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Estrategias de Mercado para el Mejoramiento del Inventario en la Empresa P&C

Import 2021, C.A.

Resumen
La investigacion tuvo como objetivo general abordar Estrategias de Mercado para mejorar
el inventario en P&C Import 2021, C.A., una empresa del sector automotriz ubicada en el
Municipio Barinas, Estado Barinas, en respuesta a la acumulacién de mercancia obsoleta
que afecta su rentabilidad y competitividad. Tedricamente, se fundamentd en autores como
Ballou (2004), Lambing y Kuehl (1998), y Chopra y Meindl (2016), quienes destacan la
importancia de una adecuada gestion de inventarios y estrategias de mercados para evitar
pérdidas. Metodoldgicamente, se utilizd6 un enfoque cuantitativo y un disefio de
investigacion tipo proyecto factible, aplicando encuestas como técnica de recoleccion de
datos. Entre los hallazgos, se identificaron las principales causas de la acumulacion de
inventario, su impacto financiero negativo y la necesidad de estrategias de marketing para
liquidar productos obsoletos. Ademas, se confirmd que las estrategias de mercado pueden
liberar capital, optimizar espacios y permitir la reinversion en productos demandados.
Como conclusién, abordar las estrategias de mercado permitira a la empresa adaptarse a las
tendencias del mercado, mejorar su competitividad y optimizar su desempefio financiero,

transformando el problema actual en una oportunidad de crecimiento.

Palabras clave: Estrategias, inventarios, competitividad.



16

Es fundamental que las empresas, antes de lanzar una estrategia de mercado, recopilen,
procesen y analicen informacion clave. Esto les permite evaluar la rentabilidad econdmica,
social y ambiental de sus oportunidades comerciales. Este proceso de analisis es esencial
para determinar si una estrategia de mercado es viable y efectiva. Todo esto se plasma en
un plan de marketing, que es un documento escrito donde se define claramente la vision de
la empresa, las oportunidades del entorno, los objetivos y las estrategias especificas para
alcanzarlos. Ademas, incluye los procesos necesarios para desarrollar las actividades
planificadas, los resultados econémicos y financieros esperados, y las proyecciones de
crecimiento y expansion de la organizacion. Aunado a esto la correcta estrategia de
comercializacion es un recurso indispensable para las organizaciones. Las empresas en sus
diferentes areas mantienen dentro de sus procesos una operatividad que generan los
resultados y proyecciones que determinan el alcance de las mismas. La importancia de la
comercializacion radica en la permanencia que tiene esta tanto para la toma de decisiones
de los duefios de las empresas como para aquellos usuarios o clientes que compran sus
productos. Por consiguiente, uno de los retos de las empresas en la actualidad aparte de
seguir manteniéndose en el mercado, es la busqueda de nuevas estrategias que le permitan
de una manera integral conocer y mejorar sus estrategias comerciales y de marketing. La
presente investigacion pretende modificar los esquemas tradicionales del proceso de
direccionamiento de las ventas pues las necesidades de los clientes se convertiran en los

actores principales del que hacer empresarial. Este estudio se justifica en la necesidad de
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dar respuesta a la problematica observada dentro de la empresa antes mencionada.
Metodologicamente el estudio se caracteriza bajo un paradigma de investigacion
cuantitativo, en modalidad de un trabajo de aplicacion tipo proyecto factible, a través de un
disefio de campo. Se utiliza como técnica de recoleccion de datos la encuesta con un
instrumento de tipo cuestionario dirigido a cuatro (04) trabajadores de la empresa en
estudio.

La investigacion se estructurd en base a seis (6) capitulos, presentados de la siguiente
manera:

Capitulo I: en el cual se presenta el problema, haciendo referencia a la problematica de la
investigacion, los objetivos de estudio, la justificacidn, alcance y delimitacion.

Capitulo I1: lo conforma el marco teorico, apoyado en antecedentes de la investigacion, al
igual que bases teoricas y bases legales que sustentan al estudio seguido del cuadro de
Operacionalizacion de las variables.

Capitulo I11: el cual comprende los procedimientos aplicados para la ejecuciéon de la
investigacion, estructurado por un enfoque o paradigma, tipo, disefio, poblacién y muestra,
técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion, validez del instrumento, técnicas de
andlisis de informacion.

Capitulo 1V: el cual presenta el analisis de la informacion; donde se demuestra los
resultados obtenidos para la elaboracidn del trabajo de investigacion, haciendo referencia
en las bases tedricas y aportes analiticos de las autoras.

Capitulo V: se demuestran las conclusiones y recomendaciones segin los resultados
obtenidos en funcién a los objetivos especificos y de acuerdo a la propuesta planteada en

este trabajo de investigacion.
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Capitulo VI: en esta seccion se muestra la propuesta, donde se explica a detalle el objetivo
de ofrecer una solucion a la problematica planteada. Al final, se incluyen las referencias y

los anexos correspondientes.
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Capitulo |

El Problema

Planteamiento y Formulacion del Problema

En el competitivo sector automotriz, P&C Import 2021, C.A. se enfrenta a un desafio
critico siendo este la obsolescencia de su inventario. Esta problemética, que ha llevado a la
acumulacion de mercancia obsoleta, no solo limita la capacidad de la empresa para innovar
y adaptarse a las tendencias del mercado, sino que también afecta directamente su
rentabilidad y flujo de caja dado que, en los ultimos afios, la empresa ha acumulado una
gran cantidad de mercancia que permanece sin vender, resultando en un uso ineficiente del
capital y espacio de almacenamiento siendo este un aproximado del 30% de su mercancia.
Este problema no solo limita la capacidad de la empresa para introducir nuevos productos
al mercado, sino que también repercute negativamente su flujo de caja y rentabilidad.

Esta acumulacion de inventario que incluye productos obsoletos que estan fuera de
mercado, ha alcanzado proporciones alarmantes, esta situacion es preocupante porque no
solo afecta la operacion diaria de la empresa, sino que también puede tener consecuencias a
largo plazo, afectando su capacidad para adaptarse rapidamente a las cambiantes demandas
del mercado automotriz tal como lo menciona Ballou (2004). Afirmando que “una gestion
deficiente del inventario puede llevar a costos significativos y a la obsolescencia de
productos, problematicas comunes en la industria” demostrando asi que una mala gestion

en los inventarios puede ser de gran manera perjudicial para cualquier empresa no
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solamente al sector de repuestos y accesorios para automoviles el cual es altamente
competitivo y esta sujeto a incertidumbres constantes en la oferta y demanda.

Ademas, Silver, Pyke & Peterson (1998) enfatizan la importancia de una buena gestion
del inventario para alinearse con las tendencias actuales del mercado, manteniendo en
constante rotacion los inventarios a fin de no tener mercancia fuera de mercado y de no ser
asi, genera un mayor riesgo de obsolescencia, ya que, una gestion deficiente del inventario
incrementa el riesgo de que los productos pierdan valor en el mercado, lo cual es
especialmente critico en un sector tan dindmico como el automotriz. En este contexto las
empresas en el sector automotriz deben gestionar sus inventarios con precision para evitar
pérdidas asociadas con productos obsoletos, como lo menciona Chopra y Meindl (2016).
Siendo el caso, P&C Import 2021, C.A. debe reevaluar sus estrategias actuales para no solo
reducir el inventario excedente, sino también para mejorar su oferta y demanda de
productos.

Por lo tanto, P&C Import 2021, C.A. debe reevaluar sus estrategias actuales. Es
fundamental no solo reducir el inventario excedente, sino también mejorar la oferta y
demanda de productos. En este sentido, un plan de negocios podria ser una opcion viable
para la empresa. Tal como afirman Lambing y Kuchl (1998), “un plan de negocios es un
documento amplio que ayuda al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del
negocio” (p.136). Este enfoque puede facilitar a P&C Import 2021, C.A. la tarea de vender
la mercancia que se encuentra fuera del mercado, permitiendo asi un mejor manejo de su
inventario y una mejora en su posicion competitiva.

Se plantean las siguientes interrogantes:

¢Coémo afecta la acumulacién de inventario obsoleto a los resultados financieros de la

empresa P&C Import 2021, C.A.?
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¢Cuales son las estrategias de mercado mas efectivas para la liquidacion de inventarios
obsoletos en P&C Import 2021, C.A.?

¢Qué modelos de prondstico se pueden implementar para mejorar la gestion del
inventario y evitar la acumulacion de mercancia fuera de mercado en el futuro?
Objetivos de la investigacion

Objetivo General.

Proponer estrategias de mercado para el mejoramiento del inventario de la empresa P&C

Import 2021, C.A.

Objetivos especificos.

Diagnosticar las causas principales de la acumulacion de mercancia obsoleta en P&C
Import 2021, C.A

Determinar el impacto financiero del inventario en la rentabilidad de la empresa.

Disefar las estrategias de mercado para el mejoramiento de inventario en la empresa
P&C Import 2021, C.A
Justificacion

Este estudio es crucial para P&C Import 2021, C.A. debido a que la gestion efectiva del
inventario puede liberar capital, reducir costos y aumentar la competitividad. Autores como
Chopra y Meindl (2016) sostienen que “una gestién adecuada del inventario no solo mejora
la eficiencia operativa, sino que también optimiza la respuesta de la cadena de suministro.”

La investigacion buscara proponer estrategias de mercado para la venta de mercancia
fuera del mercado, lo cual es fundamental para recuperar capital y liberar espacio de

almacenamiento en P&C Import 2021, C.A., permitiendo asi una reinversiéon en productos
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méas demandados, al implementar técnicas y estrategias de liquidacion, la empresa puede
transformar un desafio en una oportunidad.

Aunque hay estudios que son similares, este estudio va dirigido para una poblacion
como lo es la empresa P&C Import 2021, C.A. por otro lado, el cual se justifica desde el
punto de vista practico, por ser un estudio experimental ya que a través de las estrategias de
mercado buscamos solucionar el problema que encontramos en la organizacién dedicada al
sector de accesorios y repuestos del sector automovilistico.

Aunado a esto es importante justificar que, desde el punto de vista social, este estudio
busca ayudar a los duefios de la entidad P&C Import 2021 C.A. disminuyendo o
eliminando la pérdida por mercancia acumulada o no vendida

Ademas, el estudio se encuentra dentro de las lineas de investigacion en el perfil de un
Contador Pablico donde se centra en abordar las estrategias de mercado para mejorar la
rotacion de inventarios y evitar una gran cantidad de mercancia que este fuera del mercado
afectando las finanzas de la empresa P&C Import 2021, C.A, estando este enmarcado en la
area general de disefio de sistemas administrativos y contables, siendo mas especifico, un
control de gestion, establecido en el articulo cuatro (04), literal ¢ de las Normas Para La
Elaboracion Del Trabajo De Aplicacion (2012) de la Universidad Nacional Experimental
de los Llanos Occidentales Ezequiel Zamora (UNELLEZ) donde éste analisis busca
detectar errores y fallas que puedan influir en el desarrollo de las operaciones financieras de
la empresa, con el fin de presentar posibles soluciones a las situaciones que se generen

durante la investigacion.
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Alcances

El presente trabajo de investigacion tiene sus alcances en el sector automovilistico, de la
empresa P&C Import 2021, C.A. ubicada en el Municipio Barinas, Estado Barinas
especificamente en accesorios, repuestos y herramientas para vehiculos, la investigacion
tiene como finalidad disefiar estrategias de mercado eficientes para el crecimiento de la
empresa, con el fin del que este sea mas competitivo en el mercado, aplicando instrumentos
para realizar los andlisis internos y externos de la empresa. En base a lo anterior escrito es
importante resaltar, qué el alcance de este estudio de investigacion es plantear una solucion
a las problematicas encontradas y con el Unico objetivo de abordar las estrategias de
mercado, en cuanto a la aplicacion de las sugerencias emitidas, dependera de la gerencia de

la empresa.

