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RESUMEN

El Trabajo Especial de Grado, Plan Estratégico De Ferreteria Y Materiales Para La
Construccion Pepe Farema, 2024-2028, tiene como finalidad desarrollar un Plan Estratégico, para
ser efectuado en cinco (5) afios, constara de 5 capitulos, el Capitulo I denominado Introduccién,
contentivo de los aspectos generales de la compafiia, diagnostico organizacional y financiero, asi
como los objetivos generales y especificos. EI Capitulo I1, hace referencia al analisis y diagnostico
del &mbito, para el cual se aplico el analisis PESTEL, aplicando las matrices de evaluacion de
factores exteriores e interiores. El Capitulo 11, describe el andlisis y diagndstico interno, para el
cual se utilizé el modelo Canvas y se realizo un andlisis funcional de la compafiia. EI Capitulo 1V,
se formulan los objetivos generales y estratégicos, con sus respectivos analisis, el capitulo V,
compuesto por la estrategia de negocio utilizando la matriz FODA, y la seleccién de la estrategia
mas éptima. El Capitulo VI, se plasma la propuesta de implementacion, describiendo los planes
funcionales a implementar, con sus respectivos objetivos y acciones a ejecutar. Finalizando con
las conclusiones y recomendaciones las cuales la compafiia debe considerar para el logro de los
objetivos.

Palabras Claves: Plan estratégico-Diagnostico-Logro



ABSTRACT

The Special Degree Work, Strategic Plan for Hardware and Construction Materials Pepe
Farema, 2024-2028, aims to develop a Strategic Plan, to be carried out in five (5) years, will consist
of 5 chapters, Chapter | called Introduction, containing the general aspects of the company,
organizational and financial diagnosis, as well as the general and specific objectives. Chapter Il
refers to the analysis and diagnosis of the environment, for which the PESTEL analysis was
applied, applying the evaluation matrices of external and internal factors. Chapter 111 describes the
internal analysis and diagnosis, for which the Canvas functional model was used and an analysis
of the corporation was carried out. Chapter IV, the general and strategic objectives are formulated,
alongside their corresponding analysis, Chapter V, composed of the business strategy using the
SWOT matrix, and the selection of the most optimal strategy. Chapter VI sets out the
implementation proposal, describing the functional plans to be implemented, with their respective
objectives and actions to be executed. Ending with conclusions and recommendations that the

company must consider to achieve the objectives.

Keywords: Strategic Plan-Diagnosis-Achievement
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CAPITULO I. INTRODUCCION

1.1 Nombre del Negocio

Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, tiene como objeto principal
ofrecer a sus clientes una amplia seleccion de productos y herramientas de alta calidad para la
construccién, reparacion, mantenimiento de hogares y proyectos comerciales. Construyendo
relaciones permanentes de mutuo beneficio y confianza con sus clientes, proveedores y
colaboradores, gracias a su personal altamente calificado, la constante mejora y desarrollo
tecnoldgico de servicios y productos innovadores, busca anticipar y satisfacer las necesidades de
sus clientes.

Se encuentra ubicada en la Avenida Pdte. Prieto 356, Paine, Region Metropolitana, Chile,
es una compariia de personalidad juridica privada, RUT N°: 14.274.612-3, fundada por el Sr. José
Manuel Sanchez Rojas el 16 de mayo del afio 2000, quien con su esposa la Sra. Maria Loreto
Concha Sepulveda, ejercen el cargo de presidente y presidenta de la compafiia.

Se caracteriza por ofrecer productos de calidad, con precios accesibles para su clientela,
sus principales productos son los materiales de construccidn, ademas ofrece una gran gama de
productos esenciales para esta actividad econdémica.

1.2 Descripcién del producto a ofrecer
e Materiales de Construccién: compra, venta al mayor y detal de materiales para la
construccién de edificaciones como: Bloques, cemento, cabillas, ceramicas, tuberias de
hierro, de aguas negras y blancas, ofreciendo un producto de primera, calidad y un precio

accesible para sus clientes.
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e Herramientas para la Construccion: compra, venta al mayor y detal de las herramientas
necesarias para la construccion de edificaciones, para los albafiles y plomeros, como
carretillas, palas, picos, escaleras, andamios, martillos, llaves entre otros.

e Materiales de reparacion y mantenimiento: compra, venta al mayor y detal de materiales
para reparaciones menores y mantenimiento de las edificaciones, como clavos, tornillos,
grifos, en general.

Los productos que tienen mayor demanda son los utilizados para la construccién de
edificaciones, y herramientas, los que tienen menor demanda por ser mas esporadico su salida son
los de reparacion y mantenimiento.

1.3 Equipo de trabajo
La Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, cuenta con un personal

altamente calificado, su ndmina es de 14 personas, distribuidas seglin su organigrama.
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Figura N° 1 Organigrama de la compafiia.

Presidente
José Sanchez

Vicepresidenta

Vendedor
Mairellis Suarez

J

Vendedor

| GonzaloSanJuan |

Fuente: Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema
e Presidente: junto a la presidenta de la compafiia, ejerce la representacion legal de la
organizacion, son los encargados de planificar las estrategias para lograr los objetivos
propuestos y optimizar los recursos.
e Vicepresidenta: ejerce la representacion legal de la organizacion, y junto al presidente se
encarga de planificar las estrategias para lograr los objetivos propuestos y optimizar los

recursos.
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Gerente General: se encarga de organizar, coordinar, liderar y monitorear las actividades
operativas, entre las cuales destacan inventario, despacho y supervision a empleados.
Gerente de Recursos Humanos: es el encargado de reclutar y seleccionar el personal,
realizar la mediacion en conflictos laborales, realizar célculos de nomina y pagos al
personal.

Encargado de Logistica: vela por el traslado, almacenamiento, distribucién de productos
y materiales de la compafiia, optimizando la cadena de suministro.

Encargado de Adquisiciones: gestiona y supervisa los procesos de compra de productos
y materiales necesarios para el funcionamiento de la compafiia, garantizando que la
compafiia mantenga un inventario acorde para cubrir las necesidades tanto de la mismay
de los clientes.

Operador de Bodega: supervisa la entrada de inventario a la ferreteria, la salida de
mercancia y suministrar la informacion sobre el stock de productos.

Conductores: la compafiia cuenta con tres conductores que son los encargados del traslado
de la mercancia vendida y de velar por que los vehiculos se encuentren en buen estado,
informando al encargado de logistica de sus posibles fallas.

Vendedores: son los encargados de las ventas y cobro de la mercancia.

1.4 Diagnostico organizacional

Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, se dedica exclusivamente al

ramo de la construccion, sus fundadores figuran como presidente y vicepresidenta de la

organizacion, para realizar el diagnostico optimo y preciso se entrevistd al presidente, la

vicepresidenta y al gerente general. El diagnostico organizacional permitira detectar las flaquezas

de la compafiia, para asi disefiar las estrategias que aumenten el compromiso y la entrega de sus
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empleados, detectara los problemas internos y externos que puedan afectar el desenvolvimiento
natural de la compaiiia, los cuales son importantes porque afectan su operatividad.

El diagnostico organizacional, evalGa la situacion de las organizaciones o de cualquier
proyecto, permitiendo conocer las oportunidades y amenazas a la que se expone, asi como sus
debilidades y fortalezas que le permiten el desarrollo exitoso dentro del mercado, al realizar un
diagnostico se obtiene un analisis profundo que permite conocer las oportunidades de mejora de
la organizacion (Rodriguez, 2019, p.1). Para dicho diagnostico se realizaron preguntas sobre
conocimiento de los productos que se manejan, como cuantas lineas tienen, cuales son los
principales productos que vende, como fluctta la demanda de los productos, si tienen la capacidad
para satisfacer la demanda de la clientela, en cuanto a la operatividad de la compafiia se indago
sobre la estructura organizativa, los niveles de comunicacion, tiempos de entrega y control de
despacho de la mercancia.

Segun la informacion, recabada en las entrevistas, la compafiia goza de estabilidad, posee
una linea de productos accesibles que satisfacen las necesidades de sus clientes, tiene un nivel
estable de ventas, sin embargo, su debilidad recae en la comunicacion entre departamentos,
ocasionando retrasos en la parte operativa de la compafiia, no siendo este un factor que afecte en
gran medida, pero se puede mejorar, se evidencio debilidades en lo que respecta al inventario, por
su alta rotacidn existen fallas en algunas lineas de productos que afecta el flujo de las ventas.

1.5 Diagnostico Financiero.

Aplicar un diagnostico financiero como herramienta para detectar problemas econémicos
dentro de la compafiia, permite crear estrategias para mejorar la capacidad econémica de la misma,
es por ello que Segun la Confederaciéon Latinoamericana de Cooperativas de Ahorro y Crédito

(2023), un diagndstico financiero empresarial es un analisis inicial de la situacion econémica y
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financiera de una compaiiia, fundamentado en mediciones objetivas de indicadores clave y en la
coherencia de la evolucion de los estados financieros (p.1), este se ejecuta en relacion a
informacion fiable obtenida de los datos o documentos contables y financieros. Con el fin de
realizar dicho diagnostico, se solicitd informacion precisa al Gerente General, proporcionando los
datos del afio 2022 para aplicar los indicadores financieros que permitirdn establecer un
diagnostico sobre la salud de la compafiia.
1.5.1 Indicador de Liquidez.

Expresa la capacidad de las organizaciones para pagar las obligaciones que contrae en poco
tiempo sin acudir a terceros. Para ello se utilizaron los indicadores de Razén corriente y Prueba
Acida.

Tabla N°1 Ratios de liquidez.

RATIOS DE LIQUIDEZ
Activo Corriente $2.918.897,26 3,11
Pasivo Corriente $937.999,81

Razo6n corriente:

Prueba Acida:  _/\ctivo Corriente-Inventario  $2.918.897,26 - $ 1.016.200,08 4,20
Pasivo Corriente $937.999,81
Fuente: Elaboracion propia

Mediante la Razén Corriente se determina la capacidad que tiene la compafiia para cubrir
en un plazo corto sus obligaciones ante tercero, el resultado obtenido es de UM 3,11; siendo un
resultado elevado, indica que la compafiia cuenta con activos corrientes elevados que le permiten
sin ningun inconveniente pagar en un periodo de tiempo cercano las deudas. Por otra parte, la
Prueba Acida muestra si se cuenta con la capacidad de cubrir las morosidades cercanas, sin incluir
sus inventarios y restar sus pasivos corrientes, el resultado obtenido es mayor a la razon corriente
por lo tanto indica que la compafiia tiene activos liquidos elevados y puede cubrir dichas

obligaciones sin necesidad de recurrir a los inventarios.
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1.5.2 Indicador de Endeudamiento.
El indicador sefiala el grado de dependencia que tiene la compafiia de sus acreedores o
inversores. Se utilizara el Ratio de Endeudamiento.

Tabla N° 2 Ratio de endeudamiento

RATIO DE ENDEUDAMIENTO

Razén de Pasivo Total $937.999,81 0,28
Endeudamiento Activo Total $3.374.512,23

Fuente: Elaboracion propia

El resultado obtenido sefiala que solo el 28% de los recursos que tiene la compafiia son
financiados por terceros, esto es evidente ya que los activos son elevados a comparacion de los
pasivos.

1.5.3 Indicador de Rentabilidad.

A través de este indicador podemos evaluar el rendimiento de la organizacion y brindar los
beneficios esperados a sus accionistas o inversores, ya que al demostrar ganancias solidas asegura
un futuro estable.

Tabla N°3 Ratios de rentabilidad

RATIOS DE RENTABILIDAD

Rendimiento sobre el Utilidad Neta $1.703.233,31 0,70
patrimonio Patrimonio $2.436.512,43
Utilidad Neta $1.703.233,31 0,49

Margen Neto Ventas $ 3.508.988.99

Fuente: Elaboracién propia

El ROE, permite conocer el porcentaje de beneficio obtenido sobre los fondos propios de
la compafiia, el valor obtenido refleja que la compafiia obtiene el 70% de utilidad sobre su
inversion. Mientras que el beneficio neto, mide el porcentaje de ganancia que obtiene la compafiia

sobre sus ingresos, una vez restado los gastos e impuestos, el resultado obtenido es de 0.49, es
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decir que obtiene un 49% de retribucion de utilidades netas sobre los ingresos obtenidos, ambos
porcentajes demuestran que la compafiia es rentable.
1.5.4 Indicador de Eficiencia.

Este indicador mide la gestion de los recursos o capital de trabajo que realiza la compariia
para generar ventas e funcién a su inversion. Se ha utilizado la Rotacion de cuentas por pagar
proveedores.

Tabla N° 4 Ratio de Eficiencia.

