cuyo objeto es la compra, venta y distribucién al mayor y detal de mercancia.

En dicha empresa se realizé un diagnostico organizacional, contable y financiero en el
cual se pudo evidenciar que existe un problema en cuanto a la recuperacion de la inversion a corto
plazo, pues no han podido hacer muchas compras para mantener el inventario actualizado porque
la mercancia no se vende con regularidad, de igual manera se aprecia que tienen competidores en
el mismo &mbito geografico y esto hace mas dificil vender la mercancia que les garantice su
capacidad de pago a empleados y proveedores. Entre las causas que generan esta problematica se
encuentra la falta de planificacion estratégica en las diversas areas de la empresa que les permita
buscar soluciones e ideas de negocio innovadoras para mejorar la frecuencia en las ventas, pues
de no tomar estas medidas traeria como consecuencia la pérdida de ventas por la poca visualizacion

que tiene para el publico consumidor.

1.7 Propuesta de valor.

La propuesta de valor para solucionar esta problematica se refiere a realizar una
planificacién estratégica de Marketing digital que contribuya a que la empresa sea valorada por el
publico y se mejoren los indices de rentabilidad y retorno de capital para la empresa. Dicha
planificacién se enfocara en dar a conocer los productos que ofrece la empresa por redes sociales
con la conviccién de que contribuyen al bienestar de la familia, los cuales son de alta tecnologia y

calidad brindandoles confort y satisfaccion, ayudandolas a equipar su hogar para su bienestar. De
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igual manera publicar los servicios de mantenimiento de maquinas de coser y una gama de
productos para el publico en general, con una difusién semanal de ofertas atractivas que logren la

atencion segun las preferencias de los consumidores.

1.7 Objetivos del trabajo de investigacion.

1.7.1 Objetivo general

Disefiar un plan estratégico para la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP

en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.
1.7.2 Objetivos especificos

Describir el macroentorno competitivo en el que debe introducirse el producto o servicio
de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP en los afios 2023 a 2027 enfocado

en Marketing digital.

Definir el modelo de negocio, caracteristicas del producto y planes para la implementacion
de la propuesta de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP en los afios 2023 a

2027 enfocado en Marketing digital.

Definir los objetivos estratégicos de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek,

FP en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social empresarial y finanzas de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP en los

afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.
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CAPITULO I1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO
2.1 Analisis del macroentorno (PESTEL).
2.1.1. Entorno politico

El entorno politico que se vive actualmente en la Republica Bolivariana de Venezuela no
es el mas recomendable para el surgimiento de nuevas empresas o la inversion extranjera, pues
constantemente cambian las Leyes tributarias, prohibiciones en cuanto a transferencias al
extranjeros, repatriar capitales, falta de imparcialidad judicial, hiperinflacion descontrolada,
creando incertidumbre, lo que reduce las ganancias de las empresas y aumenta los costos y gastos
para poder operar en el pais, pues no quieren asumir estos riesgos, por lo que es considerado un

pais inestable.
2.1.2. Entorno econdmico

El entorno econdmico del pais en la actualidad se encuentra en malas condiciones, al
mantener cifras altas de hiperinflacion, la devaluacion del bolivar esta a la orden del dia a dia, no
existe paridad cambiaria con otros paises, lo que conlleva a la disminucién del poder adquisitivo
en todos los sectores para el pablico consumidor a quienes se les dificulta las compra inclusive de
los bienes béasicos. Por otra parte, la expansion de la base monetaria, que ha hecho el gobierno para

cubrir el gasto pablico contribuye a elevar los niveles inflacionarios y la devaluacion de la moneda.
2.1.3. Entorno social

El entorno social se ha caracterizado por una gran movilidad, pues ha emigrado gran
cantidad de personal capacitada, que debido a las malas condiciones politicas y econdmicas han
decidido irse del pais y brindar sus conocimientos a empresas de otros paises que consideran tienen

condiciones mas favorables por su calidad de vida, sin embargo, todavia queda gente que apuesta
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por la mejora continua de las condiciones de vida y crean emprendimientos que les brinde un estilo
de vida confortable a quienes aun permanecen en el pais, creando empleos y adaptandose a los
cambios que a diario ocurren, el nivel formativo de la poblacion es elevado, existe gusto por los
aspectos culturales y los habitos de consumo todavia se mantienen a pesar de la situacion

economica.
2.1.4. Entorno tecnologico

El entorno tecnoldgico en el pais es medianamente eficiente, pues, aunque se cuenta con
internet, se tiene la posibilidad de adquirir celulares, Tablet, computadoras, televisores y demas
medios electronicos, las comunicaciones no son eficientes y si son costosas y gran parte de la
poblacidn no tiene acceso a estos servicios, lo que crea una brecha digital al convertirse en una
necesidad para todos, pero a la que no se puede acceder a menos que se cuente con los medios
economicos para hacerlo, sin embargo, los venezolanos buscan la manera de tener estos elementos
que brinda la tecnologia, por otra parte la evolucidn de las nuevas tecnologias crea la necesidad de
actualizacion constante por parte del personal capacitado que ve en estas herramientas la
globalizacién de las ideas que les permita mejorar las operaciones mercantiles de sus empresas,

con base en experiencias exitosas que estan ocurriendo en otros paises.
2.1.5. Entorno ecoldgico

El entorno ecoldgico del pais se caracteriza por gran cantidad de espacios naturales, con
un clima agradable, gran variedad de animales y plantas, terrenos productivos que cuentan con
agua, lo que les da la posibilidad de crear materia prima para las empresas manufactureras que

necesitan insumos para elaborar sus productos.
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2.1.6. Entorno legal

El entorno legal del pais es un factor de riesgo para las empresas que desean ejecutar una
idea de negocios, pues se evidencia falta de seguridad juridica y alta probabilidad de

incumplimiento por parte del gobierno en acuerdos con los empresarios.
2.1.7. Matriz de evaluacidn de factores externos (MEFE)

Tabla 1. Matriz MEFE

Factores Peso Valor Ponderado
Oportunidades
Elemento 1 Creacion de empleos 0.10 4 0.40
Elemento 2 Nivel de Educacion elevada 0.10 4 0.40
Elemento 3 Habitos de consumo 0.10 4 0.40
Elemento 4 Se cuenta con Internet 0.10 4 0.40
Elemento 5 Herramientas tecnolégicas 0.10 3 0.30
Amenazas
Elemento 1 Inestabilidad politica 0.10 1 0.10
Elemento 2 hiperinflacion 0.10 1 0.10
Elemento 3 Devaluacion de la moneda 0.10 1 0.10
Elemento 4 Falta de personal capacitado 0.10 2 0.20
Elemento 5 Falta de seguridad juridica 0.10 1 0.10

Totales 1.00 2.50

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

2.2 Analisis del microentorno del sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1. Negociacion con proveedores

Los proveedores que son las personas que suministran o abastecen a las empresas de los
productos o bienes para que lleven a cabo su actividad mercantil tienen gran poder de negociacion,
por lo que es importante considerar algunos aspectos a la hora de elegir el que mas conviene a la
empresa por ello se hace necesario evaluar la capacidad de respuesta y el nivel de atencion a
clientes, asi como el grado de especializacion y experiencia, la calidad de los productos que ofrece,

los precios, condiciones de pago a crédito o a contado, la entrega oportunay el servicio postventa.
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En la empresa en estudio, los proveedores, son de confianza, pues, a lo largo de los afios
que han compartido con la empresa se han ganado el respeto y la confianza, sin embargo, se revisan
nuevas cotizaciones que presentan proveedores que han surgido en el mercado para conseguir
mejores precios y dependiendo su comportamiento en el tiempo, se continua o no trabajando con

ellos.
2.2.2. Negociacion con clientes

La negociacion con los clientes es muy importante, pues se refiere a la comunicacion entre
la empresa y el comprador, buscando un beneficio mutuo, para ello es conveniente hacer una
investigacion de mercado analizando los clientes actuales, potenciales y los que no han vuelto,
realizar estas actividades de manera periddica es importante porque al conocerlos la empresa les
podra ofrecer los productos o servicios que necesitan, para que sientan una buena experiencia de
compray regresen. Se debe tomar en cuenta al analizar los clientes potenciales, su nombre, sexo,
aficiones y gustos, frecuencia con la que compra, que productos compra, sus preferencias. En este
orden de ideas la empresa estudiada mantiene buenas relaciones con sus clientes, explicandoles
los beneficios de sus productos y servicios, también se fomenta la empatia y la escucha sobre las

necesidades de su publico consumidor.
2.2.3. Rivalidad entre competidores existentes

La rivalidad entre competidores se aprecia cuando ocurren maniobras que realizan las
empresas competitivas para destacar en el mercado, en el caso de estudio son pocas las empresas
del ambito geogréafico cercano que cuenten con tanta variedad de articulos como los que ofrece
Inversiones San Jorge en la localidad, sin embargo en el Vigia y Mérida que son zonas cercanas Si
existen grandes empresas que dan ofertas y algunas personas los prefieren, pero la mayoria se

gueda con los negocios de la localidad para no tener que pagar flete a la hora de retirar sus
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productos. De igual manera, es necesario formular estrategias en cuanto a precios y calidad del

servicio para posicionarse en el mercado y lograr la preferencia del consumidor.
2.2.4. Desarrollo potencial de productos substitutos

Los productos sustitutos los ofrecen las empresas que pueden vender los articulos y
productos a un menor precio o en mejores condiciones de pago, el cual puede ser a crédito, en este
sentido, existen comerciantes informales que ofrecen productos para el hogar a crédito y van hasta
las casas de los clientes a llevarselos, lo cual representa una amenaza, pues en la actualidad han
aparecido muchos de estos comerciantes por la zona de Tovar y sus alrededores. Tomando en
cuenta esta realidad se hace necesario realizar un estudio de mercado para evaluar sus precios, su
plan de Marketing y la respuesta de los consumidores, con la finalidad de buscar soluciones para

competir con dichos productos.
2.2.5. Entrada de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores son las organizaciones que podrian entrar al mercado
ofreciendo productos similares a los de la empresa en estudio, en caso de que ocurra se deben
analizar sus catalogos, precios, atencion al cliente y el servicio, la actividad que tienen en redes

sociales, para buscar alternativas que garanticen la competitividad y la preferencia del pablico.
2.2.6. Nivel de atractividad de la industria

El nivel de atractividad de la industria, se mide por su rentabilidad, en este sentido, en la
empresa Inversiones San Jorge, su rentabilidad el buena, pero su margen de ventas es bajo, lo que
indica que se debe realizar un plan estratégico, el cual podria ser a través del Marketing digital

para mejorar dichas ventas con el crecimiento de sus consumidores, ofreciéndoles ofertas,
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brindandoles un servicio eficiente y de calidad, atencién personalizada, plazos para pagar,

transporte de la mercancia, entre otros.

2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Tabla 2. Matriz MEFI

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
Elemento 1 Cuentan con proveedores confiables 0.10 4 0.40
Elemento 2 Buenas relaciones con los clientes 0.10 4 0.40
Elemento 3 Pocos competidores nuevos 0.10 3 0.30
Elemento 4 Servicio eficiente 0.10 4 0.40
Elemento 5 Atencidn personalizada 0.10 4 0.40
Debilidades
Elemento 1 Rivalidad con competidores de empresas grandes 0.10 2 0.20
Elemento 2 Productos substitutos 0.10 2 0.20
Elemento 3 Bajo margen de ventas 0.10 1 0.10
Elemento 4 No realizan planes estratégicos 0.10 1 0.10
Elemento 5 Poca publicidad 0.10 1 0.10

Totales 1.00 2.60

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
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CAPITULO I11. ANALISIS Y DIAGNOSTICO INTERNO

3.1 Modelo de negocio CANVAS.

B) Figura 2. Modelo de Negocios
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Figura 2. Modelo de negocio “Inversiones San Jorge”
Fuente: Elaboracion propia

En el presente modelo de negocios se pueden apreciar los socios claves representados
por los proveedores de productos para la venta entre los que se encuentra Manaplas C.A., las
instituciones financieras tales como: Banco provincial, Banco de Venezuela, Banco Mercantil,
Banco Bicentenario y Banco Sofitasa a los que la empresa recurre cuando se requiere hacer una
inversion para aprovechar cotizaciones. También se presentan las actividades claves como la

inversion continua para reponer la mercancia que va saliendo del inventario, el control de calidad
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con larevision técnica que se pide para comprar mercancia destinada al publico y el soporte técnico
que es realizado por el equipo de mantenimiento de la empresa.

También se muestran otros elementos como los recursos claves, entre los que se pueden
mencionar el personal capacitado y con experiencia en el ramo que forman parte del equipo de la
organizacion, ademas cuentan con infraestructura propia y recursos financieros que se van
capitalizando con las operaciones de la empresa. En cuanto a la propuesta de valor se les quiere
realizar un plan estratégico de Marketing digital para aumentar las ventas, tomando en cuenta
promociones y ofertas de productos de alta tecnologia y confort para su hogar u oficina, asi como
para su bienestar personal.

Con respecto a la relacion con los clientes, en este modelo de negocios se destaca que
la atencidn es personalizada y que se puede hacer publicidad a través de las redes sociales, dirigido
a la segmentacion geografica de la zona del Valle del Mocoties a personas de todas las edades y
géneros. De igual manera se muestra que la estructura de costos esta formada por los costos
variables de produccién (Insumos, mano de obra, luz, teléfono, internet), Costos de
comercializacion (Promociones, afiches, fletes), Costos de Administracion (Honorarios
profesionales) 90%, y los Gastos generales variables y fijos (administrativos, ventas y financieros)
10% vy la fuente de ingresos viene de la venta de productos de linea blanca, marrén, muebleria,
articulos para el hogar, oficina y de limpieza e higiene personal, asi como servicio técnico de
mantenimiento de maquinas para coser.

En cuanto a los procesos funcionales de la empresa se presenta el siguiente diagrama de

flujo:
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Figura 3. Diagrama de Flujo
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Figura 3 Flujograma del Proceso Productivo Inversiones San Jorge
Fuente: Elaboracion Propia

En el flujograma se puede apreciar el proceso productivo de los productos que ofrece
“Inversiones San Jorge”, iniciando con el saludo cordial al cliente, seguidamente se le ofrecen los
servicios que tienen como son, linea blanca, marrdn, electrodomésticos, lenceria, equipos de
computacion, mantenimiento, a continuacion se le pregunta qué articulo necesita, si no esta
interesado (a), finaliza el proceso, si estd decidido (a) a comprar algun articulo, se ubica con el
vendedor que le atenderd, se toman en cuenta sus preferencias, pidiendo sus opinion sobre el
articulo que desea comprar, se procede a realizar la venta, se espera el tiempo prudencial para

realizarla, se le pide que evalle el resultado y se finaliza el proceso.
3.2 Andlisis funcional de la empresa.
3.2.1. Gerencia de la empresa

El Gerente o Administrador financiero tiene un gran reto y una gran responsabilidad en
su cargo, pues debe sacar el mejor provecho a las inversiones que haga la empresa en funcion de
hacerla crecer de manera constante hasta alcanzar grandes indices de rentabilidad, por ello debe
poseer caracteristicas en su personalidad que lo diferencien del resto, siendo ante todo un lider que
genere confianza entre sus empleados, para ello debe conocer como aplicar estrategias que
permitan aumentar los activos de la empresa, debe ser un profesional con deseos de aprender cada

dia en la busqueda de tener éxito que se traduzca en resultados lucrativos para la empresa.

En este sentido, el papel que desempefia el Gerente es muy importante para brindar la
estabilidad de la puesta en préactica de planificaciones estratégicas bien sustentadas en estudios de

mercado en el que se tomen en cuenta las oportunidades y amenazas del mercado que les permita
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captar negocios que se conviertan en ganancias para la empresa. En cuanto a sus funciones y
responsabilidad se puede mencionar el manejo de los recursos de su organizacion de manera
eficiente y eficaz, para que se cumplan con los objetivos planteados en su plan de negocios,
tomando en cuenta los obstaculos que se le puedan presentar a corto y largo plazo para tomar
decisiones a tiempo e impedir que la empresa caiga en estados financieros no deseados, por el
contrario tener una vision clara de lo que le conviene a dicha empresa aportando respuestas
acertadas con relacion a sus estados financieros y analisis de los mismos para mantener la liquidez

y rentabilidad en todo momento.

Esto conlleva a las responsabilidades que debe cumplir el Gerente Financiero entre las
que se encuentran el analisis de los estados financieros, para emitir conclusiones de acuerdo a
como se estén presentando el balance general y el estado de resultados sobre los movimientos de
las transacciones de la empresa durante su ejercicio econémico, su solidez, su capacidad de
endeudamiento, asi como la relacion de activos con que cuentan para generar riqueza, De igual
manera es el encargado de emitir el informe al directorio exponiendo la situacion financiera de la
empresa, control de inversiones, aumento de activos fijos que tienen para la produccién de sus
bienes y servicios que ofrecen, asi como las explicaciones en caso de pérdidas no deseadas o

utilidades esperadas.

En este orden de ideas el modelo de gestion que se emplea en la empresa en estudio, es el
modelo de planificacion estratégica, que segun la Universidad de Pamplona (2019). “Se encarga
de formalizar el proceso de administracion y organizar todas las lineas de accion de una empresa
que le permitira alcanzar los objetivos estratégicos” (p.1). Para que esto ocurra, los gerentes deben
realizar el diagndstico interno y externo, establecer objetivos y plantear acciones que seran

ejecutadas para lograr el éxito en sus operaciones.
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Con respecto a la cultura organizacional de la empresa que segun Jaime (2022). “es el
conjunto de normas y valores que rigen el comportamiento en una empresa, pero también lo
conforman las percepciones, actitudes, habitos, creencias, tradiciones y formas de interactuar de
sus integrantes” (p.1.). Se puede decir que en la empresa “Inversiones San Jorge” cumplen con los
valores de respeto, responsabilidad, proactividad, confiabilidad, trabajo en equipo y honestidad,
entre otros, en su vision y mision se puede apreciar como estrategia de valor sus caracteristicas de
aportar al bienestar de sus clientes ofreciéndoles productos para equipar sus hogares u oficinas, los
cuales son de alta tecnologia, calidad y confort, la atencion al cliente es cordial y personalizada
buscando la satisfaccion de estos al elegirlos para adquirir sus productos y su servicio. En cuanto
al personal, esta capacitado, buscan constantemente la actualizacion y tienen gran experiencia en
ventas, se aprecia un ambiente de trabajo armonioso en el que todos sus miembros se tratan con

respeto y confianza.
3.2.2. Recursos humanos

En la empresa en estudio no existe un gerente de recursos humanos, pero, esa funcién
la cumplen el Gerente General, y los jefes de Administracion y de Operaciones, en su estructura
organizativa, solo estan a su cargo la secretaria y dos empleados que se encargan de la logistica y
los servicios que ofrecen, se aprecia un nivel de comunicacion armonico entre ellos y

constantemente se estan fortaleciendo sus relaciones de empleador a empleado.
3.2.3. Investigacién y desarrollo

La gerencia de una empresa tiene entre sus funciones la investigacion y desarrollo de la
empresa para ello debe realizar una constante investigacion de mercado para entender las
necesidades, tendencias y reconocimiento de sus productos. En este sentido, las empresas

modernas deben tener los objetivos claros que se enfoguen en las necesidades de los clientes y los
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aspectos que se deben mejorar. De igual manera realizar la investigacion de mercado verificando
si las necesidades de los clientes pueden ser satisfechas con los productos que ofrece la empresa o
si es necesario buscar nuevas oportunidades y productos que les atraiga mas, para ello pueden
contar con los pasantes de universidades de la carrera de Administracion de Empresas, los
vendedores y expertos en Marketing para que realicen estas investigaciones y puedan obtener los
resultados que les muestre las mejores estrategias que pueden aplicar para mejorar su rentabilidad.

(Blog Euroinnovaformacion, 2022)
3.2.4. Finanzas

El gerente financiero es uno de los principales lideres de la empresa, y a quien le
corresponde decidir el tipo de politica a utilizar en cuanto a las inversiones, ya sean de manera
conservadora o arriesgada, y analizar todas las contingencias que pudieran afectar a la compafiia,
elecciones, crisis econdémicas de otros paises, devaluaciones, compras 0 ventas de empresas
importantes, deuda externa, comportamiento de los partidos politicos, entre otros. Siendo también,
responsable del grado de liquidez de la empresa para afrontar futuros compromisos exigibles, lo
que le da un gran compromiso para el cual debe prepararse continuamente y estar acorde a los
cambios que se presentan a su alrededor convirtiendo las debilidades en fortalezas que permitan la
rentabilidad y éxito de la empresa.