Delimitaciones

Las delimitaciones que posee la investigacion dentro de las estrategias de mercado, esta
relacionado con el sujeto de estudio, por cuanto abarca Unica y exclusivamente a la empresa
P&C Import 2021, C.A, para el afio 2024-2025, siendo este el presente trabajo de estudio el
cual podria verse afectado por la falta de recursos que permitan profundizar el proyecto,
siendo a su vez importante tener en cuenta el factor tiempo al momento de recopilar la
informacién y aunado a todo esto se debe considerar que solo se realizara las estrategias de
mercado para dicha empresa, la ejecucion dependera de la gerencia de la misma siendo esta

la delimitacion de dicho trabajo de estudio.
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Capitulo 11

Marco Teorico o Referencial
Segun Hurtado (2000) argumenta que el marco tedrico de la investigaciébn o marco
referencial es “Un conjunto de ideas, generalmente ya conocidas en una disciplina, que
permiten organizar los datos de la realidad para lograr que de ellas pueden desprenderse
nuevos conocimientos”. (p.83). Lo cual ayudard a comprender como se ha abordado el

tema en el pasado y qué enfoques han tenido éxito o han sido problematicos.

Antecedentes de la Investigacion

Arias (2012) argumenta que los antecedentes de la investigacion “Se refieren a los
estudios previos: trabajos y tesis de grado, trabajos de ascenso, articulos e informes
cientificos relacionados con el problema planteado, es decir, investigaciones realizadas
anteriormente y que guardan alguna vinculacién con el proyecto, por lo que no deben
confundirse con la historia del objeto en cuestion” (p.106). Es por ello, que son aquellos
estudios y analisis ya elaborados, estando relacionados directamente con el estudio de
investigacién, los cuales serviran para darle relevancia y aportes a las investigaciones
previas a ejecutar, donde al momento de desarrollar una investigacion se deben consultar
diversas teorias, asi como estudios similares que sean el soporte tedrico al momento de
presentar tal informacion, por estos motivos es necesario establecer antecedentes

investigativos que permitan ser la base principal al momento de desarrollar propuestas o
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conclusiones, en consecuencia, a continuacion, se presenta una serie de trabajos o temas de
investigacion relacionados el presente estudio.

Por consiguiente el autor Samaniego Christopher (2023) en su investigacion titulada
“Propuesta de un plan de negocios para la empresa Masters Motors de la ciudad de
Zamora” donde este explica que en el desarrollo de ésta investigacién fue necesario
plantearse la elaboracién de un plan de negocios que permitié mejorar la eficiencia en la
prestacion de servicios de la empresa Masters Motors de la ciudad de Zamora, Ecuador, fue
necesario realizar una propuesta de plan de negocio en el que se considero realizar el
andlisis de fuentes bibliograficas las cuales permitieron encaminar de mejor manera la
investigacion, seguidamente se empled el uso de técnicas y métodos de investigacion,
dentro del cual se planted un objetivo general y tres especificos junto a sus variables como
oferta, demanda, precios, gustos del cliente, se usG una encuesta para la obtencion de
informacion y llegar a la identificacion del problema, se realizo el calculo de la muestra con
la finalidad de conocer el nimero de encuestas que se debieron aplicar, se un diagnostico
tanto interno como externo de la empresa para emitir criterios de valor frente a los
competidores, se realizd un plan estratégico, se elaboré flujograma de procesos el cual
mejor0 la calidad de servicios y optimizacion de recursos, también se considerd los
aspectos que la empresa genera en el impacto ambiental y para ello se planteé opciones que
contribuyan a la responsabilidad social con el ambiente, se efectué un estudio
organizacional, técnico, y financiero el cual contuvo el céalculo de indices financieros
ayudando a la toma de decisiones oportunas y acertadas, en el que se implementd la compra
de nueva maquinaria a través del financiamiento, se identificé que el plan de negocio es
viable y que con los cambios planteados se llego a la conclusion de que la empresa esta

preparada para enfrentar los cambios futuros.
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Por consiguiente, los autores Garcia y Rendon (2022) en su investigacion titulado “Plan
estratégico de comercializacion para el incremento del volumen de ventas en la compafiia
Operativa de Alimentos Cor, C.A” Relatan que la presente investigacion tuvo como
propdsito proponer un plan estratégico de comercializacion para el incremento del volumen
de ventas en la Compariia Operativa de Alimentos Cor, C.A (McDonald's) ubicada en la
ciudad de Barinas parroquia Alto Barinas del Estado Barinas. El trabajo se realiz
utilizando técnicas de investigacion de caracter descriptivo, apoyada en un estudio de
campo; para recabar la informacion necesaria en este estudio se empled un instrumento
compuesto por treinta y uno (31) items utilizando preguntas dicotomicas, dicho
cuestionario fue aplicado a una muestra de nueve (09) trabajadores, el cual permitio dar
paso al andlisis de los datos obtenidos y asi proceder a presentarlos en cuadros y graficos
que permitieron diagnosticar el proceso estratégico de las ventas; buscando cumplir con los
objetivos de la investigacion como lo son: Identificar los factores internos y externos que
influyen en el éxito o fracaso del cumplimiento de la proyeccion de ventas del restaurante.

Por consiguiente, se concluye que el contexto abordado la deficiencia en la entrega de
sus productos ya que no cuentan con una planificacion adecuada; por lo que se evidencio
que no existe un plan estratégico debidamente establecido que ayude al incremento de las
ventas, es por ello que surge la necesidad de disefiar un plan estratégico de
comercializacion para el incremento del volumen de ventas.

Seguidamente Gonzales Maura y Salazar Lauris (2022) en su estudio titulado “Plan de
marketing digital para el incremento de las ventas en la empresa Cooperativa de Alimentos
Santa Monica” donde el presente trabajo fue llevado a cabo en la Empresa Cooperativa de
Alimentos Santa Monica ubicada en la ciudad de Barinas del Estado Barinas, la cual esta

encargada de la venta al mayor y detal de productos burger, viveres y charcuteria. El
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objetivo de la investigacion se enfoca en el disefio de un Plan de Marketing Digital para el
Incremento de las Ventas, tomando en consideracion el surgimiento de métodos
innovadores y tecnoldgicos que insistan a las empresas a migrar a un medio cada vez mas
digital. La metodologia abordada comprende un enfoque cuantitativo de tipo descriptivo y
proyectivo; ademas, se tomo en cuenta la realidad a la que esté sujeta la empresa para llevar
a cabo una investigacion de campo. Se utiliz6 como técnica de recoleccién, la encuesta tipo
cuestionario compuesto de veinte (20) preguntas bajo la escala de Kuder-Richardson con
alternativas de respuestas de seleccion simple (dicotomicas) dirigido al personal integrado
por diez (10) personas. La validez se hizo a través del método de juicio de tres expertos y la
confiabilidad se aplico a una prueba piloto obteniendo como resultado un coeficiente de
0,97 (alta) calculado con el estadistico de KR20, los datos recolectados se presentaron en
tablas y graficas con sus respectivos analisis. Entre los hallazgos mas importantes se
destaca que la Cooperativa se vera favorecida en cuanto a la aplicacién de un Plan de
Marketing de Digital puesto que es una herramienta fundamental en el campo empresarial
que sirve para direccionar a la empresa integrando las estrategias que deben ejecutarse para

lograr los objetivos propuestos

Breve resefia histérica del &mbito social objeto de estudio

P&C Import 2021, C.A., fundada el 30 de septiembre de 2010 por Edgar Contreras y
Franklin Bastos en la ciudad de Barinas, del municipio Barinas, mas especificamente en la
avenida Montilla entre la calle Carvajal y Camejo, siendo fundada con la vision de
destacarse en la importacion y distribucion de autopartes de alta calidad, logrando una
solida reputacion en el mercado automotriz. A lo largo de los afios, la empresa ha ampliado

su catalogo para incluir innovaciones como luces LED de alta eficiencia y otros repuestos y
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accesorios esenciales, estableciendo alianzas estratégicas con proveedores en Asia,
America del Sur y del Norte. Esto le ha permitido ofrecer mercancias de primera categoria
y precios competitivos, consolidandose entre los lideres en el sector siendo su impacto en la
industria significativo, garantizando el acceso a productos modernos y contribuyendo al
desarrollo economico local a través de empleo y comercio internacional. Actualmente,
P&C Import 2021 C.A, sigue siendo un referente en el mercado, manteniéndose firme
gracias a su enfoque en la excelencia, la innovacion y la calidad, asegurando su relevancia

en un sector en constante evolucion a pesar de las dificultades que esta pueda presentar.

Bases Tedricas

Segun Bavaresco, A. (2006) sostiene que la base teorica tiene que ver con las teorias que
brindan al investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento del objeto de estudio, es
decir, cada problema posee algln referente tedrico, salvo que sus estudios se soporten en
investigaciones puras o bien exploratorias de esta manera la principal utilidad del marco
tedrico consiste en evitar plagios y repeticiones de investigaciones generalmente costosas.

Asi mismo, Arias (2012) afirma que “Las bases tedricas implican un desarrollo amplio
de los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para
sustentar o explicar el problema planteado”. (p. 107) Siendo de gran importancia ya que

ayuda a prevenir errores que se han cometido en otros estudios

Plan de negocios

Un plan de negocio se le denomina segun Longenecker (2007) “un documento en el que
se describe la idea basica que fundamenta una empresa y en el que se describen
consideraciones relacionadas con su inicio y su operacion futura” otro concepto menciona

que es una forma de pensar sobre el futuro del negocio: a donde ir, como ir rapidamente, o
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que hacer durante el camino para disminuir la incertidumbre y los riesgos tal como lo
afirma More (2006). “Se podra tener una serie de definiciones, pero lo trascendental en la
realizacion de un plan de negocios es tener en cuenta los principales elementos que lo
forman.”

Para Lambing y Kuehl (1998). "Un plan de negocio es un documento amplio que ayuda
al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia del negocio” (p.136). Si es
preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el crecimiento futuro se
maneje adecuadamente; si es para un negocio nuevo, ayuda a evitar errores muy costosos.