RATIO DE EFICIENCIA

Rotacion de
Cuentas por pagar ____Compras $1.451.703,70 * 360 522.613.332,19 360 0,65
proveedores Cuentas por pagar 937.999,81 937.999,81 557

Fuente: Elaboracion propia

La ratio de la rotacion de cuentas de por pagar a proveedores, permite medir los dias de
holgura gue tiene la compafiia para cancelar dichas deudas, el valor obtenido indica que se cancela
cada dos meses (65 dias) a sus proveedores. El dato obtenido, es acorde a lo que ha expresado el
Gerente General, el cual indica que los proveedores le otorgan dos meses de crédito.

El resultado de los indicadores, demostraron que la compafiia tiene una salud econémica-
financiera estable, resultando en la capacidad para cubrir las obligaciones financieras con sus
recursos, sin verse en la necesidad de recurrir a un tercero, ademas permite a sus propietarios
obtener una rentabilidad favorable y beneficiosa para el crecimiento de la compafiia.

1.6 Definicion del problema.

Los procesos operativos de una compafiia, no se desarrollan de forma eficiente solo por los
recursos que se implementan, como los equipos, maquinarias, insumos, entre otros, existen
factores intangibles que son esenciales para que estas mantengan sus operaciones y actividades de

forma eficiente, uno de ellos es la comunicacion., que es el intercambio de informacidn, que nos
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permite expresarnos y relacionarnos dentro de la sociedad, Contreras y Garibay (2020) argumentan
que el proceso es “dinamico, cambiante e interminable, y ha sido una constante la experiencia
humana desde tiempos inmemoriales. (p.1)”.

Es importante que las compaiiias, identifiquen las barreras de comunicacién que afectan el
desenvolvimiento de sus operaciones. Segun Aguilera (2023), en su articulo publicado en la pagina
web de rededuca.net, estas se consideran interferencias que obstaculizan la transmision del
mensaje entre el emisor y el receptor, generando distorsiones y tergiversaciones en el proceso
comunicativo, las barreras mas comunes son:

e Barreras Psicoldgicas: hace referencia al estado emocional de los empleados, como es
su relacion, cuando las relaciones entre el personal son tensas afecta el flujo de la
comunicacion. Un factor no tangible pero que el jefe de personal debe tener en cuenta,
al momento de suministrar tareas.

e Barreras fisioldgicas: se refiere a las condiciones fisicas que presentan los empleados,
condiciones médicas como sordera, ceguera, enfermedades transitorias como resfriado
y alergias, determinan el flujo de la comunicacion.

e Barreras Fisicas: son aquellas que obstaculizan el flujo de la informacion como ruido,
luz, teléfonos, distancia., son determinantes para mejorar la comunicacion.

Es importante considerar que cada ser humano, tiene diferente forma de pensar, razonar y
actuar, de alli la necesidad de implementar estrategias para mejorar la comunicacion entre todas
las partes relacionadas.

En los andlisis realizados a la Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema,
resalto que la compafiia presenta fallas en la reposicion de inventario y flujo de comunicacion.

Resaltando que, con la mejora del flujo de comunicacién, las fallas de reposicion de inventario se
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solucionarian, para lograr esta se implementara un Plan estratégico, que es una de las herramientas
mas viables para la solucion de problemas organizacionales, este permite a las organizaciones
saber que desea a futuro y los recursos o las acciones para conseguirlo, con el fin de mejorar el
flujo comunicacional de la compariia Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema.
1.7 Propuesta de valor.

Es clave para las estrategias de planificacion, por ello con el disefio del Plan estratégico se
mejorara la satisfaccion de los consumidores, proporcionando un servicio amable, atento con
honestidad y ética, siendo integros en todas las actividades, promoviendo la transparencia y la
honestidad en todo momento. Cumplir con los compromisos y plazos acordados, siendo un
proveedor de confianza tanto para el personal, clientes y proveedores.

1.8 Objetivos del trabajo de investigacion.
1.8.1 Objetivo general

Creacion de un plan estratégico para la compafiia Ferreteria y Materiales para la
Construccion Pepe Farema en el periodo 2024 a 2028 enfocado en mejorar el flujo comunicacional.
1.8.2 Objetivos especificos

e Exponer el macroentorno competitivo en el que debe implantarse el producto de la
compafiia Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema durante el periodo
2024 a 2028 enfocado en mejorar el flujo comunicacional.

e Establecer el disefio empresarial, atributos del producto y estrategias para ejecutar la
propuesta de la compafiia Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema

durante los afios 2024 a 2028 enfocado en mejorar el flujo comunicacional.
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Definir los objetivos estratégicos de la compafia Ferreteria y Materiales para la
Construccion Pepe Farema en los afios 2024 a 2028 enfocado en mejorar el flujo
comunicacional.

Proponer las estrategias de marketing, operaciones, recursos humanos, responsabilidad
social empresarial y finanzas de la compafiia Ferreteria y Materiales para la Construccién

Pepe Farema en los afios 2024 a 2028 enfocado en mejorar el flujo comunicacional.
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CAPITULO I1. ANALISIS Y DIAGNOSTICO DEL ENTORNO

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

Actualmente la maxima autoridad politica de la Republica de Chile es el Presidente
Gabriel Boric Font, asumio el cargo el 11 de marzo de 2022, pertenece al partido politico Unidad
para Chile, es un partido de izquierda, por lo que no fue bien visto por los empresarios de Chile,
en contexto al entorno politico uno de los aspectos mas relevantes es la aprobacién de la nueva
propuesta de la Carta Magna, por el Consejo Constitucional de Chile, la cual serd sometida a un
plebiscito el 17 de diciembre, esta incluye articulos debatibles sobre derechos reproductivos y
migracion, actualmente el pais se encuentra dividido en lo que se refiere a esta aprobacién, por lo
que se espera que sea rechazada por la poblacion.

Segun la informacion publicada por la periodista Fernanda Paul en la pagina web de BBC
New, las medidas mas resaltantes que han sido implementadas en el pais, fue el aumento de salario
minimo alcanzando los $400.000 pesos equivalentes a 500$ dodlares, el cual beneficia a mas de
800.000 trabajadores. Se esta planteando una reforma tributaria, reduccion de la jornada laboral,
la crisis migratoria es un aspecto importante que afecta al pais.

Ademas, se planea una alianza fiscal para promover la inversion, aumentar las obligaciones
a los contribuyentes con grandes ingresos, elevar el valor de las pensiones, impedir la evasion de

impuestos y la reforma del impuesto sobre la renta.
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2.1.2 Entorno econémico.

La economia de Chile se destaca como una de las méas sélidas en Latinoamérica, gracias a las
politicas y estrategias econdémicas implementadas. Con una tasa de inflacion del 15%,
considerablemente inferior a la de otros paises de la region, este contexto permite a las empresas
mantener estabilidad en el mercado y experimentar un crecimiento constante, lo que resulta en
mayores oportunidades de empleo. Chile se caracteriza por fomentar la inclusion de las mujeres
en el mercado laboral. En cuanto al Producto Interno Bruto (PIB), se posiciona en el quinto lugar
entre los paises mas estables de Latinoamérica, con un PIB per capita superior, segun datos del
Banco Mundial (Chile en el Exterior, s.f.)

Figura N°2 Evolucion de la tasa de inflacion.

Evolucion anual de la tasa de Iinflacion en Chile desde 2015 hasta 2028
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Fuente: Fondo Monetario Internacional (IMF) Statista 2023
2.1.3 Entorno social.
Se refiere a todos los aspectos de las conductas de las personas que poseen los individuos

dentro de un area, factores como educacion, cultura, familia, religion. Analisis de las tendencias

29



demogréficas, las actitudes y expectativas de los consumidores en relacion a la mercancia y
servicios de la compafiia pueda ofrecer, “se denomina factores sociales a todas las influencias
externas que recibimos de nuestro entorno, es decir, aquellos aspectos que provienen de circulos
cercanos -familia, amigos, comparieros de trabajo, comunidad proxima y que impactan en lo que
pensamos Yy sentimos” (Da Silva, 2022, p.1).

Existen problemas sociales que afectan a la poblacion de Chile, como no tener un sistema
de pension acorde, que pueda satisfacer las necesidades basicas de los pensionados, los cuales se
sienten subvalorados, el sistema de seguridad social ha mejorado en los ultimos afios, se impera la
necesidad de maés hospitales para la atencion primaria de los habitantes, fallos en el transporte
publico, la continua llegada de inmigrantes de paises como Colombia, Venezuela han traido
problemas de hacinamiento de estas personas, ilegalidad en su contrataciones laborales, siendo
tratados con discriminacién con sueldos mas bajos y sin proteccion, por ser ilegales.

2.1.4 Entorno tecnoldgico.

El entorno tecnoldgico, se refiere a todos las actualizaciones en el area de tecnologia que
existan en la comunidad donde funciona la compaifiia, el acceso a internet, nuevas tecnologias,
conocimiento de las personas sobre el area tecnoldgica entre otros. Actualmente es un factor
externo que influye directamente en las operaciones que realizan las compafiias, estos pueden
disminuir los tiempos de entrega, mejorar la comunicacién lo cual lleva hacer a la compafiia mas
eficiente, en chile las organizaciones han visto la necesidad de actualizar la infraestructura
tecnoldgicas, con el objetivo de ser eficientes y mejorar la interaccion con el cliente, ofreciendo
una experiencia moderna que los diferencie siempre de la competencia.

Las compafias deben actualizarse a los cambios tecnol6gicos para mantenerse

competitivas, Chile destaca en la regidn por sus actualizaciones en aspectos como 5G en redes,
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data centers y conectividad por fibra dptica, inversion en inteligencia artificial, las compafiias
pueden invertir para mejorar su operatividad y ventas.
2.1.5 Entorno ecologico.

El entorno ecoldgico, se refiere a todo el andlisis que debe realizar la compafiia sobre el
impacto que su funcion genera en el medio ambiente, el compromiso social empresarial, aportes
al cambio climatico, regulaciones ambientales, mantenimiento de las areas verdes de la compafiia.
El compromiso social empresarial, es el compromiso que toda comparfiia debe adquirir, para
mejorar el desarrollo social de la comunidad donde realiza sus operaciones, se debe involucrar el
personal y directivos, por medio de planes estratégicos que vallan en pro del desarrollo ecoldgico
de la compafiia.

Entre las normas de calidad aprobadas por el instituto Nacional de Normalizacién, se
encuentra la NORMA 1S026000:2010, es una guia de actividades voluntarias que no se utiliza
como norma certificada.

2.1.6 Entorno legal.
El entorno legal lo constituye todas l.as leyes y reglamentos, que controlan las operaciones
comerciales en un pais, en chile las compafias deben cumplir con las siguientes:
e Constitucion de la compafiia.
¢ Iniciacion de actividades ante el Servicio de Impuestos Internos (SIl).
e Solicitud de documentos tributarios.
e Patente comercial y permisos de trabajo.
o Declaraciones y pagos de impuestos.
e Cumplimiento de las regulaciones laborales.

e Declaracion del Impuesto de Valor Agregado.
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e Declaracion del Impuesto sobre la renta (ISRL).

Se espera que entre en vigencia el Tratado Integral y Progresista de Asociacion
Transpacifica, un tratado de integracion econdmica para la region del Asia-Pacifico cuyo objeto
es liberar el comercio y la inversion, crear nuevas oportunidades tanto para emprendedores como
trabajadores. La Creacion de la Ley de Delitos Econdmicos, sistematiza los delitos econdmicos y
los atentados contra el medioambiente, y amplia la responsabilidad penal de las personas juridicas,
poniendo el foco en sus lideres.

2.1.7 Matriz de evaluacion de factores externos (MEFE)

Tabla N° 5 Matriz MEFE.

Factores Peso Valor Ponderado

Oportunidades
Reforma Tributaria 0.10 3 0.30
Poder adquisitivo 0.10 3 0.30
Estabilidad Economia 0.10 4 0.40
Disminucién de la Inflacién 0.10 4 0.40
Infraestructura Tecnoldgica 0,10 3 0,30
Amenazas
Varios Competidores 0.10 2 0.20
Migracion 0.10 4 0.40
Reduccion jornada Laboral 0.10 3 0.30
Transporte Publico 0.10 3 0.30
Marco Legal desafiante 0,10 2 0,20

Totales 1.00 3.10

Fuente: Adaptado al modelo de D’ Alessio (2008)
2.2 Analisis del Microentorno del Sector: Fuerzas de Porter.
2.2.1 Negociacion con proveedores.
Ferreteria Y Materiales Para La Construccion Pepe Farema, ha formado una solida relacion
entre sus proveedores de materiales y suministros, gracias a esto, le permiten cancelar a crédito

dichas compras para la compaiiia, siendo sus productos de calidad y precios accesibles, como
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estrategia mantiene negociaciones con varios proveedores para evitar la dependencia con uno y asi
poder tener una gama de productos para seleccionar. Ademas, tiene una imagen confiable ante
entidades bancarias que le han permitido gozar de lineas de créditos.