Sin embargo, en la empresa en estudio no se han realizado andlisis financieros formales
solo cuentan con algunos datos sobre indices de liquidez, actividad, endeudamiento y rentabilidad
en algunos afnos, pero se requiere gque este procedimiento se realice de manera continua para contar
con informacién confiable que contribuyan a la toma de decisiones con relacién a la planificacion

de fuentes de financiamiento para la empresa.
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Es necesario acotar que la administracion financiera es definida por Jaime (2022), como
aquella que “consiste en la planificacion de los recursos econémicos, para definir y determinar
cuéles son las fuentes de dinero mas convenientes, para que dichos recursos sean aplicados de
forma oOptima” (p.12). Este procedimiento ayuda a que la empresa asuma Sus COmpromisos
economicos de corto, mediano y largo plazo, reduciendo riesgos e incrementando valor a la

organizacion.
3.2.5. Logistica y aprovisionamiento

La logistica y aprovisionamiento se refiere a la gestion y la planificacion de actividades
de los departamentos de compras, produccidn, almacenaje, transporte, distribucion y manutencién.
(Blog aleph.org 2021). Tomando en cuenta estas reflexiones en la empresa en estudio los directivos
se encargan de la logistica y el aprovisionamiento necesarios para ofrecer los productos al mercado
de manera que satisfaga las necesidades de su publico consumidor, de tal manera que la Jefa
Administrativa y de finanzas tienen entre sus funciones la logistica interna con la seleccién de
proveedores, almacenamiento de inventario, colocacion de precios, cobranzas y facturacion entre
otras, y el Jefe de Operaciones, se ocupa de la logistica externa entre las que se encuentran
funciones de traslado de mercancia, mantenimiento y servicios, lo que garantiza el flujo de

materiales entre los proveedores y el consumidor final, ofreciendo un buen servicio al cliente.
3.2.6. Operaciones

Las operaciones de la empresa, son todas aquellas actividades que tienen relacién con
las areas de esta que generan el producto o servicio que se ofrece a los clientes. En este sentido, en
la empresa en estudio estas funciones las cumplen los gerentes quienes realizan los aspectos
técnicos y la organizacion de los productos y los servicios que ofrecen, entre las operaciones

comerciales ordinarias que gestionan se encuentran la compra, venta, cobro y pago de productos
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y en ocasiones realizan operaciones extraordinarias como reparacion y mantenimiento de la

infraestructura. (Blog conexion-esan, 2016)
3.2.7. Marketing y ventas

En la empresa en estudio no hay una gerencia de Marketing y ventas, sin embargo, estas
funciones de alguna manera las cumple la Jefa de Administracion y Ventas, aunque hasta el
momento no se ha logrado establecer un sistema de promocidn que sea aprovechable, en el sentido
de utilizarla para mejorar sus niveles de ingresos por ventas, lo que hace necesario buscar
estrategias que involucren las redes sociales para realizar la publicidad de los productos que
ofrecen. Es conveniente mencionar que segun la Universidad de Pamplona (2019), el Marketing
consiste en “crear un producto que este dentro de las exigencias en el mercado para ser vendido”
(p.1). Para ello, la empresa debe contar con una planificacion estratégica en Marketing en la que
se establezcan objetivos de promocién y publicidad que logren la atencién y preferencia del
publico consumidor, con quienes el vendedor necesita interactuar garantizandole que el producto

que vende cubre sus necesidades y expectativas a un precio razonable.
3.2.8. Servicios postventa

Los servicios postventa que ofrece la empresa estan representados por la garantia que
tienen los productos que venden que son de calidad, teniendo la posibilidad de recibirlos en caso
de que no cumplan las expectativas del cliente, en un tiempo prudencial que queda de mutuo
acuerdo con dicho cliente. También es importante realizar un seguimiento de las ventas pidiendo
la opinion del cliente sobre el producto que adquirié y los beneficios que obtuvo o si por el
contrario tuvo algun inconveniente, de esta manera se sabe que productos se pueden seguir
promocionando y cuales se deben retirar por sus malos resultados. En este sentido Valle (2004),

define a los procesos postventa de la siguiente manera: “Es la oferta de una buena atencion al
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cliente aun después de la eta de venta. Tiene el proposito de mantener una excelente relaciéon con
el cliente y es tan importante como ofrecer buena atencion antes y durante la venta” (p.23). Es
decir, luego de realizada la venta, queda una responsabilidad por parte de la empresa con el cliente
de que el producto o servicio cumpla los requerimientos y sea del agrado del comprador, quien
decidira continuar prefiriendo sus productos, convirtiéndose en un cliente habitual para la empresa

y la recomienda con sus conocidos, ampliando la cartera de clientes de manera exponencial.
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CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2023 - 2027

4.1 Objetivo general 2023 a 2027

Implementar un plan estratégico para aumentar las ventas de la empresa “Inversiones
San Jorge” de Aurora de Hayek, FP, enfocado al Marketing digital dirigido al segmento del

mercado de Tovar Edo. Mérida y areas adyacentes en los afios 2023 a 2027.
4.2 Objetivos estratégicos 2023 a 2027.

Incrementar el volumen de ventas realizadas en un afio por el 10 % anual desde las
ventas base de 2022 para los periodos anuales de 2023 al 2027.

Crear una buena imagen de la empresa ante el publico objetivo mediante un plan de
marketing que se estaria efectuando a través de las redes sociales en el trimestre septiembre-
octubre y noviembre 2022.

Ser una fuente de empleo dentro del Municipio de Tovar del Estado Mérida,
desarrollando un modelo de desarrollo humano sustentable en cinco afios.

Incentivar politicas de ventas para que el indice de rotacidn de inventarios sea un 10%
mas rapido en el trimestre de septiembre a noviembre 2022.

Implementar el comercio electronico como alternativa para aumentar las ventas en un
20% durante el trimestre septiembre a noviembre 2022

Mejorar la infraestructura del negocio tanto por dentro como por fuera, para que de esta

forma sea més llamativo para los clientes en un periodo de tres afios.
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4.3 Analisis de los objetivos estrategicos 2023 a 2027.

En relacion con el primer objetivo se hace indispensable encontrar acciones para el
aumento de las ventas: mediante el marketing digital, acentuando las caracteristicas que son
importantes para los clientes, tales como variedad de productos, marcas, precios, posibilidad de
financiamiento, calidad, entre otros. Promoviendo los valores empresariales como confianza y

seguridad.

En cuanto al objetivo dos, se puede decir que es la base principal para crear una buena
imagen de la empresa, por medio de la difusion de la marca empresarial mediante las redes sociales
y deméas medios de comunicacién masivos, creando un plan de marketing que sea acorde a las

necesidades y del accionar de la empresa.

El tercer objetivo esta relacionado con el bienestar social y se basa en la aplicacion de
un plan de desarrollo humano sustentable en la que se busca el bienestar humano sin dafar el
medio ambiente, por tanto, se busca promover la estabilidad y desarrollo del trabajo y el empleo

en el mediano y largo plazo.

Con el cuarto objetivo se busca ofrecer politicas de ventas, como por ejemplo ofertas
atractivas para los clientes, que conlleven a una rotacion del inventario mas rapido, asegurando asi

un crecimiento econémico sano.

El quinto objetivo se refiere a buscar alternativas para mejorar las ventas, en este caso
a través del comercio electronico, aumentando la cartera de clientes, ofreciéndoles posibilidades

de adquirir sus productos, hacer sus pagos Yy recibir sus productos en la comodidad de sus hogares.
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El sexto objetivo corresponde al mantenimiento y mejoramiento de las condiciones
ambientales del negocio, es importante que este objetivo se lleve a cabo para que se produzca una
mejora en la infraestructura tanto por dentro como por fuera del local, ayudando asi a aumentar las
ventas, agilizar procesos, atraer clientes nuevos, mejorar la continuidad del negocio, brindar

estabilidad y confiabilidad, entre otras cosas.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO
5.1 Formulacion de la estrategia
5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA)

El diagnostico organizacional es una herramienta que le permite a toda empresa, sea
pequefia, mediana o grande descubrir que elementos internos y externos pueden contribuir o
disminuir las posibilidades de éxito, en el caso del analisis FODA que, segin Reabrurn (2021), “es
una técnica que se usa para identificar las fortalezas, las oportunidades, las debilidades y las
amenazas del negocio o, incluso, de algtin proyecto especifico” (p.1). Este va a permitir identificar
las fortalezas internas que estdn funcionando de manera eficiente, comparandolas con la

competencia para tomar la decision de continuar aplicandolas.

También es importante revisar las debilidades internas que no estan funcionando de la
mejor manera y que pueden convertirse en un obstaculo para la productividad de la empresa si no
se toman los correctivos necesarios a tiempo, ellas son indicadores de lo que se debe mejorar y
cambiar para lograr los objetivos estratégicos de la empresa. Luego de revisadas las fortalezas y
las debilidades, surgen las oportunidades, que son externas y contribuyen a mejorar la
competitividad de la empresa. De igual manera, se deben identificar las amenazas externas que no
son controlables por parte de la empresa ya sean de caracter publico como la pandemia o de

competencia por parte del sector comercial que ofrezca productos o servicios similares.
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Ambiente Interno

Ambiente Externo

Fortalezas

F1. Personal Capacitado en el area
Administrativa y Contable.

F2. Buen trato al cliente generando
confianza y tranquilidad

F3. Local disefiado para mostrar los
productos grandes y pequefios

F4. Espacio, amplio, bonito, ordenado y

limpio

Debilidades

D1. No se aprovechan canales digitales
y tradicionales de promocion y
comercializacion

D2. Alto costo de los insumos y
productos

D3. Pocas oportunidades de
financiamiento bancario

D4. Falta de eventos dirigidos a
promocionar los productos para la
venta

Oportunidades:

O1Demanda global: multiples
culturas y tendencias

02. Clientes que necesitan los
productos y servicios para su hogar
03. Clientes jovenes que buscan
nuevas tecnologias y productos de
higiene personal.

O4. Profesionales que buscan
productos para equipar su oficina
O5. Personas mayores que desean
reponer sus muebles, equipos y
articulos

Estrategias FO:

FO1: Promocionar productos y servicios
especializados para todos los segmentos de
consumidores abordados (F1, O1, 02, O3,
04, 05)

FO2: Estrategias de diferenciacion con base
en aplicacion de técnicas de alto valor que
brindan tranquilidad y confianza a la
clientela (F2, O1, 02, 03, 04, 05)

FO3: Estrategias de comunicacion para
posicionar a la marca como “la que ofrece
productos de alta tecnologia y calidad para
su confort” (F2, O1, 02, 03, 04, 05)

FO4: Brindar atencién personalizada,
tomando en cuenta las preferencias de los
clientes, segln su edad y género. (F3, F4,
F2, 01, 02, 03, 04, O5)

Estrategias DO:

DO1: Desarrollar  programas de
promocion y Marketing, resaltando los
beneficios de obtener los productos y
servicios que ofrece la empresa. (D1,
01, 02, 03, 04, 05)

D102: Mantener informacion
publicitaria actualizada en las redes
sociales. (D1, O1, 02, 03, 04, 05)

DO3: Impulsar  alianzas  con
proveedores para lograr  precios
competitivos. (D3, O1, 02, 03, 04, O5)

DO4: Ofrecer compras electronicas para
llevar los productos a domicilio (D1,
01, 02, 03, 04, 05)

Amenazas
Al. Comercios cercanos que
ofrecen los mismos productos
A2. Crisis econoémica por la que
atraviesa el pais
A3. Variables econémicas que
incrementan el valor del délar y con
ello los insumos
A4. Disminucién del poder
adquisitivo debido a los altos
niveles de inflacion

Estrategias FA:

FAL: Desarrollar una politica permanente
de investigacion de mercados para
mantener la competitividad (F1, Al)

FA2: Ofrecer servicios complementarios,
como zona wifi, café, promociones de
nuevos productos, ofertas mensuales (F2,
A2, A3, Ad)

FA3: Promocion de articulos de alta
tecnologia a precios accesibles para el
publico en general (F3, F4, A2, A3, A4)

Estrategias DA:

DAL: Sistematizar informacion sobre
los segmentos del mercado para el
desarrollo de funciones y aplicaciones
especificamente orientadas a sus estilos
de vida y necesidades (D1, Al, A2, A3,
A4)

DAZ2: Implementar un sistema de ventas,
control de calidad e inventario (D2, Al,
A2, A3, A4)

DA3: Mantener actualizados los
inventarios (D3, D4, Al, A2, A3, A4)

Leyenda:

= Desarrollo de productos;

= Mercado; =
costos;

Enfoque  de

= Diferenciacion
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Fuente: Elaboracion propia.

5.1.2. Matriz Interna — Externa (MIE)

Se entiende por matriz externa o MEFE, segin Barroeta (2022), aquella que “permite
hacer un estudio de campo, donde se puede identificar y evaluar distintos aspectos externos que
pueden afectar o influir en la expansion y crecimiento de una marca, empresa, organizacion o
negocio” (p.1). Este diagnostico fue realizado tomando en cuenta aspectos tales como: Los
entornos politico, econdémico, social, tecnoldgico, ecoldgico y legal, los cuales permitieron
conocer las oportunidades y las amenazas que estan presentes en la empresa del estudio para

formular las estrategias que permitan disminuir las amenazas y aprovechar las oportunidades.

Por su parte, en la matriz interna o MEFI, et.al, (2022) “sirve para presentar una
aproximacion de como estan afectando los factores internos el desarrollo y crecimiento de nuestra
empresa” (p.1). Con esta herramienta se obtuvieron las fortalezas y debilidades que se deben tomar
en cuenta para seleccionar las mejores estrategias que necesita la empresa para su mejor
funcionamiento, tomando en cuenta, la negociacion con los proveedores y clientes, la rivalidad
entre competidores, los productos sustitutos y el nivel de atractividad de la industria, de tal manera
que se realizo la asignacion de valores de ponderacion que permitieron disefiar estrategias para

mejorar el funcionamiento de la empresa, los cuales se muestran en la siguiente tabla:

Tabla 4. Resumen MEFE y MEFI

Matriz Resultado
MEFE 2.50
MEFI 2.60

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 5. Matriz Interna — Externa

4 3 2 1
3 | 1 Il Crecer y construir
| —
S ——
2,50
2 1\ V VI Matriz Retener y mantener
Externa
1 VIl Vil IX Eliminar o desinvertir

2,60 matriz Interna

Fuente: Elaboracién propia

En la matriz interna y externa, se aprecia que el vector direccional se encuentra en el

cuadrante 1, crecer y construir, que se refiere a las estrategias de penetracion en el mercado y

desarrollo del producto.

5.2 Seleccidn de la estrategia

5.2.1. Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Tabla 6. Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos

Objetivos estratégicos  Incrementar el  Crear una Incentivar Implementar
volumende  buenaimagen politicas de el comercio
ventas de laempresa  ventas para electronico
realizadasen  ante el que el indice  como
un afio por el pablico de rotacién de  alternativa
10% anual  objetivo inventarios para aumentar
desde las mediante un sea un 10% las ventas en
Estrategias ventas base de  plan de mas rapidoen  un 20%
2022 paralos  marketing que el trimestre de  durante el
periodos se estaria septiembre a trimestre
anuales de efectuando a noviembre septiembre a
2023al 2027 travésde las 2022 noviembre
redes sociales 2022
en el trimestre
septiembre-
octubre y
noviembre
2022.
Promocionar productos y servicios
especializados para todos los segmentos de X X X X

consumidores abordados
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Estrategias de diferenciacion con base en
aplicacidn de técnicas de alto valor que
brindan tranquilidad y confianza a la clientela

Estrategias de comunicacion para posicionar a
la marca como “la que ofrece productos de alta
tecnologia y calidad para su confort”

Brindar atencion personalizada, tomando en
cuenta las preferencias de los clientes, segin
su edad y género

Desarrollar programas de promocién y
Marketing, resaltando los beneficios de
obtener los productos y servicios que ofrece la
empresa

Mantener informacion publicitaria actualizada
en las redes sociales

Impulsar alianzas con proveedores para lograr
precios competitivos

Ofrecer compras electrdnicas para llevar los
productos a domicilio

Desarrollar una politica permanente de
investigacion de mercados para mantener la
competitividad

Ofrecer servicios complementarios, como zona
wifi, café, promociones de nuevos productos,
ofertas mensuales

Promocién de articulos de alta tecnologia a
precios accesibles para el publico en general

Sistematizar informacion sobre los segmentos
del mercado para el desarrollo de funciones y
aplicaciones especificamente orientadas a sus
estilos de vida y necesidades

Implementar un sistema de ventas, control de
calidad e inventario

Mantener actualizados los inventarios

Fuente: Elaboracion propia

Estrategias seleccionadas

Luego de realizada la matriz de estrategias vs los objetivos estratégicos, han resultado

priorizadas las estrategias que guardan relacidn con el objetivo general del plan de Marketing que

se trata de Implementar un plan estratégico para aumentar las ventas de la empresa San Jorge de

Aurora de Hayek, FP, enfocado al Marketing digital dirigido al segmento del mercado de Tovar

Edo. Mérida y areas adyacentes en los afios 2023 a 2027. En este orden de ideas, se muestran las

estrategias seleccionadas:
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5.2.2.1. Plan Estratégico de Marketing

Promocionar productos y servicios especializados para todos los segmentos de
consumidores abordados

Estrategias de comunicacion para posicionar a la marca como “la que ofrece productos
de alta tecnologia y calidad para su confort”

Desarrollar programas de promocion y Marketing, resaltando los beneficios de obtener
los productos y servicios que ofrece la empresa

Mantener informacion publicitaria actualizada en las redes sociales

Ofrecer compras electrénicas para llevar los productos a domicilio

Ofrecer servicios complementarios, como zona wifi, café, promociones de nuevos
productos, ofertas mensuales

Promocidn de articulos de alta tecnologia a precios accesibles para el publico en general

5.2.2.2. Plan Funcional de Operaciones

Estudiar la demanda del mercado para incrementar el nivel de rendimiento del proceso

de produccion y servicio con el lanzamiento de nuevos productos.

Realizar reuniones mensuales con proveedores para seleccionar quien ofrezca mejores
condiciones de venta para obtener los productos.
Invertir en inventario por rubros de productos tomando en cuenta la preferencia del

publico consumidor segun el trimestre del afio.

Lograr mayor distribucion del producto en la zona de Tovar y sus alrededores, con la

implementacién del comercio electrénico.
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Desarrollar un sistema de gestion de calidad total con el cumplimiento de requisitos
para certificar ISO -9001, a través de la realizacion de charlas para la capacitacion para el

personal.

5.2.2.3. Plan Funcional de Recursos Humanos

Promover la proactividad de cada persona en la empresa mostrando confianza en el
equipo y un adecuado clima laboral.

Establecer estrategias de capacitacion de recursos humanos a través de la integracion de
los empleados a cursos online gratuitos sobre temas que seran discutidos en reuniones
programadas.

Cuidar de la seguridad y salud de los trabajadores en el espacio laboral, con la aplicacion
de pausas activas en la jornada laboral.

Fortalecer el proceso de seleccion de los aspirantes mejor calificados, con la
incorporacion de un folleto informativo sobre procesos de gestidn de personal.

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

5.2.2.3. Plan Funcional de Responsabilidad Social Empresarial

Realizar una campafia de divulgacion sobre el cuidado y preservacion del medio

ambiente utilizando bolsas ecoldgicas transmitido por redes sociales

Implementar programas de seguridad ocupacional que fomenten la idea del bienestar
integral para los empleados.
Impulsar una camparfia de uso eficiente de electricidad y teléfonos mdéviles, para evitar

exposicion a ondas electromagnéticas
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Incorporar espacios de reciclaje para el manejo diferenciado de residuos toxicos,
plasticos y papel, que puedan ser utilizados por los clientes y empleados en un periodo de cinco
anos.

Promover las donaciones de material reciclable a instituciones benéficas que

contribuyan a sus actividades diarias.

5.2.2.4. Plan Funcional de Finanzas

Incentivar politicas de ventas para que el indice de rotacion de inventarios sea un 5%
mas rapido en el trimestre de septiembre a noviembre 2022.

Ofrecer productos de mayor calidad que los competidores de la zona geogréafica para
garantizar la fidelizacion de los clientes para los periodos anuales 2023 al 2027.

Realizar promociones de productos a costos mas bajos que los competidores que
permitan obtener mayores dividendos en los periodos anuales 2023 al 2027

Promover nuevas lineas de productos diversificados y atractivos para el publico

consumidor con la finalidad de aumentar las utilidades en los periodos 2023 al 2027.

Incrementar el volumen de ventas realizadas en un afio por el 10 % anual desde las

ventas base de 2022 para los periodos anuales de 2023 al 2027.
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CAPITULO VI. PROPUESTA DE IMPLEMENTACION
6.1 Plan funcional de marketing
6.1.1. Situacion actual de la gerencia de marketing

En las organizaciones modernas se ha venido aumentando la necesidad de promocionar sus
productos de manera efectiva, debido a la competencia que se genera por la necesidad de captar
mayor cantidad de clientes generando rentabilidad y eficiencia en sus transacciones comerciales,
de tal manera que el Marketing se convierte en una herramienta que permite la mayor visualizacion
y preferencia del publico, lo que implica la importancia de incorporarla a los costos en los
presupuestos de la empresas, especialmente el Marketing digital debe constituirse como parte
fundamental en los planes estratégicos que se disefien para tal fin. Con relacion a este tema Santos
(2018), expresa “El marketing es uno de los pilares de un emprendimiento, ya sea online o no, al
final de cuentas, quien no es visto, no es recordado” (p.1). Lo que quiere decir que las empresas

deben invertir en Marketing para que sean reconocidas en el mercado.