Lambing y Kuehl, (1998)."Un plan del negocio bien escrito constituye una evidencia de
la capacidad del empresario para planear y administrar su compafiia.”" (P.136) Por ello es de
suma importancia realizar un plan de negocios tiene que estar bien fundamentado y con una
estructura que pueda mostrar las ideas del negocio

Funciones de un plan de negocios

El plan de negocios es una herramienta de comunicacion escrita que tiene esencialmente
dos funciones: una que se puede llamar administrativa o interna y otra que es conocida
como financiera o externa, asi lo afirma Weinberger (2009). EI mismo autor expresa, que el
plan de negocios a nivel interno sirve como una guia para las operaciones de la empresa y
como un punto de referencia para la evaluacion del desempefio. De este modo, permite
identificar tanto los puntos fuertes y débiles de la empresa, posibilita evaluar su marcha y
sus desviaciones sobre el escenario previsto, y a su vez, es una valiosa fuente de
informacion para realizar presupuestos e informes. (p. 35) Un plan de negocios ensefia la
visién que tiene el emprendedor del negocio, (el producto o servicio) detallando la forma de

mercadeo, cuanto costara producirlo o comprarlo y el proceso para fijar los precios.
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Por otro lado, Weinberger (2009), plantea que la funcion financiera o externa del plan de
negocios esta orientada hacia: a) la busqueda y consecucion de recursos del proyecto; b)
informar a posibles inversionistas acerca de la rentabilidad esperada y el periodo de retorno
de la inversién; c¢) buscar proveedores y clientes potenciales, con los cuales establecer
relaciones confiables de largo plazo, entre otros aspectos.

De esta manera se hace referencia a la importancia de la profundidad de andlisis de todo
el entorno de la empresa; la coherencia, consistencia e integracion de los objetivos con las
estrategias planteadas, son indispensables para evaluar la rentabilidad de poner el negocio

en marcha

Tipos de plan de negocios

Dependiendo a la audiencia a la que va dirigido el plan de negocios y el propdsito del
mismo, se pueden distinguir diversos tipos de planes. Para Wainrub (2015), existen tres
tipos de planes de negocios: a) el resumido, el cual es usado como abreboca para
inversionistas o empleados claves; b) el completo, que estd orientado a buscar socios
estratégicos o grandes cantidades dinero y; c) el operativo, el cual es requerido cuando el
negocio es complejo o crece demasiado rapido y se necesita un plan operativo con
antelacion. (p. 63)

Sin embargo, Weinberger (2009), plantea cuatro tipos de planes de negocio destinados
para: a) empresas en marcha, las cuales por lo general requieren aumentar sus unidades de
negocios, crecer y ser mas rentables; b) empresas nuevas, que requieren desarrollar un plan
y convertirlo en una herramienta de disefio que les permita una estructura y forma para su
puesta en marcha; c¢) inversionistas, con el fin de atraer el interés de inversionistas

potenciales, por lo cual debe mostrar datos relevantes que determinen la factibilidad
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financiera del negocio; y d) administradores, quienes necesitan conocer en detalles los
objetivos, estrategias, politicas, procesos, programas Yy presupuestos de las areas
funcionales del negocio. (p. 40)

La importancia de conocer los diferentes tipos de planes de negocios nos permite
identificar cual se adapta mas a nuestras necesidades o requerimientos, dado que cada uno

cumple funciones distintas

Estructura del Plan de Negocios.

Weinberger (2009), afirma que no existe una Unica estructura que pueda servir a los
distintos destinatarios o usuarios de este documento. Cada emprendedor e inversionista
requiere un plan de negocios particular y por ello, el empresario debe ser capaz de definir
cual es la mejor estructura, en funcion a la solicitud de cada destinatario, audiencia o
publico demandante. (p. 43) a su vez también plantea que la estructura de un plan de
negocios dirigido a inversionistas y gerentes, debe contener como minimo los siguientes

aspectos:

Resumen ejecutivo.

Es una presentacion breve de los aspectos mas relevantes del pan de negocios que se ha
elaborado. Esta presentacion, cuya extension méxima ser4d de unas tres paginas
aproximadamente, es la seccion mas importante del pan de negocios, pues muchas veces es
la Unica que se lee. En la medida que este resumen logre despertar la curiosidad del
inversionista y lo motive a conocer mas sobre la idea de negocio, hara que continué con la

lectura del documento y lo atraera como potencial inversionista.
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Formulacion de la idea de negocio.

Sin importar que la empresa esté en marcha 0 sea un nuevo negocio, toda idea de
negocio tiene un origen y parte de una motivacion personal o grupal. Asi, el documento que
describe esta idea debe incorporar un poco de historia: como nacié la idea, desde cuando
existe, qué motivo su creacion, y los hechos mas importantes que hayan transcurrido
durante su desarrollo y evolucion.

Andlisis del entorno.

Esta fase es fundamental para describir oportunidades sobre la base de las cuales podrian
surgir ideas de negocios. Ademas, un profundo andlisis del entorno permitira al empresario
identificar las amenazas que dificultaran su ingreso al mercado o la necesidad de cambiar el

rumbo de la empresa.

Anélisis de la industria.

Este andlisis permite conocer y evaluar en qué medida la nueva propuesta de valor es
relevante para el cliente. Es una herramienta fundamental para dar respuesta a las
inquietudes del empresario. Aqui es necesario el uso de instrumentos de investigacion,
como el cuestionario o la entrevista para realizar investigaciones que permitan cuantificar la
disposicion de compra de un segmento en particular, la frecuencia y cantidad de compra,
asi como cuales son los competidores actuales y potenciales. Esta informacion sera valida
para la estimacion de demanda y la proyeccion de los estados financieros. Los resultados
son mostrados en graficos de barras, tortas o histogramas.

Plan estratégico.

Segun Weinberger (2009) afirma que el plan estratégico de una empresa, siendo este

parte de la estructura de un plan de negocios, comienza con una relacion de las variables
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que pudieran representar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)
para ella. Se empieza con un listado de oportunidades y amenazas que fueron identificadas
en los previos analisis, gracias al estudio o sondeo de mercado.

Posteriormente se presentan las debilidades y fortalezas de la empresa o del equipo
gerencial. Sin embargo, cuando una empresa se esta iniciando la evaluacion interna se basa
en el analisis de las capacidades, los conocimientos y los recursos del equipo empresarial
fundador, por lo cual no se hara la evaluacién de una empresa sino de un equipo de
personas.

Plan de marketing

El plan de marketing debe iniciar con una definicién del segmento de mercado o publico
objeto al que se pretende llegar y cual es el posicionamiento que la empresa quiere lograr,
es decir, como quiere el empresario que la empresa sea vista o recordada. Una vez que el
empresario haya definido el segmento de mercado lo siguiente seria establecer los objetivos
de marketing, la mezcla de marketing (las 4P: producto, precio, promocion y plaza), entre

otras estrategias de marketing que se consideren necesarias implementar

Plan de operaciones.

El plan de operaciones tiene como funcion establecer los objetivos de produccion, sus
procesos Y flujos de produccion, asi como los estandares de produccion y el presupuesto de
inversion. Esta seccion del plan de negocios es de importante, porque los inversionistas
saben que tiene si el empresario no cuenta con la infraestructura adecuada, en una
ubicacion conveniente y si no tiene un sistema eficiente de produccion y de distribucién, es
dificil que el negocio sea sostenible en el tiempo, a pesar de las bondades del producto o

servicio.
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Plan financiero.

En este plan se debera reflejar todas las decisiones que usted ha tomado a lo largo de su
desarrollo y demostrar a los inversionistas que el negocio es economica y financieramente
viable. Este plan permitira determinar los recursos econOmicos necesarios para la
realizacion de la idea de negocio, asi como sus costos totales, costos de produccién, venta y
administracion. Aunado a ello, se podré determinar las fuentes de financiamiento, proyectar
los estados financieros y evaluar la rentabilidad econdmica y financiera del plan de

negocios.

Inventarios.

Miiller (2005) sostiene que “los inventarios de una compaiiia estan constituidos por sus
materias primas, productos en proceso, los suministros que utiliza en sus operaciones y los
productos terminados”. (p.1) Esta definicion resalta la importancia de cada uno de los
elementos en la gestion de inventarios, ya que son fundamentales para un buen
funcionamiento de la compafiia.

Por su parte, Vidal (2010) sostiene que en la actualidad “los inventarios Son vistos como
un riesgo potencial mayor” (p.23), esto en razon de situaciones generadoras de eventos
como el riesgo de obsolescencia tecnoldgica, el cual se hace presente en productos que
poseen ciclos de vida cortos, lo que exige que sean manejados con mayor cuidado. Ante
esto, segun dicho autor, la estrategia radica en estimar su nivel éptimo en funcion de cada
caso en particular, tomando en consideracién elementos como: sector productivo,
caracteristicas propias de la empresa, localizacion, estrategia competitiva y mercado, entre
otros resaltando la necesidad de una gestion cuidadosa de los inventarios para mitigar los

riesgos asociados, como el deterioro o la obsolescencia de los productos.
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Bases Legales

Para sustentar el trabajo de investigacion, se tomaron como fundamento una serie de
articulos del marco legal venezolano, los cuales se mencionan a continuacion:

Constitucién de la Republica Bolivariana de Venezuela. En la Gaceta Extraordinaria
N° 36.860 de fecha 30 de diciembre de 1999, establece lo siguiente:

Articulo 112: Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad econémica
de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta Constituciéon y las que
establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del
ambiente u otras de interés social. El Estado promovera la iniciativa privada, garantizando
la creacidn y justa distribucion de la riqueza, asi como la produccion de bienes y servicios
que satisfagan las necesidades de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa, comercio,
industria, sin perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y
regular la economia e impulsar el desarrollo integral del pais.

Articulo 308:

El Estado protegera y promovera la pequefia y mediana industria, las cooperativas, las
cajas de ahorro, asi como también la empresa familiar, la microempresa y cualquier otra
forma de asociacién comunitaria para el trabajo, el ahorro y el consumo, bajo régimen de
propiedad colectiva, con el fin de fortalecer el desarrollo econémico del pais, sustentandolo
en la iniciativa popular. Se asegurard la capacitacion, la asistencia técnica y el
financiamiento oportuno.

Estos articulos se relacionan con la investigacion objeto de estudio, puesto que expresa
el derecho que tiene todo individuo a la actividad comercial en el pais, con limitaciones
establecidas por la constitucion y las leyes ademas de apoyar la pequefia y mediana

industria  cooperativas, cajas de ahorro, empresas familiares, microempresas y otras
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asociaciones comunitarias, con el objetivo de impulsar el desarrollo economico basado en
la iniciativa popular, asegurando también la capacitacion, asistencia técnica y
financiamiento adecuado con el fin de llevar una administracién que mantenga niveles
optimos de eficacia y efectividad en pro de los objetivos, metas, vision establecidos por la
organizacion.

Cddigo de Comercio. En la Gaceta Extraordinaria N° 475 de fecha 21 de diciembre de
1955 en la cual establece en sus articulos lo siguiente:

Articulo 1: El Cddigo de Comercio rige las obligaciones de los comerciantes en sus
operaciones mercantiles y los actos de comercio, aunque sean ejecutados por no
comerciantes

Articulo 10. Son comerciantes los que teniendo capacidad para contratar hacen del
comercio su profesion habitual, y las sociedades mercantiles. (p. 3)

Articulo 32. Todo comerciante debe llevar en idioma castellano su contabilidad, la cual
comprenderd, obligatoriamente, el libro Diario, el libro Mayor y el de Inventarios. Podra
Ilevar, ademas, todos los libros auxiliares que estimara conveniente para el mayor orden y
claridad de sus operaciones.