2.2.2 Negociacion con clientes.

Ferreteria Y Materiales Para La Construccion Pepe Farema, tiene una variada clientela de
diferentes estratos sociales, gustos y preferencias, segmentando principalmente clientes de
personalidad juridica, ya que estos realizan el mayor volumen de compra, ofreciéndoles lineas de
crédito seguin demuestren su capacidad de pago. No obstante, mantienen una considerable cantidad
de clientes minoristas, estos se atienden con un servicio de calidad, se tratan de disminuir los
tiempos de entrega para asi mantener a la clientela contenta y que ahorren tanto tiempo como
dinero.

2.2.3 Rivalidad entre competidores existentes.

Las compafiias que se dedican al ramo de la construccion y ferreteria, son muy
competitivas, sus productos y servicios son semejantes a los de la compafiia, la Ferreteria y
Materiales Para La Construccién Pepe Farema, se destaca en su servicio de atencién ofreciendo
asesoria de materiales a los clientes, fletes oportunos en la entrega de las mercancias, asi mismo
se ofrecen productos de calidad a buen precio. Como debilidad tiene poca presencia en las redes
sociales, lo cual beneficiaria en el incremento de sus ventas.

2.2.4 Desarrollo potencial de productos substitutos.

En el ramo de la construccion y ferreteria, el desarrollo potencial de productos sustitutos,

es continuo, continuamente se presentan en el mercado diferentes marcas de productos eléctricos

como taladros, esmeriles, maquinas de soldar, remachadoras, entre otras, por ello deben tener en
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cuenta a la hora de adquirir dichos productos, la calidad, el precio y la garantia que se les otorga.
Es importante resaltar que la compafiia adquiere productos de marca y calidad.
2.2.5 Entrada de nuevos competidores.

La competencia se denominan como aquellas compafiias que ofrecen el mismo producto
con caracteristicas similares o distintas que satisfacen las mismas necesidades del cliente. La
compaiiia con el pasar del tiempo se ha ganado su posicion en el sector ferretero, ya que vela por
la calidad de sus productos, precios razonables y una adecuada atencion a sus clientes, por ello no
representan una amenaza la entrada de nuevos competidores a este tipo de mercado, ademas no se
han formado nuevos competidores en los ultimos afios, que puedan ser un riesgo para la compafiia.
2.2.6 Nivel de atractividad de la industria.

Ferreteria Y Materiales Para La Construccion Pepe Farema, es una compafiia atractiva para
la industria de la construccion ramo ferretero ofrece:

e Productos de Calidad: Los materiales de construccién cumplen con las necesidades

que el cliente requiere, ademas las herramientas son resistentes y de material duradero.

e Precios accesibles: Los precios son establecidos midiendo factores como costos,

gastos, valor adquisitivo del cliente y la competencia, logrando determinar un precio
atractivo y accesible para el cliente.

e Variedad de Productos: se ofrece una variedad de materiales y herramientas en cuanto

a precio, marca y disefio.

e Atencion Personalizada: El cliente es atendido como la mayor cordialidad, ademas se

le brinda asesoria a la hora de comprar, orientando aquellos que no se familiarizan con

este tipo de rubro.
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e Transporte de Mercancia: se cuenta con vehiculos propios que facilitan el traslado de
la mercancia comprada por el cliente.
e Horario corrido: Se labora desde las 8.30 am hasta las 6.30 pm de lunes a sébado.
2.2.7 Matriz de Evaluacion de los Factores Internos (MEFI)

Tabla N° 6 Matriz MEFI.

Factores Peso Valor Ponderado
Fortalezas
Variedad de Proveedores 0.15 4 0.60
Asesoria Personalizada 0.10 4 0.40
Linea de Créditos 0.10 4 0.40
Horario Flexible 0.05 3 0.15
Atractivo Industrial 0.15 3 0.45
Transporte 0.05 3 0.15
Debilidades
Comunicacion departamental 0.15 2 0.30
Escaza presencia en redes sociales 0.10 1 0.10
Productos sustitutos 0.15 2 0.30

Totales 1.00 2.85

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

3.1 Modelo de negocio CANVAS.

La metodologia CANVAS es una herramienta disefiada por el empresario Alexander
Osterwalder, utilizada en la actualidad para la creacion de negocios o para realizar analisis de
objetivos importantes para mejorar el funcionamiento del negocio, por ser novedoso y plasmar las
realidades que debe considerar el emprendedor, es aplicado con mayor frecuencia (Lozano, et al.,
2019, p.1).

Figura N° 3 Modelo de negocio CANVAS

Modelo de negocio Canvas
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Fuente: Elaboracion propia
3.1.1 Socios Claves.

Son aquellas alianzas estratégicas que establece la compariia en materia de costos y
recursos, de estos depende la obtencion de insumos de calidad y financiamiento para aumentar el
capital de trabajo, segun Jiménez (2023) el objetivo es tratar de crear una red de proveedores y
colaboradores que favorezcan el desarrollo y la eficacia del modelo de negocio (p.1).

Se considera para la compafiia socio clave: proveedores de materiales, herramientas y
accesorios de construccion al mejor precio y otorgamiento de plazos para cancelar, compafias de
financiamiento (Préstamos Bancarios), asi como las compariias publicas y privadas que realizan
obras de construccion.

3.1.2 Actividades Claves.
La definicion de actividades es un factor clave para el desarrollo de los procesos de la
compafiia, permite centrar la energia posible en las actividades que permitirdn reducir costo,
tiempo y obtener mayores dividendos, ademas se logran eliminar aquellas que no son beneficiosas
para la operatividad de la compafiia, las actividades claves de la compariia son:
e Manejo y control de inventarios.
e Capacitacion continua de personal.
e Atencion al cliente

3.1.3 Recursos Claves.

Los recursos son indispensables para el funcionamiento de la compaiiia, es importante
identificar los elementos claves. Para la organizacion, los recursos humanos, financieros y
tecnoldgicos son vitales, facilitan el desarrollo de las labores como automatizar procesos,

disminuir tiempos de entrega y dar una atencion de calidad del cliente.
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3.1.4 Propuesta de Valor.

La propuesta de valor indica la manera en que una compafiia satisface las necesidades del
cliente sin compararse con la competencia. Se considera la razon de ser de la compafiia, ya que
define lo que ofrece, las diferencias con la competencia y lo que se espera resolver para el cliente.
Busca marcar la diferencia que atraera la atencion del cliente y lo motivara a regresar. En resumen,
muestra el potencial de la compafiia que la hace atractiva dentro del mercado. Ferreteria y
Materiales para la construccion Pepe Farema apostara por brindar innovacion, calidad y una
atencion optima al cliente.

3.1.5 Relacion con los Clientes.

"Las distintas categorias de clientes presentan necesidades especificas. Al prever estas
necesidades, se puede determinar cémo y mediante qué canales comunicarse con ellos” (Clavijo,
2023, p. 1). Al establecer una relacion solida con los clientes, se construyen vinculos de lealtad
que permiten a la organizacion destacarse entre la competencia y ser preferida repetidamente por
el cliente. Para Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, es esencial considerar
tanto las necesidades como las caracteristicas individuales de sus clientes para brindar un servicio
de alta calidad. En la actualidad, la tecnologia proporciona diversas formas de comunicarse con
los clientes, lo que se convierte en un instrumento efectivo para notificar sobre nuevos productos,
promociones y ofertas, asi como para crear estrategias de comercio electrénico que garanticen una
experiencia satisfactoria. La compafiia planea ofrecer atencion presencial en sus instalaciones y

proporcionar atencién virtual a través de redes sociales o su pagina web.
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3.1.6 Canales.

" Los canales son los medios empleados por la empresa para establecer una comunicacion
efectiva con sus clientes, abarcando mas que simplemente el contacto directo y la forma en que se
lleva a cabo dicha comunicacion. Asuntos como la ubicacion de compra, la entrega de productos
y los servicios ofrecidos también tienen una importancia fundamental (Clavijo, 2023, p.1). La
empresa debe emplear diversos canales disponibles, tanto fisicos como digitales. EI uso éptimo de
estos canales de comunicacion impactara en el desarrollo de las actividades internas, la reduccion
de pérdidas y tiempos de entrega de mercancias, asi como en el fortalecimiento de las relaciones
con los clientes para fomentar su fidelizacion. En la actualidad, el canal directo de comunicacion
con los clientes es la atencidn presencial en las instalaciones de la empresa, aunque los medios
digitales se han convertido en una herramienta mas eficaz. Por ello, la empresa planea iniciar su
presencia en las redes sociales y la creacién de una pagina web como nuevos canales de
comunicacion.

3.1.7 Segmentacion.

La segmentacion consiste en realizar internamente una clasificacion de los clientes a que
la compafia quiere llegar, teniendo orientacion para dirigir sus esfuerzos a los clientes mas
atractivos. “Identifica como son tus clientes mas importantes y determina tus buyer de personas”
(Clavijo, 2023, p.1). El buyer de persona, se refiere a crear una imagen de los posibles clientes,
identificar necesidades, preocupaciones, entre otros. Realizando esto se lograra comprender mas
al cliente y sera facil cumplir sus necesidades.

“Las organizaciones a menudo brindan servicios a mas de un grupo de clientes y resulta
una buena tactica dividirlos en segmentos. Identifica las necesidades, requisitos especificos de

cada grupo y el valor que le otorgan a tu organizacion” (Clavijo, 2023, p.1). En el ramo de la
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construccién, segmentar al cliente es una herramienta Gtil ya que existen una variedad de clientes
con necesidades y cualidades muy diferentes, es por ello que la compafiia identifica como sus
clientes potenciales las compafiias privadas, en especial las Constructoras y las compafiias publicas
que llevan a cabo obras publicas.

3.1.8 Fuentes de Ingresos.

Es un factor muy importante para las compaiiias, de este depende el funcionamiento, ya
que se logra realizar compra de inventario, cubrir gastos operativos y obtener las utilidades anuales,
es por ello que “estructurar los costes y los flujos de ingresos te proporcionard una vision clara de
cOmo tu organizacion obtiene ingresos” (Clavijo, 2023, p.1). La fuente de ingreso principal de la
compaiiia son las ventas, por ello debe identificar la linea de producto con mayor rotacion y
rentabilidad para que sea su principal fuente de ingreso, es por ello que identifica como su principal
fuente de ingreso la linea de materiales y herramientas para la construccion de edificaciones, esta
tiene mayor demanda por el cliente.

3.1.9 Estructura de Costos.

La estructura de costo, contempla los costos fijos que son aquellos que no varian sin
importar los cambios que ocurran en la produccion o servicio, ejemplo de ello son los alquileres,
si la compafiia produce o no, tendrd que cubrirlo a como dé lugar, otro elemento son los costos
variables, este va relacionado con la produccién de la compafiia, ya que varia en funcién a los
niveles de produccién, cuanto mas elevado sean los costos serdn mas elevada la produccién, un
ejemplo de estos costos son la materia prima y la mano de obra. Para la compafiia es importante
realizar un analisis de costo, este le permitird conocer los gastos que debe cubrir y los ingresos que

debe recibir, la compafiia considera los siguientes costos:
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e Sueldos y salarios.
e Mantenimiento e instalaciones.
e Honorarios profesionales.
e Servicios publicos.
e Servicio de marketing.
3.2 Analisis funcional de la compafia.
3.2.1 Gerencia de la compafiia.

La gerencia de la compafiia, se encarga de la direccion de la compafiia, La La Ferreteria'y
Materiales para la Construccion Pepe Farema cuenta con dos gerencias, la gerencia General, siendo
el encargado, el Lcdo. Gerardo Caracas y la Gerencia de Recursos Humanos a cargo de la Lcda.
Jennifer Salgado. Siendo el estandar de la compafiia satisfacer las necesidades del cliente, se
adoptard el MODELO DE GERENCIA DE CALIDAD TOTAL.

El modelo de gerencia de calidad total, busca ofrecer un servicio de primera el cual aumente
el grado de satisfaccion del cliente. Los gerentes definen los objetivos principales de la compafiia,
establecen las actividades encaminadas a lograrlos, como parte del proceso de planificacion para
mejorar la calidad, comparten la informacién a todos los departamentos, comprometiendo a los
integrantes, desde el mas alto ejecutivo hasta el personal de mantenimiento, por ello es importante
que la gerencia ejerza un liderazgo eficaz y promueva un ambiente de trabajo adecuado, donde el
personal se desenvuelva con éxito y se logren las metas trazadas.