En este orden de ideas, en la empresa Inversiones San Jorge ubicada en Tovar Edo. Mérida,
no cuentan con una gerencia de Marketing, esta funcién la ejerce la Jefe de administracién y
finanzas, quien en ocasiones aplica algunas estrategias para promocionar sus productos tales como
ofrecer sus productos por Instagram, los directivos consideran que no es necesario tanta publicidad,
pues se encuentran ubicados en la arteria comercial de la poblacion lo que les garantiza visibilidad.
En este sentido, luego de haber realizado el diagnéstico organizacional se pudo evidenciar que la
poca rotacién de inventarios que tienen se debe a la lentitud en las ventas, que, aunque se ven
beneficiados por los consumidores que prefieren sus productos, estos no se venden de manera

continua.
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De igual manera se pudo apreciar que en su entorno geografico existen empresas
competidoras que ofrecen el mismo ramo o gama de productos, lo que hace necesario la
planificacion e implementacion de estrategias de Marketing, que muestren mayores ventajas para
el cliente consumidor garantizando su preferencia por la variedad y calidad de la mercancia que
ofrecen a la poblacién de todas las edades, razas, credos y géneros sexuales sin discriminacion de

alguna de ellas.
6.1.2. Objetivos de marketing

Promocionar productos y servicios especializados para todos los segmentos de
consumidores abordados

Estrategias de comunicacion para posicionar a la marca como “la que ofrece productos de
alta tecnologia y calidad para su confort”

Desarrollar programas de promocion y Marketing, resaltando los beneficios de obtener los
productos y servicios que ofrece la empresa

Mantener informacion publicitaria actualizada en las redes sociales

Ofrecer compras electrénicas para llevar los productos a domicilio
6.1.3. Acciones estratégicas de marketing

Tomando en cuenta que con la globalizacion cada dia aumenta el nimero de personas que
prefieren encontrar la informacién sobre los que les interesa por internet, se hace necesario utilizar
estrategias que se puedan realizar a través del Marketing digital y para ello se comienza con la
planificacién de acciones utilizando técnicas y herramientas innovadoras que ayuden en la
promocion de los productos que ofrece la empresas Inversiones San Jorge FP de Aurora de Hayek,

ubicada en el municipio Tovar Edo. Mérida.
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Estrategia de cartera

La estrategia de cartera servira para gestionar los productos que son comercializados
por la empresa Inversiones San Jorge, dicha estrategia es definida por Silva (2021) como “el
conjunto de productos y servicios que una empresa comercializa. EIl objetivo de la cartera de
productos es ayudar a los lideres a orientar sus acciones, brindandoles visibilidad de las
perspectivas de crecimiento y desarrollo de mercado” (p.1). Para ello se aprecia que el producto
que tiene mayor potencial de ganancias es el de linea blanca y marréon, asi como los articulos de
muebleria, del hogar y articulos de belleza. De igual manera, parecen estar al borde del fracaso los
repuestos y articulos para la construccion por sus pocas ventas, lo que quiere decir que se puede
destinar la inversion con mayor énfasis en los productos que tienen mas salida por ser preferidos

por el consumidor.

En este sentido, para aumentar las posibilidades de venta de los productos de la empresa
seleccionada a continuacion se muestra la matriz BCG, producto, perro, vaca, estrella e
interrogante, que segun Silva (2021), analiza la estrategia a largo plazo de una empresa. En esta
matriz, de acuerdo con el ciclo de ventas del producto se dividen en cuatro cuadrantes, perro, vaca,
estrella e interrogante para saber los productos en los que se concentran las ganancias de la

empresa:
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etapa en el ciclo de

participacion en el

potencial de

ventas mercado crecimiento
producto perro declive Baja bajo
producto vaca madurez Alta bajo
producto estrella crecimiento Alta alto
!oroducto lanzamiento Baja alto
interrogante

Figura 4. Matriz BCG de la empresa Inversiones San Jorge
Fuente: Silva (2021)

En la figura uno se puede apreciar como funciona la matriz BCG en la empresa Inversiones

San Jorge:

En el cuadrante perro tenemos los repuestos y articulos de construccion los cuales hasta

el momento se venden de manera esporadica.

En el cuadrante vaca tenemos los productos de linea blanca y marrén, estos productos son

los més vendidos.

En el cuadrante estrella estdn los productos de muebleria y del hogar, asi como los

pequefios aparatos electrénicos, con crecimiento acelerado pero gque todavia no tiene una posicion

consolidada.

Por altimo, en el cuadrante interrogante se tienen los articulos de belleza y el servicio de

mantenimiento, porque presentan baja salidas de ventas y alta tasa de crecimiento.
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También se puede decir que esta empresa se considera madura al observar que la matriz
de cartera es grande y diversa, su estructura es sélida y sus operaciones estan organizadas y gozan

de confianza y credibilidad en el mercado.

Tomando en cuenta estas reflexiones y con la finalidad de tomar decisiones estratégicas
sobre las estrategias que se deben aplicar para aumentar la cartera de clientes que compren los
productos de la empresa se utiliza la Matriz Mackensey que segiin Unir.net (2021) “La herramienta
de Mckensey es una versién mas analitica de la matriz que habia desarrollado Boston Consulting
Group, la matriz BCG, y que ayuda a determinar qué productos son los mas rentables para una

compaiiia y determinar las mejores estrategias”(p.1).

E) Matriz Mackensey

ALTO invertiricrecer invertirfcrecer

ATRACTIVO ucto
DEL MEDIO [l invertiricrecer

MERCADO

cosechar cosechar
BAJO desinvertir desinvertir

DEBIL MEDIA FUERTE
POSICION COMPETITIVA

www.RobertoEspinosa.es

Figura 5: Matriz Mackensey
Fuente: Roberto Espinosa
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Con la finalidad de analizar la rentabilidad y atractivo de los productos se ubican los

productos que ofrece la empresa segun su accesibilidad, su tasa de crecimiento, el margen de

rentabilidad, los competidores y la diferenciacion, ademas se observa la competitividad en relacion

con los precios, la imagen de la marca, su distribucién y como afecta a la empresa:

En el cuadrante bajo de atractivo de mercado se encuentran los repuestos y articulos
de construccion los cuales hasta el momento se venden de manera esporadica, 1o que indica

que se debe desinvertir y ubicar dicha inversién en productos més rentables.

En el cuadrante de productos con atractivo alto, pero baja competitividad se ubican
productos de linea blanca y marrdn, estos productos son los mas vendidos, pero su rotacion es

lenta, por ello s6lo se debe invertir en oportunidades que sean rentables.

En el cuadrante de alta competitividad, pero atractivo de mercado bajo estan los
productos de muebleria y del hogar, asi como los pequefios aparatos electronicos, con

crecimiento acelerado se debe mantener el posicionamiento, pero sin grandes inversiones.

Por Gltimo, en el cuadrante seleccionar beneficios con un atractivo de marcado alto se
tienen los articulos de belleza y el servicio de mantenimiento, porque presentan baja salidas
de ventas y alta tasa de crecimiento, lo que quiere decir que se debe invertir en este rubro para

crecer.

De acuerdo con el analisis anterior se planifican la siguiente accion de la estrategia de

cartera:

-Realizar videos que promueva todos los productos y alcance nuevos publicos.
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-Realizar una campafia de difusion por redes sociales de los articulos de belleza que se

venden en la empresa para captar la atencion del pablico y mejorar su rotacion.

Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacion

Segmentacion

La estrategia de segmentacion se tomara para resaltar los articulos de belleza que se

venden en la empresa dirigido al publico que lo considere de su preferencia, puede ser de distintas

edades, y géneros. Segin Mogica (2021), “La segmentacion del mercado es la clasificacion del

publico de una empresa en diferentes grupos. Esta division se realiza seguin una serie de aspectos

relevantes para cada negocio” (p.1). Dichas estrategias permiten conocer al publico para adaptar

la oferta de marketing hacia el segmento seleccionado.

F) Variables de segmentacion del pablico en Marketing

Variables de segmentacion del publico

Demografica

Sexo, Edad, formacion, etc.

lee] Firmografica

En empresas: actividad, facturacion, etc.

Localizacion

®) Geografica
T

Psicografica

Estilo de vida

®

Actitudinales

Valores, filosofia

1P

Comportamiento o uso

Uso de tus productos o servicios

Figura 6. Variables de segmentacion

Fuente: Mogica (2018)

En este sentido se utiliza la estrategia denominada acciones como influencers digitales,

que segun Santos (2018), “son personas que poseen autoridad en un determinado asunto y son
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contratados por las empresas para auxiliarlas en sus acciones de marketing” (p.1). En atencion a
este planteamiento, las autoras de esta investigacion elaboran flayers publicitarios sobre los
articulos para belleza que se ofrecen en “Inversiones San Jorge”, pues al haber participado en
certamen de belleza tienen una cuenta en Instagram con muchos seguidores. La intencién es

alcanzar las preferencias del publico con informaciones que les interesa aumentando las ventas.

De igual manera se realiza la estrategia de marketing masivo o indiferenciado, que
segun Mogica (2018), “Estas estrategias suelen ser usadas por empresas centradas en hablar de sus
productos/servicios y sus caracteristicas... pequefio comercio y negocios fisicos de retail que se

limitan a promocionar sus productos y publicar ofertas de precio en momentos puntuales” (p.1).
Fidelizacion

Por su parte, el Marketing de fidelizacion se constituye en una estrategia que genere
confianza en el cliente y lo convenza de quedarse a hacer sus compras con la empresa y crecer,
para ello se debe recompensar el compromiso con incentivos, tales como, regalos, descuentos o

beneficios, lo importante es retenerlos y mantener su atencion para que realice sus transacciones

comerciales de manera continua.

En este orden de ideas, en el blog questionpro (2022), lo definen como “el marketing
de fidelizacién es una estrategia de marketing basada en el crecimiento y la retencion de clientes
existentes que les anima a seguir comprando con la marca en lugar de ir con la competencia” (p.1).
Esto indica que con esta estrategia se pueden retener los clientes de mayor valor, que son quienes
gastan mas y pueden promover los productos de la empresa a través de referencias y de boca a

boca. En atencion a lograr la fidelizacion de los clientes se realiza la siguiente estrategia:
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1. Animar a los clientes a participar en programas de recomendacion: La
intencion de esta estrategia es que los clientes compren frecuentemente los productos que
ofrece la empresa y los recomienden a sus amigos, se fomentara con incentivos tanto para
el cliente como para el amigo referido

2. Crear una comunidad de marca, también se puede definir como comunidad
de clientes, se puede hacer por un grupo de WhatsApp, con los consumidores mas leales al
negocio, para ello se pueden realizar foros de discusion en los que se muestre un producto
nuevo, sus ventajas y beneficios, para que los clientes los conozcan y opinen sobre sus
intereses e inquietudes.

3. Reconocimiento de clientes mas fieles por redes sociales como Twitter,
Facebook e Instagram, fomentando la interaccion con los clientes promocionando
concursos, descuentos, felicitaciones y regalos.

4. Atencion amable que genere confianza y empatia

Es importante premiar la fidelidad de los clientes para que se queden con los

productos de la empresa y los recomienden con sus familiares y amigos
Posicionamiento

El posicionamiento de una empresa se refiere a estar presente en la mente del
consumidor, lo que contribuye a aumentar la cartera de clientes y su fidelizacion. Seguin Morafio
(2010). “En marketing, llamamos posicionamiento a la imagen que ocupa nuestra marca, producto,
servicio o empresa en la mente del consumidor... se construye a partir de la percepcion... del
consumidor de nuestra marca de forma individual y respecto a la competencia” (P.1). En este
sentido, se aplican estrategias de posicionamiento para cumplir con el objetivo de posicionar a la

empresa como “la que ofrece productos de alta tecnologia y calidad para su confort”, de esta
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manera se lleva la imagen actual a la que deseamos y para ello se muestra la diferenciacion de los
productos que ofrece la empresa, los beneficios que tienen para mejorar la calidad de vida tanto en

el hogar como en la oficina, generando ventajas competitivas.

En esta oportunidad las estrategias para posicionarse en el mercado son las siguientes:

1.Implementar una pagina web o blog: En la empresa no cuentan con una pagina web o un
blog, por ello se elabora con la finalidad de atraer clientes a través de ella.

2.Analizar las redes sociales y mantenerlas actualizadas: Se debe utilizar este canal de
comunicacion con los clientes, subir informacion de manera frecuente para mantener la atencion
del publico consumidor, revisar los comentarios, quejas y reclamos que pueden hacer y darles
respuesta para que se reactiven viejos clientes y aumentar los que existen.

3.Posicionamiento de marca: Mostrar la empresa como “La que ofrece productos de alta
tecnologia y calidad para su confort”, se aprecia que muestra atributo y beneficio, esto permite

atraer nuevos clientes quienes deben verla como la primera opcion de compras.
Estrategia funcional

La estrategia funcional se refiere a las variables de marketing orientadas al cliente para
conseguir los objetivos planteados, estas variables son los productos, el publico objetivo y el
posicionamiento de comunicacion como empresa, también es conocido como las 4Ps y en opinion
de Unir.net (2022), “Estas cuatro variables son producto, precio, plaza o distribucién y promocion
o comunicacién” (p.1). El producto es todo bien o servicio que la empresa introduce en el mercado,
el precio es la cantidad de dinero o valor que tiene el producto y se fija en funcién de los beneficios

que pueda reportar, la plaza o distribucion es el lugar donde se va a comercializar los productos y
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la promocion o comunicacion sirven para persuadir la compra del producto debido a los beneficios

que le ofrece al cliente.

Estas variables se presentan en la empresa Inversiones San Jorge de la siguiente manera:

Estrategias Funcional de Marketing (Producto, Precio, Plaza 'y Promocién)

Tabla 7. Productos que se comercializan en la empresa

Producto

Descripcion

Presentacion del producto

Acrticulos para el Hogar

Avrticulos para el bienestar familiar en
su hogar

Sabanas, colchones, almohadas, pafios,
articulos de limpieza tales como:
baldes, cepillos, haraganes, ademas
utensilios de cocina, entre los que se
encuentran las ollas, vajillas, vasos y
cubiertos.

Electrodomésticos de linea
blanca

Esta gama incluye los productos o
aparatos de tamafio grande cuya
utilidad es para las labores de cocina,
limpieza y lavado

lavadoras, secadoras, horno, extractor,
nevera y aire acondicionado.

Productos de Muebleria

Son productos que se componen de
madera, tableros y herrajes

Sofas, sillones, mesas, sillas, camas,
estanteria y armarios.

Electrodomésticos de linea
marrén

Esta linea comprende todos los
aparatos electrénicos de consumo, para
la diversion

Televisores, reproductores de audio,
radios, equipos de sonido, reproductores
de video y teléfonos celulares.

Avrticulos para la belleza

Avrticulos para la belleza sin distincién
de géneros y edades

Tientes para cabello, champo, jabones,
maquillaje, desodorantes, colonias,
cremas para el cuidado de la piel.

Pequefios Aparatos
Electronicos

Abarca los aparatos o dispositivos
pequefios

Magquinas de afeitar o cortar pelo,
plancha para el pelo, pequefios aparatos
de cocina, cafeteras, batidoras,
parrilleras, tostadoras, freidoras,
exprimidores y los de limpieza como
son: planchas eléctricas, tablas de
planchar, ventiladores y aspiradoras.

Repuestos y articulos para la
construccién

Repuestos y articulos para la
construccion

Pintura, bombillos, tomacorriente,
cables, brochas, repuestos para
maquinas de coser.
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Servicio de mantenimiento a  Reparacion de maquinas de coser Servicio de mantenimiento
maquinas de coser

Fuente: Elaboracion propia

Precio

El precio de cada producto o costo unitario de produccién se obtendra del estudio de
costos en donde se toma en cuenta los costos directos los cuales se refieren al precio de compra de
los articulos para la venta, también se tienen, los costos indirectos tales como el flete sobre compra
y servicios publicos, la mano de obra directa que son los trabajadores, también se evidencian los
otros gastos como son los Utiles de aseo, papeleria y articulos de oficina, combustibles, y pago de

impuestos. Luego de realizado el procedimiento de costeo se establece el precio de cada producto.

Plaza o Distribucion

Para la distribucién de los productos se cuenta con un local comodo y amplio, ubicado
en la arteria comercial del municipio Tovar, de igual manera se aprecia la limpieza y pulcritud en
todos los espacios del local, con una atmosfera armoniosa y trato amable por parte del personal
que son la fuerza de ventas quienes tienen capacidad de compromiso, proporcionando a los clientes
buena calidad, empatia y actitud positiva para que se sientan bienvenidos y regresen con

frecuencia.

Promocion

Con la finalidad de difundir comunicaciones persuasivas acerca de las ofertas se realizan

las siguientes estrategias de promocion:
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1. Elaborar una base de datos de clientes: Se toman los datos de los clientes
con la finalidad de obtener una lista de los clientes frecuentes a quienes se les informa sobre
nuevas promociones puede ser por correo electrénico y por WhatsApp, de esta manera
Ilamaré la atencion a otros clientes quienes querran recibir igual trato.

2. Difundir promociones en la pagina web: Esta estrategia permite dar a
conocer la empresa siendo accesible a los clientes, mostrandoles toda la informacion
necesaria sobre los productos, promociones y eventos.

3. Marketing Social Local: Esta estrategia se puede lograr realizando
publicidad de la empresa a través de Facebook, twitter e Instagram, se les pide a los clientes
gue compartan el contenido para aumentar el volumen de ventas. Se les puede ofrecer un

incentivo a quienes compartan la informacion.

Revision y Control

La empresa “Inversiones San Jorge” debera controlar los procesos que se lleven a cabo

y revisar el plan que se elaboré afio con una revisién mensual, para lo cual se definen indicadores

que permitan valorar y medir los resultados éptimos de dichos procesos; utilizando un registro

descriptivo del cumplimiento de las acciones con el fin de detectar cualquier imperfecto que no

deje llevar una buena ejecucion de este.

6.1.4. Presupuesto

Para llevar a cabo las estrategias de promocidn es necesario realizar una inversion

tomando en cuenta los siguientes costos:

Tabla 8. Presupuesto del plan funcional de marketing

PLAN DE Costo
MARKETING Recursos unitario

Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afio 4 Afio 5

Acciones ) (%) $) 9) ©)) ®
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Realizar videos
que promuevan
todos los
productos y
alcance nuevos
publicos.

Realizar una
campafia de
difusion por
redes sociales de
los articulos de
belleza

Elaborar una
pagina web o
blog

Analizar las
redes sociales y
mantenerlas
actualizadas

Posicionamiento
de

marca: Mostrar
la empresa como
“La que ofrece
productos de alta
tecnologia 'y
calidad para su
confort”

Elaborar una
base de datos de
clientes

Difundir
promociones en
la pagina web

Marketing Social
Local

Contratacion de
equipo de
investigacion en
marketing

40 horas
mensuales 2
personas

20 horas x 1
personas

20 horas x 1
gerentes

Contratacion de
un profesional en
el area

60 horas x 1
persona

Pago de
publicidad a
proveedores de
servicios por
redes sociales

Disefio de la
identidad y
branding para la
promocion en el
mercado

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

$100,00

$50

$25

$25

$200

$50

$200

$100

TOTAL ($)

$750,00

$750,00

$750,00

$1.750,0

$750,00

Fuente: Elaboracion propia.
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6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

6.1.5.1 Plan de Accion

Objetivo General: Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,

responsabilidad social empresarial y finanzas de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de

Hayek, FP en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.