Articulo 33. El libro Diario y el de Inventarios no pueden ponerse en uso sin que hayan
sido previamente presentados al Tribunal o Registrador Mercantil, en los lugares donde los
haya, o al Juez ordinario de mayor categoria en la localidad donde no existan aquellos
funcionarios, a fin de poner en el primer folio de cada libro nota de los que éste tuviere,
fechada y firmada por el juez y su Secretario o por el Registrador Mercantil. Se estampara
en todas las demas hojas el Sello de la oficina.

Articulo 35. Todo comerciante, al comenzar su giro y al fin de cada afio, hara en el libro

de Inventarios una descripcion estimatoria de todos sus bienes, tanto muebles como



Marco Tedrico o Referencial 37

inmuebles y de todos sus créditos, activos y pasivos, vinculados o no a su comercio. El
inventario debe cerrarse con el balance y la cuenta de ganancias y pérdidas; esta debe
demostrar con evidencia y verdad los beneficios obtenidos y las pérdidas sufridas.

En lineas generales, los articulos citados del cdédigo de comercio establecen las
obligaciones que tienen los comerciantes en sus transacciones mercantiles y en los actos de
comercio, aplicandose también a aquellos que no son comerciantes; cada comerciante esta
obligado a llevar su contabilidad en castellano que debe incluir al menos, un libro diario, un
libro mayor y un libro de inventario el cual al momento de inicio de sus actividades y al
final de cada afio este debe estar con el reflejo de bienes muebles o inmuebles disponible,
facilitando asi la capacidad de la empresa para sustituir los productos vendidos y mantener
la oferta a sus clientes, por ende los capitales se mantendran o aumentaran.

Providencia mediante la cual se fijan Criterios Contables Generales para la
Determinacion de Precios Justos (Providencia Administrativa 003/2014).

La Providencia mediante la cual se fijan Criterios Contables Generales para la
Determinacion de Precios Justos, publicada en Gaceta Oficial N° 40.351, de fecha 07 de
febrero de 2014 establece en sus Articulos lo siguiente:

Articulo 2: Seran criterios de cumplimiento obligatorio en la contabilidad de los
sujetos de aplicacion del Decreto con Rango, Valor y Fuerza de Ley Organica de Precios
Justos los que a continuacion se mencionan:

Numeral 5: Los inventarios son activos mantenidos para: ser vendidos en el curso
normal de la operacion del negocio; en proceso de produccion para su posterior venta; o en
la forma de materiales o suministros para ser consumidos en el proceso de produccion o en

la prestacion de servicios
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Este Articulo define los inventarios como activos que cumplen con tres posibles
propositos: Ser vendidos en el curso normal de las operaciones del negocio, estar en
proceso de produccion para su posterior venta o ser materiales o suministros destinados al
consumo en procesos de produccién o prestacion de servicios. Abarcando esta definicion
tanto productos terminados como bienes en proceso y materias primas siendo de obligacion
para las empresas a mantener registros detallados y actualizados de cada categoria de
inventario, lo que facilita la supervision por parte de la Superintendencia Nacional para la
Defensa de los Derechos Socioeconémicos (SUNDDE)

Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados en Venezuela (VEN-NIF)

Los Principios de Contabilidad Generalmente Aceptados en Venezuela, se denominan
VEN-NIF y su adopcion fue aprobada por la Federacion de Colegios de Contadores
Publicos de Venezuela (FCCPV) y comprenden los Boletines de Aplicacion BA VEN-NIF
y las NIIF adoptadas para su aplicacion en Venezuela, cuya aplicacion es de uso obligatorio
para todas las entidades en la preparacién y presentacion de informacién financiera para
usuarios externos o requeridos por cualquier disposicion legal venezolana. Es evidente
entonces, la importancia de la fiabilidad en la informacion financiera presentada para el
analisis y proceso de toma de decisiones por las entidades como eje vital para el desarrollo
economico del pais. Segun lo sefialado en el BA VEN-NIF los principios de contabilidad
generalmente aceptados en Venezuela VEN-NIF, se clasifican en dos (2) grupos:

a) VEN-NIF GE correspondientes a los principios de contabilidad que adoptaran las
grandes entidades y estdn conformados por los Boletines de Aplicacion (BA VEN-NIF),
que deben ser aplicados conjuntamente con las Normas Internacionales de Informacion

Financiera (NIIF)
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b) VEN-NIF PYME correspondientes a los principios de contabilidad que adoptaran las
pequefias y medianas entidades, conformados por los Boletines de Aplicacion (BA VEN-
NIF), que deben ser aplicados conjuntamente con la Norma Internacional de Informacion
Financiera para Pequefias y Medianas Entidades (NIIF para las PYMES).

Normas Internacionales de Contabilidad 2 (NIC-2 Inventarios)

La NIC 2 (Norma Internacional de Contabilidad 2) establece directrices para el tratamiento
contable de los inventarios, que comprenden bienes adquiridos para la venta, productos
terminados, productos en proceso y materiales o suministros destinados a la produccién o
prestacion de servicios. Esta norma tiene como objetivo garantizar que los inventarios se
valoren correctamente y que los costos asociados se reconozcan de manera adecuada en los
estados financieros. Segun la NIC 2, los inventarios deben medirse al costo o al valor neto
realizable, aplicando siempre el menor de estos dos. Para calcular el costo, se pueden
utilizar métodos como el costo promedio ponderado o el método FIFO (primero en entrar,
primero en salir), mientras que el uso del método LIFO (ultimo en entrar, primero en salir)
esta prohibido.

El costo de los inventarios se reconoce como gasto en el periodo en que estos se venden
0 consumen, lo que ayuda a reflejar la realidad econdmica de la empresa. Ademas, la norma
exige que se proporcione informacién detallada en los estados financieros, incluyendo el
método de valoracion utilizado y la clasificacion de los inventarios ademas de revelar

cualquier deterioro registrado en los inventarios

Normas Internacionales de Contabilidad 21 (NIC-21)
La Norma Internacional de Contabilidad 21 (NIC 21) aborda el tratamiento contable de

las variaciones en las tasas de cambio de moneda extranjera, aplicandose a transacciones en
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moneda extranjera y a la conversion de estados financieros de operaciones en el extranjero.
Establece que las transacciones deben registrarse inicialmente a la tasa de cambio vigente
en la fecha de la transaccién, y los saldos monetarios se convierten al cierre del periodo a la
tasa de cambio de cierre, reconociendo las diferencias de cambio como ingresos o gastos en
el estado de resultados. Para la consolidacion de operaciones extranjeras, los activos y
pasivos se convierten a la moneda de presentacion usando la tasa de cierre, mientras que los
ingresos y gastos se convierten a la tasa promedio.
Definicion de Términos Basicos
Alianzas Estratégicas: Acuerdos entre empresas para colaborar en ciertos aspectos.
Analisis de Datos: Examen de datos para tomar decisiones informadas.
Analisis de Mercado: Investigacion sobre el entorno del negocio y sus oportunidades.
Analisis de Riesgos: Evaluacion de posibles eventos que puedan afectar el negocio.
Autoperiquitos: Tienda de accesorios para autos.
Canales de Distribucion: Rutas a través de las cuales se entregan productos a los
clientes.
Distribucion: Proceso de hacer llegar los productos al cliente final.
E-commerce: Compra y venta de productos o servicios a través de Internet.
Estrategia de Crecimiento: Plan para expandir el negocio y aumentar ingresos.
Estrategia de Diversificacion: Plan para expandir la linea de productos o servicios
ofrecidos.
Estrategia de Precios: Método para establecer el precio de productos o servicios.
Estrategia de Ventas: Plan para alcanzar objetivos de ventas especificos.

Financiamiento: Obtencion de capital para apoyar las operaciones del negocio.
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Indicadores Clave de Desempeiio (KPI): Métricas para evaluar el éxito en alcanzar
objetivos.

Innovacion: Introduccion de nuevos productos 0 mejoras en procesos existentes.

Inventario: Conjunto de productos disponibles para la venta.

Margen de Beneficio: Diferencia entre ingresos y costos, expresada como porcentaje.

Mercado Objetivo: Grupo especifico de consumidores al que se dirige el negocio.

Plan de Marketing: Documento que detalla las estrategias de marketing de una
empresa.

Plan: Documento que detalla acciones para alcanzar un objetivo.

Proveedor: Entidad que suministra bienes o servicios a una empresa.

Proyecciones Financieras: Estimaciones sobre el rendimiento financiero futuro.

Segmentacion de Clientes: Divisién del mercado en grupos homogéneos para
marketing especifico.

Segmento de Mercado: Parte del mercado que comparte caracteristicas similares.
Sistema de variables

Del mismo modo Alvarez (2008), expresa que un sistema de variables consiste: “en una
serie de caracteristicas por estudiar, definidas de manera operacional, es decir, en funcion
de sus indicadores o unidades de medida” (p.59).

Operacionalizacion de las Variables.

Para Arias (2006), la Operacionalizacion de variables “es un proceso mediante el cual se
transforma la variable de concepto abstractos a términos concretos, observables y medibles,

es decir dimensiones e indicadores” (p.62).



Cuadro 1
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Cuadro de Operacionalizacién de las Variables

Operacionalizacion de las Variables

Variable Definicion Operacional Dimensiones  Indicadores Items
Nominal
Estrategias Segln Kotler y Factores Organizacion 1,2
de Mercado Armstrong  (2003) las Internos Planificacion 3,4
estrategias de Control 5,6,7
mercadotecnia “es la logica Recursos Humanos 8,9,10
mediante la cual la unidad Recursos Financieros 11
de negocio espera lograr
sus objetivos de Factores Tecnologicos 12,13
mercadotecnia” (p. 65). Externos Politicos Legales 14,15
Inventario Miiller (2005) sostiene que Productos Disponibilidad 16
“los inventarios de una Obsolescencia 17
compafiia estan constituidos Stock 18
por sus materias primas, Almacenamiento 19
productos en proceso, los Transporte 20
suministros que utiliza en Tiempo de Operacion 21
sus operaciones y los
productos terminados™.(p.1)  Precios Variacion 22
Oferta 23
Demanda 24
Publicidad Exhibicion de 25,26

Productos
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Capitulo 111

Marco Metodoldgico

Para autores como Franco (2011) el marco metodoldgico es el conjunto de acciones
destinadas a describir y analizar el fondo del problema planteado, a través de
procedimientos especificos que incluye las técnicas de observacion y recoleccion de datos,
determinando el "como™ se realizara el estudio, esta tarea consiste en hacer operativa los
conceptos y elementos del problema que estudiamos (p.118), del mismo modo, Sabino
(2008) nos dice: "en cuanto a los elementos del marco metodologico que es necesario
operacionalizar, pueden dividirse en dos grandes campos que requieren un tratamiento
diferenciado por su propia naturaleza: el universo y las variables"(p. 25)

Asi mismo sefiala Arias (2012) el marco metodolégico es el "conjunto de pasos, técnicas
y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas" (p.16). Este método
se basa en la formulacion de hipotesis las cuales pueden ser confirmadas o descartadas por

medios de investigaciones relacionadas al problema.