3.2.2 Recursos humanos.

El Recurso humano es el elemento principal de las compafiias, a pesar de los avances

tecnoldgicos y la nueva era digital, sigue siendo primordial, de él depende la interaccion con el

cliente. La Gerencia de Recursos Humanos, planifica, organiza y administra todo lo referente al
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personal, establece los procesos y las actividades a realizar, este involucra la gestion de clima
laboral, evaluacion del desempefio, resolucion de conflictos y cambios organizacionales que
perturben al personal.

La Gerencia de Recurso humano puede generar un impacto notable en la compafiia,
manejando politicas internas apropiadas. Esta area es el vinculo de union entre la mision, vision,
valores de la compafia y los empleados, es importante analizar el modelo de liderazgo
implementado, los canales de comunicacion, como se desarrolla la comunicacion entre directivos
y empleados, la satisfaccion y grado de aceptacion de los valores de la compafiia, entre otros.
3.2.3 Investigacién y desarrollo.

La compaiiia no tiene Gerencia de Investigacion y Desarrollo, este factor fundamental,
recae en la gerencia general, la investigacion y desarrollo es crucial en muchas compaiiias,
especialmente en las que buscan innovar y mejorar su mercancia o servicios, con la finalidad de
mantenerse competitiva en el mercado. Es un area enfocada en la planificacion, coordinacion y
ejecucidn de todas las actividades referentes a la investigacion y desarrollo con el fin del logro de
los objetivos de la compafiia.

El encargado de esta gerencia planifica estrategias en conjunto con los presidentes para
establecer metas a mediano plazo, enfocadas en la innovacién y el desarrollo de las actividades de
la compafiia. Se enfoca en la gestion de actividades referentes a esta area con el fin de asegurar la
disponibilidad de recursos para consolidar este factor, el gerente general se encarga de investigar
sobre las nuevas tendencias en lo referente al ramo de construccion, asi como las nuevas
tecnologias que ayuden a mejorar la compafiia, es importante que tanto presidente como gerentes

estén compaginados en pro de que se dé acabildad.
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3.2.4 Finanzas.

"La solidez y el desempefio exitoso de una empresa estan estrechamente ligados a su
situacion financiera, en esta perspectiva, el director financiero tiene la tarea de asegurar una gestion
adecuada de los flujos de ingresos y gastos dentro de la organizacion™ (Valerio, 2023, p. 1). La
gerencia de las finanzas de la compaiiia, recae en el presidente y la vicepresidenta, ellos velan por
este elemento tan importante, supervisando el flujo de dinero, asi como los activos corrientes de
la compafiia, ademas garantizan que los estados financieros cumplan con las normas legales.

El gerente de finanzas, es el encargado de asegurar rentabilidad de la organizacion, ademas
dependiendo del tamafio de la compafiia, este cuenta con un equipo formado por los jefes del area
de tesoreria, contabilidad, contraloria y planificacion financiera para analizar y tomar las
decisiones oportunas (Valerio, 2023, p.1). Se encargan de estudiar los posibles escenarios de
inversion que la compariia pueda realizar, con el fin de buscar el crecimiento de la organizacion,
deben conseguir fuentes de financiamiento segun el caso y garantizar que las inversiones sean
rentables.

3.2.5 Logistica y aprovisionamiento.

Nos referimos a la logistica como el conjunto de operaciones que dispone la compafiia para
operar en las mejores condiciones de calidad, precio, tiempo y cantidad, cumpliendo asi con los
objetivos definidos a nivel de direccion (Gonzalez, 2020, p.1). En lo que se refiere a la logistica
y aprovisionamiento, recae en el encargado de Logistica, el cual vela por el traslado,
almacenamiento, distribucidn de productos y materiales de la compafiia, optimizando la cadena de
suministro. Ademas, el encargado de Adquisiciones, gestiona y supervisa los procesos de compra
de productos y materiales necesarios para el buen funcionamiento de la compafiia, garantizando

que la comparfiia mantenga un inventario acorde para cubrir las necesidades de nuestros clientes,
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estos dos estan bajo la supervision del Gerente General, quien cuida que realicen una labor
excelente, porque de ello depende gque la compafiia pueda satisfacer las necesidades de los clientes
y los suministros para el buen funcionamiento.

3.2.6 Operaciones.

La Gerencia de Operaciones, recae, en los presidentes y el gerente general, estos en
conjunto son los encargados de velar por las operaciones de la compafiia, siendo las operaciones
mas importantes mantener supervision son las de Ventas, stock de inventario y despacho.

Las ventas son el motor de liquidez de una organizacién, es importante vigilar las ventas a
crédito y evitar un bajo nivel de rotacion de efectivo, supervisar el inventario y el despacho para
prevenir fallas en la reposicion de mercancia y demoras en el tiempo de entrega. Una adecuada
gestion de operaciones, eleva la productividad, disminuye costos, mejora la calidad del servicio
incrementando la satisfaccion del cliente que lo haré retornar y comprar.

3.2.7 Marketing y ventas.

El marketing y las ventas, a pesar de ser dos actividades distintas, se encuentran
estrechamente relacionadas, a través de unas optimas estrategias de Marketing se aumentan las
ventas, este permite llegar al consumidos, y con las adecuadas estrategias de venta se consolidan,
Ferreteria y Materiales para la construccion Pepe Farema, brinda distintas alternativas de venta,
como la venta a crédito y al contado, por ventas directas y bajo pedidos.

El marketing se enfoca en la planificacion y ejecucion de estrategias para identificar y
anticipar las necesidades de los clientes, fomentando asi una dinamica de consumo en el mercado.
Otra perspectiva a considerar es que las ventas se describen como el intercambio de un producto
0 servicio por una compensacion economica (Da Silva, 2021, p. 1). En el presente, la actividad de

ventas implica no solo la simple oferta de un articulo; es esencial que los vendedores posean un
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amplio conocimiento sobre el producto para proporcionar asesoramiento adecuado a los clientes.
Este enfoque centrado en el cliente y la atencion personalizada contribuyen significativamente a

cerrar mas ventas, generando asi un incremento en los ingresos de la compafiia.

CAPITULO IV. FORMULACION DE OBJETIVOS 2024 - 2028

4.1 Objetivo general 2024 a 2028
Aplicar un plan estratégico para ubicar la compafiia Ferreteria y Materiales para la
Construccion Pepe Farema en el mercado, mediante un plan eficaz de eliminacion de las barreras
de comunicacidn que afectan el desempefio del personal y clientes de la compafiia durante los afios
2024-2028 enfocados en mejorar la comunicacion.
4.2 Objetivos estratégicos 2024 a 2028.
e Aumentar el volumen de ventas en un promedio anual del 10%, con una tendencia

creciente, durante el periodo comprendido entre 2024 y 2028.
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Aumentar la rentabilidad en un minimo del 25% anual, con una tendencia al
crecimiento sostenido, basado en los resultados financieros anuales entre 2024 y
2028.

Establecer y organizar completamente los procesos de negocio de la empresa en su
totalidad en un periodo de tres afios.

Mejorar la marca de la empresa mediante la excelencia en calidad y servicio en un
lapso de cuatro afios.

Realizar el 30% de las ventas por el canal e-commerce (comercio electronico) en
un plazo de cinco afos.

Reorganizar los canales de comunicacion de la empresa en un plazo de tres afios a

partir de 2024.

4.3 Analisis de los Obijetivos estratégicos 2024 a 2028.

Incrementar las ventas totales desde un 10% anual promedio con tendencia al

incremento desde las ventas del 2024 a 2028.

El éxito de este proposito estara determinado por el componente directo involucrado en las

operaciones de venta. La idea no consiste Gnicamente en ofrecer precios asequibles y productos de

calidad, sino en proporcionar asesoramiento, analizar las necesidades del comprador y ofrecer

soluciones, al mismo tiempo que se agilizan los tiempos de entrega de los productos. Ademas, se

llevaran a cabo promociones para incentivar compras impulsivas por parte del cliente.

Incrementar los niveles de rentabilidad a partir de un 25% anual con tendencia hacia

al crecimiento promedio desde los resultados anuales del 2024 a 2028.
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Para lograr este objetivo, la participacion activa de los presidentes es crucial. EI primer
paso implica llevar a cabo una supervision mensual del presupuesto de gastos para asegurar que
estos se mantengan dentro de los limites planificados. Asimismo, se realizara una evaluacion de
los costos operativos y los margenes de ganancia para identificar el margen actual y posibles
oportunidades de aumento. Se buscard aumentar la recuperacion de cuentas por cobrar, ya que
estas son fundamentales para el capital de trabajo; una rotacion mas eficiente contribuira a una
mayor rentabilidad para la empresa.

Formalizar y estructurar los procesos de negocio de la compafia en un 100% en el
lapso de 3 afios.

Para alcanzar este objetivo, la empresa llevara a cabo una supervision integral de todos los
procesos de negocios, asignandoles un peso relativo de acuerdo a su relevancia. EI proposito es
anticipar los resultados, por lo que se realizard un seguimiento detallado de los procesos de compra
y venta. Ademas, se asignaran tareas especificas para que cada persona involucrada en la
supervision de las operaciones realice un seguimiento adecuado, evaluando las responsabilidades
de sus subordinados.

Desarrollar la marca de la companiia a traveés de la calidad y servicio en 4 afos.

Para desarrollar la marca de la compafiia, los propietarios deberan tener claro cuales son
los valores y creencias que cimentaran su negocio, para ello se debe realizar un aprendizaje del
cliente, comprenderlos, entenderlos, para saber que quieren y satisfacer sus necesidades, investigar
a la competencia, para diferenciarse de ella, realizar seguimiento de estas actividades con la
finalidad de anualmente perfeccionar la marca hasta lograr el objetivo establecido.

Realizar el 30% de las ventas por el canal e-commerce (comercio electrénico) en un

plazo de cinco afnos.
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Con el fin de aumentar las ventas a través del comercio electrénico, se implementaran
grupos en WhatsApp y Telegram, adaptados a las necesidades especificas de los clientes. Se
proporcionard de manera continua informacion sobre las ofertas y promociones disponibles, con
el objetivo de generar en ellos la motivacion para realizar compras. Ademas, se tiene previsto
lanzar un programa de compra en linea en un plazo de dos afios para fortalecer este canal de ventas.

Realizar una restructuracion de los medios de comunicacion de la compafia en un
periodo de 3 afios a partir del 2023.

Para lograr este propdsito, se contara con la participacion de todos los directores de departamentos,
quienes analizaran el nivel de comunicacion interna de la empresa con el objetivo de idear
estrategias que optimicen la comunicacion, especialmente en areas como la reposicion de
inventario, la reduccion de los tiempos de entrega a los clientes, la gestion de cobros y los pagos a

proveedores.
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CAPITULO V. LA ESTRATEGIA DEL NEGOCIO

5.1 Formulacion de la estrategia.

La estrategia se define como el conjunto de decisiones y acciones coordinadas que buscan alcanzar

un objetivo o meta especifica. Este enfoque utiliza un plan de accion como medio para lograr los

objetivos establecidos. Para las empresas, resulta fundamental disefiar estrategias que faciliten el

logro de sus metas predefinidas. Es esencial analizar minuciosamente las decisiones y acciones

que implica la estrategia seleccionada.

5.1.1 Matriz FODA cruzada (MFODA).

La matriz FODA, es una de las herramientas mas utilizada por las compafiias para analizar

su compafiia, determinar cuales son sus fortalezas, oportunidades, debilidades, amenazas, con el

fin de crear estrategias para solucionar las eventualidades que se presente en el desarrollo de dicha

herramienta.

Tabla N° 7 Matriz FODA Cruzada (MFODA)

Ambiente Interno

Ambiente Externo

Fortalezas
F1. Variedad de Proveedores
F2. Asesoria Personalizada
F3. Linea de Crédito
F4. Horario Flexible
F5. Trasporte de Mercancia

F6. Atractivo Industrial

Debilidades
D1. Escaza presencia en redes sociales
D2. Comunicacién Departamental

D3. Stock de Inventario

Oportunidades:
O1. Reformas Tributaria
02. Estabilidad Econémica

O4. Poder Adquisitivo

05. Disminucion de la Inflacién

03. Infraestructura Tecnoldgica.

Estrategias FO:

FO1: Disefiar un plan de ventas agresivo
para aumentar los ingresos de la
compaiiia. (F1, F2, F3, F4, F5, F6, 02,
04, 05).