Tabla 9. Plan de Accion Marketing Digital

Objetivos Estrategia Acciones Recursos Tiempo Evaluacion
Especificos
Promocionar De Cartera Realizar videos Humanos: Del 14-10-  Instrumento:
productos y que promuevan Investigadoras 2022 al Registro
servicios todos los Materiales: Los  22-10- Descriptivo
especializados productos y Productos que 2022 Indicadores:
para todos los alcance nuevos ofrece la Receptividad
segmentos de publicos. empresa del publico
consumidores Técnicos: Comentarios
abordados Elaborar Flyers Internet Visualizaciones
Realizar una publicitarios para Computadora Comparten
campafia de publicarlos en Teléfono celular informacion
difusién por Instagram y y programa de
redes sociales WhatsApp edicién de video
de los articulos Redes sociales:
de belleza que YouTube,
se venden en la Instagram
empresa para
captar la
atencion del
publicoy
mejorar su
rotacion.
Desarrollar De Segmentacion ~ Animar a los Humanos: Del Instrumento:
programas de clientes a Investigadoras 22-10- Registro
promocion y participar en Materiales: Los 2022 al Descriptivo
Marketing, programas de Productos que 29-10- Indicadores:
resaltando los recomendacion ofrece la 2022 Receptividad
beneficios de empresa del pablico
obtener los Crear una Técnicos: Comentarios
productos y comunidad de Internet Visualizaciones
servicios que marca por Teléfono celular Comparten
ofrece la WhatsApp para y Redes informacion
empresa realizar foros de sociales:

discusion. WhatsApp,

Instagram,
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Reconocimiento Facebook,
de clientes por Twitter
redes sociales
promocionando
coNcursos,
descuentos,
felicitaciones y
regalos.
Atencion amable
que genere
confianzay
empatia
Estrategias de De Elaborar una Humanos: Del 29-10-  Instrumento:
comunicacion Posicionamiento pagina web o blog  Investigadoras 2022 al Registro
para posicionar Materiales: Los  05-11- Descriptivo
a la marca como Analizar las redes  Productos que 2022 Indicadores:
“la que ofrece sociales y ofrece la Receptividad
productos de mantenerlas empresa del publico
alta tecnologia y actualizadas Técnicos: Comentarios
calidad para su Internet Visualizaciones
confort” - . Teléfono Comparten
Posicionamiento . -,
celular, informacion
de marca: Mostrar computadora y
!f" empresa como Redes sociales:
La que ofrece Pagina Web
producto§ de alta WhatsApp,
tec_nologla y Instagram,
calldad”para su Facebook,
confort Twitter
Mantener Funcional 4Ps Elaborar una base =~ Humanos: Del 05-11-  Instrumento:
informacion de datos de Investigadoras 2022 al Registro
publicitaria clientes Materiales: Los ~ 12-11- Descriptivo
actualizada en Productos que 2022 Indicadores:
las redes Difundir ofrece la Receptividad
sociales promociones enla  empresa del pablico
pagina web Técnicos: Comentarios
Internet Visualizaciones
Teléfono Comparten
celular, informacion
computadora y
Redes sociales:
Pagina Web
WhatsApp,
Instagram,
Facebook,

Twitter
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Ofrecer Funcional Marketing Social Humanos: Del 12-11-  Instrumento:
compras Local Investigadoras 2022 al Registro
electronicas Materiales: Los  15-10- Descriptivo
para llevar los Productos que 2022 Indicadores:
productos a ofrece la Receptividad
domicilio empresa del pablico
Técnicos: Comentarios
Internet Visualizaciones
Teléfono Comparten
celular, informacion
computadora y
Redes sociales:
Pagina Web

Fuente: Elaboracién propia
6.1.5.2 Ejecucidn de las estrategias planteadas

En la empresa en estudio se pudo evidenciar que no cuentan con un plan de marketing, por
tal motivo se realiz6 un analisis del entorno, su imagen, posicionamiento, los productos que
ofrecen y las politicas de comunicacion que tienen en la actualidad y con base en eso resultados se
plantearon los siguientes objetivos de Marketing Digital: Promocionar productos y servicios
especializados para todos los segmentos de consumidores abordados, Estrategias de comunicacion
para posicionar a la marca como “la que ofrece productos de alta tecnologia y calidad para su
confort”. Desarrollar programas de promocion y Marketing, resaltando los beneficios de obtener
los productos y servicios que ofrece la empresa, Mantener informacion publicitaria actualizada en

las redes sociales y Ofrecer compras electronicas para llevar los productos a domicilio
Para lograrlos se planificaron las siguientes estrategias y acciones:

Estrategias de Cartera:
Realizar videos que promuevan todos los productos y alcance nuevos publicos.
Realizar una campafa de difusion por redes sociales de los articulos de belleza,
elaborando Flyers publicitarios para publicarlos en Instagram y WhatsApp.

Estrategias de Segmentacion:
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Animar a los clientes a participar en programas de recomendacion

Crear una comunidad de marca por WhatsApp para realizar foros de discusion.

Reconocimiento de clientes por redes sociales promocionando concursos, descuentos,
felicitaciones y regalos.

Atencion amable que genere confianza y empatia
Estrategias de Posicionamiento:

Elaborar una pagina web o blog

Analizar las redes sociales y mantenerlas actualizadas

Posicionamiento de marca: Mostrar la empresa como “La que ofrece productos de alta
tecnologia y calidad para su confort”
Estrategia Funcional:

Elaborar una base de datos de clientes

Difundir promociones en la pagina web

Marketing Social Local
Ejecucion del Plan de Accion
Primera Semana: Del 14-10-2022 al 22-10-2022
Objetivos Especificos:

Promocionar productos y servicios especializados para todos los segmentos de
consumidores abordados

Realizar una campafa de difusion por redes sociales de los articulos de belleza que se
venden en la empresa para captar la atencion del publico y mejorar su rotacién.
Recursos a utilizar

Humanos: Investigadoras
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Materiales: Los Productos que ofrece la empresa

Técnicos: Computadora, Internet, teléfono celular y programa de edicion de video, redes
sociales: YouTube, Instagram y WhatsApp.
Desarrollo de las acciones:

Esta primera semana de ejecucion del Plan de Marketing, se enfoco en realizar videos
para promover de manera general todos los productos con la finalidad de que los clientes conozcan
la ubicacidn de la empresa y captar nuevos publicos. Ademas, se les dara énfasis a los productos
de belleza a través de la publicacidn de flayers que se difunden por las redes sociales para atraer
su atencién a la compra de estos productos en el establecimiento, pues luego de analisis de la
Matriz Mackensey se aprecié que estan ubicados en el cuadrante seleccionar beneficios con un
atractivo alto, pues presentan bajas salidas de ventas y alta tasa de crecimiento, en este sentido
conviene invertir en estos articulos para crecer con ayuda de la publicidad en redes sociales.

Al tener presente estas reflexiones comenzamos el dia 14-10-2022 con la revision de
las redes sociales que maneja la empresa y se pudo evidenciar que tienen una cuenta en Instagram,
cuya ultima publicacién fue en el afio 2020 y otra cuenta en la que la fecha de su ultima publicacion
fue en el afio 2021, en estas publicaciones solo se presentan catalogos con productos y referencias,
seguidamente en conversaciones con la Jefe de Administracion y Ventas, se concluyé gue se puede
crear una nueva cuenta, mas renovada y atrayente para comenzar con la campafa publicitaria, la
cual se comenz0 a realizar para ser utilizada.

De igual manera, se realiza un video publicitario, el cual sera difundido por el grupo de
Instagram y WhatsApp, y flayers publicitarios para exponerlos al pablico en el grupo de WhatsApp
que tienen en la empresa, pero que actualmente no lo estan usando y en la cuenta de Instagram que

se cre0. Las evidencias fotograficas se muestran en los anexos. (Ver anexos 2)
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Sistema de Control y Contingencia
Para evaluar la ejecucion de las acciones se cuenta con un instrumento denominado

Registro Descriptivo, (Ver anexo 1), que fue utilizado para llevar el control y seguimiento en el
cumplimiento de las acciones tomando en cuenta los indicadores de receptividad por parte del
publico, comentarios, visualizaciones, comparten informacion, los cuales fueron analizados,
obteniendo que ya la nueva cuenta de Instagram creada para la empresa tiene seguidores,
comentarios, visualizaciones y han compartido la informacién, lo que indica que este instrumento
seguira creciendo con la interaccion de la empresa y el publico a lo largo del ejercicio econdmico
de este afio 2022.
Segunda Semana: Del 22-10-2022 al 29-10-2022
Objetivos Especificos:

Animar a los clientes a participar en programas de recomendacion

Crear una comunidad de marca por WhatsApp para realizar foros de discusion.

Reconocimiento de clientes por redes sociales promocionando concursos, descuentos,
felicitaciones y regalos.

Atencion amable que genere confianza y empatia

Recursos a utilizar
Humanos: Investigadoras
Materiales: Los Productos que ofrece la empresa
Técnicos: Internet, Teléfono celular y Redes sociales: WhatsApp, Instagram, Facebook,

Twitter
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Desarrollo de las acciones:

Esta segunda semana se realizan las estrategias de segmentacion, para ello, se realizo
una campafia de recomendacion invitando a los clientes a seguir la cuenta de Instagram que subid
de 9 sequidores a 23 en el segundo dia de creada (Ver anexo 5), también se utilizo la informacion
de la cuenta de Whatsapp que maneja la empresa para dar a conocer los productos de su catalogo,
con la finalidad de crear una comunidad de marca compartiendo sus productos con amistades y
conocidos ampliando de esta manera los consumidores de la zona geografica que conoce sus
productos (Ver anexo 6). Con relacion al reconocimiento de clientes por redes sociales, se realizd
un video de promocién para ofertas en muebles desde 180 $ con sistema de apartado, de igual
manera en todos los demas productos, el cual se publico por el grupo de Instagram y WhatsApp
(Ver anexo 7). Durante el desarrollo de las acciones se mantuvo el trato amable y cordial para con
los clientes que siguieron las redes sociales y los que asistian a la empresa en busca de ofertas y
promociones (Ver anexo 8).

Sistema de Control y Contingencia
Las estrategias y acciones planificadas para la segunda semana se cumplieron en su

totalidad.
6.2 Plan funcional de operaciones.
6.2.1. Situacion actual de la gerencia de operaciones

En la empresa Inversiones San Jorge, cuentan con un Jefe de Operaciones que se encarga
de comprar el material y los recursos necesarios para la venta, lo hace desde su experiencia con
los proveedores que se han ganado su confianza y continla buscando sus servicios, no tiene un
plan estratégico definido para mejorar el rendimiento de la empresa implementando procesos y

practicas correctas para la organizacion.
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Por ello, es conveniente crear un Plan de Operaciones que le sirva de guia para lograr
objetivos que le garanticen mayor rentabilidad y liquidez a la empresa. De acuerdo con lo
planteado en CEEI Asturias (2022), se expone, “El plan de operaciones resume todos los aspectos
técnicos y organizativos de elaboracidn de productos y servicios. Contiene cuatro partes productos

0 servicios, procesos, programa de produccion y aprovisionamiento y gestion de existencias” (p.1).

En Atencidn al planteamiento anterior se debe elaborar una estrategia de operaciones con
politicas y planes con los recursos gque cuenta la empresa en funcion de mejorar su competitividad
a corto y largo plazo, para ello es importante revisar los niveles de desarrollo del producto,
aprovisionamiento, costes operativos, almacenamiento y logistica de distribucion, servicios post-
venta para lograr la fidelizacion de los clientes y los sistemas de planificacion y control. De esta
manera el Jefe de Operaciones podra tomar decisiones estratégicas para la compra de los productos
y servicios que ofrece la empresa, también puede decidir sobre la gestion de calidad, establecer
estrategias de procesos, localizacion, organizacion, recursos humanos, gestion de abastecimiento

y gestion de inventario.
6.2.2. Objetivos de operaciones

Estudiar la demanda del mercado para incrementar el nivel de rendimiento del

proceso de produccion y servicio con el lanzamiento de nuevos productos.

Realizar reuniones mensuales con los proveedores para seleccionar quien ofrezca
mejores condiciones de venta para obtener los productos.
Invertir en inventario por rubros de productos tomando en cuenta la preferencia

del publico consumidor segun el trimestre del afio
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Lograr mayor distribucion del producto en la zona de Tovar y sus alrededores, con

la implementacion del comercio electrénico.

Desarrollar un sistema de gestion de calidad total con el cumplimiento de
requisitos para certificar ISO -9001, a través de la realizacion de charlas para la

capacitacion del personal.
6.2.3. Desarrollo de la estrategia de operaciones

Para iniciar con el desarrollo de las estrategias de operaciones es necesario realizar
un andlisis de mercado y el entorno dividiendo en categorias a los clientes de la empresa,
identificando sus necesidades y valorando la fuerza de la competencia con la finalidad de que las

decisiones encuentren una ventaja competitiva sostenible para la empresa.
Estrategia de costos — capacidad

La estrategia de costos a aplicar esta relacionada con la contabilizacion de los costos
directos que se generan con la compra de los productos que ofrece la empresa y los costos
indirectos que se generan, tales como fletes, servicios publicos, de igual manera se toman en cuenta
la mano de obra directa y los gastos de mantenimiento. Desde esta perspectiva Romo y Sastre
(2018), consideran que, “Es muy importante considerar que la optimizacion de los costes de
operacion y mantenimiento, se producen si se trabaja pensando en todo el ciclo de vida del
proyecto, desde la planificacion hasta la puesta en marcha y mantenimiento” (p.1). De esta manera

se establece el precio justo que se debe pedir por cada producto.

En cuanto a la capacidad, que es definida por Artica (2022), como “La capacidad de
una instalacién productiva se refiere a la cantidad de producto que ésta puede obtener por unidad

de tiempo con los recursos o activos disponibles y en condiciones de funcionamiento normales”
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(p.1). En este sentido, existen segun el autor antes mencionado diferentes dimensiones de la
capacidad, entre las que se pueden mencionar: La capacidad eficiente que permite obtener el coste
medio minimo, la capacidad efectiva que es la mayor tasa de produccion que puede establecerse,
la capacidad real que es la que se obtiene por periodos de tiempo y la capacidad pico que es la

maxima de operacion.

Para saber cudl es la capacidad de la empresa Inversiones San Jorge, se puede tomar por
trimestre del afo, segun los intereses y necesidades que se ha venido observando en los diferentes
segmentos de clientes que intervienen en las compras de los productos, en afios anteriores, para el
primer trimestre del afio las ventas son escasas, por lo que, laempresa recurre a la venta de articulos
necesarios para la belleza e higiene personal, repuestos y los servicios de mantenimiento, se podria
decir que se venden en un 5%, en el segundo trimestre ubicamos a los productos de muebleria y
del hogar y sus ventas suben un 10%, en el tercer trimestre tenemos los pequefios aparatos
electronicos, los cuales se venden en un 25% Yy para el cuarto trimestre las ventas que aumentan
son las de los productos de linea blanca y marrdn en un 40% y el servicio de mantenimiento se

mantiene durante todo el afio con un promedio del 20% mensual.

En atencion a estos resultados, es conveniente invertir en inventario, segun el margen
de rotacion de ventas que tienen los productos en cada trimestre. En cuanto a la mano de obra para
el mantenimiento y traslado de la mercancia se cuenta con dos trabajadores, quienes cumplen
funciones durante toda la semana con una carga horaria de 8 horas diarias. Se piensa que el elegir
esta opcion permite reduccion de costos de stocks y mayor salida de productos en inventario, con
esta estrategia se cumple con el primer objetivo operacional que se refiere a estudiar la demanda
del mercado para incrementar el nivel de rendimiento del proceso de produccién y servicio con el

lanzamiento de nuevos productos.
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Estrategia calidad — procesos

Cuando se habla de estrategia de calidad, se refiere a conocer lo que desean los clientes
y segun Wennermark (2022), “En todo negocio es necesario identificar claramente cuéles son las
necesidades del mercado meta de los productos. Es decir, saber qué quieren los clientes y con qué
calidad” (p.1). Para ello el autor recomienda aplicar la estrategia CTQ’s o arbol critico para
garantizar la calidad de los procesos en la empresa, ayudando a transformar las necesidades de los
clientes en objetivos realizables, en este arbol critico se toman en cuenta tres pasos, el primero
identificar las necesidades criticas, segundo, encontrar los factores de calidad y el tercero

establecer los requisitos de Desempefio.

Por su parte Artica (2022), propone una distribucion de los procesos para que estos se
cumplan de manera adecuada en la empresa, de sus recomendaciones se tomaran las que aplican
para la empresa, comenzando por el proceso de trabajo en el que cada operario debe cumplir su
rol para aprovechar la operatividad, también es importante tomar en cuenta el incentivo obtenido
por los operarios, la cualificacion de mano de obra, que no es necesario que sea especializada, pues
sus actividades seran dirigidas por el Jefe de operaciones quien les dara la indicaciones para
maximizar los espacios disponibles para ubicar los productos en las instalaciones de la empresa,
también es importante fomentar el trabajo en equipo, reconociendo los logros individuales de cada

operario.

En atencidn a identificar las necesidades del mercado meta, y sabiendo que lo que mas

valoran los clientes es que los productos sean de calidad y garanticen su confort, se realiza un arbol
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de calidad para maximizar la preferencia de los clientes que desean comprar los productos de la

empresa:

G). Arbol de Calidad

A
14 :z-

Figura 7. Arbol de Calidad de la Empresa Inversiones San Jorge
Fuente: Elaboracion Propia

Con la informacion recolectada en el arbol de calidad se presentan como objetivos

estratégicos para lograr la calidad y los procesos la siguiente estrategia:

Realizar reuniones con proveedores para seleccionar quien ofrezca mejores

condiciones de venta para obtener los productos.
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Invertir en inventario por rubros de productos tomando en cuenta la preferencia del

publico consumidor segun trimestre del afio.

Estrategia de flexibilidad — capacidad

La flexibilidad es un componente importante en todos los campos de las operaciones de
la empresa como son el producto, proceso, mano de obra, equipos, transporte y almacenamiento.
Segun las apreciaciones publicadas en el Blog adminnoperaciones (2009), “Se entiende por
flexibilidad la capacidad de desplegar y replegar los recursos productivos en forma eficaz y
eficiente en respuesta a los cambios de la demanda” (p.1). Esta flexibilidad operativa se basa en la
capacidad de ofrecer variedad y cantidad de productos a la brevedad posible, y en este sentido la
empresa Inversiones San Jorge, comenzé con articulos de muebleria y se ha mantenido a pesar de
la crisis econdmica que se vive en el pais debido a que han diversificado sus productos e
incursionado en nuevos rubros que cada vez van aumentando su capacidad de ventas, solo que con
un plan de Marketing lograra esta meta a un plazo mas inmediato. En funcién de cumplir la
estrategia de operaciones desde el punto de vista de la flexibilidad y capacidad, se toman en cuenta

los siguientes objetivos estratégicos:

Lograr mayor distribucion del producto en la zona de Tovar y sus alrededores, con la

implementacién del comercio electrénico.

Desarrollar un sistema de gestidn de calidad total con el cumplimiento de requisitos

para certificar ISO -9001, a través de la realizacion de charlas para la capacitacion del personal.



6.2.4. Presupuesto

Tabla 10. Presupuesto del plan funcional de operaciones
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PLAN DE Costo ~ ~ ~ ~ ~
OPERACIONES  Recursos  unitario A?$°) 1 A?$°) 2 A?$°) 3 A?$°) 4 A?$°) 5

Acciones
Estudio de 100 horas $3,00 $300,00  $300,00 $400,00 $500,00 $650,00
demanda del x1
Mercado Investig.
Anélisis y 200 horas $3,00 $600,00  $600,00 $700,00 $700,00 $750,00
evaluacion de x 1 asesor
proveedores
Plan de formacién 72 horas x $1,00 $432,00 $432,00
del personal del 6
area operativa Facilitador
Aplicacion del
Marketing Digital 72 horas x $1,50 $108,00 $108,00
en Operaciones 1 personal

TOTAL ($)  $1.140,00  $900,00  $1.100,00 $1.632,00  $1.508,00

Fuente: Elaboracion propia.

6.2.5 Ejecucidn de tareas del plan de operaciones.

6.2.5.1 Plan de Accion

Objetivo General: Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,

responsabilidad social empresarial y finanzas de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de

Hayek, FP en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.

Tabla 11. Plan de Accidn de Operaciones

Objetivos Estrategia Acciones Recursos Tiempo Evaluacion
Especificos
Estudiar la Costosf - Estud!o de la Huma_nos: Del 14-10- Instr_umento:
demanda del Capacidad capacidad de! Investigadoras 2022 al Registro
mercado para m_ercado segin el Jefe de_ 22-10- Des_crlptlvo
incrementar el trimestre del afio. ~ Operaciones 2022 Indicadores:
nivel de . Materiales: Los Resul_tados del
rendimiento del In\{ertlr en los Productos que estudio de
articulos de mayor mercado.
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proceso de venta por ofrece la Receptividad
produccion y trimestre empresa del publico
servicio con el Técnicos: Comentarios
lanzamiento de Elaborar Flyers Internet Visualizaciones
nuevos publicitarios Computadora Comparten
productos. segun los articulos ~ Teléfono celular informacion
que mas se Redes sociales:
venden en el YouTube,
trimestre con Instagram
ofertas y
promocione para
publicarlos en
Instagram y
WhatsApp
Realizar Calidad - Procesos  Seleccionar los Humanos: Del Instrumento:
reuniones con proveedores que Investigadoras 22-10- Registro
proveedores para ofrezcan las Jefe de 2022 al Descriptivo
seleccionar quien mejores Operaciones 05-11- Indicadores:
ofrezca mejores cotizaciones Materiales: Los 2022 Cumplimiento
condiciones de condiciones de Productos que de las acciones
venta para pago de los ofrece la Receptividad
obtener los productos empresa del publico
productos. Técnicos:
Elaborar un &rbol  Internet
Invertir en de calidad para Teléfono celular
inventario por maximizar la y Redes
rubros de preferencia del sociales:
productos cliente WhatsApp,
tomando en Instagram,
cuenta la Atencion amable Facebook,
preferencia del que genere Twitter
publico confianzay
consumidor empatia
segun el trimestre
del afio.
Lograr mayor Flexibilidad - Ofrecer a través Humanos: Del 05-11- Instrumento:
distribucion del Capacidad de la pagina web Investigadoras 2022 al Registro
producto en la o0 blog las Jefe de 12-11- Descriptivo
zona de Tovary compras Operaciones 2022 Indicadores:
sus alrededores, electrénicas por Trabajadores Receptividad
con la internet Materiales: Los del pablico
implementacion Productos que Motivacion de
del comercio Elaboracién de ofrece la los
electrénico. charlas para empresa Trabajadores
capacitar a los Técnicos:
Desarrollar un trabajadores sobre  Internet
sistema de las normas 1SO- Teléfono
gestion de calidad 9001 celular,
total con el computadora y
cumplimiento de Redes sociales:
requisitos para Pagina Web
certificar ISO - WhatsApp,
9001, a través de Instagram,

la realizacion de
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charlas para la Facebook,
capacitacion para Twitter
el personal.