Enfoque o paradigma de la investigacion

El enfoque del presente proyecto es cuantitativo, Igualmente, Naupas, Valdivia, Palacios
& Romero (2018), sefialan que el enfoque de investigacion son las formas en que el
investigador se acerca al objeto o fendmeno que estudia; es la perspectiva sobre el tema que
investiga y podra cambiarlos o no segun los resultados que desee obtener. Asi mismo, Finol

& Vera (2020), expresan que es un punto de vista que se utiliza para realizar analisis,
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investigaciones y teorias Por su parte, Reyes (2022), indica que es un proceso metodico,
organizado y controlado que estd estrechamente relacionado con los métodos de
investigacion: el deductivo, que se asocia tipicamente con la investigacion cuantitativa y va
de lo general a lo especifico y el inductivo, que se relaciona con los estudios cualitativos
que va de los casos especificos a las generalizaciones.

Segun los planteamientos anteriores, un enfoque de investigacion es la perspectiva
tedrica 0 metodoldgica que se utiliza para abordar un problema. Igualmente, son los
planteamientos, el punto de vista, la orientacion y las formas de ver la realidad del
investigador quien posee una cosmovision que condiciona su acercamiento a la realidad que
desea estudiar. También, los enfoques se encargan de dirigir el proceso de resolucion de
problemas y estan fuertemente asociados a los paradigmas y disefios de investigacion; cada
uno tiene sus propias caracteristicas y herramientas metodologicas que se utilizan para
recopilar y analizar informacion

En relacion con el enfoque cuantitativo, Barrantes (2014), expresa que es llamado
también racionalista-analitico o positivista-cuantitativo; surge finalizando el siglo XIX e
inicios del XX, proviene de las ciencias naturales y se traslado a las ciencias sociales. Para,
Hernandez-Sampieri, Fernandez & Baptista (2014) el enfoque cuantitativo se caracteriza
por las predicciones la cual son interpretaciones de los hechos observados; por lo tanto, su
direccion es predecible. Por su parte, Naupas et al. (2018), expresan que €s un proceso
analitico en el que el todo se divide en sus elementos basicos; es decir, de lo general a lo
especifico; también puede percibirse como un camino que va del fendmeno a la ley, es

decir, del efecto a la causa.
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Tipo de investigacion

De acuerdo a la investigacion realizada las caracteristicas de la misma presenta que este
es un estudio enmarcado bajo la Modalidad de un Proyecto Factible, definida segun la
Universidad Nacional Experimental de los Llanos Occidentales Ezequiel Zamora
(UNELLEZ), en sus normas para la elaboracion del trabajo de aplicacion (2012) en su
articulo 37 como aquellos que consisten en la elaboracion y desarrollo de una propuesta
viable para solucionar problemas , requerimientos o necesidades (administrativas o
contables) de una organizacion o grupo social apoyado en una investigacion documental .
(p. 14)

Balestrini (2002) coinciden con esto, afirmando que los proyectos factibles son aquellos
proyectos de investigacion que proponen la formulacion de modelos, sistemas entre otros,
para dar solucion a una realidad o problematica planteada, la cual fue sometida previamente
a estudios o necesidades a satisfacer, siendo asi que un proyecto factible es el tipo de
investigacion adecuado para el presente trabajo dado que su propdsito se centré en
proponer estrategias de mercado para solucion de los problemas mencionados en la
investigacion.

Disefio de la investigacion

El disefio de la presente investigacion es de campo, segun Arias (2006), para quien la
investigacion de campo “Consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos
investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o
controlar variable alguna, es decir, el investigador obtiene informacion, pero no altera las
condiciones existentes” (p. 31). Este tipo de estudio se realiza en el entorno natural donde

ocurre el fendmeno a investigar. Los datos se recogen directamente del lugar donde los
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hechos o situaciones se desarrollan, utilizando técnicas como la observacion, encuestas o
entrevistas. Su objetivo es obtener informacién de primera mano, directamente de los

sujetos o fendmenos en su contexto real.

Poblacion y Muestra

Poblacién

Se refiere a todas las unidades que se analizan en la investigacion, segun la naturaleza
del problema, es decir, representa la totalidad de las unidades que se van a examinar, las
cuales deben compartir caracteristicas comunes que fundamentan la investigacion. Segln
Arias (2006) manifiesta que es: “Un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para las cuales serdn extensivas las conclusiones de la
investigacion la cual queda delimitada por el problema y por los objetos de estudio” (p. 81).
Por lo cual, recomienda delimitar con claridad y precision, siendo preferiblemente finitas
tomando en cuenta el tiempo y recursos limitados, sin dejar de lado que, si el nimero de
elementos que la conforman resulta accesible, puede llevarse a cabo un censo poblacional.
Por lo que la poblacion quedo establecida en cuatro (04) individuos, que son los
involucrados en las actividades.

Para llevar a cabo esta investigacion, fue necesario realizar un analisis de la poblacion de
la empresa P&C IMPORT 2021.C.A. con el fin de determinar como abordar el plan de
negocios y cOmo éste impacta y beneficia a cada uno de sus miembros. Asi, la poblacion de
esta investigacion se defini6 en cuatro (04) personas, quienes estan directamente

involucradas en las actividades relacionadas con el problema de estudio.
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Muestra

Dado que la muestra, segiin Arias (2006), es: “Un subconjunto representativo y finito
que se extrae de la poblacion accesible” (p. 83), pero al provenir de una poblacion finita
muy pequefia de cuatro (04) individuos, no se requiere extraccion o seleccion de la misma.
Hernandez (citado en Castro, 2003) también lo manifiesta de manera contundente: "Si la
poblacion es menor a cincuenta (50) individuos, la poblacién es igual a la muestra™ (p. 69).
Por lo tanto, en esta investigacion la muestra seleccionada es, entonces de cuatro (04)
individuos, que son los involucrados en las actividades, quienes estan ligados directamente

en la problematica de estudio.

Técnicas e instrumentos para la recoleccion de informacion

Una vez obtenidos los indicadores de los elementos tedricos y definido el disefio de la
investigacion, es necesario definir las técnicas de recoleccién de datos para construir los
instrumentos que permitan obtenerlos de la realidad En todo proceso investigativo, las
técnicas e instrumentos utilizados en la recoleccion de datos conforman una pieza
fundamental y en virtud del tamafio de la muestra, como instrumento de recoleccion de
datos se utilizara la observacion y la encuesta, siguiendo este orden Arias (2006), refiere
que las técnicas de recoleccién de datos "son las distintas formas o maneras de obtener la
informacion mediante la observacion directa, la encuesta oral o escrita, el cuestionario, la
entrevista, el analisis documental y el analisis de contenido entre otros". (p. 86).

Asi mismo destaca el autor que los instrumentos "son los materiales que se utilizan para
recoger y almacenar la informacion, entre los que destacan los formatos de cuestionario,
guia de entrevista, lista de cotejo, grabador, camara fotografica o de video entre otros". (p.

91). En otras palabas las técnicas e instrumentos de recoleccidn de informacion, representa
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la forma en la cual se recolecta informacion de la poblacion objeto de estudio, siendo
aplicadas en un determinado tiempo 0 momento y en relacion directa con el problema de
investigacion.

A tal efecto, se procedio a la seleccion de la técnica de la encuesta en su modalidad de
cuestionario, como una de las técnicas que mejor se adapta a las caracteristicas de la
presente investigacion, que, de acuerdo a Casas, Repullo y Donado, (2003) EI cuestionario
es un instrumento utilizado para recoger de manera organizada la informacion que permitira
dar cuenta de las variables que son de interés en cierto estudio, investigacion, sondeo o
encuesta. Generalmente, se compone de un conjunto de preguntas que permitira obtener la
informacidn de manera estandarizada para luego, mediante un analisis de tipo cuantitativo,
se debe plantear las conclusiones que correspondan con los datos obtenidos. La técnica es
el conjunto de reglas y procedimientos que permite establecer la relacién con el objeto

sujeto de la investigacion.

Validez y Confiabilidad del Instrumento

Validez

En cuanto a este aspecto, Arias (2006) establece que: “Las preguntas deben tener una
correspondencia directa con los objetivos de la investigacion, y estas interrogantes
consultaran solo aquello que se pretende conocer o medir” (p. 79). A tal efecto, la validez
del instrumento aplicado al personal de la empresa se efectud a través de juicio de experto,
en este sentido se acudié al juicio de tres profesionales expertos, dos (2) en el area de

Finanzas y uno en aspecto metodoldgico.
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Confiabilidad
Al respecto Hernandez, Fernandez y Baptista (2010) sefialan, “la confiabilidad de un
instrumento de medicidn se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u
objeto produce resultados iguales” (p.277). Esta es la que se encarga de la medicion se
refiere al grado de precision o exactitud de la medida, en el sentido de que si aplicamos
repetidamente el instrumento al mismo sujeto u objeto produce iguales resultados. Por lo
que para la presente investigacion la confiabilidad de los instrumentos de medicion se
determiné mediante el método estadistico Kuder-Richardson conocida como KR-20 el cual
es un método que se utiliza para medir la confiabilidad de una prueba con respuestas
dicotémicas, es decir, que solo tienen dos opciones: correcta o0 incorrecta. Representa el
grado en que las mediciones de un instrumento son precisas, estables y libres de errores,
por lo tanto, es una medida de estabilidad de las observaciones, la formula para calcular la
confiabilidad de un instrumento de recoleccion de datos que tenga dos (2) alternativas de

respuestas es:

2

E o

Krzl]:i 1- -
K -1 o

Kr20 = Coeficiente de Confiabilidad

k = NuUmero de item

ot
= Varianza de los puntajes de cada item

= Varianza del instrumento
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Para evaluar la confiabilidad u homogeneidad de las preguntas del cuestionario se
empleo este coeficiente, el cual debiera tomar valores entre cero (confiabilidad nula) y uno
(confiabilidad total).

Técnica de procesamiento y andlisis de la informacion

Para Sabino (2002), las técnicas de analisis: comprende dos (02) etapas: la
representacion de los datos. Se refiere basicamente a representacion estadistica de datos;
debe ser estudiado con mas detenimiento en curso de estadisticas y en el método para
ordenarlos y representarlos Idgicamente. (p.52). Una distribucion de frecuencia indica el
namero de veces que ocurren cada dato del instrumento.

En cuanto a la representacion grafica, se utilizé la gréfica de pastel, en virtud de que
muestra porcentaje y proporciones, al respecto Hernandez et al (2003) “un gréfico circular
es una representacion de las categorias de una variable mediante los sectores de un circulo
cuyas areas son proporciones a la importancia relativa de cada categoria” (p. 163). El
grafico de pastel presenta la informacion dividida en secciones que son proporciones en

tamafio relacionados con la distribucion de frecuencia correspondiente.
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Capitulo IV

Anélisis de la Informacion

Segin Hurtado (2000) afirma que “el proposito del andlisis es aplicar un conjunto de
estrategias y técnicas que le permiten al investigador obtener conocimientos que esta
buscando, a partir del adecuado tratamiento de los datos recogidos” (p. 181) teniendo en
cuenta esta afirmacion, en este capitulo se describen los procedimientos realizados en la
investigacion, los cuales permiten no solo analizar e interpretar los resultados obtenidos,
sino también proporcionar un marco claro para entender el proceso de recoleccion y
analisis de datos.