FO2: Adaptar los canales digitales a las
nuevas tendencias. (F1, F4, O3, 0O5).

Estrategias DO:
DO1: Disefiar un plan marketing para
aumentar la presencia en las redes
sociales. (D1, 03)
DO2 Restructurar las vias de

comunicacion Departamentales de la
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FO03: Disefar un sistema de ventas online
atractivo para los clientes. (F3, F6, O3,
04, 05)

compafiia para mejorar el flujo
comunicacional. (D2, O3).

DO3 Incrementar el Stock de Inventario,
para evitar fallas en los diferentes
departamentos. (D3, O1, 02, O5)

Amenazas
Al. Variedad de Competidores
A2. Migracion
A3. Transporte Publico
A4 Leyes

Estrategias FA:

FALl:  Desarrollar  una  politica
permanente  de investigacion  de
mercados para conocer los
competidores. (F1, F3, F6, Al).

FA2: Desarrollar una politica de
reclutamiento de personal, que evite la
carga de empleados en situacion de
migracion y que los ayude a legalizarse.
(F6, A2)

FA3: Disefiar un plan para contrarrestar
el retardo de personal, por medio del
transporte de la compafiia. (F4, F5, A3)
FA4: Implementar un plan de asesoria
sobre las leyes del pais, para evitar
sanciones.(F2, A4)

Estrategias DA:

DA1: Aumentar la presencia en las redes
sociales, para asi llegar a mas clientes, y
ser mas competitivos. (DO1, Al, A3).
DA2: Mejorar la comunicacion
interdepartamental, y los conocimientos
legales, de los directivos por medio de
talleres y cursos. (D2, A4)
DA3:Incrementar el Stock de Inventario,
al mismo tiempo analizar la falta de
personal en este departamento. (D3,
A2).

Leyenda: = Desarrollo de productos; = Mercado; =Enfoque de costos = Diferenciacion

Fuente: Elaboracién propia

5.1.2 Matriz Interna — Externa (MIE)

La Matriz de evaluacion de factores internos, es una herramienta que busca comprender

las fortalezas y debilidades de una compafiia para hacer mejorias (Santos, 2023, p.1). Realizando

dicha matriz, la compafiia podra analizar donde se encuentra, y que estrategias debera implementar

para solucionar segun donde se ubique en la matriz, esta se divide en tres grupos Crecer y

Construir, Retener y Mantener y Eliminar o Desinvertir, segun su ubicacién ella implementara las

estrategias a utilizar.

Tabla N° 8 Resumen MEFE y MEFI

Matriz

Resultado

MEFE 3.10
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MEFI 2.85

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla N° 9. Matriz Interna — Externa

4 3 2 1
3 | 1 Il Crecer y construir
3,10
2 1\ V VI Matriz Retener y mantener
Externa
1 VII VIl IX Eliminar o desinvertir

2,85 matriz Interna

Fuente: Elaboracion propia

5.2 Seleccidn de la estrategia

Es esencial elegir la estrategia mas adecuada para alcanzar los objetivos establecidos,
considerando cuidadosamente su aplicabilidad y el personal involucrado en su ejecucion.
Asimismo, es crucial evaluar el valor que esta estrategia aportaria al cumplimiento de los objetivos.
Por lo tanto, el proceso de seleccion de estrategias debe ser abordado como una tarea conjunta
entre la gerencia y el grupo estratégico. Estas estrategias deben estar dirigidas a cumplir tanto con
los objetivos tacticos de corto plazo como con los de largo plazo para alcanzar la vision establecida
(Soto, 2004, p. 1).
5.2.1 Matriz de estrategias Vs objetivos estratégicos

Esta matriz permite medir el nivel y el valor que aportara la estrategia para alcanzar los
objetivos estratégicos, permitiendo seleccionar las correctas, aquellas que se encaminan a lograr
los objetivos establecidos en el plan.
Tabla N° 10 Matriz de estrategias vs objetivos estratégicos.
W Incrementar las Incrementar ~ Formalizar ~ Desarrollar Realizar Realizar una

ventas totales los niveles de y lamarcade el 30% de  restructuracion
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Estrategias

desde un 20%
anual promedio
con tendencia al

incremento
desde las ventas
del 2024 a 2028

rentabilidad
en a partir de
un 25% anual
con tendencia
hacia al
crecimiento
promedio
desde los
resultados
anuales del
2024 a 2028

estructurar  la compafiia
los a través de
procesos de  lacalidad y
negocio de  servicio en
la 4 afios
compafiia
enun
100% en el
lapso de 3
afios.

las ventas de los medios
por el de
canal e- comunicacion
commerce  de la compaiiia
(comercio  en un periodo
electrénic de 3 afios a
o)enun  partir del 2023..
plazo de
cinco
afos.

Disefiar un plan de ventas
agresivo para aumentar
los ingresos de la
compaiiia

X

Adaptar los canales
digitales a las nuevas
tendencias

Disefiar un sistema de
ventas online atractivo
para los clientes.

Desarrollar una politica
permanente de
investigacion de
mercados para conocer
los competidores

Desarrollar una politica
de reclutamiento de
personal, que evite la
carga de empleados en
situacion de migracion y
que los ayude a
legalizarse

Disefiar un plan para
contrarrestar el retardo de
personal, por medio del
transporte de la compafiia

Implementar un plan de
asesoria sobre las leyes
del pais, para evitar
sanciones

Disefiar un plan
marketing para aumentar
la presencia en las redes
sociales

Restructurar las vias de
comunicacion
Departamentales de la
compafiia para mejorar el
flujo comunicacional.

Incrementar el Stock de
Inventario, para evitar
fallas en los diferentes
departamentos

Aumentar la presencia en
las redes sociales, para asi
Ilegar a mas clientes, y
ser mas competitivos

Mejorar la comunicacion
interdepartamental, y los
conocimientos legales, de
los directivos por medio
de talleres y cursos

52



Incrementar el Stock de

Inventario, al mismo

tiempo analizar la falta de X
personal en este

departamento.

Fuente: Elaboracion propia
5.2.2 Estrategias seleccionadas.
Se deben seleccionar las estrategias en pro de los objetivos, después de realizar la Matriz
FODA cruzada, la cual esta direccionada a medir las estrategias con los objetivos, y seleccionar la
de mayor afinidad para alcanzar estos objetivos enmarcados, se han seleccionado las siguientes:
e Adaptar los canales digitales a las nuevas tendencias.
e Disefiar un sistema de ventas online atractivo para los clientes.
e Desarrollar una politica permanente de investigacion de mercados para conocer los
competidores.

e Disefiar un plan marketing para aumentar la presencia en las redes sociales.
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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

La gerencia de marketing, busca segmentar la compafiia en el mercado a través de distintos
medios que le permitan incrementar las ventas y participacion dentro del mercado, el gerente de
marketing, a de manejar los conocimientos de los productos que se ofrecen, para desarrollar
acciones que elevara la competencia de la compafiia en el mercado.

En Ferreteria y Materiales para la Construccidn Pepe Farema, dicha responsabilidad recae
en las figuras del Presidente y Vicepresidenta de la compaiiia, ellos son los encargados de disefiar
las acciones referentes al marketing de la compafiia. Actualmente la compafiia no presenta una
campafa de mercadeo agresiva que lleve a la compafiia a mejorar su posicionamiento en el
mercado, es importante resaltar que ellos poseen las herramientas necesarias para elaborar esta, ya
que conocen la compafiia y sus clientes.

6.1.2. Objetivos de marketing
e Analizar la clientela para enfocar las acciones en funcion a las caracteristicas o
demandas del cliente.
e Desarrollar las gestiones de ventas en linea a través de los diferentes medios digitales
e Elaborar una lista de ventajas competitivas sobre los productos que oferta la compafiia
e Ejecutar camparias de marketing por las distintas plataformas digitales.

e Organizar y supervisar eventos promocionales.
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6.1.3. Acciones estratégicas de marketing
Estrategia de cartera:

Las estrategias de cartera es una herramienta del marketing que tiene como finalidad
aumentar las posibilidades de éxito de la compafiia, ayudando a establecer prioridades en cuanto a
que productos se le debe dedicar méas tiempo y dinero, determina cuales son los productos con
mayor rentabilidad y los que tienen mas posibilidades de ser explotados, para aumentar dicha
rentabilidad. Si la compafiia tiene varios productos prometedores, dependera de la gerencia elegir
y enfocar el mayor esfuerzo.

De las diferentes estrategias que existen, se aplicara la matriz de Mckinsey, esta fue creada
con el fin de dar respuesta a una problematica que enfrentaba General Electric (GE) cliente de la
consultora internacion Mckinsey en 1970. Es utilizada como una guia para evaluar la posicién del
producto o servicio dentro de un mercado especifico, ademas conocer las condiciones competitivas
y otras variables relevantes para mantenerse, invertir y crecer o bien abandonar el mercado
(Roldan, 2017, p.1).

Tabla N° 11 Modelo Mckinsey

Producto Evaluacion  Ponderacion Total
Materiales para la Construccion. 4 40% 1,60
Herramientas para la Construccion 4 40% 1,60
Materiales de Reparacion y 2 20% 0,40
Mantenimiento
Totales 10 100% 3,60
Materiales para la Construccion. 4 40% 1,60
Herramientas para la Construccion 4 40% 1,60
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Materiales de Reparacion y 2 20% 0,40
Mantenimiento
Totales 10 100% 3,60

Fuente: Elaboracion propia

Figura N° 4 Matriz Mckinsey

Selecciona Invertir/Crecer Invertir/Crecer
ALTO Beneficios
ATRACTIVO DEL Cosechal Selecciona dnvertir/Crecer
MERCADO MEDIO Desinvertir Beneficios
Cosechal Cosechal Seleccionar
BAJO Desinvertir Desinvertir Beneficios

DEBIL MEDIA FUERTE

POSICION COMPETITIVA
Fuente: Elaboracion propia

Como se observa en el cuadro la compafiia debe continuar la inversion con el fin de crecer
para mantener o aumentar su posicion competitividad dentro del mercado. Para ello realizara
campafas promocionales y mantendra un analisis sobre las nuevas exigencias de los clientes sobre
el producto con mayor demanda y atractividad para los mismos.

Estrategia de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacién

Las estrategias de segmentacion, de posicionamiento y de fidelizacion, son vitales para
lograr que aumente su rentabilidad, las estrategias de segmentacion, tiene como mision encontrar
cuales son los clientes mas importantes de la compafiia, para dedicarles mas esfuerzo y
seguimiento, las estrategias de posicionamiento tienen como meta lograr que se diferencie de las
otras, resaltar las potencialidades de la compariia con el fin de incrementar su reputacién en el

mercado.
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Las estrategias de fidelizacion del cliente, tienen como finalidad capturar al cliente y
hacerlo parte de la compafiia, lograr que cuando necesite algo, se dirija a la compafiia y no a la
competencia, aca los empleados juegan un papel fundamental, la atencién al cliente es vital, el
trato, la compresion, son factores claves, de esta forma se sentird confiado y recomendara la
compaiiia a las demas personas.

En Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, aplicaran las siguientes
estrategias:

e Segmentar la clientela segln su personalidad juridica o natural, asi como el retorno y

adquisicion de su compra.

e Elaborar una data de la clientela donde se refleje cual es la plataforma virtual méas

utilizada.

e Impulsar las ventas por medio de campafias en las plataformas electronicas Facebook,

y WhatsApp

e Realizar una campafia digital resaltando las ventajas competitivas de la compafiia

como precio y atencion de calidad.

e Mantener una continua retroalimentacion con los clientes méas frecuentes.

Estrategia funcional

La estrategia funcional, tiene el fin de mejorar el funcionamiento de la compafiia
aumentando su productividad, esta se trabaja en base a las 4p, Produccién, Precio, Plaza y
Promocion.

e Estrategias de Produccion: buscan mejorar la productividad de la compaiiia, para ello se

debe analizar la rotacion de cada producto que ofrece la compaiiia e identificar el de

mayor y menor rotacion, para asi disefar las estrategias que mejoraran la productividad.
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e Estrategias de precio: su objetivo es aumentar los ingresos de la compafiia tomando en
cuenta como se desarrolla el mercado y los consumidores. Se debe considerar los costos
de produccion, para desarrollar estrategias que permitan a la compafiia ser competitiva
y atractiva para los clientes.

e Estrategias de Plaza: dependera de la ubicacién de la compafiia y del mercado que se
desea llegar, esta estrategia se enfocara en la logistica de entrega del producto,
mejorando el tiempo y analizando el entorno que rodea a la compafiia.

e Estrategias de promocion: estan disefiadas con el fin de dar a conocer el producto al
mercado, se considera analizar la via méas efectiva para promover la compafiia y sus
productos, asi como el tipo de promocién y su tiempo de duracién, entre las estrategias
se tiene:

1. Presidente y Vicepresidente, se reunirdn bimensualmente, para analizar el
comportamiento del inventario con el fin de determinar cuales son los
productos mas rentables.