Fuente: Elaboracion propia

6.2.5.2 Ejecucidn de las estrategias planteadas

Las estrategias planteadas para el plan de operaciones fueron reconocidas por la directiva
de la empresa como innovadoras, pues hasta el momento no se habia hecho de manera planificada,
solo seguian los procedimientos de compras y almacenamiento para la venta de manera rutinaria,
en tal caso las investigadoras se abocaron a realizar el estudio de mercado para determinar la
demanda de los productos, convencieron al Jefe de Operaciones de la necesidad de realizar
reuniones con los proveedores con la finalidad de seleccionar los que mas convengan a la empresa,
contribuir con la aplicacion del plan de marketing digital desde la perspectiva del departamento de
operaciones con la implementacion de las compras por internet y la capacitacion de los

trabajadores sobre las normas 1ISO-9001
Para lograrlos se planificaron las siguientes estrategias y acciones:

Estrategias Costos - Capacidad
Estudio de la capacidad del mercado segun el trimestre del afio.
Invertir en los articulos de mayor venta por trimestre
Elaborar Flyers publicitarios segun los articulos que mas se venden en el trimestre con

ofertas y promocione para publicarlos en Instagram y WhatsApp
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Estrategias Calidad - Procesos:
Seleccionar los proveedores que ofrezcan las mejores cotizaciones condiciones de pago
de los productos
Elaborar un arbol de calidad para maximizar la preferencia del cliente
Atencion amable que genere confianza y empatia
Estrategias Flexibilidad - Capacidad:
Ofrecer a través de la pagina web o blog las compras electrénicas por internet
Realizacion de charlas para capacitar a los trabajadores sobre las normas 1SO-9001
Ejecucion del Plan de Accion
Primera Semana: Del 14-10-2022 al 22-10-2022

Objetivos Especificos:

Estudiar la demanda del mercado para incrementar el nivel de rendimiento del proceso de
produccién y servicio con el lanzamiento de nuevos productos.
Recursos a utilizar

Humanos: Investigadoras, Jefe de Operaciones

Materiales: Los Productos que ofrece la empresa

Técnicos: Internet, computadora
Desarrollo de las acciones:

Se comenzd el dia 14-10-2022, con una reunién con el Jefe de Operaciones con la
finalidad de darle a conocer el contenido del plan de operaciones, elaborado por las investigadoras,
se obtuvo receptividad y aprobacion, la primera accion era determinar los costos de adquisicion de
productos, para ello el directivo, explicé que estos ya estaban definidos para establecer el precio,

seguidamente se le dio la informacién de la manera en que se podia establecer la capacidad que
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tienen de instalacion productiva, sacando un porcentaje de ventas de productos por trimestre,
quedando de la siguiente manera: Desde enero a marzo se venden los articulos de belleza, repuestos
y servicios de mantenimiento en un 5%, de abril a junio lo mas vendidos son los productos de
muebleria y del hogar en un 10%, desde julio a septiembre los pequefios aparatos electronicos en
un 25% y para octubre a diciembre los productos de linea blanca y marron en un 40% y el servicio

de mantenimiento en todo el afio mantiene un 20% de rendimiento.

Sistema de Control y Contingencia
El sistema de control y seguimiento consiste en registrar las acciones desarrolladas
tomando en cuenta los indicadores de evaluacion y estos resultados seran analizados para

establecer correctivos en caso de gque sea necesario.

Segunda Semana: Del 22-10-2022 al 05-11-2022
Objetivos Especificos:

Seleccionar los proveedores que ofrezcan las mejores cotizaciones condiciones de pago
de los productos

Elaborar un arbol de calidad para maximizar la preferencia del cliente
Recursos a utilizar

Humanos: Investigadoras, Jefe de Operaciones

Materiales: Los Productos que ofrece la empresa

Técnicos: Internet, teléfono celular y redes sociales: WhatsApp, Instagram, Facebook,
Twitter

Desarrollo de las acciones:
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La presente semana se llevaron a cabo las estrategias sobre calidad y procesos, en este
sentido el Jefe de Operaciones dio a conocer a las investigadoras que tenia varias cotizaciones que
evaluar para elegir las que ofrezcan mejores condiciones en la compra de articulos de plastico para
el hogar y ferreteria, entre las que se pueden mencionar las empresas Corporacion Don Domingo
2013 C.A. ubicada en Barquisimeto Edo. Lara, quien les da el 1% por pronto pago, la empresa
Rosa Guillermina Montes Mujica Deto-Dito — Inversiones y Variedades, ubicada en Barquisimeto
Edo Lara, esta ofrece el 3% por pronto pago y la empresa Sebeca, ubicada en Valencia Edo.
Carabobo, ofrece 5% de descuento por prepago. Luego de verificadas las cotizaciones y discutidas
como la mejor para la empresa se decidio hacer las compras para reposicion de inventarios en las
dos dltimas por considerar que ofrecen mejores condiciones de pago.

Con relacion al arbol de calidad éste ya habia sido elaborado en la primera semana, sin
embargo se realiz6 una revision para determinar si efectivamente lo que valoran los clientes en los
productos que ofrece la empresa son la calidad y el confort, para ello se hizo un sondeo con los
clientes que entraron al establecimiento el dia miércoles 26 de octubre, obteniéndose comentarios
sobre la importancia de la calidad y el confort en los productos que compran alli, les gusta que
estén en buen estado, aprecian que tienen variedad y que se los vendan a precios justos, asi como
la rapidez y confiabilidad al realizar la transaccién comercial (Ver anexo 9).

Sistema de Control y Contingencia
Las acciones se cumplieron en esta segunda semana cubriendo las expectativas del Jefe

de Operaciones, quien agradeci6 a las investigadoras su presencia y acompafiamiento.
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6.3 Plan funcional de recursos humanos
6.3.1. Situacion actual de la gerencia de recursos humanos

La empresa en estudio no cuenta con un departamento que se encargue de la gerencia de
recursos humanos, sin embargo, esta funcion la cumplen los directivos, comenzando por el Gerente
General y los Jefes de Administracion y Ventas, pues cuenta con poco personal, lo que hace
necesario que se le realice un plan funcional de recursos humanos para fortalecer la motivacion y
el trabajo en equipo. En este sentido, Unir. net (2022), explica sobre este departamento que “tiene
como objetivo seleccionar y formar a las personas que la empresa necesita para desarrollar su
labor, proporcionarles los medios necesarios para que puedan realizar sus funciones e intentar que
desarrollen su potencial y progresen en la estructura de la empresa” (p.1). En funcion a ello, se

muestran las siguientes evidencias:

En laactualidad la situacion presente de los recursos humanos en la empresa Inversiones
San Jorge de Aurora de Hayek. Consiste en una organizacion de personal de 7 personas, los cuales
laboran dia a dia para lograr movilizar los recursos necesarios para mantener el local y seguir
creciendo. La gerencia de los recursos humanos, esta siendo administrada por la jefa de
administracion la Lcda. Claysi Hayek, la cual cumple con sus funciones de gerenciar, organizar,
planificar y llevar a cabo todas las decisiones que le sean importantes para la organizacion en este
sector. El equipo de trabajo posee buena comunicacién, ya que es reciproca y se logran entender

los unos con los otros.

Sin embargo, en el presente afio 2022 se ha percatado de varios problemas, que podrian
convertirse en un obstaculo para el futuro de la empresa, entre ellos la falta de capacitacion del

personal en distintas areas como marketing, ventas, conocimiento general de la mercancia, falta
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de beneficios sociales y desmotivacion. En este sentido, se hace necesario trazar objetivos y
estrategias a corto, mediano y largo plazo, para que los empleados se sientan comodos y puedan
desarrollarse como individuos con sus destrezas y habilidades que pueden ir adquiriendo si se le

inspira a hacerlo, esto a su vez estaria ayudando al crecimiento y prosperidad de la empresa.

En vista de lo planteado, las investigadoras sugieren un plan funcional de recursos humanos
que se aplica a los que actualmente forman parte de la empresa con estrategias para encontrar,
seleccionar, reclutar y capacitar nuevos empleados de calidad para el crecimiento de la empresa,
pues los recursos humanos son los mas valiosos de cualquier organizacion y son quienes garantizan

la productividad de esta.
6.3.2. Objetivos de recursos humanos

Promover la proactividad de cada persona en la empresa mostrando confianza en el
equipo y un adecuado clima laboral.

Establecer estrategias de capacitacion de recursos humanos a través de la
integracién de los empleados a cursos online gratuitos sobre temas que seran discutidos en
reuniones programadas.

Cuidar de la seguridad y salud de los trabajadores en el espacio laboral, con la
aplicacion de pausas activas en la jornada laboral.

Fortalecer el proceso de seleccion de los aspirantes mejor calificados, con la
incorporacion de un folleto informativo sobre procesos de gestion de personal.

Reconocer y motivar a los empleados de acuerdo con su actitud y productividad.
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6.3.3. Estrategias

Motivar al personal para que rinda al maximo de sus capacidades utilizando

técnicas como fijar roles, respeto, flexibilidad, reconocimiento y recreacion

Participar en cursos de atencion al cliente, uso de las redes sociales y Mercadotecnia

por internet y generar discusiones sobre sus usos y beneficios.

Aplicar pausas activas de ergonomia en la jornada laboral que contribuyan a su

salud integral
Elaboracion de folletos informativos sobre gestion de personal
Crear una politica de incentivos econémicos por produccion.
6.3.4. Presupuesto

Tabla 12. Presupuesto del plan funcional de recursos humanos

PLAN DE Costo Afio 1
OPERACION RECUISOS unitario (%) Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afio 5
ES $) $) $) ) )
Acciones
Motivar al 6 personas $20,00 $120,00 $130,00 $140,00 | $150,00 $160,00
personal para
maximizar su
rendimiento
Participacion | 6 personas $5,00 $30 $40,00 $50,00 $50,00 $60,00
en cursos de
capacitacion
Pausas activas | 30 minutos $10,00 $10 $20,00 $20 $30 $30,00
en la jornada x1
laboral parala | Facilitador
salud integral
Elaboracién 10 horas x 1 $10,00 $10 $20,00 $20 $30 $30
de folletos personal
informativos
Politicas de Bonos por $50,00 $50 $60 $80 $80 $100
incentivos rendimiento
econémicos (4 Personas)
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por
produccion Regalos en $20,00 $20 $30 $50 $50 $80
Navidad (4
Personas)
TOTAL ($) 240,00 $300,00 $360,00 | $390,00 $460,00

Fuente: Elaboracion propia.

6.3.5 Ejecucion de tareas del plan de recursos humanos.

6.3.5.1 Plan de Accidn

Objetivo General: Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos,

responsabilidad social empresarial y finanzas de la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de

Hayek, FP en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing digital.

Tabla 13. Plan de Accidn de Recursos Humanos

Objetivos Estrategia Acciones Recursos Tiempo Evaluacion
Especificos
Promover Motivacion Motivar al Humanos: Del 14- Instrumento:
la proactividad de personal para Investigadoras 10-2022 al  Registro
cada persona en maximizar su Gerentes y 22-10- Descriptivo
la empresa rendimiento Personal 2022 Indicadores:
mostrando Participacion,
confianza en el respeto, buen
equipo y un trato
adecuado clima
laboral.
Establecer Capacitacién Participacion en Humanos: Del Instrumento:
estrategias cursos de Gerentes y 22-10- Registro
de capacitacion capacitacion Personal 2022 al Descriptivo
de recursos Técnicos: 05-11- Indicadores:
humanos a través Internet 2022 Participacion,
de la integracion Computadora comentarios,
de los empleados discusion
a cursos online
gratuitos sobre
temas que seran
discutidos en
reuniones
programadas.

Humanos: Del 22-

Investigadoras 10-2022 al
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Cuidar de la Ergonomia Implementacién Gerentes y 05-11- Instrumento:
seguridad y salud  Laboral de pausas activas  Personal 2022 Registro
de los en la jornada Descriptivo
trabajadores en el laboral Indicadores:
espacio laboral, Receptividad,
con la aplicacién participacion,
de pausas activas energia positiva
en la jornada
laboral.
Fortalecer el Procesos de Elaboracién de Humanos: Del 05- Instrumento:
proceso de Gestion de folletos Gerentes y 11-2022 al  Registro
seleccion de los Personal informativos Personal 12-11- Descriptivo
aspirantes mejor Materiales: 2022 Indicadores:
calificados, con Hojas de papel Interés,
la incorporacion bond motivacion,
de un folleto Técnicos: cumplimiento de
informativo sobre Internet normas
procesos de Computadora
gestion de
personal.
Reconocer y Incentivos y Bonos por Humanos: Del 12- Instrumento:
motivar a los beneficios rendimiento Gerentes y 11-2022, Registro
empleados de Personal en Descriptivo
acuerdo con su Regalos de Materiales: adelante Indicadores:
actitud y Navidad Incentivos y Cumplimiento
productividad. beneficios de las
Técnicos: recomendaciones
Internet
Computadora

Fuente: Elaboracion propia

6.3.5.2 Ejecucion de las estrategias planteadas

Las estrategias de recursos humanos son fundamentales para la buena marcha de la empresa

y en funcién de cumplir con las que se han establecido en la presente planificacidn, se comenzé

con las actividades el dia 14-10-2022, con la presentacion del mismo ante los directivos de la

empresa quienes estan dispuestos a realizarlas en su totalidad, en este caso se avoco el Gerente

General a participar activamente con la consecucion de promover la proactividad de cada persona

en la empresa, mostrando confianza en el equipo y un adecuado clima laboral, este objetivo no le
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parece dificil, pues esa es una de las politicas de la empresa, que tiene entre sus valores

empresariales, el respeto, tolerancia, honestidad y disciplina, entre otras.

Para lograrlos se planificaron las siguientes estrategias y acciones:

Estrategia de motivacion
Motivar al personal para maximizar su rendimiento
Estrategia de Capacitacion
Participacion en cursos de capacitacion
Estrategia de Ergonomia Laboral
Implementacion de pausas activas en la jornada laboral
Estrategia de Procesos de Gestidn de Personal
Elaboracion de folletos informativos
Estrategia de Incentivos y Beneficios
Bonos por rendimiento
Regalos de Navidad
Ejecucion del Plan de Accion Recursos Humanos
Primera Semana: Del 14-10-2022 al 22-10-2022

Objetivos Especificos:

Promover la proactividad de cada persona en la empresa mostrando confianza en el

equipo y un adecuado clima laboral.

Recursos a utilizar

Humanos: Investigadoras, Gerente General, Jefa de Ventas, Jefe de Operaciones y

personal
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Desarrollo de las acciones:

Se comenzo el dia 14-10-2022, con una reunién con el Gerente General quien manifestd
que este primer objetivo ya se estaba cumpliendo en la empresa, promoviendo la participacion
proactiva a través de la motivacion del personal, que siempre recibe un trato cordial y amable,
pudiendo las investigadoras evidenciarlo observando el clima laboral de camaraderia y buena
energia que se percibe en el ambiente, de igual manera las investigadoras les haran llegar en las
proximas semanas material sobre técnicas de liderazgo, motivacion, comunicacion asertiva y
trabajo en equipo a los Gerentes para que continten llevando una buen clima laboral en la empresa.
Sistema de Control y Contingencia

Las actividades previstas para la primera semana, fueron cumplidas hubo participacion,

respeto y buen trato.

Segunda Semana: Del 22-10-2022 al 05-10-2022
Objetivos Especificos:
Participacion en cursos de capacitacion

Implementacion de pausas activas en la jornada laboral

Recursos a utilizar
Humanos: Investigadoras, Gerente General, Jefa de Ventas, Jefe de Operaciones y
personal
Desarrollo de las acciones:
La presente semana se cre6 un grupo de WhatsApp con los miembros del personal de

la empresa, para utilizarlo como medio en la realizacion de talleres de capacitacion, asi como
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mensajes motivadores y pro activos dirigidos a maximizar su rendimiento dentro de la
organizacion, de tal manera que se dio inicio con un saludo de bienvenida al grupo y las normas
que debiamos cumplir para lograr la integracion respetuosa hacia el objetivo planteado, el primer
curso de capacitacion sera dictado de manera gratuita y online, para ello se cuenta con un enlace
que los facilita, luego que lo hayan realizado se abrira un momento de discusion sobre los
conocimientos que deja ese tema, y esta seguira siendo la manera en que se generaran reflexiones
que les sirva a todos para su labor diaria (Ver anexo 10). También se implementaron las pausas
activas durante la jornada con la finalidad de cuidar la salud integral de los trabajadores que
incluyan en su rutina la ergonomia laboral en su beneficio (Ver anexo 11).
Sistema de Control y Contingencia

Las actividades previstas para la segunda semana, fueron cumplidas hubo receptividad,

participacion, energia positiva.

6.4 Plan de responsabilidad social empresarial (RSE)
6.4.1. Situacion actual de la RSE

Cuando se habla de responsabilidad social empresarial se piensa en dos términos que
son parecidos por el objetivo en comun que persiguen esta relacionado con la preservacion del
ambiente a través de su sano aprovechamiento, estos son: sustentabilidad y sostenibilidad, los
cuales tienen que ver con el desarrollo econémico de las personas que habitan una comunidad,
pero es conveniente resaltar la diferencia, por su parte el desarrollo sustentable es el proceso
mediante el cual se preserva, conserva y protege a los recursos naturales exclusivamente para

beneficio de las generaciones presentes y futuras, mientras que el desarrollo sostenible es el
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proceso que tiene como objetivo satisfacer las necesidades econdmicas y sociales de diversas

culturas generando un ambiente sano, sin obviar las necesidades de las generaciones que vienen.

En atencidn a este planteamiento, es necesario saber que, en un ambiente sano y puesto
para el éxito, se encuentra la ética y la responsabilidad social, los valores que generan la practica
de estas actividades conducen a la plenitud empresarial, es decir, a formar una buena reputacion
en base a las actividades y los valores que realizan y poseen las personas que conforman un
ambiente empresarial ya sea en un buen trato a un cliente el desarrollo de algun bien que genere
una solucién a alguna problematica o la prestacion de cualquier servicio tomando en cuenta el
compromiso antes mencionado. En este orden de ideas Montilla (2021), explica: “La
Responsabilidad Social Empresarial (RSE) se relaciona con cémo las empresas utilizan sus
recursos para generar un valor adicional desde lo social y ambiental” (p.1). Para ello, se deben
realizar diagndstico de las actividades que realiza la empresa y el impacto que sus decisiones estan

causando en el ambiente que los rodea.

Tomando en cuenta estas reflexiones, en la empresa en estudio, se aprecia que son muy
cuidadosos con la limpieza y preservacion de los espacios, asi como la atencidn y buen trato que
les dan tanto a sus empleados como a sus clientes para su bienestar, aunque hasta el momento no
han realizado alguna memoria de sostenibilidad donde muestren su desempefio ambiental y social
a lo largo de su actividad econdmica dentro de la comunidad que se vea reflejado en el
mejoramiento de la calidad de vida de las personas y sus familias o en la reduccidn de impactos
negativos en el ambiente, lo que hace necesario crear un plan funcional de responsabilidad social
empresarial que permita buscar solucion a los problemas detectados en este tema y generar

acciones que generen un valor adicional desde lo social y ambiental.
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A continuacion, se muestran los objetivos generales y especificos del Plan de

Responsabilidad Social Empresarial sobre el cuidado ambiental y laboral en un periodo de cinco

anos:

Objetivo General

Implementar un plan de desarrollo humano sustentable y sostenible para el bienestar social

de trabajadores y clientes de la empresa Inversiones San Jorge, promoviendo el cuidado del medio

ambiente y la estabilidad y capacitacion laboral de los trabajadores durante los afios 2023 a 2027.

Obijetivos Especificos de Responsabilidad Social Empresarial

H) Matriz Objetivos de RSE

del bienestar
integral para los
empleados.