El instrumento utilizado en esta investigacion consta de veintiséis (26) items con
alternativas de respuesta simples, lo que facilita la recopilacion de informacion precisa y
relevante. Una vez recopilados, los datos fueron tabulados y graficados para visualizar la
informacién de manera efectiva, permitiendo identificar patrones y tendencias
significativas. Este analisis se lleva a cabo en relacion con los items utilizados para validar
la investigacion, asegurando que los hallazgos sean pertinentes y confiables. Asi, se busca
ofrecer una comprension profunda de los datos donde os resultados obtenidos en la

investigacion son los siguientes:
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Cuadro 2

¢ Cuenta la empresa con una estructura organizacional bien definida?

Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)

0%
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Grafico 1. ¢ Cuenta la empresa con una estructura organizacional bien definida?

Este parrafo refleja las opiniones de los empleados acerca de como esta organizada la
empresa. Segun los datos recopilados el cien por ciento (100%) expresa que la empresa
cuenta con una estructura organizacional bien definida. Por otro lado, Robbins, (2005)
afirma que “la estructura organizacional es la distribuciéon formal de los empleos dentro de
una organizacién, proceso que involucra decisiones sobre especializacion del trabajo,
departamentalizacion, cadena de mando, amplitud de control, centralizacién vy

formalizacion” (p234)
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Cuadro 3

¢La organizacion aplica estrategias para el cumplimiento de los objetivos

propuestos?
Categoria ) (%)
Si 1 25
No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 2. ¢La organizacion aplica estrategias para el cumplimiento de los objetivos
propuestos?

En relacion a si la empresa cuenta con planes o métodos para alcanzar sus metas, menos
de la mitad de las personas encuestadas (25%) afirman que si tienen estrategias en marcha.
Sin embargo, un poco mas de la mitad (75%) indico que no disponen de ellas. Esto muestra
una carencia de planes o estrategias que ayuden al cumplimiento de los objetivos. Segun
Chiavenato y Sapiro, (2017) afirman que “la estrategia es el patron que integra los objetivos
generales de una organizacion en un todo coherente y con un proposito” (pag. 4) Siendo asi
que una estrategia bien formulada permite asignar e integrar todos los recursos posibles o

disponibles en pro de lograr los objetivos de una manera eficiente y eficaz



Andlisis de la Informacién 54

Cuadro 4

¢Las ventas dentro de la empresa cuentan con una planificacion?

Categoria ()] (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 3. ¢Las ventas dentro de la empresa cuentan con una planificacion?

Segin la informacion recopilada, solo una pequefia parte del personal,
aproximadamente el (25%), piensa que la empresa cuenta con un plan establecido para las
ventas. La mayoria, un (75%), opina que no existe una estrategia formal en ese aspecto.
Esto indica que la ausencia de una planificacion o estrategias claras puede estar afectando
negativamente el desempefio en las ventas. Los autores Idalberto, Chiavenato (1999),
expresan que "La planificacion es una técnica para minimizar la incertidumbre y dar méas
consistencia al desempefio de la empresa.” Lo que afirma que al momento de intentar lograr

los objetivos y metas de la empresa sin estrategias o planificacion existe un mayor riesgo.
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Cuadro 5

¢ Los objetivos o metas de la empresa estan debidamente establecidos?

Categoria ® (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 4. ¢ Los objetivos 0 metas de la empresa estan debidamente establecidos?

En relacion a este tema, todo el equipo (100%) de la empresa P&C IMPORT 2021 C.A.
afirmo que la empresa cuenta con metas y propositos claramente definidos, lo que refleja
un nivel de claridad y alineacién en cuanto a los objetivos de la empresa y la comunicacion
de los objetivos a lograr a corto y largo plazo a los empleados de la misma siento esto de

suma importancia en una organizacion.
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Cuadro 6

¢Las politicas que posee la empresa estan debidamente establecidas?

Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 5. ¢ Las politicas que posee la empresa estan debidamente establecidas?

En relacion a la pregunta sobre si la empresa cuenta con politicas claramente definidas,
todos los participantes, sin excepcion, confirmaron que si. Dando a entender que hay
consenso total respecto a la existencia de directrices formales en la organizacion. Es asi
como Chiavenato (2004) afirma que un “Sistema de control interno significa, todas las
politicas y procedimientos (controles internos) adoptados por la administracién de asegurar,
hasta donde sea factible la ordenada y eficiente conduccion del negocio, incluyendo la
adherencia a las politicas de la administracion, la salvaguarda de archivos, la prevencion y
deteccidn de fraudes y errores, la exactitud e integridad de los registros contables y la

oportuna preparacion de la informacion.
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Cuadro 7

¢El personal tiene conocimiento de las politicas internas que se aplican para las

ventas?
Categoria ) (%)
Si 1 25
No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 6. ¢EIl personal tiene conocimiento de las politicas internas que se aplican
para las ventas?

En cuanto a que tanto conocen los empleados sobre las reglas internas relacionadas con
las ventas, la minoria (25%) afirma estar familiarizados con dichas politicas, mientras que,
por otro lado, el otro (75%) de los trabajadores indica que no tienen conocimiento de ellas,
esto se debe a que la mayoria de los miembros de la empresa no se les asigna tareas como
vendedores, por los tanto solo se limitan a poseer conocimientos sobre sus areas o
asignaciones de trabajo dentro de la empresa siendo asi que esto representa una debilidad

para la empresa y una posible area de mejora para la organizacion.
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Cuadro 8

¢ Los procesos de venta se verifican mediante evaluaciones realizadas al personal?

Categoria ()] (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 7. ¢Los procesos de venta se verifican mediante evaluaciones realizadas al
personal?

Segun la informacidn presentada en esta grafica, la minoria de los participantes (25%)
afirmo que se llevan a cabo revisiones para comprobar como se realizan las ventas, Por otro
lado, un (75%) de los encuestados sefialo que estas revisiones no se realizan. En este
sentido, se infiere que en palabras de Robbins y De Cenzo (2009), afirman que “el control
como el proceso de vigilar las actividades con el fin de garantizar la seguridad de que se
realicen conforme a los planes para corregir las desviaciones importantes, afirmando asi
que una verificacion al personal al momento de realizar las ventas puede reducir margen de
errores que se pueden cometer ocasionando una pérdida de un posible consumidor o

comprador”.
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Cuadro 9
¢El personal de la empresa se encuentra capacitado para la comercializacion de

nuevos productos?

Categoria ) (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 8. ¢EIl personal de la empresa se encuentra capacitado para la
comercializacion de nuevos productos?

Respecto a la pregunta sobre si la compafiia cuenta con el equipo adecuado y preparado
para vender nuevos productos, el (100%) de los empleados afirman que la empresa si
cuenta con el personal capacitado para llevar a cabo esas tareas. Al referirse al proceso de
capacitacion, Susomrith et al. (2019) indica que la capacitacién es un proceso a corto plazo
y una inversion a largo plazo siendo asi que los planes de capacitacion bien ejecutados
aumentan el conocimiento, sus competencias y su desempefio laboral, lo que permite elevar

la calidad y la productividad de la organizacién con un personal mejor capacitado.
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Cuadro 10
¢El departamento de recursos humanos se planifica tomando en cuenta las

necesidades del departamento de ventas?

Categoria ) (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 9. ¢ El departamento de recursos humanos se planifica tomando en cuenta las
necesidades del departamento de ventas?

Segun la informacion presentada en esta gréfica, el (25%) de los encuestados afirman
que si lo hacen, mientras que el otro (75%) expresan que no, siendo esto una gran debilidad
para la empresa y su competitividad en el mercado tal como lo afirman en diferentes
estudios (Schlemenson, 2002; Giraldo, 2015).coincidiendo en que una visién basada en los
recursos Yy capacidades, se considera la importancia de los recursos intangibles (refiriéndose
a los recursos humanos) para el desarrollo de un nuevo enfoque en la formulaciéon de
estrategias organizacionales, debido a que estos elementos del talento humano son la clave

de la competitividad organizacional.
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Cuadro 11

¢El personal de venta recibe algun incentivo por el nimero de ventas alcanzadas?

Categoria ()] (%)
Si 0 0

No 4 100

Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 10. ¢EIl personal de venta recibe algun incentivo por el nimero de ventas
alcanzadas?

En los datos presentados se puede ver reflejado, que el (100%) delos trabajadores
indican que la compafiia no fomenta ni motiva a su equipo para incrementar las ventas, esto
sugiere que el area de venta podria estar enfrentando dificultas en la adopcion de nuevas
estrategias que puedan incrementar las ventas. Asi mismo, Castro, Rivera y Serna. (2018)
definieron los incentivos laborales como iniciativas que toma una empresa para estimular al
personal con la intencion de mejorar en ciertas tareas o aspectos, optimizando la rapidez y

eficacia con mayor calidad, y generando un menor coste a la compaiiia.
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Cuadro 12
¢Posee la empresa la capacidad financiera para la innovacion y desarrollo en la

comercializacion de nuevos productos?

Categoria ) (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 11. ¢ Posee la empresa la capacidad financiera para la innovacion y desarrollo
en la comercializacion de nuevos productos?

Segun la encuesta, todos los empleados, sin excepcion, consideran que la empresa tiene
la habilidad de innovar, crear e introducir nuevos productos en el mercado, es decir, que
todos estan de acuerdos en que la organizacion posee la capacidad suficiente para
desarrollar ideas innovadoras y llevarlas al mercado tal como lo explica Chiavenato (1999)
"Los recursos son medios que las organizaciones poseen para realizar sus tareas y lograr
sus objetivos: son bienes o servicios utilizados en la ejecucion de las labores
organizacionales. La administracion requiere varias especializaciones y cada recurso una

especializacion.” (pag. 10)
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Cuadro 13
¢El personal de la empresa cuenta con herramientas tecnoldgicas necesarias para el

desarrollo de sus funciones?

Categoria ) (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 12. ¢(El personal de la empresa cuenta con herramientas tecnoldgicas
necesarias para el desarrollo de sus funciones?

De los datos presentados, se observa que el (25%) de los trabajadores expresan que, Si
cuentan con las herramientas necesarias para desarrollar sus funciones, mientras que el
(75%) restante difieren no disponer de las herramientas tecnologicas adecuadas y
necesarias para la ejecucion de su labor. Esto sugiere que la falta de herramientas y
tecnologia adecuada puede estar limitando la eficiencia operativa de la empresa, donde al
combinar estos avances tecnoldgicos con una estrategia de marketing bien planificada, el
equipo podra desempefiarse de manera efectiva, lo que probablemente contribuira a

aumentar las ventas del negocio
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Cuadro 14
¢Utiliza la empresa equipos tecnologicos adecuados para el manejo de informacion

contable y administrativa?

Categoria ) (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 13. ¢Utiliza la empresa equipos tecnoldgicos adecuados para el manejo de
informacion contable y administrativa?

Segun los datos del andlisis previo, el (25%) de los trabajadores manifesté que, si
utilizan herramientas tecnologia para el desarrollo de las actividades administrativas,
aunado a esto el otro (75%) de los trabajadores niegan contar con las maquinas tecnolégicas
adecuadas, esto se debe a que la empresa solo cuenta con un computador para el
administrador mientras que el resto de los empleados cuenta con un registro manuscrito
funcional, es por ello que es de gran importancia que la empresa cuente con los equipos
tecnolégicos adecuados para el buen desarrollo y manejo de la informacion administrativa y
datos contables para la empresa sustituyendo los registros manuscritos por herramientas

tecnoldgicas.
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Cuadro 15
¢La actividad comercial de la empresa se ve afectada por las politicas del Estado

Venezolano?