2. Realizar una reunion trimestral con el gerente general y gerente de recurso
humano, con el fin de analizar el comportamiento de la compafiia en cuanto
a ventas y gastos.

3. Utilizar los productos atractivos como enganche para promocionar los menos
atractivos, con el fin de incrementar las ventas.

4. Reunirse con el encargado de logistica mensualmente para analizar el
comportamiento de los canales de entrega de mercancia.

5. Tomar en cuenta la frecuencia de compra del cliente y ofrecerse descuentos

especiales por ser fiel a la compaiiia.
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6. Analizar los medios de marketing mas recomendables para promocionar la

compafiia.

6.1.4. Presupuesto

Tabla N°12 Presupuesto plan funcional de marketing.

Costo

Plan de Marketing o Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Recursos unitario
Acciones %) %) %) $) % %)
(I:Elliae?w?er?ar dounnc?e sgfg‘le%ecu;all 144 horas
J, - x1 $ 2,96 426,24 $ 426,24 $ 426,24 $ 426,24 $ 426,24

es la plataforma electronica

R persona
mas utilizada por este.
Impulsar las ventas por medio
de campafias en Ia§ _ 96 horas x $ 296 568.32
plataformas electronicas 2 personas
Facebook, Telegram y Wasap
Realizar una campafa digital
resaltando las  ventajas 288 horas
competitivas de la compafiia x 1 $ 2,96 852,48 $ 852,48
como precio y atencion de
calidad.
Analizar los medios de
marketing mas reqomendables 96 horas x $ 296 568 32
para promocionar la 2 personas
compafiia.

Total ($) 241536 $ 1.278,72 $ 426,24 $ 426,24 $ 426,24

Fuente: Elaboracion propia

6.1.5 Ejecucion de tareas del plan de marketing.

Para el desarrollo del plan de marketing de la Ferreteria y Materiales para la Construccion

Pepe Farema, el Presidente y la Vicepresidente se encargaran de la supervision de dichas

estrategias, asignando como principales responsables el Gerente General y el Gerente de Recursos

Humano, distribuiran las actividades entre los encargados de implementar el plan para el desarrollo

de los primeros 2 afios, con la finalidad de realizar una revision en este periodo y analizar su

ejecucion y alcance.
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6.2 Plan funcional de operaciones.
6.2.1 Situacién actual de la gerencia de operaciones.

En lo que respecta a las operaciones de la compafiia, recae en los Encargados de Logistica
y Adgquisiciones, bajo la supervision del Gerente General y de Recursos Humanos, tendran la
mision de mejorar los procesos operativos de la compafiia, trabajando unidos para que sea mas
eficiente y eficaz.

El plan de operaciones es una herramienta importante y Gtil para la gerencia de las
compaiiias, debe enfocarse en estrategias que permitiran a disminuir costos, mantener y mejorar
la calidad de los productos o servicios que se ofrezcan.

El plan de operaciones permite mejorar los procesos de compra, previniendo incrementos
de inventarios de productos que no tengan salida, asi mismo permitira a la compafiia la reduccion
de costos en adquisicion de mercancia y calidad de los productos. Reducira los tiempos de las
actividades que se desarrollan, la meta es que el recurso humano sea proactivo en las actividades
que desarrolle, disminuyendo asi errores y pérdida de tiempo que es valioso para la compafiia,
cuando los empleados conocen y saben lo que deben hacer, el clima laboral mejoray la produccion
del recurso humano.

6.2.2 Objetivos de operaciones.

e Prevenir las fallas de los productos con méas demanda.

e Reducir gastos operativos.

e Optimizar la Calidad del servicio.

e Mejorar el Clima Laboral de la compaiiia.

e Aumentar la produccion de la compafiia.
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6.2.3 Desarrollo de la estrategia de operaciones.

Estrategia de costos — capacidad.

e Seleccionar los proveedores mas recomendables para la compafiia

e Mantener un inventario acorde a la demanda de los clientes.

e Reducir los tiempos de entrega de la mercancia.

e Realizar mantenimiento preventivo al transporte y equipos de la compafiia.

Estrategia calidad — procesos.
e Supervisar los procesos operativos diariamente.
e Supervisar la calidad de la mercancia adquirida.
e Capacitar y supervisar al personal continuamente.
e Mejorar las herramientas de control del Inventario

Estrategia de flexibilidad — capacidad

e Potenciar la autonomia y la proactividad en el desarrollo de las actividades laborales.

e Realizar reuniones laborales para intercambiar ideas.

e Reconocimiento laboral

e Mantener un tiempo acorde de crédito para los clientes fieles a la compafiia.

6.1.4 Presupuesto

Tabla N°13 Presupuesto de plan funcional de operaciones.

Costo

Plan de Operaciones - Afo 1 Afio 2 Afo 5
Recursos  unitario
Acciones (%) (%) (%) $)
P P X 2 $ 350 $ 89600 $ 89600 $ $ 896,00

y maquinaria de la

oy personas
compaifa.
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Capacitar y supervisar al 96 horas $

personal X 1 400 $ 38400 $ 38400 $ 38400 $ 38400 $ 384,00

2

Empleados $ 10000 $ 20000 $ 20000 $ 200,00 $ 20000 $ 200,00

Reconocimiento laboral

Total ($) $1.480,00 $ 1.480,00 $1.480,00 $1.480,00 $1.480,00

Fuente: Elaboracion propia
6.2.5 Ejecucion de tareas del plan de operaciones.

Las tareas seran ejecutadas por el Encargado de logistica y el Encargado de Adquisiciones,
ya que ellos velan por los procesos relacionados con las operaciones diarias de la compafiia, como
la compra, distribucion, almacenamiento y traslado de productos e insumos para el funcionamiento
de la misma, se encargaran de asignar una persona por departamento que vele por el desarrollo de
las estrategias propuestas, realizaran una supervision de forma mensual.

6.3 Plan funcional de recursos humanos.
6.3.1 Situacién actual de la gerencia de recursos humanos.

Las actividades relacionadas al area de recursos humanos, son llevadas a cabo por el
Gerente de Recursos Humanos, el cual es el encargado de reclutar y seleccionar el personal, mediar
los conflictos laborales, realizar el calculo de ndmina, asi como la evaluacion del rendimiento y
capacitacion del personal de la compafiia.

6.3.2 Objetivos de recursos humanos.

e Fortalecer el reclutamiento y seleccion de personal.

e Estudiar las debilidades o inquietudes que presenten los empleados.

e Capacitar al personal.

e Velar por un ambiente organizacional estable.

e Reconocer y motivar al personal.

6.3.3 Estrategias.

Obijetivo: Fortalecer el reclutamiento y seleccidn de personal.
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Estrategias:

e Elaborar indicadores acordes a las actitudes y aptitudes que busca la compafiia en sus
futuros empleados, este servira como guia para el anlisis del curriculo del reclutado,
ademas con el fin de recibir una variedad de curriculos para seleccionar, se recurrird a
las plataformas virtuales de reclutamiento.

e Seleccionar al personal con conocimientos y experiencia en el &rea de la compafiia.

Obijetivo: Estudiar las debilidades o inquietudes que presenten los empleados.
Estrategias:

e Realizar una evaluacion mensual sobre el rendimiento del personal, detectar las
debilidades y fortalezas de cada miembro del equipo.

e Supervisar mensualmente los canales de comunicacion utilizados, con el fin de
determinar si son eficientes en las actividades del personal.

Obijetivo: Capacitar al personal.
Estrategias:

e Realizar talleres sobre temas relacionados con las actividades diarias de la compafiia,
de esta forma se convierten las debilidades en fortalezas y se refuerzan las habilidades
de los empleados.

e Capacitar al personal con talleres de relaciones personales, con el fin de mejorar la
comunicacion entre empleados.

e Realizar talleres de autoestima y sentido de pertenencia, con el fin de fidelizar al
empleado.

Objetivo: Velar por un ambiente organizacional estable.

Estrategia:
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e Fomentar los valores de respeto, tolerancia y empatia, ademas promover una
comunicacion efectiva de forma horizontal, que permita a cada uno de los empleados
estar alineados a los objetivos trazados, es importante que los jefes sean lideres de cada
uno de su equipo y velen por el bienestar del personal a su cargo.

Objetivo: Reconocer y motivar al personal.
Estrategia:

e Realizar actividades recreativas.

e Otorgar incentivos laborales por productividad al equipo de venta.

e Condecorar a los empleados més responsables y puntuales.

6.3.4 Presupuesto.

Tabla N°14 Presupuesto plan de recursos humanos.

Plan de Recursos Costo Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Humanos Recursos unitario
Acciones %) %) %) %) $) %)
Plataforma
Virtuales de 14°hfrasx $ 372 $ 5208 $ 52080
Reclutamiento
Talleres de 144 horas x
Capacitacion 1 $ 3,00 $ 43200 $ 432,00 $ 43200 $ 432,00 $ 432,00
Refrigerios $ 150,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
Actividades .
recreativas Animador $ 30,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00 $ 60,00
Decoracion $ 20,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00 $ 40,00
Incentivos 4
laborales Empleados $ 50,00 $ 600,00 $ 600,00 $ 60000 $ 600,00 $ 600,00

Total (§)  $1.952,80 $ 1.952,80 $1.432,00 $1.432,00 $1.432,00

Fuente: Elaboracién Propia
6.3.5 Ejecucion de tareas del plan de recursos humanos.

Las actividades del plan de recursos humanos, seran ejecutadas por el Gerente de Recursos
Humanos, el cual determinara si es requerido captar a nuevo personal, realizara una evaluacion

mensual para buscar los talleres necesarios para mejorar las habilidades de los empleados, ademas
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cada dos meses llevara a cabo talleres de formacién profesional, autoestima y liderazgo, y
presentara al Presidente y Vicepresidencia el plan de actividades recreativas a realizar en el afio.
6.4 Plan Funcional de Responsabilidad Social

La responsabilidad social empresarial es un deber de toda compaifiia,

Es la aportacion destinada a la mejora del contexto en el que operan, con el objetivo de
promover el desarrollo social y elevar la calidad de vida de sus trabajadores, familias y la
comunidad en su conjunto.

El plan de responsabilidad social empresarial es un instrumento donde se reflejara las
acciones que las compafiias van a implementar para contribuir a la mejora de la sociedad que lo
rodea, en este se plasmara los objetivos y estrategias en las que se invertira el dinero destinado
para contribuir con la responsabilidad social de la compafiia. Este se puede destinar para el personal
de la compafiia, solucionar problemas de la comunidad o causas ambientales. En Chile las
compafiias deben regirse por las normas ISO 26000, que se crean con la finalidad de integrar a
responsabilidad social en los procesos y cultura organizacional de las compafiias.

6.4.1 Objetivos de la Responsabilidad Social Empresarial:
e Mejorar el Clima Laboral.
e Contribuir con el Medio Ambiente.
e Aportar al desarrollo sostenible comunitario.
e Mejorar la imagen de la compaiiia.
6.4.2 Actividades de Responsabilidad Social Empresarial:
Objetivo: Mejorar el Clima Laboral.
Actividades:

e Taller sobre la Importancia de las Relaciones Interpersonales.
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e Taller sobre la importancia de la comunicacion para el desarrollo de las practicas
laborales.
Objetivo: Contribuir con el Medio Ambiente
Actividades:
e Fomentar la importancia del reciclaje a los trabajadores.
e Incentivar el reciclaje en las actividades de la compaiiia.
Objetivo: Aportar al desarrollo sostenible comunitario.
Actividades:
e Designar un representante de la compafiia como enlace con la comunidad, para la
contribucion de la compafiia en la solucion de problemas.
e Establecer un presupuesto preventivo para cubrir los aportes para la solucion de
problemas de la comunidad.
Objetivo: Mejorar la imagen de la compafiia
Actividades:
e Mantener los alrededores de la compafiia en buen estado
e Mantener interaccion éptima con los vecinos.
6.4.4 Presupuesto:

Tabla N° 15 Presupuesto de Responsabilidad Social

Plan de

Recursos uﬁi‘gtﬁo Afio 1 Afi0 2 Afio 3 Afio 4 Af05
Humanos €Ccursos
Acciones (%) (%) (%) 6) $) (%)

Taller sobre la  Facilitador $ 200,00
Importancia de

las Relaciones  Insumos $ 80,00
Interpersonales.
Taller sobre la
importancia

$ 28000 $ 280,00 $ 28000 $ 280,00 $ 280,00

Facilitador $ 200,00 $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00 $ 280,00
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comunicacion

para el

desarrollo de Insumos $ 80,00
las practicas
laborales.
Incentivar el
reciclaje en las
actividades de
la compafiia.
Establecer un
presupuesto
preventivo para
cubrir los
aportes para la
solucion de
problemas de la
comunidad.
Supervisar
activamente
que el personal
de
mantenimiento  Presupuesto $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00 $ 500,00
conserve los

alrededores de

la compafiia en

buen estado.