Metas

propuestas
Objetivo Indicador Corto Plazo (1 | Mediano Plazo | Largo Plazo | Fuentes de

afno) (2-3 anos) (4-5 afos9 Informacién
Realizar una NUmero de | 100 200 300 Revision de
campafa de seguidores que visualizaciones,
divulgacién sobre | observan las comentario y
el cuidado y publicaciones mensajes
preservacion del | anuales compartidos en
medio ambiente redes sociales
utilizando bolsas
ecoldgicas
transmitido por
redes sociales
Implementar NUmero de 6 6 6 Participacion y
programas de empleados que receptividad por
seguridad participan parte de los
ocupacional que trabajadores de
fomenten la idea la empresa
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NUmero de | 100 200 300 Revision de

Impulsar una . S
campafia de uso seguidores que visualizaciones,
eficiente de observan las comentario vy
electricidad y publicaciones mensajes
teléfonos anuales compartidos en
moviles, para redes sociales
evitar exposicion
a ondas
electromagnéticas

Incorporar Utilizacion de 100% 100% 100% Receptividad y
espacios de los espacios participacion de
reciclaje para el destinados al empleados y
manejo reciclaje clientes
diferenciado de
residuos toxicos,
plasticos y papel,
que puedan ser
utilizados por los
clientesy
empleados en un
periodo de cinco
afios.
Promover las Realizacion de 5 15 20 Numero de
donaciones de donaciones donaciones
material realizadas cada
reciclable a afio
instituciones
benéficas que
contribuyan a sus
actividades
diarias

Figura 8. Matriz de Objetivos de RSE
Fuente: Martinez (2014)

6.4.3. Actividades de RSE

Las estrategias que se presentan a continuacion se dirigen a que la empresa Inversiones San
Jorge sea reconocida como promotora del cuidado del ambiente para el bienestar social de sus

trabajadores y clientes:

I) Matriz Estrategias de RSE
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Objetivos
Estrategias Realizar una Implementar ImpulsNar una Promqver las
. programas de | campafa de uso Incorporar donaciones
campafia de seguridad eficiente de espacios de | de material
divulgacion ocupacional electricidad y reciclaje para | reciclable a
sobre el que fomenten | teléfonos el manejo instituciones
cuidado y la idea del moviles, para diferenciado | benéficas
preservacion bienestar evitar exposicion | de residuos | que
del medio integral para a ondas _ toxicos, contribuyan
. los empleados. | electromagnéticas | plasticosy asus
amplente papel, que actividades
utilizando puedan ser | diarias
bolsas utilizados
ecoldgicas por los
transmitido por clientes y
redes sociales empleados
enun
periodo de
cinco afios.
Crear campafias en X
Instagram y WhatsApp
sobre la preservacion
del medio ambiente
facilitando el manejo
de residuos y
estandares de higiene
ecolégico
Comunicar y capacitar X
internamente al
personal sobre el uso
correcto de los
contenedores de
material reciclable
Realizar X
capacitaciones sobre
seguridad ocupacional
y ergonomia laboral
con especialistas en el
rea
Implementar una X
campana de fomento
del ahorro energético y
reciclaje de
dispositivos moviles y
componentes por redes
sociales
Implementar X

contenedores para
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recolectar el material
reciclable

Realizar alianzas con
empresas de reciclaje
para asegurar que los
desperdicios sean
tratados de manera

correcta

Realizar la recoleccién
mensual de los equipos

tales como sillas,

mesas, mobiliaria a
reciclar para donarlos

a instituciones
benéficas

Figura 9. Matriz Estrategias de RSE
Fuente: Martinez (2014)

6.4.4. Presupuesto

En la figura 10, se muestra un resumen del presupuesto del Plan de Responsabilidad Social

durante los afios 2023-2027.

J) Presupuesto del Plan de RSE

Descripcion

Afio 2023

Afio 2024

Afio 2025

Afio 2026

Afo 2027

Totales

Realizar una
campafia de
divulgacién sobre
el cuidado y
preservacion del
medio ambiente
por redes sociales

100,00%

100,00%

100,00%

100,00%

150,00%

550,00%

Implementar
programas de
seguridad
ocupacional que
fomenten la idea
del bienestar
integral para los
empleados

100,00$

100,00%

150,00%

150,009

180,009

680,00%
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Impulsar una
campafia de uso
eficiente de
electricidad y
teléfonos
moviles, para
evitar exposicién
a ondas
electromagnéticas

100,00$

100,00$

150,00$

180,00%

180,00%

710,00%

Incorporar
espacios de
reciclaje para el
manejo
diferenciado de
residuos toxicos,
plasticos y papel,
que puedan ser
utilizados por los
clientesy
empleados en un
periodo de cinco
afios.

300,00%

300,00%

300,00%

350,00%

350,00%

1.600,00$

Promover las
donaciones de
material
reciclable a
instituciones
benéficas que
contribuyan a sus
actividades
diarias

200,00%

200,00$

250,00%

250,00%

300,00%

1.200,00 $

Total
presupuesto de
RSE

800,00%

800,00%

950,00%

1.030,00$

1.060,00$

4.640,00%

Figura 10. Presupuesto del Plan de RSE

Fuente: Martinez (2014)

6.4.5. Ejecucion de tareas del plan de RSE.

6.4.5.1 Plan de Accion

Tabla 14. Plan de Accion de Responsabilidad Social Empresarial
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Objetivos Estrategia Acciones Recursos Tiempo Evaluacion
Especificos
Realizar una Campafia de Elaboracién de Humanos: Del 01-11-  Instrumento:
campafia de divulgacion flayers Investigadoras 2022 al Registro
divulgacion sobre publicitarios sobre  Materiales: 05-11- Descriptivo
el cuidado y temas del cuidado  Informacion a 2022 Indicadores:
preservacion del del medio difundir Receptividad,
medio ambiente ambiente y Tecnolégicos: visualizaciones,
por redes sociales divulgarlos por el  Internet, comentarios

grupo de computadora,

Instagram de la teléfono celular

empresa
Implementar Capacitacion Brindar Humanos: Del Instrumento:
programas de informacion al Gerentes y 06-11- Registro
seguridad personal sobre Personal 2022 al Descriptivo
ocupacional que seguridad laboral ~ Técnicos: 18-11- Indicadores:
fomenten la idea y Ergonomia Internet 2022 Participacion,
del bienestar Laboral Computadora comentarios,
integral para los discusién
empleados
Impulsar una Divulgacion de Elaboracién de Humanos: Del 18-11-  Instrumento:
campafa de uso informacion por videos y flayers Gerentes y 2022 hasta  Registro
eficiente de redes sociales informativos Personal el afio Descriptivo
electricidad y Materiales: 2027 Indicadores:
teléfonos Textos Interés,
moviles, para Técnicos: motivacion,
evitar exposicion Internet visualizaciones
a ondas Computadora
electromagnéticas
Incorporar Incorporacion de Realizar la Humanos: Del 18-11- Instrumento:
espacios de Contenedores para  recoleccién de Gerentes y 2022 hasta  Registro
reciclaje para el el reciclaje desechos Personal el afio Descriptivo
manejo utilizando los Materiales: 2027 Indicadores:
diferenciado de contenedores de  Desechos Correcta
residuos toxicos, manera correcta Contenedores utilizacion de
plasticos y papel, los
que puedan ser contenedores
utilizados por los
clientes y
empleados en un
periodo de cinco
afnos.
Promover las Donaciones Seleccionar las Humanos: Del 18-11-  Instrumento:
donaciones de instituciones alas  Gerentes, 2022 hasta  Registro
material cuales se les Instituciones el afio Descriptivo
reciclable a donara el equipo  Benéficas 2027 Indicadores:
instituciones que sera Materiales: Receptividad,
benéficas que reciclado Equipo para participacion
contribuyan a sus donar

actividades
diarias

Fuente: Elaboracién propia
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6.4.5.2 Ejecucion de las estrategias planteadas

El Plan de Responsabilidad Social Empresarial, esta planteado para desarrollarse en un
periodo de cinco afios, con la finalidad de promover el cuidado del medio ambiente y darle
importancia a sus empleados a través estrategias que garanticen de su estabilidad laboral y
capacitacion para su bienestar integral y el de sus familias. En este sentido, se comienzan a realizar
las primeras actividades de divulgacion en la semana del 01 de noviembre 2022, con la

incorporacion a la campafa de Marketing de contenido sustentable de proteccion del ambiente:

Primera Semana: Del 01-11-2022 al 05-11-2022

Objetivos Especificos:

Realizar una campafa de divulgacion sobre el cuidado y preservacion del medio ambiente

utilizando bolsas ecologicas transmitido por redes sociales

Recursos a utilizar

Humanos: Investigadoras. Materiales: Informacién a difundir. Tecnoldgicos: Internet,
computadora, teléfono celular.
Desarrollo de las acciones:

Se comenzo el dia 01-11-2022, con la presentacion del Plan de Responsabilidad Social
Empresaria a los Gerentes de la empresa quienes les parecié una propuesta viable y estuvieron de
acuerdo en implementar el plan de accién para contribuir con el desarrollo sustentable y sostenible
de la comunidad en la cual son parte activa y de la cual reciben beneficios econémicos, se comenzd
con la campafa de divulgacién a través de la publicacién de manejo de residuos y estandares de

higiene utilizando bolsas ecoldgicas para realizar compras. (Ver Anexo 12).
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Sistema de Control y Contingencia
Se realizard un monitoreo constante de las acciones de responsabilidad social que se
van a cumplir en la empresa y en caso de que sea necesario se aplicaran correctivos durante los

cinco afos que se proyectaron las estrategias.
6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera
6.5.1. Situacion actual de la gerencia financiera

El sector de las finanzas en una empresa se encarga de cuantificar las estrategias
propuestas por la Mercadotecnia y evaluar sus costos, aportando una estructura donde se muestra
la contabilidad analitica y los estados financieros, definiendo el rumbo que tiene que seguir la
organizacion para alcanzar los objetivos estratégicos. Segin Angulo (2018). “La planeacion
financiera, busca mantener el equilibrio econdmico en todos los niveles de la empresa, esta
presente tanto en el area operativa como en la estratégica. La estructura operativa se desarrolla en
funcion de su implicacion con la estrategia” (p1). Por ello, su implementacion es muy importante
en el nivel interno, como el externo o de terceros como es el caso de las instituciones crediticias o
de acciones que decidan conceder préstamos e invertir en la empresa.

En atencion a estas reflexiones, en la empresa en estudio esta funcion la cumple la Jefe
de Administracién y Finanzas, Lcda. Claysi Hayek, quien en conjunto con el Contador Publico
que asesora la empresa llevan los registros de todas las transacciones comerciales que se realizan
y cumplen con los tributos y obligaciones tanto en el municipio como en la nacién. En cuanto a
las cifras aportadas en cuanto a liquidez, endeudamiento, rotacion de inventarios y rentabilidad se
pudo apreciar que estan dentro de los parametros normales, con una baja rotacion de inventarios y
en funcidn a ello se han planteados diversos planes estratégicos en donde se involucra el Marketing

digital como herramienta que permita mejorar sus ventas a corto plazo y largo plazo.
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Tomando en cuenta lo antes expuesto, existe la necesidad de realizar una adecuada
proyeccion financiera que le aporte a la empresa beneficios a través de la correcta utilizacion de
los recursos economicos, los cuales requieren ser evaluados en funcion de tomar decisiones
financieras y de inversion con base en los rendimientos que se aspiran obtener monitoreando el
avance y control de riesgos de inversion, operaciones y financiamiento de la empresa.

6.5.2. Objetivos de finanzas

Objetivo General: Implementar un plan funcional de finanzas para aumentar las ventas de
la empresa Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP, enfocado al Marketing digital dirigido

al segmento del mercado de Tovar Edo. Mérida y areas adyacentes en los afios 2023 a 2027.
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6.5.2.1. Objetivos estratégicos del Plan Funcional de Finanzas

Incentivar politicas de ventas para que el indice de rotacion de inventarios sea un 5%
mas rapido en el trimestre de septiembre a noviembre 2022.

Ofrecer productos de mayor calidad que los competidores de la zona geogréafica para
garantizar la fidelizacion de los clientes para los periodos anuales 2023 al 2027.

Realizar promociones de productos a costos mas bajos que los competidores que
permitan obtener mayores dividendos en los periodos anuales 2023 al 2027

Promover nuevas lineas de productos diversificados y atractivos para el publico

consumidor con la finalidad de aumentar las utilidades en los periodos 2023 al 2027.

Incrementar el volumen de ventas realizadas en un afio por el 10 % anual desde las

ventas base de 2022 para los periodos anuales de 2023 al 2027.
6.5.3. Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacion 2023-2027

En los siguientes apartados del Plan Funcional de Finanzas, se realiza un andlisis
financiero para la empresa en estudio con la finalidad de estimar adecuadamente los recursos
representados en unidades, precios y gastos de la empresa para saber los indices de rentabilidad
que pudieran llegar a tener si se mantiene un ritmo creciente en sus operaciones o si requiere ajustes
que le garanticen su viabilidad financiera. En este sentido se llend el simulador financiero con
montos promedio para cada rubro de productos de la empresa “Inversiones San Jorge” la cual
comenzd sus operaciones mercantiles para el afio 2015 y se ha mantenido durante estos afios de
crisis econdmica en el pais debido a la perseverancia y disciplina de todo su personal, en este caso,
se muestran las tablas 15 y 16, sobre las inversiones, el financiamiento, los productos, gastos,

resultados, tesoreria, balance y el analisis de la situacion financiera de la empresa.
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Con relacion a la inversion en activos fijos e intangibles de la empresa, se muestra en
las tablas 15 y 16, que esta representado por los activos no corrientes y corrientes, entre los
corrientes se cuenta con monta carga, mobiliario, equipos informaticos, el local comercial, sistema
contable y el vehiculo de transporte de mercancias, y entre l0os no corrientes esta la existencia
inicial de mercancia y el dinero en bancos, lo que totaliza una inversion inicial de 714.500,00 $,
tomando en cuenta los activos no corrientes mas los corrientes, esta informacion fue aportada por
la Jefe de Administracion y Finanzas a las investigadoras, en cuanto a la depreciacion de los activos
fijos como método que permite conocer el valor que van perdiendo los bienes debido a su uso o
cambios en el mercado, algunos tienen una vida til de 10, 5y 3 afios y el local comercial 20 afios,
para registrar los gastos anuales que tiene la empresa por estos conceptos. También se aprecia que
la inversion inicial la realizaron con recursos propios y para el tercer afio se proyecta una
financiacion crediticia con una tasa de interés del 24% que debera pagarse en dos afios, con este
préstamo se realizara la adquisicion de nuevos equipos informaticos para mantener actualizada la

tecnologia en la empresa.

Tabla 15. Inversiones

INVERSIONE o 2025 2026 2027 \{ida %A

S Iniciode 2023 2024 Util mort
act.

ACTIVO NO

CORRIENTE

(A)

Monta carga 5.000,00 10 10%

Mobiliario 50.000,00 10 10%

Equipos

informaticos 1.000,00 2.000,00 5 20%

Local Comercial 300.000,00 20 5%

Sistema

Contable 1.000,00 3 33%

Vehiculo 5.000,00 5 20%

TOTAL NO

CORRIENTE 362.000,00 0,00 0,00  2.000,00 0,00 0,00
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ACTIVO
CORRIENTE
(B)
Existencias
iniciales 350.000,00
Tesoreria (Caja
Bancos) 2.500,00
TOTAL 352.500,0
CORRIENTE 0
TOTAL .
INVERSION (A
+B) 714.500,00 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
Tabla 16. Calculos Intermedios
TOTAL ACTIVO Inicio de 2023 2024 2025 2026 2027
NO CORRIENTE act.
Monta carga 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Mobiliario 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00 50.000,00
Equipos
informaticos 1.000,00 1.000,00 1.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Local Comercial 300.000,00  300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00 300.000,00
Sistema
Contable 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
Vehiculo 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
TOTAL 362.000,00 362.000,00 362.000,00 364.000,00 364.000,00 364.000,00
DOTACION
AMORTIZACION
ES
Monta carga 0,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Mobiliario 0,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00 5.000,00
Equipos
informaticos 0,00 200,00 200,00 600,00 600,00 600,00
Local Comercial 0,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00 15.000,00
Sistema
Contable 0,00 333,33 333,33 333,33 333,33 333,33
Vehiculo 0,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00
TOTAL 0,00 22.033,33 22.033,33 22.433,33 22.433,33 22.433,33
AMORTIZACION
ACUMULADA
Monta carga 0,00 500,00 1.000,00 1.500,00 2.000,00 2.500,00
Mobiliario 0,00 5.000,00 10.000,00 15.000,00 20.000,00 25.000,00
Equipos
informaticos 0,00 200,00 400,00 1.000,00 1.600,00 2.200,00
Local Comercial 0,00 15.000,00 30.000,00 45.000,00 60.000,00 75.000,00
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Sistema

Contable 0,00 333,33 666,67 1.000,00 1.333,33 1.666,67
Vehiculo 0,00 1.000,00 2.000,00 3.000,00 4.000,00 5.000,00
TOTAL 0,00 22.033,33 44.066,67 66.500,00 88.933,33 111.366,67

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

6.5.4. Proyeccion de ventas 2023-2027

Las tablas que se presentan a continuacion tratan sobre la proyeccion de ventas que son
los célculos estimados que muestran la prevision de ventas de la empresa en un periodo de cinco
afios, para ello se utilizo el método Delphi, que segin Rus (2020), “Es una técnica cualitativa que
desarrolla un sistema de recopilacion de datos de un panel de expertos” (p.1). En el caso de la
empresa en estudio, la experta es la Jefe de Administracion y Ventas, quien de manera amable
contesto todas las preguntas relacionadas con unidades y precios de los productos que ofrecen, lo
que permitié tener informacion real sobre los promedios de precios de las diferentes gamas de

productos que tienen para la venta y la proyeccion de compras en los proximos afos.

Como se puede apreciar en la tabla 17, se muestran cinco gamas de productos que ofrece
esta empresa comercial, aunque existen mas en el establecimiento, se realiz6 un precio promedio
para obtener resultados cercanos a la realidad, en el caso de los productos de linea blanca, se
incluyen acé: cocinas, lavadoras, secadoras, hornos, extractores, neveras y aire acondicionado,
entre otros. Entre los productos de linea marrdn se encuentran: televisores, reproductores de audio,
radios, equipos de sonido, reproductores de video y teléfonos celulares, los de muebleria son los

sofas, sillones, mesas, sillas, camas, estanteria y armarios.

En cuanto a artefactos eléctricos se pueden mencionar: pequefios aparatos de cocina,
cafeteras, batidoras, parrilleras, tostadoras, freidoras, exprimidores y los de limpieza como son:

planchas eléctricas, tablas de planchar, ventiladores y aspiradoras y en los de lenceria estan todo
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lo relacionado con el hogar como son sabanas, toallas, manteles, colchones, almohadas,
colchonetas y cualquier suministro que se utilice en el hogar, ademas de estos articulos también
tienen una gama de articulos para la construccion y ferreteria, repuestos, articulos para la belleza,
asi como servicio de mantenimiento de maquinas de coser y artefactos eléctricos. En cuanto al
financiamiento, la empresa ofrece financiamiento a 15 dias, también tienen sistema de apartado,
entregando el articulo cuando haya pagado la mitad del importe, debiendo cancelar la totalidad

hasta 15 dias después de recibido el producto.

Por su parte, en la tablal8, sobre las compras y suministros se aprecia la estimacion
anual de insumos y suministros, con sus variaciones anuales, los proveedores ofrecen crédito a la
empresa hasta por 30 dias para cancelar las facturas de compra. Ademas, en tabla 19, se aprecia la
valoracién de existencias se observa el inventario que queda al final de cada afio, lo que representa

la diferencia entre las ventas y las compras, solo se realiz con un producto a manera de ejemplo.