Categoria ) (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 14. ¢ La actividad comercial de la empresa se ve afectada por las politicas del
Estado Venezolano?

En la presente grafica se puede observar que el (25%) de los encuestados consideran
que si existen politicas que afectan el desarrollo empresarial debido a las importaciones de
mercancias que realiza de otros paises para su posterior comercializacién tanto en territorio
nacional o internacional. Mientras que por otro lado el (75%) de los encuestados exponen
que la empresa no se ve afectada por politicas del estado venezolano debido a su
desconocimiento del mismo sobre como pueden influir las politicas del pais referente a las

importaciones y exportaciones.
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Cuadro 16

¢Las normativas legales afectan el desarrollo de las actividades dentro y fuera de la

empresa?
Categoria ) (%)
Si 3 75
No 1 25
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 15. ¢Las normativas legales afectan el desarrollo de las actividades dentro y
fuera de la empresa?

Esta grafica muestra como los empleados perciben el efecto que tiene las normativas y
regulaciones en las actividades de la empresa. Un analisis mas profundo revela que un
(75%) de los encuestados piensa que, si afectan las normativas el desarrollo empresarial,
por otro lado, el (25%) de los encuestados consideran que las actividades empresariales no

se ven afectadas por normativas dado que para ellos son desconocidas.
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Cuadro 17

¢La falta de disponibilidad de productos afectan las ventas?

Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 16. ¢ La falta de disponibilidad de productos afectan las ventas?

El analisis realizado nos muestra que en su totalidad (100%) de los encuestados
coinciden en que la falta de productos afecta de manera negativa las ventas de la empresa.
Es de alli que parte la necesidad de disefiar un plan estratégico que ayude a incrementar el
volumen de ventas en la empresa y asi evitar la falta de productos necesarios manteniendo
siempre en stock los productos mas comercializados o demandados por la clientela de la
empresa. La Cadena de Suministro puede definirse como: “red de organizaciones que estan
involucradas a través de uniones aguas arriba y aguas abajo en los diferentes procesos y
actividades que producen valor en forma de productos y servicios para los clientes finales”

(Christopher, 1998).
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Cuadro 18

¢Dentro de los inventarios se observa la obsolescencia de productos?

Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 17. ¢Dentro de los inventarios se observa la obsolescencia de productos?

Los resultados muestran que todos los participantes de la encuesta estan de acuerdo en
que la falta de articulos innovadores tiene un impacto negativo en los ingresos de la
compaiiia, Esto subraya la importancia de desarrollar una estrategia efectiva para optimizar
el control del stock, liquidar los productos que estén obsoletos en el mercado y garantizar la
disponibilidad de productos actualizados tecnolégicamente, para seguir siendo competitiva
y satisfacer la demanda del mercado. Para la Real Academia Espafiola (RAE) la
obsolescencia es “Anticuado o inadecuado a las circunstancias, modas o necesidades

actuales”.
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Cuadro 19

¢Cuenta la empresa con un sistema de registro que le informe en tiempo real la

cantidad de productos en Stock?

Categoria ) (%)
Si 0 0

No 4 100

Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 18. ¢{Cuenta la empresa con un sistema de registro que le informe en tiempo
real la cantidad de productos en Stock?

Los datos de la grafica muestran que la totalidad (100%) de los encuestados exponen
que la organizacion carece de un sistema adecuado para llevar un control efectivo de los
inventarios, esta situacion puede provocar errores en la administracion y la gestioén de su
inventario en la disponibilidad de stock y en la confiabilidad de los datos para planificar y
tomar decisiones. Para Diaz (1999) los stocks son la cantidad de bienes que una empresa

mantiene en existencia en un momento dado.
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Cuadro 20

¢El almacén cumple con las normativas de sanidad para los productos?
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Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 19. ¢ El almacén cumple con las normativas de sanidad para los productos?

De acuerdo con la informacién obtenida, se expone que un (100%) de los trabajadores

coinciden en que las condiciones del almacén se ajustan a las regulaciones sanitarias. Ya

que la falta de cumplimiento puede derivar en multas legales y deterioro en la mercancia

ocasionando una pérdida de recursos para la empresa. Para Ortiz et al. (2018)

el

almacenamiento o almacén es el subproceso operativo concerniente a la guarda y

conservacion de los productos con los minimos riesgos para el producto, personas y

compafiia y optimizando el espacio fisico del almacén.
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Cuadro 21

¢El transporte que se utiliza para el traslado de productos es adecuado?

71

Categoria ()] (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)

=S| =mNo

Grafico 20. ¢ El transporte que se utiliza para el traslado de productos es adecuado?

En los datos suministrados se puede apreciar que un (25%) de trabajadores afirma que

el medio de transporte empleado para mover los productos es el apropiado, mientras que el

(75%) afirman que el vehiculo que transporta los productos no es el mas dptimo para dicha

labor dado que se deberia usar un camion de carga pesada para transportar los productos o

mercancias de la empresa y no un vehiculo liviano particular.
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Cuadro 22

¢Estan definidas las tareas a realizar de cada empleado en la empresa?

72

Categoria ()] (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 21. ¢ Estan definidas las tareas a realizar de cada empleado en la empresa?

Los datos muestran que todos los trabajadores (100%) afirman saber cuéles son sus

funciones especificas dentro de la empresa, esto ayuda a que los empleados sean mas

eficientes y no haya tantas confusiones en el &mbito laboral al momento de ejecutar sus

tareas. Seguidamente el autor Martinez (2002) sefiala que el tiempo de la jornada de trabajo

“equivale al tiempo de servicios efectivamente prestados por el trabajador como pago de su

deuda de actividad” (p 72)
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Cuadro 23
¢Existe variacion de precios en los productos al momento de cancelar en moneda

nacional o extranjera?

Categoria ) (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 22. ¢ Existe variacion de precios en los productos al momento de cancelar en

moneda nacional o extranjera?

Este grafico muestra que los empleados afirman que existe variacion dependiendo de la
moneda con la que los clientes realizan el pago, esto se debe a que la empresa al momento
de pagar la compra de mercancia, esta debe ser en moneda extranjera dado que sus
proveedores no manejan la moneda nacional, por lo cual al momento de realizar una venta
en moneda nacional la empresa se ve en la obligaciéon de adquirir divisas extranjeras a un
precio elevado en un mercado devastado por los problemas econémicos, donde esto podria
generar multas a la empresa por no adecuarse a las normativas del estado referente a las

variaciones de precio a pagar segun la moneda en que se cancele.
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Cuadro 24

¢La empresa ofrece promociones en los productos a través de redes sociales?

Categoria ()] (%)
Si 1 25

No 3 75
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 23. ¢;La empresa ofrece promociones en los productos a través de redes
sociales?

Los resultados muestran que el (75%) de encuestados sefialan que la compafiia no
aprovecha las plataformas sociales para promover los productos, captando nuevos clientes y
potenciar las ventas tanto fisicas en la tienda de la empresa, asi como por redes sociales
como lo son Instagram Facebook y X; mientras que el (25%) afirma que si se ofrece
promociones en las redes sociales debido a que la empresa posee una cuenta en redes
sociales, sin embargo, la misma se encuentra en una situacion precaria debido a que no

ofrecen promociones constantes y se publica algo una vez al afio aproximadamente
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Cuadro 25

¢Ofrece la empresa productos de vanguardia tecnoldgica en el mercado de

autoperiquitos?

Categoria ) (%)
Si 4 100

No 0 0
Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 24. ;Ofrece la empresa productos de vanguardia tecnoldgica en el mercado de
autoperiquitos?

La informacién suministrada refleja la totalidad de los empleados consideran que la
empresa si ofrece productos de vanguardia tecnolégica, haciéndolos competitivos en el
mercado que valora la innovacion y esta en constantes cambios debido al factor
tecnoldgico, las preferencias del consumidor y las tendencias del mismo. Aunado a esto el
autor Garcia y Pérez (2019) Expresan que los avances tecnolégicos modernos son una
necesidad inherente al funcionamiento 6ptimo de la sociedad del siglo XXI, obligando a las
personas a constantes cambios, acorde con las nuevas herramientas de trabajo vy
socializacion, por lo que se puede afirmar que en este tipo de mercado el factor tecnoldgico

es altamente influyente.
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Andlisis de la Informacién 76

¢Las promociones son importantes para aumentar la posibilidad de que un cliente

adquiera un producto o servicio?

Categoria ()] (%)
Si 4 100
No 0
Total 4 100
Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 25. ¢Las promociones son importantes para aumentar la posibilidad de que

un cliente adquiera un producto o servicio?

Todas las personas consultadas estan de acuerdo en que las ofertas y descuentos juegan

un papel fundamental para motivar a los consumidores a realizar compras. Esto resalta la

importancia de disefiar camparias promocionales que ayuden a captar la atencion de mas

clientes y elevar los niveles de ventas con ofertas que atraigan al consumidor con precios

accesibles y razonables. Para los autores (Stanton, Etzel y Walker, 2007), definen la

promocion como todos los esfuerzos personales e impersonales de un vendedor o

representante del vendedor para informar, persuadir o recordar a una audiencia objetivo,

por lo cual mediante promociones se puede persuadir a un cliente de comprar mercancia.



Andlisis de la Informacién 77

Cuadro 27
¢Se realizan exhibiciones de productos dentro de la empresa en fechas patrias y

eventos especiales durante el ejercicio economico?

Categoria ()] (%)
Si 0 0

No 4 100

Total 4 100

Fuente: Instrumento Aplicado. (Cedefio & Garay, 2025)
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Grafico 26. ¢Se realizan exhibiciones de productos dentro de la empresa en fechas
patrias y eventos especiales durante el ejercicio econémico?

En la gréfica ilustrada se puede apreciar que en su totalidad (100%) los encuestados
difundieron que la empresa no lleva acabo la presentacion de productos en ocasiones
especiales, lo que representa que no se esta aprovechando la oportunidad para mejorar la
exposicion de los productos y captar la atencién de mas clientes. Se sugiere que la empresa
evalué la posibilidad de organizar eventos donde se puedan exhibir los productos. Para
(Stanton, Etzel, & Walker, 2007), definen la publicidad como "una comunicacion no
personal, pagada por un patrocinador claramente identificado, que promueve ideas,

organizaciones o productos (p.552)
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Conclusiones del Diagnostico

Una vez culminado la tabulacion de los datos y realizado el analisis se procedié con
realizar un diagnéstico de manera generalizada de la informacién recogida donde se
visualizo la problematica que posee la empresa P&C Import 2021, C.A. donde esta enfrenta
desafios significativos relacionados con la gestion de su inventario, debido a una
acumulacién preocupante de mercancia obsoleta. A través de la recopilacion y analisis de
datos, se identificaron varios factores clave que contribuyen a esta situacion. En primer
lugar, la falta de una planificacion estratégica adecuada en las ventas es evidente, ya que la
mayoria del personal encuestado indicd que no existen estrategias definidas para alcanzar
los objetivos propuestos. Este vacio en la planificacion ha llevado a una alta cantidad de
productos que permanecen sin vender, lo que, a su vez, aumenta el riesgo de obsolescencia.