Total ($) 2.360,00 2.360,00 2.360,00 2.360,00 2.360,00
Fuente: Elaboracién Propia

Envases
para $ 30000 $ 30000 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00 $ 300,00
reciclar

Presupuesto $ 1.000,00 $ 1.000,00 $ 1.00000 $ 1.00000 $ 1.000,00 $ 1.000,00

6.4.5 Ejecucion de tareas del plan de RSE.

Los encargados de supervisar dichas actividades seran el presidente y vicepresidente de la
compaiiia, para la ejecucion de dichas actividades se estableceran mensualmente o trimestralmente
segun la actividad a desarrollar, tomando en consideracién los eventos que se puedan presentar
para el cumplimiento de los objetivos presentados.

6.5 Plan funcional de finanzas y evaluacion financiera
6.5.1 Situacidon actual de gerencia financiera.

El area financiera es manejada por el presidente y la vicepresidenta, con la ayuda de la
informacidn econémica suministrada por el gerente general, para la compafiia es importante velar
por el uso 6ptimo de los recursos, por ello se encargan de formular estrategias encaminadas a
mantener las utilidades que le permita cubrir sus gastos operativos, beneficios e invertir para crecer

en el mercado.
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6.5.2 Objetivo de Finanzas
e Establecer el margen de ganancia apto para cubrir los costos operativos y obtener
beneficios.
e ldentificar los procesos o actividades innecesarias que generan perdida dentro de la
compaiiia.
e Distribuir los recursos acordes a las necesidades demandadas por las areas de la
compafiia.
e Llevar un control minucioso de las cuentas por cobrar.
e Velar por el control de los flujos de efectivo,
6.5.3 Inversion en activos (fijos e intangibles). Depreciacion y amortizacién 2024-2028
La tabla de inversiones en activos, expresa los activos corrientes y no corrientes que tiene
la compaiiia, asi mismo el estimado de las depreciaciones a lo largo de los afios, la compafiia cuenta
con activos no corrientes, formado por Mobiliario, Equipo de Computacion y Vehiculos, se estima
que para el segundo afio invierta la compafiia aumente su inversion con la compra de un Vehiculo,
con el objetivo de optimizar la entrega y traslado de mercancia, ademas se muestra el calculo
estimado de las depreciaciones y el gastos que esta causa.

Tabla N° 16 Inversiones en activos proyectados.

INICIO ) ~ ANO ANO ANO  VIDA
INVERSIONES ACTIVIDAD  ANO1 ANO 2 3 4 5 UTIL
ACTIVO NO CORRIENTE (A)
VEHICULO $ 295.187,00 $  35.202,00 15
MOBILIARIO $ 149.732,00 8
EQUIPO DE COMPUTACION  $ 10.695,00
TOTAL NO CORRIENTE $ 45561400 $ - $ 3520200 $ - $ - $ -

Fuente: Elaboracién propia

68



Tabla N°17 Dotacion de Amortizacion de activos

DOTACION i} . i ~ .
AMORTIZACIONES __INICIO  ARO1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VEHICULO $ 4427805 $ 4955835 $ 4955835 $ 49.558,35 $ 49.558,35
MOBILIARIO $ 1197856 $ 1197856 $ 1197856 $ 1197856 $ 1197856
EQUIPODE
COMPUTACION $ 64170 $ 641,70 $ 64170 $ 641,70 $ 641,70
TOTAL $ 5689831 $ 6217861 $ 6217861 $ 6217861 $ 62.178,61

Fuente: Elaboracion propia
6.5.4 Proyeccion de Ventas 2024-2028

Con el objetivo de proyectar los ingresos para los siguientes cinco afios, se tomé un
promedio anual por cada grupo de productos de venta de la compafiia, siendo estos Materiales para
la construccion, Herramientas para la construccion y Materiales de reparacion y mantenimiento,

se estimd que, a partir del segundo afio, las ventas tengan un crecimiento del 10%, para la linea de

crédito otorgada a los clientes, se promedi6 un cobro de 10 dias.

Tabla N°18 Proyeccién de ventas

VENTAS / INGRESOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
unidades 180.000 198.000 217.800 239.580 263.538
MATERIALES DE .
CONSTRUCCION precio $ 15,00 $ 18,00 $ 2160 $ 2592 $ 31,10
$ 2.700.000,00 $3.564.000,00 $4.704.480,00 $ 6.209.913,60 $ 8.197.085,95
unidades 108.000 118.800 130.680 143.748 158.123
HERRAMIENTAS DE ]
CONSTRUCCION precio $ 20,00 $ 24,00 $ 28,80 $ 34,56 $ 41,47
$ 2.160.000,00 $2.851.200,00 $3.763.584,00 $ 4.967.930,88 $ 6.557.668,76
MATERIALES DE  unidades 93.600 102.960 113.256 124.582 137.040
REPACION Y precio  $ 18,00 $ 2160 $ 2592 $ 31,10 $ 37,32
MANTENIMIENTO
$ 1.684.800,00 $2.223.936,00 $2.93559552 $ 3.874.986,09 $ 5.114.981,63
TOTAL INGRESOS $6.544.800,00 $8.639.136,00 $11.403.659,52 $15.052.830,57 $19.869.736,35
Periodo medio de cobro (dias) 10
$
Crédito a clientes $ 179.309,59 $ 236.688,66  312.429,03 $ 412.406,32 $ 544.376,34

Fuente: Elaboracion propia
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6.5.5 Proyeccion de costos y gastos operativos 2024-2028

Al igual que las ventas, se han promediado los costos de venta por cada grupo de productos,

esto debido a que la compafiia tiene como costo el valor de la compra de mercancia, asi mismo se

estimé un incremento del 10% anual de compra a partir del segundo afio. Para los gastos operativos

se consideraron los sueldos a trabajadores, la compariia cuenta con 20 empleados, los servicios

publicos y el servicio de internet, ademas se incluyen los costos que genera cada uno de los planes

funcionales que se espera aplicar en los proximos cinco afios.

Tabla N°19 Proyeccién de Costos.

COMPRAS ~ ~ ) ~ ~
/SUMINISTROS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
unidades 180.000 198.000 217.800 239.580 263.538
MATERIALES DE .
CONSTRUCCION precio $ 10,00 $ 12,00 $ 1440 $ 17,28  $ 20,74
$1.800.000,00 $2.376.000,00 $3.136.320,00 $4.139.942,40 $ 5.464.723,97
unidades 108.000 118.800 130.680 143.748 158.123
HERRAMIENTAS DE .
CONSTRUCCION precio $ 1430 $ 17,16 $ 2059 $ 2471 $ 29,65
$1.544.400,00 $2.038.608,00 $2.690.962,56 $3.552.070,58 $4.688.733,16
MATERIALES DE unidades 93.600 112.320 134.784 161.741 194.089
REPACION Y precio $ 18,00 $ 2340 $ 3042 $ 3955 $ 51,41
MANTENIMIENTO
$1.684.800,00 $2.628.288,00 $4.100.129,28 $6.396.201,68 $9.978.074,62
TOTAL COSTES $4.561.200,00 $6.166.800,00 $8.350.439,04 $11.325.358,31 $15.385.474,41
Crédito de proveedores (dias) 60
Crédito de proveedores $ 749.786,30 $1.013.720,55 $1.372.674,91 $1.861.702,74 $2.529.119,08

Fuente: Elaboracién propia

Tabla N° 20 Proyeccion de Gastos Operativos.

CALCULOS INTERMEDIOS

PERSONAL
Salario medio mensual
Incremento salarial anual
N° de empleados afio 1
N° de empleados afio 2
N° de empleados afio 3
N° de empleados afio 4

DATOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ARNO 4

ANO 5

$550,00 $132.000,00 $145.200,00 $159.720,00 $175.692,00 $193.261,20

10%
20
20
20
20

70



N° de empleados afio 5

20

% coste Seguridad Social 13% $ 17.160,00 $ 18.876,00 $ 20.76360 $ 22.839,96 $ 25.123,96

TOTAL GASTOS DE

PERSONAL $149.160,00 $164.076,00 $180.483,60 $198.531,96 $ 218.385,16
OTROS GASTOS

Plan Funcional De Marketing $201,28 $ 241536 $ 127872 $ 42624 $ 426,24 $ 426,24

Plan Funcional De Operaciones  $124,00 $ 1.488,00 $ 148800 $ 1.488,00 $ 1.488,00 $ 1.488,00

Plan De Recursos Humanos $163,00 $ 195600 $ 1.95600 $ 143200 $ 143200 $ 1.432,00

Plan De Responsabilidad Social $197,00 $ 2.364,00 $ 236400 $ 2.364,00 $ 2364,00 $ 2.364,00

Servicios Publicos $320,00 $ 3.840,00 $ 3.84000 $ 3.840,00 $ 3.840,00 $ 3.840,00

Servicio De Internet $ 5400 $ 648,00 $ 64800 $ 648,00 $ 648,00 $ 648,00

Subida media anual en %

TOTAL OTROS GASTOS $ 1271136 $ 1157472 $ 10.19824 $ 10.19824 $ 10.198,24

TOTAL GASTOS $161.871,36 $ 175.650,2 $190.681,84 $208.730,20 $228.583,40

Fuente: Elaboracion propia

6.5.6 Calculo del Capital de trabajo.

El capital de trabajo de la compafiia estd conformado por activos no corrientes y activos

corrientes, los cuales se integran por vehiculo, mobiliario, equipo de computacién y efectivo en

bancos, cabe destacar que la compafiia mantiene un capital de trabajo estable, por lo tanto, se

estima para el segundo afio una compra de Vehiculos de carga para aumentar el servicio de traslado

de mercancia.

Tabla N° 21 Proyeccién de Capital Trabajo

INICIO ANO ~ ANO  ANO ANO  VIDA
INVERSIONES ACTIVIDAD 1 ANO 2 3 4 5 UTIL
ACTIVO NO CORRIENTE (A)
VEHICULO $ 295.187,00 $  35.202,00 15
MOBILIARIO $ 149.732,00
EQUIPO DE COMPUTACION $ 10.695,00
TOTAL NO CORRIENTE $ 455.614,00 $  35202,00
ACTIVO CORRIENTE (B)
EFECTIVO Y EQUIVALENTES ~ $ 1.051.000,00
TOTAL CORRIENTE $ 1.051.000,00
TOTAL INVERSION(A+B)  $ 1.506.614,00 $  35.202,00

Fuente: Elaboracién propia
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6.5.7 Estructura y opciones de financiamiento.

La compafiia cuenta con los recursos propios para realizar la inversion de activos el

segundo afio, evitando asi caer en deudas ante terceros.

Tabla N° 22 Estructura de financiamiento.

FINANCIACION ACITNll\?llt?AD ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO4 ANO 5
RECURSOS PROPIOS $ 1.506.614,00 $35.202,00
PRESTAMOS
Condiciones Tipo de interés
Afios
TOTAL FINANCIACION $ 1.506.614,00 $ 35.202,00

COMPARACION INVERSION  $ 1.506.614,00 $ 35.202,00

FINANCIACION $ 1.506.614,00 $ 35.202,00

Fuente: Elaboracion propia

6.5.8 Estado de resultado proyectado 2024-2028.

Una vez obtenido los ingresos, costos y gastos operativos proyectados, se elaboro el estado

de resultado, se realizd la deduccion del 35% correspondiente al ISRL y una distribucion sobre

beneficio estimada por la compafiia de 12%, los resultados obtenidos son favorables, teniendo un

incremento del 25% aproximado anual, se espera que este crecimiento continue para los siguientes

afios, permitiendo a la compafiia crezca e invierta dentro del mercado.

Tabla N° 23 Proyeccion de estados de resultado.