Tabla 17. Ventas/Ingresos

VENTAS/INGRESO 2023 2024 2025 2026 2027
S

Linea Blanca unidades 100,00 120,00 140,00 150,00 160,00
precio 800,00 850,00 900,00 950,00 1.050,00
ingresos 80.000,00 102.000,00 126.000,00 142.500,00 168.000,00

Linea Marrén unidades 150,00 155,00 160,00 170,00 180,00
precio 650,00 700,00 750,00 780,00 870,00
ingresos 97.500,00 108.500,00 120.000,00 132.600,00 156.600,00

Muebleria unidades 80,00 90,00 105,00 110,00 120,00
precio 500,00 550,00 600,00 650,00 700,00
ingresos 40.000,00 49.500,00 63.000,00 71.500,00 84.000,00

Artefactos

eléctricos unidad 200,00 205,00 207,00 230,00 250,00
precio 250,00 300,00 350,00 355,00 450,00
ingresos 50.000,00 61.500,00 72.450,00 81.650,00 112.500,00

Lenceria unidad 250,00 350,00 380,00 400,00 450,00
precio 50,00 60,00 65,00 70,00 75,00

ingresos 12.500,00 21.000,00 24.700,00 28.000,00 33.750,00
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TOTAL
INGRESOS 280.000,00 342.500,00 406.150,00 456.250,00 554.850,00
Periodo medio
cobro dias 15
Crédito a
clientes 11.506,85 14.075,34 16.691,10 18.750,00 22.802,05
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
Tabla 18. Compras/Suministros
COMPRAS/SUMI 2023 2024 2025 2026 2027
NISTROS
Linea Blanca unidades 50,00 60,00 70,00 80,00 90,00
precio 560,00 595,00 630,00 665,00 735,00
costes 28.000,00 35.700,00 44.100,00 53.200,00 66.150,00
Linea Marrén unidades 60,00 70,00 80,00 90,00 120,00
precio 455,00 490,00 495,00 546,00 609,00
costes 27.300,00 34.300,00 39.600,00 49.140,00 73.080,00
Muebleria unidades 40,00 50,00 60,00 70,00 80,00
precio 350,00 385,00 420,00 455,00 490,00
costes 14.000,00 19.250,00 25.200,00 31.850,00 39.200,00
Artefactos
eléctricos unidad 50,00 60,00 65,00 70,00 80,00
precio 175,00 210,00 245,00 280,00 315,00
costes 8.750,00 12.600,00 15.925,00 19.600,00 25.200,00
Lenceria unidad 50,00 60,00 70,00 75,00 80,00
precio 35,00 42,00 4550 49,00 52,50
costes 1.750,00 2.520,00 3.185,00 3.675,00 4.200,00
TOTAL
INGRESOS 79.800,00 104.370,00 128.010,00 157.465,00 207.830,00
Créditos de
Proveedores 30
TOTAL COSTES 6.558,90 8.578,36 10.521,37 12.942,33 17.081,92
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
Tabla 19. Valoracion de Existencias
VALORACION 2025 2026 2027
DE 2023 2024
EXISTENCIAS
Linea Blanca unidades 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
precio 300.000,00 310.000,00 320.000,00 350.000,00 355.000,00
costes 300.000,00 310.000,00 320.000,00 350.000,00 355.000,00
Total
Existencias 300.000,00 310.000,00 320.000,00 350.000,00 355.000,00



Variacion de
existencias
Linea Blanca 5000000 10.000,00 10.000,00
i 10.0 10.00
TOTAL 50.000,00 00,00 0,00

30.000,00
30.00
0,00
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5.000,00
5.000,
00

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

6.5.5. Proyeccidn de costos y gastos operativos 2023-2027

Los costos y gastos operativos se relacionan con la actividad econdmica y son

necesarios para la produccion cotidiana de la empresa midiendo su rentabilidad real, como lo

expresa Sanchez (2020), “Los Costos operativos son aquellos en los que incurre una empresa por

el hecho de realizar su principal actividad productiva” (p.1), en el caso de estudio es la compra y

venta de mercancia para su comercializacion, de tal manera que en la tabla 20 se presentan los

resultados de la proyeccion a cinco afios de los costos y gastos correspondientes a el sueldo de 1

Gerente, 2 Jefes y 4 empleados cuyo promedio mensual es de 470,00 $. El costo del Seguro Social

Obligatorio (S.S.0.) es del 9%, el Fondo de ahorro de vivienda (FAQV) es del 2% y el régimen

prestacional de empleo es de 2%, para un total de 13%. El local es propio por tanto no se reflejan

gastos de alquiler, en otros gastos aparecen la electricidad, teléfono e internet, luz, material de

oficina y de limpieza.

Tabla 20. Costos y Gastos Operativos

2023 2024 2025 2026 2027
PERSONAL Datos
Salario medio
mensual 470,00 39.480,00 47.770,80 52.547,88 57.802,67 63.582,93
Incremento
salarial anual 10,00%
N° de empleados
ano 1 7
N° de empleados
ano 2 7
N°¢ de empleados
ano 3 7

N° de empleados
ano 4 7
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ano 5 7
% coste
Seguridad
Social 13,00% 5.132,40 6.210,20 6.831,22 7.514,35 8.265,78
Total gastos de
personal 44.612,40 53.981,00 59.379,10 65.317,01 71.848,72
ALQUILER
Alquiler mensual 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Subida anual
prevista en %
OTROS
GASTOS
Electricidad 10,00 120,00 156,00 202,80 263,64 342,73
Teléfono 10,00 120,00 156,00 202,80 263,64 342,73
Servicio de
Internet 20,00 240,00 312,00 405,60 527,28 685,46
Luz 5,00 60,00 78,00 101,40 131,82 171,37
Material de
oficina 10,00 120,00 156,00 202,80 263,64 342,73
Material de
limpieza 10,00 120,00 156,00 202,80 263,64 342,73
Subida media
anual en % 30,00%
TOTAL
OTROS
GASTOS 780,00 1.014,00 1.318,20 1.713,66 2.227,76
TOTAL
GASTOS 45.392,40 54.995,00 60.697,30 67.030,67 74.076,47
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
Tabla 21. Costos y Gastos Planes Estratégicos
2023 2024 2025 2026 2027
Plan Funcional
Marketing $750,00 $750,00 $750,00 $1.750,0 $750,00
Operaciones $1.140,00 $900,00 $1.100,00 $1.632,00 $1.508,00
Recursos 240,00 $300,00 $360,00 $390,00 $460,00
Humanos
gzz:;‘l’“sab"'dad $800,00 $800,00 $950,00 $1.030,00 $1.060,00
Empresarial
Total $2.930,00 $2.750,00 $2.170,00 $4.802,00 $3.778,00
ota

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

En la tabla 21, se puede apreciar los costos y gastos que supondrian para la empresa continuar

con la aplicacion de los planes estratégicos para los cinco afios en que se proyecta la aplicacion de estos,
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estos montos no fueron colocados en la proyeccion financiera para que sea evaluado por la Gerencia y en
funcion de los beneficios que traeria para la empresa tomen la decisién de continuar aplicandolo o se

apliquen correctivos para minimizarlos sin dejar de implementarlos.

6.5.6. Calculo del capital de trabajo 2023-2027

Los recursos de capital con los que cuenta la empresa para operar en el corto plazo estan
representados por los activos corrientes, que segun Sanchez y Westreicher (2020), son: “la
magnitud contable referida a aquellos recursos econémicos con los que cuenta una empresa dentro
de su patrimonio para afrontar compromisos de pago a corto plazo y relacionados con su actividad
economica” (p.1). En el caso de estudio se observa en la tabla 22, que los representan el dinero en
efectivo provenientes de recursos propios y el inventario de mercancia para un total de

352.500,00%, y forman parte de la liquidez de la empresa.

Tabla 22. Capital de Trabajo

INVERSIONE o 2025 2026 2027

S Iniciode 2023 2024
act.

ACTIVO

CORRIENTE

(B)

Existencias

iniciales 350.000,00

Tesoreria (Caja

Bancos) 2.500,00

TOTAL

CORRIENTE 352.500,00

Fuente: Adaptado al modelo de D’Alessio (2008)
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6.5.7. Estructuray opciones de financiamiento 2023-2027

La estructura y opciones de financiamiento se representan en el pasivo del balance de
laempresa y muestran la financiacion que requiere la empresa para su mejor funcionamiento, como
lo define Rua (2020), quien expresa: “la estructura financiera de una empresa es la composicion
de las fuentes de financiacion o pasivo formada por recursos ajenos, representados por las deudas
a corto y largo plazo, y los recursos propios o patrimonio neto” (p.1). En este sentido, la
financiacion para operar proviene de los recursos propios de Aurora de Hayek y su familia, solo
se proyecta pedir un préstamo para el tercer afio con la finalidad de actualizar los aparatos
tecnoldgicos para esa fecha, por ello en las tablas 23 y 24, se muestra la proyeccién en el pago de

intereses y deuda, durante un periodo de dos afios y los célculos intermedios.

Tabla 23. Financiacién

] Inicio de 2023 2024 2025 2026 2027
FINANCIACION actividad
RECURSOS
PROPIOS 714.500,00
PRESTAMOS
Condiciones
Tipo de interés 1.000,00
Anos 24%
TOTAL )
FINANCIACION 714.500,00 0,00 0,00 1.000,00 0,00 0,00
Comparacion
Inversion 714.500,00 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00
Financiacion 714.500,00 0,00 0,00 1.000,00 0,00 0,00

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

Tabla 24. Célculos Intermedios

Inicio de 2025 2026 2027
Activida 2023 2024
CAPITAL VIVO d

Préstamo aiio 0

Préstamo afio 1
Préstamo afio 2
Préstamo afio 3 1.000,00 553,57 0,00
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Préstamo aio 4
Préstamo aio 5

Total Prestamos 1.000,00 553,57 0,00
GASTOS
FINANCIEROS

Préstamo afio 0
Préstamo afo 1
Préstamo afio 2
Préstamo afio 3 240,00 132,86
Préstamo afio 4

Préstamo aio 5

Total Prestgmos 240,00 132,86
DEVOLUCION
PRESTAMOS

Préstamo afio 0
Préstamo afo 1
Préstamo afio 2
Préstamo afio 3 446,43 553,57
Préstamo afio 4

Préstamo aio 5

Total Prestamos 446,43 553,57
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)

6.5.8. Estado de resultado proyectado 2023-2027.

El estado de resultados proyectado que se presenta a continuacion en la tabla 25,
muestra los ingresos proyectados a cinco afos y los costos y gastos en que se incurriran en ese
periodo, en este apartado es conveniente referir al blog Solocontabilidad (2022), en donde lo
definen de la siguiente manera: “el resultado final de los ingresos y costos operativos como las
ventas, costos de ventas, costos de operacion, costos financieros, etc. Se resumen en el estado de
resultados” (p.1). En dicho resumen se puede apreciar las ventas proyectadas, el
aprovisionamiento, las existencias, el margen de ventas, asi como los gastos de personal, otros

gastos, los gastos financieros y los impuestos que se deberan pagar en los cinco afios proyectados.

En este contexto, los resultados proyectados de la empresa evidencian la diferencia entre

las ventas menos los costos, gastos operacionales, otros gastos y amortizaciones, que son los gastos
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financieros del préstamo. Los impuestos por beneficios son del 34% y el porcentaje de distribucidn
de beneficios son del 5%. Con la proyeccion realizada se aprecia que los resultados son positivos
lo que indica que de consolidarse esta proyeccion se obtendran ganancias en el periodo de cinco

afios que se esta proyectando.

Tabla 25. Estado de Resultados Proyectado

INVERSIONES “SAN
JORGE”

Impuesto sobre beneficios  34%
% de distribucion de

beneficios 5%

CUENTA DE 2023 2024 2025 2026 2027
RESULTADOS

Ventas 280.000,00 342.500,00 406.150,00 456.250,00 554.850,00
Aprovisionamiento 79.800,00 104.370,00 128.010,00 157.465,00 207.830,00
Variacion de

existencias 50.000,00 -10.000,00 -10.000,00 -30.000,00 -5.000,00
Margen 250.200,00 228.130,00 268.140,00 268.785,00 342.020,00
Gastos de personal 44.612,40 53.981,00 59.379,10 65.317,01 71.848,72
Alquileres 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Otros gastos 780,00 1.014,00 1.318,20 1.713,66 2.227,76
EBITDA 204.807,60 173.135,00 207.442,70 201.754,33 267.943,53
Amortizaciones 22.033,33 22.033,33 22.433,33 22.433,33 22.433,33
EBIT 182.774,27 151.101,66 185.009,36 179.320,99 245.510,19
Gastos financieros 0,00 0,00 0,00 240,00 132,86
BAI 182.774,27 151.101,66 185.009,36 179.080,99 245.377,34
Impuesto sobre

beneficios 62.143,25 51.374,57 62.903,18 60.887,54 83.428,29
Resultado i 120.631,02 99.727,10 122.106,18 118.193,45 161.949,04
DISTRIBUCION

DE BENEFICIOS

DIVIDENDO 6.031,55 4.986,35 6.105,31 5.909,67 8.097,45
RESERVAS 114.599,47 94.740,74 116.000,87 112.283,78 153.851,59

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

6.5.9. Estado de situacion financiera proyectado 2023-2027.

El estado de situacion financiera proyectado va a permitir que se tenga una idea de como

se movera el dinero en los proximos cinco afios, es la parte final del presupuesto que se requiere
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en el proceso de la planeacion que conlleva al logro de los objetivos propuestos. Segun Fernandez
(2021), “El Balance proyectado es el modelo de estructura patrimonial y financiera, al que se arriba
luego de desarrollar y cuantificar las situaciones surgidas de todo el Proceso de Planeamiento”
(p.1). En este caso se aprecia en la tabla 26, que los montos del total del activo y el pasivo mas
capital son iguales lo que supone el equilibrio en las partidas, también se puede decir que las cifras
que se muestran en esta proyeccion, reflejan la futura situacion patrimonial de la empresa si las

proyecciones se cumplen, garantizando muy buena rentabilidad.

Tabla 26. Estado de Situacién Financiera

Inicio de 2025 2026 2027
BALANCE Activida 2023 2024
PREVISIONAL d
ACTIVO
Inmovilizado 362.000,00 362.000,00 362.000,00 364.000,00 364.000,00 364.000,00
Amortizaciones 0,00 22.033,33 44.066,67 66.500,00 88.933,33 111.366,67
TOTAL
ACTIVO NO
CORRIENTE 362.000,00 339.966,67 317.933,33 297.500,00 275.066,67 252.633,33
Existencias 350.000,00 300.000,00 310.000,00 320.000,00 350.000,00 355.000,00
Clientes 0,00 11.506,85 14.075,34 16.691,10 18.750,00 22.802,05
Tesoreria 2.500,00 184.184,85 290.409,89 417.171,35 521.804,09 692.622,98
TOTAL
ACTIVO 1.070.425,0
CORRIENTE 352.500,00 495.691,70 614.485,23 753.862,45 890.554,09 3
TOTAL 1.323.058,3
ACTIVO 714.500,00 835.658,37 932.418,56 1.051.362,45 1.165.620,76 7
PASIVO
Recursos
propios 714.500,00 714.500,00 714.500,00 714.500,00 714.500,00 714.500,00
Reservas 114.599,47 209.340,21 325.341,08 437.624,86 591.476,45
Resultados
negativos 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Prestamos 0,00 0,00 0,00 1.000,00 553,57 0,00
TOTAL NO 1.305.976,4
CORRIENTE 714.500,00 829.099,47 923.840,21 1.040.841,08 1.152.678,43 5

Proveedores 6.558,90 8.578,36 10.521,37 12.942,33 17.081,92



Tesoreria
negativa
TOTAL
CORRIENTE

TOTAL
PASIVO

714.500,00

0,00

6.558,90

835.658,37

0,00

8.578,36

932.418,56

0,00

10.521,37

1.051.362,45

0,00

12.942,33

1.165.620,76
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0,00

17.081,92

1.323.058,3
7

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

6.5.10. Flujo de caja proyectado 2023-2027.

El Flujo de caja proyectado permite ver hacia donde se dirige la empresa dese el punto

de vista financiero, es segtin Sy Corvo (2019), “una estimacion del dinero que se espera que ingrese

y que salga del negocio. Incluye todos los ingresos y gastos proyectados” (p.1). Estas proyecciones

ayudan a predecir si la empresa producira excedentes o si por el contrario habra escasez de

efectivo, pudiendo ver en que periodos se presentaran mas ingresos por cobros de ventas a crédito,

ventas directas o gastos provenientes de préstamos, es simplemente la resta de estos dos conceptos

ingresos menos gastos. En la tabla 27, se puede apreciar que los saldos finales en cada afio

proyectado son positivos, lo que indica que la empresa tendra beneficios econémicos si contintan

desarrollando las actividades econdmicas como lo han hecho hasta el momento.

Tabla 27. Flujo de Caja Proyectado

) 2023 2024 2025 2026 2027
TESORERIA AL FINAL DE
CADA ANO
Saldo inicial 2.500,00 184.184,85 290.409,89 417.171,35 521.804,09
+ Beneficio 120.631,02 99.727,10 122.106,18 118.193,45 161.949,04
+ Amortizaciones 22.033,33 22.033,33 22.433,33 22.433,33 22.433,33
+ Prestamos obtenidos 1.000,00
+ Ampliaciones de capital
+ Crédito de proveedores 6.558,90 2.019,45 1.943,01 2.420,96 4.139,59
- Crédito a clientes 11.506,85 2.568,49 2.615,75 2.058,90 4.052,05
- Dividendos 6.031,55 4.986,35 6.105,31 5.909,67 8.097,45
- Devoluciones de
préstamos 0,00 0,00 0,00 446,43 553,57
- Inversiones 0,00 0,00 2.000,00 0,00 0,00
- Existencias -50.000,00 10.000,00 10.000,00 30.000,00 5.000,00
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Saldo final 184.184,85 290.409,89 417.171,35 521.804,09 692.622,98
Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)

K) Situacion de tesoreria

800.000

£00.000
SITUACION

400.000

SALDOS

200.000

afios

Figura 11. Situacion de Tesoreria
Fuente: Simulador Financiero UVM

En el presente gréafico 11 se aprecia el crecimiento de la empresa, evidenciandose que

para el quinto afio se espera obtener grandes dividendos y posicionamiento en el mercado.

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

El punto de equilibrio se refiere a ese valor de ventas minimo necesario para que la
empresa no tenga pérdidas y ademas no presenta beneficio, también es llamado punto muerto,
como lo menciona Rus (2020) “El punto de equilibrio, punto muerto o umbral de rentabilidad, es
aquel nivel de ventas minimo que iguala los costes totales a los ingresos totales” (p.1). Es decir,
en el momento en que se llega a ese valor es cuando la empresa comienza a tener ganancias. Ese
minimo necesario en la empresa del estudio se aprecia en la tabla 28, donde se observan los montos
de ventas que debe alcanzar la empresa en cada uno de los afios proyectados, los cuales van en
aumento hasta el quinto afio, pues a partir de esas cantidades la empresa mostrara ganancias y por
debajo tendra pérdidas, también se pueden apreciar los monto de los costes variables, el margen
de ventas, los porcentajes de ventas, los costes fijos y el umbral de rentabilidad, los nimeros

muestran que la empresa debe continuar con la politica de Marketing digital para cumplir las metas,
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pues son altas y solo con una politica de crecimiento en ventas se podran mantener para cumplir

las proyecciones.

Tabla 28. Punto de Equilibrio

2023 2024 2025 2026 2027
PUNTO DE EQUILIBRIO
Ventas (V) 280.000,00 342.500,00 406.150,00 456.250,00 554.850,00
Costes variables (C) 29.800,00 114.370,00 138.010,00 187.465,00 212.830,00
>
C
Margen (M) 250.200,00 228.130,00 268.140,00 268.785,00 342.020,00 F
% Margen s/ventas 89% 67% 66% 59% 62%
<
Costes fijos (CF) 45.392,40 54.995,00 60.697,30 67.030,67 74.076,47 M
<
Umbral Rentabilidad 50.798,85 82.566,03 91.937,83 113.781,44 120.17231 V

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

6.5.11. Indicadores de rentabilidad 2023-2027.

Los indicadores de rentabilidad o ganancia obtenida en la inversion de productos que
ha hecho la empresa son los que miden la efectiva administracién de gastos y costos, en este
sentido, en el Blog Empresario (2019), lo definen de la siguiente manera: “las razones o
indicadores financieros son un concepto utilizado para medir y analizar las decisiones que toma
una empresa en relacion con sus actividades econdmicas y financieras...podemos mencionar:
liquidez, endeudamiento, crecimiento y rentabilidad”(p.1) . Con relacion a los indicadores que
muestra la tabla 29, se aprecia que el fondo de maniobra en cada afio es positivo, las ratios de
tesoreria y liquidez son positivos, pues estan por encima de los limites establecidos y la ratio de
endeudamiento esta por debajo de los limites establecidos lo que garantiza la viabilidad financiera
y econdmica de la empresa. En cuanto a la rentabilidad economica, el indice de rotacion es bajo,
pero estable y en la rentabilidad financiera el apalancamiento esta en el pardmetro normal mayor

a uno, a pesar de que la rentabilidad de activos (ROA) es superior al rendimiento del capital
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invertido por los accionistas o rentabilidad financiera (ROE), esto puede estar ocurriendo porque
la empresa no ha recurrido a financiamiento, solo se proyecta un crédito bancario para el tercer
afio con la finalidad de actualizar los equipos tecnoldgicos y en cuanto al efecto fiscal se mantiene

constante durante los afios proyectados y es bajo, beneficiando a la empresa.

Tabla 29. Indicadores de Rentabilidad

Inicio de 2025 2026 2027 Limites
Activida 2023 2024
d
ANALISIS DEL
BALANCE
Fondo de 352.500,0 605.906,8
maniobra 0  489.132,80 7  743.341,08  877.611,76 1.053.343,12 >0.00
’ 290.409,8
Tesoreria 2.500,00  184.184,85 9  417.171,35  521.804,09 692.622,98 >0,00
Ratio de
Tesoreria 29,84 35,49 41,24 41,77 41,88 >0,50
Ratio de
Liquidez 75,58 71,63 71,65 68,81 62,66 >1,50
Ratio de
Endeudamiento 0,00 0,01 0,01 0,01 0,01 0,01 <0,60
RENTABILIDA
D
Econémica
Rotacion 0,34 0,37 0,39 0,39 0,42 >0
Margen 0,65 0,44 0,46 0,39 0,44 >0
Financiera
Apalancamiento 1,01 1,01 1,01 1,01 1,01 >=1
Efecto fiscal 0,66 0,66 0,66 0,66 0,66
ROE 0,15 0,11 0,12 0,10 0,12 >0
ROE en % 14,55% 10,79% 11,74% 10,26% 12,40% >0

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

En este orden de ideas, para saber el estado de rentabilidad de la empresa, es importante
calcular dos ratios, que ayudan a medir la eficiencia de la misma en la utilizacion de activos, en
relacion con los gastos, estos son el ROE y el ROA, los cuales son definidos por Dobafio (2022),
de la siguiente manera “El ROA, es un ratio que nos indica la rentabilidad sobre los

activos...generalmente para poder valorar una empresa como rentable, el ROA debe superar el
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5% (p.1), Este ratio es utilizado por las entidades financieras para decidir si conceden préstamos
a las empresas al establecer la rentabilidad sobre las inversiones. Para calcularlo se dividen los
beneficios netos entre los fondos propios, el resultado se multiplica por 100, obteniéndose el
porcentaje de rentabilidad anual. En la empresa en estudio se aprecia que los valores son positivos,
lo que indica que tienen muy buenos indices de rentabilidad, dichos resultados se muestran en la

siguiente tabla.

Tabla 30. Proyeccion de ROE

Afos 2023 2024 2025 2026 2027
342.500,0 456.250,00/  554.850,00/
ROE = Ventas 280.000,00/ 0/ 406.150,00/  877.611,76 x  1.053.343,12
Netas/Fondos Propios x ~ 489.132,80 x  605.906,87 743.341,08 100 x 100
100 100 x100 x 100
Totales 57,24% 56,52% 54,64% 52,00% 53,00%

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

Ademas, el ROE, que es una ratio que mide la rentabilidad de la empresa sobre los
fondos propios definido por el autor antes mencionado como “el que indica la capacidad de esa
empresa para generar beneficios para sus accionistas. Es decir, es el indicador que mide el
rendimiento que logra el inversor del capital que ha invertido en una determinada empresa” (p.1).
En este sentido, en la empresa del estudio en la tabla 30, se muestran porcentajes altos de ROE,
Lo que indica que esta empresa es atractiva a la hora de invertir en ella y tomando en cuenta los
resultados obtenidos en todos los indices evaluados, el plan funcional de finanzas es viable desde

el punto de vista econémico y financiero.
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CONCLUSIONES

Después de diseniado e implementado el plan estratégico para la empresa “Inversiones
San Jorge” en los afios 2023 a 2027 enfocado en Marketing Digital se presentan las siguientes

conclusiones:

Se realizo la descripcion del macroentorno competitivo en el que funciona la empresa
Inversiones San Jorge de Aurora de Hayek, FP en los afios 2023 a 2027, en este analisis de Pestel
se revisaron las fuerzas externas, asi como los grupos o segmentos de consumidores que buscan
los productos que ofrece la empresa, entre los que se encuentran el entorno politico, econdémico,
social, tecnoldgico, ecoldgico y legal con los que se obtuvo la matriz MEFE, destacando como
oportunidades la creacion de empleos, el nivel de educacion de los trabajadores que es alto, los
habitos de consumo de los clientes, se cuenta con internet y herramientas tecnologicas, ademas se
describieron como amenazas para la empresa la inestabilidad politica, la hiperinflacion, la

devaluacién de la moneda y la falta de seguridad juridica.

Por otra parte, se realizé el analisis del microentorno del sector, para evaluar los recursos
internos, utilizando las fuerzas de Porter evaluando la negociacion con proveedores y clientes, la
rivalidad entre competidores, los productos sustitutos, los nuevos competidores y el nivel de
atractividad de la industria, lo que genero la matriz MEFI, obteniendo como fortalezas que cuentan
con proveedores confiables, tienen buenas relaciones con los clientes, el servicio es eficiente y la
atencion es personalizada y las debilidades encontradas fueron: la rivalidad con competidores de
empresas grandes, los productos sustitutos, el bajo margen de ventas, no realizan planes

estratégicos y tienen poca publicidad.
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De igual manera, en el diagndstico organizacional, contable y financiero se evidencio
que la recuperacion de la inversion a corto plazo era lenta y que existen competidores en el mismo
ambito geografico por lo que era necesario revisar la planificacion estratégica en las diversas areas
de la empresa para buscar soluciones que permitieron mejorar la frecuencia en las ventas, en dicha
revision se evidencié que no cuentan con dichas planificaciones, lo que permitio a las
investigadoras proponerles la implementacion de un plan estratégico de Marketing digital para ser
aplicado en las diferentes areas funcionales de la empresa dirigido a mejorar la rotacion de

inventarios con el aumento de las ventas en un corto plazo.

En cuanto al modelo de negocios se compone de socios claves que son los proveedores
que ofrecen beneficios y buenas condiciones de compra a laempresay las Instituciones crediticias
que pueden dar apalancamiento en el momento que se necesite, las actividades claves son la
inversion continua en la variedad de rubros y gamas de productos que se ofrecen en el
establecimiento, para ello se cuenta con recursos humanos, financieros e infraestructura, pues el
local es propio, la relacion con los clientes es cordial, también se activo la publicidad por redes
sociales cumpliendo con las actividades programadas en la propuesta de valor representado por el
plan estratégico de Marketing digital y se aprecia que han aumenta las ventas durante los meses
de septiembre y octubre de 2022. Por su parte la segmentacion geogréafica la componen los clientes
de la zona geografica del Valle del Mocoties, sin distincion de raza, sexo, edades, pues para todos
hay productos que pueden ser de su agrado y que ha ido aumentando luego de aplicadas la camparia

publicitaria por redes sociales.

Con respecto a los objetivos estratégicos estos fueron definidos para los afios 2023 al
2027 y efectivamente se han ido cumpliendo con la implementacion de este para aumentar las

ventas, utilizando herramientas de Marketing digital, entre los objetivos estratégicos que estan en
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ejecucion se encuentran el incremento de las ventas en un 10% y segun conversaciones con los

gerentes si han subido las ventas y se esta incrementando también su cartera de clientes.

De igual manera, con la publicidad en las diferentes redes sociales que las
investigadoras han realizado se estd creando una buena imagen ante el publico objetivo quienes
los ven como un modelo de desarrollo humano sustentable, también se propone implementar el
comercio electrénico con la incorporacion del blog de la empresa para ofrecer sus productos y de

esta manera ampliar el segmento geografico que atiende.

También es importante mencionar que los planes funcionales de Marketing,
Operaciones, Recursos Humanos, Responsabilidad Social Empresarial y Finanzas, estan siendo
desarrollados en el tiempo planificado, con muy buenos resultados, pues han sido del agrado de
los Gerentes y Jefes de la empresa, asi como de los empleados y clientes, quienes han participado
de manera activa en todas las actividades que se requiere su presencia y han disfrutado de mayor
visibilidad en las redes sociales captando nuevos clientes y motivando la fidelizacion de los que
han sido consecuentes con la empresa a lo largo de sus afios operativos, es de hacer notar que estos
planes deben seguir a lo largo de los afios venideros para que se logren las proyecciones financieras

en los cinco afios que se han establecido para el cumplimiento de las metas establecidas.
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RECOMENDACIONES

Tomando en cuenta los resultados obtenidos con la realizacion de la presente investigacion
se recomienda:

Realizar el diagnostico del microentorno que afectan la actividad desarrollada por la
empresa con respecto a financiamiento, proveedores, competencia y el macroentorno que son los
factores que generan impacto en la poblacion como la tecnologia, demografia, &ambito politico y
legal, economia y cultura, por lo menos una vez al afio para conocer el comportamiento del
mercado y la competencia en cuanto a oportunidades de beneficio y amenazas en las ventas,
ayudando a la clientela en su proceso de compray conseguir su fidelizacion con los productos que
ofrece la empresa.

Continuar realizando actividades de Marketing Digital como estrategia del modelo
de negocios de manera constante y organizada a través de las redes sociales, adaptadas a los
diferentes segmentos del mercado que garanticen la visibilidad de los productos que ofrecen en el
contexto geogréafico al que pertenecen y su proyeccién hacia nuevos horizontes que perdure en el
mercado como negocio competitivo.

Se recomienda al departamento de operaciones darle continuidad a la estrategia de valor
del modelo de negocios representada por el plan de Marketing Digital, priorizando las estrategias
de operaciones tales como nivel de servicio, costos, calidad y flexibilidad para desarrollar
capacidades que los diferencien de sus competidores. De igual manera supervisar los elementos
relacionados con las politicas de la empresa, inventarios, infraestructura, tecnologia para la

informacidn, los incentivos y el control.
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En relacion con el departamento de recursos humanos, el cual debe mantener la
estabilidad laboral y asegurar un buen clima laboral que garantice la productividad de la empresa,
se le recomienda apropiarse de la estrategia de Marketing Digital para conocer las caracteristicas,
habilidades y necesidades profesionales de los recursos humanos de la empresa y fortalecer su
rendimiento laboral, ademaés de establecer una comunicacion efectiva utilizando las redes sociales
como canales de comunicacion con la que se puede realizar actualizacion y capacitacion en areas
relacionadas con el crecimiento personal, estabilidad emocional, valores, motivacion, prestacion
de servicio al cliente, sentido de pertenencia e interaccidn asertiva entre los miembros del equipo
de trabajo.

También es conveniente lograr la incorporacion de estrategias de responsabilidad
social empresarial para el desarrollo sustentable y sostenible de la comunidad a la que pertenece
la empresa en funcion de que exista una cooperacion e intercambio de saberes en beneficio de una
mayor conciencia ambiental con la utilizacion del Marketing Digital en la publicacion de
recomendaciones para mejorar las condiciones ambientales de la localidad, utilizando de manera
responsable los recursos renovables tales como la energia solar, la energia e6lica, los bosques, las
pesqueras, los suelos fértiles y las cuencas de los rios, garantizando la persistencia de las especies
y los ecosistemas, asi como donaciones a instituciones benéficas de material reciclable que ya no

se utilice en la empresa, pero gque todavia tenga vida util que pueda ser aprovechada por estas.

De igual manera, se recomienda a el Gerente y Jefes de departamentos continuar
implementando las estrategias de Marketing Digital y tener las habilidades necesarias para
continuar la ejecucion de los planes funcionales y organizar programas de capacitacion orientados
a la formacion en liderazgo, trabajo en equipo, sentido de pertenencia, motivacion y al desarrollo

moral de los empleados para mejorar su rendimiento, ademas poner en practica una comunicacion
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asertiva y participativa, en una atmosfera de respeto entre sus miembros, donde se organicen

situaciones de cooperacion y solidaridad en beneficio mutuo.

En relacion con el departamento de finanzas se recomienda realizar evaluaciones
periddicas de las proyecciones y del movimiento del capital de la empresa con reuniones
programadas entre los directivos con la intencion de detectar las necesidades de tomar decisiones
sobre aumentar las compras, incluir herramientas tecnoldgicas para mejorar los procesos y
disminuir gastos, asegurando la solvencia y liquidez de la empresa con la finalidad de garantizar
su supervivencia y el crecimiento continuo. También es importante que trabaje de manera
coordinada con las demés &reas como son la de operaciones y recursos humanos para optimizar
sus procesos y contribuir en la continuidad de la organizacién utilizando el Marketing Digital como

estrategia para mejorar las ventas y la productividad del negocio.
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ANEXQOS

Anexo 1. Guia de Entrevista 1
Fuente: Elaboracion propia

La entrevista que se presenta a continuacion tiene como finalidad, recabar informacion que
sera utilizada en el trabajo de grado titulado Plan Estratégico de la Empresa Inversiones San Jorge
de Aurora de Hayek F.P. en el periodo 2023-2027, por lo que le agradecemos su participacion,
pues los datos que se recolecten seran utilizados para realizar un diagndstico organizacional con
fines académicos.

Cargo: Jefe de Administracién

Actividad Econdmica:

1. ¢Cuéndo hacen compras para la venta recuperan la inversion?

2. ¢Quiénes son sus principales competidores?

3. ¢Se comparan los precios con los de la competencia?

4. ¢Como se fijan los precios respecto a los lideres del mercado?

5. ¢Cuales son las principales diferencias del producto respecto de la
competencia que mas valoran los clientes?

6. ¢ Tu empresa tiene un plan de Marketing?

7. ¢En qué se basa tu empresa para tomar decisiones de Marketing?

8. ¢La comunicacion con los clientes es la idénea?

9. ¢Recibe su empresa quejas de sus clientes?

10.  ¢Ha medido alguna vez el grado de satisfaccion global de sus clientes?

11.  ¢Manejan el concepto de mejora continua en la empresa?

12.  ¢Hay disposicion para el cambio?

13.  ¢Aplican planes estratégicos de Marketing, o lo abandonan por falta de
tiempo?

14.  ¢Hacen seguimiento al resultado?

15.  ¢Comunican y dan visibilidad al resultado?
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Anexo 2. Guia de Entrevista 2
Fuente: Elaboracion propia

La entrevista que se presenta a continuacion tiene como finalidad, recabar informacion que
sera utilizada en el trabajo de grado titulado Plan Estratégico de la Empresa Inversiones San Jorge
de Aurora de Hayek F.P. en el periodo 2023-2027, por lo que le agradecemos su participacion,
pues los datos que se recolecten seran utilizados para realizar un diagnostico contable-financiero
con fines académicos.

Cargo: Contador Pablico

Actividad Econdmica:

1. ¢Cdémo hasido la situacién contable-financiera en la empresa en los Gltimos
anos?

2. ¢ Cuales son los indicadores de liquidez?

3. ¢ Cuales son los indicadores de endeudamiento?

4, ¢ Cuales son los indicadores de actividad?

5. ¢ Cuales son los indices de rentabilidad?



Anexo 3. Registro Descriptivo
Fuente: Elaboracion Propia

Fecha:

Objetivo:

Estrategia:

Accion:

Descripcion de la ejecucion:

Registro Descriptivo
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Comentario:

Observacion:

Firma
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Anexo 4. Flayers Publicitarios en Redes Sociales
Fuente: Elaboracion propia
Instagram: inv.sanjorge
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Anexo 5. Cuenta de Instagram
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Anexo 6. Catdlogo por WhatsApp
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Anexo 7. Videos de promocién
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Anexo 8. Promocion de productos
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Anexo 9. Promocion de productos a clientes
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Anexo 10. Grupo de WhatsApp para capacitacion a los empleados

0 Recursos Humanos ISJ
). .

Buenas tardes, bienvenidos al grupo de
WhatsApp de recursos humanos de la
empresa Inversiones San Jorge. Mi persona,
Maria Gabriela Colmenares y mi compafiera
Génesis Chacén hemos creado este grupo
con la finalidad de realizar talleres de
capacitacion online, ofrecerles temas de
interés que deben conocer sobre liderazgo,
trabajo en equipo, atencién al cliente, entre
otros. 8§

¥ NORMAS A CUMPLIR:

- Participacion Activa

- Respeto hacia todos los miembros del
grupo

- Solidaridad

- Receptividad

“El aprendizaje es un tesoro que te seguird
allé donde vayas” @

Cada uno puede presentarse con el cargo
que realiza en la empresa, gracias

Claysi Hayek

Buenas noches. Espero se encuentren bien.
Agradecida con el apoyo que ustedes nos
estan prestando en la Empresa y como Jefe
de Administracion y Ventas espero
aprovechar al maximo. Atentamente Lcda.

Q Recursos Humanos ISJ
X & cin

+58 443 3 Bendici
Buenos dias, excelente video motivacional,
gracias

+58 416-8834883
Linda historia, aparte de los titulos esta la
constancia

Buen dia. Excelente trabajo senoritas. Soy el
Jefe de Operaciones ING Jorge Hayek.
Estamos abiertos a todo tipo de
entrenamiento y bienvenida toda
informacion en pro de todos los miembros
de la empresa. Muchas gracias

Muchas gracias a ustedes por darnos el
apovo v confiar en el proceso

0 Recursos Humanos ISJ
) ;

+58 416-8834883

Buenos dias para todos bendecido Dia
gracias por el apoyo a la empresa soy César
servicio técnico

Buenos dias, gracias a todos por su
participacion

g "
“ ° —
»

@3 YouTube

“Las 3 Historias De Mi Vida" DEBES
ESCUCHARLO... | Steve Jobs en espafiol.

Adjunto informacién sobre el préximo curso
a efectuarse

CURSO ONLINE’
Ergonomia
. Principios

0 Recursos Humanos ISJ
X

Muchas gracias a ustedes por darnos el
apoyo y confiar en el proceso

Les compartiré un Triptico que les servira
para seguir poniendo en practica la
ergonomia laboral, y lo importante que es
realizar ejercicios en nuestra area de trabajo
para tener un buen rendimiento

ERGONOMIA
LABORAL

Fr T —
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Anexo 11. Pausas activas de ergonomia laboral y folleto




Estiramiento de
espalda baja

Posicién inicial: sentado.
Relajate y lleva tu cuerpo hacia abajo
completamente. como si intentaras
tocarte los pies. Quédate en esta

posicion 5 segundos. luego regresa a
la posicion inicial.
- 5 repeticiones por cada lado.

primero debemos saber que es

La ergonomia
laboral...

Esta es la disciplina que evalua que el
puesto de trabajo de una persona no
afecte a su salud (a corto o largo plazo)
basada en las posturas, el levantamiento
de pesos, entre otros puntos. la ergonomia
reduce los potenciales accidentes,
lesiones o dolencias que se puedan dar a
partir del puesto de trabajo. Una
ergonomia laboral bien aplicada, reduce la
posibilidad de problemas de salud
causados por el trabajo, tales como
dolores, traumas y dafios en las mufecas,
los hombros y la espalda, pérdida de la
audicion inducida por el ruido y el asma
relacionado con el trabajo.

Ejercicios de relajacion
muscular

- Pongase de cuclillas y
lentamente acerque la
cabeza lo més posible a las
rodillas:

F s

- Ponga sus manos en los
hombros y flexione los
brazos hasta que se
junten los codos

- En una silla separe las
piernas, cruce los brazos
y flexione su cuerpo
hacia abajo por unos
segundos

-Apoye su cuerpo sobre la mesa

Estos pequefios ejercicios marcardn una gran
diferencia si se realizan diariamente

:COMO PODRIAMOS
APLICARLA?
Vediante los siguientes sencillos
ejercicios que pueden ser realizados
diariamente durante unos pocos

minulos...

I-Ejercicios de relajamiento

de musculos oculares (ojos)

Ve S xnN

e

1. Comprime y relaja
==

=) ==\
‘- 7 o)
h (~éy

2. Diagonal

)

—_—

1)
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ERGONOMIA
LABORAL

2.Ljercicios de estiramiento
-Hombros: elevalos y bajalos al maximo
-Brazos: estiralos a la altura de los
hombros
-Espalda: coloca las manos en la zona
lumbar y empuja el abdomen hacia
delante

Beneficios de
realizar
estiramientos

Impiden las sobrecargas, contracturas y
lesiones en general como los tirones.
Mejora la flexibilidad, la elasticidad y la
movilidad articular.

Disminuye la tensién muscular y con
ello los dolores posturales.

Ayuda a mejorar la coordinacién,
facilitando el movimiento y el
movimiento.

Desarrolla la conciencia corporal.
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Anexo 12. Publicidad de Responsabilidad Social Empresarial

Porgue cadn, granits. de

Usa bolsas
gicas al salir

ecolo
de compras =

o

En tu segunda compra
te la obsequiamos
nosotros

@INnv.sanjorge
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Anexo 13. Blog de la empresa para compras electronicas

https://inversionessanjor.wixsite.com/inversionessanjorge
Esta pdgina web se disefié con la plataforma WiIX.com. Crea tu pagina web hoy.
inversionsssanjor@gmail.com 0416-4744109

B rersiones San Jorge

Galeriz

E'n Inversiones San Jorge

sabemos lo que necesitas
para tu confort

Esta pagina web se disefi6 con la plataforma WiX.com. Crea tu pagina web hoy.

Batidora SkyHome

Arrocera Hamilton

$60

Picatodo SkyHome

Secador de Pelo Hotline
$30 $45

inversionessanjor.wixsite.com/inversionessanjorge/product-page/picatodo-skyho..

"f|L+ﬁ;z 5 l |i |
s WAL
TN | | ,;: !\?

Articulos de Muebleria
) Alyeces, todo lo gl
toque suave para causar un gran impacto,
especialmente €lando se trata de darle un
poco de color a tu entorno. Elige darle

Inversiones San Jorge busca personalizar tu
alegriay personalidadiatuiespacio.

Aveces, un pequefio cambio puede hacer

una gran diferencia. Echa un vistazo a los espacio. Nuestra amplia seleccion de
colores y los estilos de articulosde electrodomésticos faciltars tu entormo

musbleria y logra que cada cuai@ihable por tépidamente

si solo. Visitanos y encuentralo.que

necesitas para tu hogar



https://inversionessanjor.wixsite.com/inversionessanjorge
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Anexo 14. Charlas sobre las Normas 1SO 9001.

" Secentraenla ™
eficacia del sistema .
de gestion de la "I
d calidad para !
r \\ satisfacer los 4
requisitos del cliente. ~

h

Certi Iicado

1SO 9001

X #

Estructura I1ISO 9001:2008 VS I1SO 9001:2015

ISO 9001:2008 ISO 9001:2015

1. Alcance
Objeto y campo de aplicacion 2. Referencias normativas
Normas para la consulta 3. Términos y definiciones
Términos y definiciones 4. Contexto de la organizacion
Sistema de gestion de la calidad 5. Liderazgo
Responsabilidad de la direccién 6. Planificacion
Gestion de los recursos 7. Soporte
Realizacion del producto 8. Operaciones
Medicion, analisis y mejora 9. Evaluacion del desempeiio

10.Mejora

S il e