¢ Impuesto sobre beneficios? 35%
¢% distribucion de beneficios? 12%

CUENTA DE B B _ _ B
RESULTADQOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas $6.544.800,00  $8.639.136,00 $11.403.659,52 $15.052.830,57 $19.869.736,35
Aprovisionamiento $4.561.200,00 $6.166.800,00 $ 8.350.439,04 $11.325.358,31 $15.385.474,41

Variacion de existencias

Margen $1.983.600,00 $2.472.336,00 $ 3.053.220,48 $ 3.727.472,26 $ 4.484.261,94
Gastos de personal $ 149.160,00 $ 164.076,00 $ 180.48360 $ 198.531,96 $ 218.385,16
Alquileres

Otros gastos $ 1271136 $ 1157472 $ 10.198,24 $ 10.198,24 $ 10.198,24
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EBITDA $1.821.728,64 $ 2.296.685,28 2.862.538,64 3.518.742,06 4.255.678,54
Amortizaciones $ 56.898,31 $ 62.178,61 62.178,61 62.178,61 62.178,61
EBIT $1.764.830,33 $2.234.506,67 2.800.360,03 3.456.563,45 4.193.499,93
Gastos financieros

BAI $1.764.830,33 $2.234.506,67 2.800.360,03 3.456.563,45 4.193.499,93
Impuesto sobre beneficios $ 617.690,62 $ 782.077,33 980.126,01 1.209.797,21 1.467.724,98
Resultado $1.147.139,71 $1.452.429,34 1.820.234,02 2.246.766,24 2.725.774,96
DISTRIBUCION DE BENEFICIOS

DIVIDENDO $ 137.656,77 $ 174.291,52 218.428,08 269.611,95 327.092,99
RESERVAS $1.009.482,95 $1.278.137,82 $ 1.601.80594 $ 1.977.15429 $ 2.398.681,96

Fuente: Elaboracion propia
6.5.9 Estado de Situacion Financiera Proyectado 2024-2028.

El estado de situacion financiera proyectado, refleja el crecimiento estimado de los recursos
de la compairiia dentro de cinco afios, los resultados que expresa demuestran un equilibrio entre los
activos y los pasivos, lo que significa que existe un manejo adecuado de recursos que permiten a
la compafiia cubrir las deudas adquiridas y realizar inversiones en los siguientes afios.

Tabla N° 24 Proyeccion de situacién financiera.

BALANCE ~ ~ ~ ~ ~
PREVISIONAL INICIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

ACTIVO

Inmovilizado $455.614,00 $455.614,00 $490.816,00 $ 490.816,00 $490.816,00 $ 490.816,00

Amortizaciones $ 56.898,31 $119.076,92 $ 181.25553 $243.43414 $ 305.612,75

TOTAL ACTIVO NO

CORRIENTE $455.614,00 $398.71569 $371.739,08 $ 309.560,47 $247.381,86 $ 185.203,25

Existencias $1.051.000,00

Clientes $179.309,59 $236.688,66 $ 312.429,03 $412.406,32 $ 544.376,34

Tesoreria $2.687.857,97 $4.234.729,57 $6.181.928,11 $8.610.311,55 $11.606.618,45

TOTAL ACTIVO

CORRIENTE $1.051.000,00 $2.867.167,56 $4.471.418,23 $6.494.357,14 $9.022.717,87 $12.150.994,78

TOTAL ACTIVO $1.506.614,00 $3.265.883,25 $4.843.157,31 $6.803.917,61 $9.270.099,73 $12.336.198,03

PASIVO

Recursos propios $1.506.614,00 $1.506.614,00 $1.541.816,00 $1.541.816,00 $1.541.816,00 $1.541.816,00

Reservas $1.009.482,95 $2.287.620,76 $3.889.426,70 $5.866.580,99 $ 8.265.262,95

Resultados negativos
Prestamos
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TOTAL NO
CORRIENTE $1.506.614,00 $2.516.096,95 $3.829.436,76 $5.431.242,70 $7.408.396,99 $9.807.078,95

Proveedores $ 749.786,30 $1.013.720,55 $ 1.372.674,91 $1.861.702,74 $ 2.529.119,08
Tesoreria negativa

TOTAL CORRIENTE $749.786,30 $1.013.720,55 $1.372.674,91 $1.861.702,74 $2.529.119,08

TOTAL PASIVO $1.506.614,00 $3.265.883,25 $4.843.157,31 $6.803.917,61 $9.270.099,73 $12.336.198,03

Fuente: Elaboracion propia
6.5.10 Flujo de Caja proyectado 2024-2028

Tabla N°25 Proyeccién de flujo de caja

TESORERIA AL FINAL DE

CADA ANO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Saldo inicial $1.051.000,00 $2.687.857,97 $4.234.729,57 $6.181.928,11 $ 8.610.311,55
+ Beneficio $1.147.139,71 $1.452.429,34 $1.820.234,02 $2.246.766,24 $ 2.725.774,96
+ Amortizaciones $ 5689831 $ 6217861 $ 6217861 $ 6217861 $ 62.178,61
+ Prestamos obtenidos
+ Ampliaciones de capital $ 35.202,00
+ Crédito de proveedores $ 749.786,30 $ 263.934,25 $ 358.954,36 $ 489.027,83 $ 667.416,35
- Crédito a clientes $ 17930959 $ 57.379,07 $ 7574037 $ 9997729 $ 131.970,02
- Dividendos $ 137.656,77 $ 17429152 $ 218.428,08 $ 269.61195 $ 327.092,99
- Devoluciones de préstamos
- Inversiones $ 35.202,00
- Existencias
Saldo final $2.687.857,97 $4.234.729,57 $6.181.928,11 $8.610.31155 $11.606.618,45
Fuente: Elaboracién propia
Figura N°5 Situacion de Tesoreria 2024-2028
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TESORERIA
AL FINAL DE
CADA ARO
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12.000.000,00
& 10.000.000,00
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Fuente: Simulador Financiero www.economia-excel.com
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El flujo de caja proyectado refleja el comportamiento del efectivo liquido y la incidencia
de los egresos, para ello se consideran los saldos en efectivo, el retorno de las cuentas por cobrar,
las obligaciones con terceros y las posibles inversiones. Los saldos obtenidos son positivos,
indicando un indice de liquidez favorable que le permitira cubrir sus deudas, asi como los gastos
operativos, de esta forma la compafiia podra hacer frente a futuros riesgos que puedan generarse
sin riesgo a pérdidas o quiebras.

6.5.11 Indicadores de Rentabilidad.

A través de las proyecciones realizadas, se determinaron los indices econémicos y
financieros de rentabilidad, que le permitiran a la compafia conocer su salud financiera en los
siguientes afios. Los resultados obtenidos son positivos, existe liquidez de activos, una baja
posibilidad de endeudamiento, ya que la compafia cuenta con la capacidad de cubrir sus
obligaciones y gastos con recursos propios, ademas obtiene un margen de beneficios de un 34%
sobre su inversion estimado.

Tabla N° 26 Indicadores de rentabilidad.

ANALISIS DEL

BALANCE INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 LIMITES
Fondo de maniobra ~ $1.051.000,00 $2.117.381,26 $3.457.697,68 $5.121.682,23 $7.161.015,13 $9.621.875,70 >0.00
Tesoreria $2.687.857,97 $4.234.729,57 $6.181.928,11 $8.610.311,55 $11.606.618,45 >0,00
Ratio de Tesoreria 3,82 4,41 4,73 4,85 4,80 >0,50
Ratio de Liquidez 3,82 4,41 4,73 4,85 480 >150
Ratio de
Endeudamiento 0,23 0,21 0,20 0,20 0,21 <0,60
PUNTO DE
EQUILIBRIO
Ventas (V) $6.544.800,00 $8.639.136,00 $11.403.659,52 $15.052.830,57 $19.869.736,35
Coste variables (C) $4.561.200,00 $6.166.800,00 $8.350.439,04 $11.325.358,31 $15.385.474,41
Margen (M) $1.983.600,00 $2.472.336,00 $3.053.220,48 $3.727.472,26 $4.484.261,94 >CF

% Margen s/ventas

30%

29%

27%

25%

23%
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Costes fijos (CF)
Umbral Rentabilidad

RENTABILIDAD
Econémica

Rotacién

Margen
Financiera

Apalancamiento
Efecto fiscal

ROE
ROE en %

$ 161.871,36 $175.650,72 $ 190.681,84 $ 208.730,20 $ 228.583,40
$ 534.087,35 $ 613.780,03 $ 712.189,24 $ 84292521 $1.012.851,59

2,00

0,27

1,30

0,65

0,46
46%

1,78

0,26

1,26

0,65

0,38
38%

1,68

0,25

1,25

0,65

0,34
34%

1,62

0,23

1,25

0,65

0,30
30%

1,61

0,21

1,26

0,65

0,28
28%

<M
<V

>0

>0

>=1

>0
>0

Fuente: Elaboracion propia
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CONCLUSIONES

Por la estabilidad economica que presenta actualmente el pais, los continuos cambios
tecnoldgicos y métodos de administrar las compafiias, en lo que el personal, paso a ser un recurso
primordial paras las compafiias, asi como la inversion, las compafiias de chile deben aplicar
herramientas que las diferencien de la competencia para poder mantenerse en el mercado, cuando
un pais se encuentra estable la competencia entre compafiia es mas fuerte y solo las innovaciones
pueden diferenciar una de las otras.

La Planificacion estratégica, es una herramienta que permite que los propietarios o la alta
gerencia, identifique las prioridades para el logro de la meta de la compafiia, permitiendo
enfocarse, destinar los recursos necesarios y orientar al personal para el logro de las actividades
propuestas, evitando pérdida de recursos tanto econémico como de tiempo del personal, esta
permite comparar los logros en funcion a los planificados, para analizar los resultados obtenidos.

La Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, es una compafiia estable que
cuenta con una amplia clientela, por lo que debe tener en consideracion mejorar la comunicacion
interdepartamental, para asi ser mas eficiente en las operaciones de venta, control de inventario y
entrega de la mercancia a los clientes.

La compafia debe desarrollar las actividades planificadas, considerando priorizar lo
referente a marketing empresarial, que es vital para dar a conocer a la compafiia y posicionarse en
el mercado, debe resaltar sus fortalezas y diferencias que tiene en consideracion a la competencia.
Igualmente, de enfocar su esfuerzo a capacitar al recurso humano encargado de las ventas, para

que este logre que el cliente se fidelice con la compafiia.
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RECOMENDACIONES

La Ferreteria y Materiales para la Construccion Pepe Farema, debe aprovechar sus
fortalezas para segmentarse en el mercado, ya que posee una gran variedad de productos a ofrecer
y precios competitivos.

Es importante que se supervisen constantemente los canales de comunicacion
implementados, y si las relaciones interpersonales estan influyendo en la mejora de la
comunicacion entre departamentos.

Se recomienda enfocarse en la realizacion de la data de la clientela, con el fin de
segmentarla y obtener mas informacion para satisfacer sus necesidades.

Utilizar eficientemente las plataformas electronicas Facebook, Instagram y WhatsApp con
el fin de impulsar una campafa digital resaltando las ventajas competitivas de la compafiia como
precio y atencion de calidad.

Capacitar al personal en talleres sobre relaciones personales, autoestima, sentido de
pertenencia, con el fin de mejorar las relaciones del personal.

Se recomienda seguir los objetivos planteados a cabalidad, para asi lograr las metas
propuestas en la planificacion. Al mismo tiempo la compafiia debe de priorizar el marketing digital
y aumentar la presencia en redes sociales, debido a que estas son las mejores estrategias para dar

a conocer a la compaiiia.
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Anexo N° 1 Organigrama de la compafiia.




Anexo N° 2 Resumen de ventas anuales




Anexo N°3 Efectivo en caja

Anexo N° 4 Liquidacion de sueldos de un trabajador mensual

> UIDACION DE SUELDOS

ENERO DE 2023
Nombre del Trabajador LUIS DANIEL PAREDES ARALLIO
Rol Unico Nacional 27108089-1
Fecha de Incorporacion a la Empresa 01-06-2019
Ocupacion =
Departamento -
Sueldo Base Mensual $410.000 Sueldo Ganado x Dias T $410.000
Dias Trabajados 30 Factor de AFP 1058
Administradora de Fondos Modeio Total Imponible $616.827
Monto AFP $65 260 Monto AFC $3.701
Institucion de Salud fFonasa Total No Imponible S0
Factor de |sapre 7 Total Haber 3616 827
Pactado en UF 0 Descuentos Legales $112.139
Monto Satud $431978 Otros Descuentos S0
Adicional de Salud S0 Previsian Voluntaria S0
Impuesto Unico 30 Monto Tributable $504 688
Numero de Cargas Familiares S0 Aicance Liquido $504 688
Anticipos $0 Liquido a Pagar $504 688
DETALLES
Haberes Impaonibles Haberes No Imponibles Otros Descuentos

Sueldo Alcanz. $410.000 Asig. Familiar so

Gratificacon $100.000 Movilizacion S0

Horas Extras 33.5 hrs = $106827 Colacion so
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