Ademas, los resultados sugieren que la empresa no estd aprovechando al maximo las
oportunidades de promocion y liquidacion de productos, lo que podria liberar espacio en el
almacén y generar ingresos adicionales. Aunque la totalidad de los encuestados reconoce
que la empresa tiene la capacidad financiera para innovar y desarrollar nuevos productos
para ingresar al mercado, la falta de incentivos para el personal de ventas y la ausencia de
un control adecuado sobre el inventario limitan la efectividad de estas capacidades.

Finalmente, es crucial que P&C Import 2021, C.A. implemente un sistema de gestion de
inventarios que permita un seguimiento en tiempo real, ademas de desarrollar estrategias de
mercado que no solo promuevan la liquidacion de productos obsoletos, sino que también se

alineen con las tendencias del mercado y las necesidades cambiantes de los consumidores.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones

En el presente capitulo se generan las conclusiones y recomendaciones las cuales son
presentadas de acuerdo a los objetivos planteados dando respuesta las interrogantes ademas
del analisis e interpretacion de los resultados obtenidos del instrumento aplicado en P&C
Import 2021, C.A.

Conclusiones

Las empresas en la actualidad han logrado establecer sus negocios a pesar de las
incertidumbres y los riesgos financieros que esto presenta, algunas de estas han logrado
establecerse y mantener una posicion sélida gracias a que cuentan con una planificacion y
estrategias adecuadas que ayudan a minimizar los errores y a disminuir la incertidumbre,
usando estas herramientas para analizar las tendencias en el mercado y adaptarse a lo que el
consumidor esté dispuesto a adquirir, evitando la acumulacion de mercancia que con el
paso de tiempo aumenta su riesgo de obsolescencia con nuevos productos tecnolégicos que
ingresan al mercado.

Siendo asi que las estrategias habiendo previamente realizado un diagndstico de la
situacion actual de los puntos fuertes y débiles que cuenta la empresa ademas de sus
desventajas, oportunidades y amenazas al momento de crear una estrategia, donde se logro

alcanzar los objetivos de una manera eficaz los cuales se especifican a continuacion:
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Con respecto al objetivo especifico uno (1) que hace referencia a diagnosticar las causas
de la acumulacion de mercancia obsoleta, se identifico que la falta de planificacion en las
ventas es un factor critico que contribuye a la acumulacion, ademéas de la falta de
promociones y de que el precio de venta de la mercancia varia segun con el tipo de moneda
que cancele el cliente, sumado a eso, se debe tener en cuenta las constantes demandas
cambiantes del mercado y del factor tecnologico que es primordial en el negocio de
autoperiquitos dado que el consumidor final preferira un producto con mayor tecnologia y
mas actual que un producto obsoleto y viejo, siendo estas las principales causas de la
acumulacién de inventarios en la empresa.

De acuerdo al objetico especifico dos (2) que hace referencia sobre el impacto financiero
del inventario obsoleto en la rentabilidad de la empresa, donde se determind que a pesar de
que la empresa posea una cantidad alarmante de un aproximado del treinta por ciento (30%)
de mercancia obsoleta que ha estado estancada sin vender por mas de cinco (5)
afios(informacion que fue aportada por uno de los duefios de la empresa), esto no ha
representado un impacto tan significativo para la empresa dado que esta cuenta con la
disponibilidad financiera para adquirir nuevos productos de vanguardia tecnoldgica para
ofrecer en el mercado y poder adaptarse a las constantes fluctuaciones de los gustos y
necesidades del consumidor final para evitar aumentar esa mercancia obsoleta que
permanece fuera de mercado

De acuerdo al objetivo especifico nimero tres (3) se observo que la empresa ain no
cuenta con estrategias de mercado que ayuden a la promocién y liquidaciéon de productos
que se encuentren fuera de mercado y con riesgo de obsolescencia, que, en consecuencia,
mejoraria el control de sus inventarios, liberaria espacio en su almacén y produciria

ingresos que podran ser utilizados en la adquisicion de nuevos productos para introducir en
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el mercado, es por ello que surge la necesidad de disefiar estrategias de mercado que

beneficien a la compafiia P&C Import 2021, C.A.

Recomendaciones

Una vez que se han llegado a las conclusiones, es posible formular las siguientes

recomendaciones:

v

Implementar un sistema de control de inventarios a la empresa, que permita
conocer en tiempo real la cantidad de productos en existencia.

Elaborar e implementar estrategias de mercado que ayude al cumplimiento de los
objetivos propuestos.

Utilizar de manera efectiva la formacion y conocimientos que tiene la empresa
en su personal, brindandoles herramientas tecnologicas para el desarrollo de sus
funciones de manera eficaz y eficiente

Brindar incentivos a los trabajadores como una nueva técnica o procedimiento
que ayude a incrementar las ventas de la empresa.

Considerar exhibir los productos en eventos especiales para atraer nuevos
clientes con estrategias de marketing (Navidad, fechas patrias, aniversario de la
empresa).

Adquirir un nuevo vehiculo que cumpla con los requerimientos para el traslado
de la mercancia garantizando que los productos lleguen a su destino en

condiciones éptimas y a tiempo
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Capitulo VI

Propuesta

Nombre de la Propuesta

Estrategias de mercado para el mejoramiento del inventario en la empresa P&C Import
2021, C.A.
Presentacion de la Propuesta

La presente propuesta busca abordar de manera integral la problematica de la
acumulacién de inventarios obsoletos en P&C Import 2021, C.A., a través de la
implementacion de estrategias de mercado efectivas. Estas estrategias estan disefiadas no
solo para mejorar la gestion del inventario, sino también para optimizar la rentabilidad y
competitividad de la empresa en el sector automotriz, que se caracteriza por su dindmica
constante y la rapida evolucion de las preferencias del consumidor. Ante la creciente
obsolescencia de productos y el impacto negativo que tiene en las finanzas de la compafiia,
es necesario establecer un marco de accion que permita a la empresa P&C Import 2021,
C.A. adaptarse a los cambios de mercado y prosperar en un entorno altamente competitivo
Justificacion de la propuesta

La justificacion de esta propuesta radica en la necesidad de P&C Import 2021, C.A. de
adaptarse a las exigencias del mercado y mejorar su eficiencia operativa. La acumulacion
de mercancia obsoleta ha sido diagnosticada como un factor critico que afecta la

rentabilidad de la empresa y, por ende, su sostenibilidad en el tiempo debido a los factores
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economicos Yy politicas del estado que afecten el funcionamiento de la empresa, por lo
que, implementar estrategias de mercado permitira liberar capital, optimizar el espacio de
almacenamiento y, lo mas importante, reinvertir en productos que respondan a las
demandas actuales de los consumidores, donde esta propuesta no solo busca solucionar la
problematica existente, sino también transformar los desafios en oportunidades de un
mayor crecimiento para la empresa.

Objetivos de la propuesta

Objetivo General.

Disefar las estrategias de mercado para el mejoramiento de inventario en la empresa
P&C Import 2021, C.A

Objetivos especificos.

Realizar un diagnostico en la empresa P&C Import 2021, C.A. mediante un analisis
FODA.

Formular estrategias de mercado eficaces que permitan al aplicarse, el mejoramiento en
la gestion de inventarios en la compafiia P&C Import, C.A.

Presentar a la empresa una estrategia de mercado que cumpla con las expectativas de la
comparfiia que pueda dar solucion a la problematica y asi mismo ser factible para la
empresa.

Elaborar un plan de accién que detalle las estrategias propuestas

Matriz DOFA

La matriz DOFA, también conocida como FODA es una herramienta estratégica que
evallan los factores internos y externos de una organizacion o empresa siendo este caso

P&C Import 2021, C.A. donde los factores internos se clasifican como fortalezas y



Propuesta 84

debilidades mientras que los externos se clasifican en oportunidades y amenazas, siendo asi
que esta herramienta permite identificar cuéles son los puntos fuertes y debiles de la
empresa asi como las oportunidades y amenazas de su entorno, lo que permitira el
desarrollo de estrategias.

Cuadro 28

Anadlisis interno

Andlisis interno

Fortalezas

Debilidades

F1 Roles y responsabilidades claramente

establecidas
F2 objetivos y politicas empresariales

definidos

F3 capacidad financiera para innovar y

desarrollar nuevos productos
F4 almacén que cumple con normas

sanitarias

F5 personal capacitado para ventas

F6 disposicion financiera para adoptar

nuevas herramientas tecnologicas

F7 Capacidad para ofrecer productos
innovadores

F8 Reputacion en el mercado

D1 Falta de alineacion entre

departamentos

D2 capital inmovilizado en inventario
obsoleto

D4 Ausencia de sistema de control de
inventario en tiempo real

D5 Falta de herramientas tecnologicas
para el personal

D6 Falta de sistemas informaticos
para gestién administrativa y contable

D7 Uso deficiente de redes sociales

para promociones

D8 Ausencia de
mercado definidas

Estrategias de

D9 Falta de exhibicion de productos y
eventos promocionales
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Andlisis externo

Propuesta

Andlisis externo

85

Oportunidades

Amenazas

O1 Oportunidades de  comercio
electronico
02 Creciente demanda de productos

innovadores

O3 Posibles alianzas estratégicas

O4 Posibles expansiones a nuevos

segmentos del mercado

O5 Asesoramientos de marketing

06 Alianzas estratégicas

O7 Expansion geografica

Al Alta Inflacién en la nacién

A2 Fluctuaciones en el tipo de cambio

A3 Restricciones politicas para
importaciones

A4 Alta competencia en el sector de
autoperiquitos

A5 Répida obsolescencia tecnoldgica
debido a avances en la tecnologia

A6 Necesidad de constante capacitacion
de personal por constantes ingresos de

productos actualizados al mercado
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Cuadro 30

Matriz DOFA

DOFA

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

1. Estructura

Organizacional bien
definida

2. Capacidad

financiera

3. Personal capacitado

1. Alto inventario

obsoleto

2. Falta de sistema

de control
3. Deficiente uso de

tecnologia

4. Ausenciade

estrategias de

venta

Oportunidades (O)

Estrategias (FO)

Estrategia (DO)

Expansién en mercado
automotriz

Demanda de productos
innovadores

Posibilidad de comercio
electrénico

Posibles alianzas

estratégicas

1. Desarrollar una
plataforma para
generar ventas
electrénicas

2. Establecer alianzas
estratégicas con
proveedores

1. Implementar
sistema de
gestion de
inventarios

2. Desarrollar una
camparia de

marketing digital.

Amenazas (A)

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

1. Inestabilidad economica

2. Restricciones
gubernamentales

3. Alta competencia

4. Rapida obsolescencia

tecnoldgica de productos

1. Diversificar
proveedores para
reducir riesgos

2. Mantener inventario
de productos de alta
rotacion
demandados en el

mercado

1. Establecer
incentivos a los
empleados por las
ventas alcanzadas

por mes
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Analisis de las estrategias

Las estrategias propuestas que se presentan se sustentan en la informacion que se obtuvo
en la investigacion de campo llevada a cabo en la empresa P&C Import 2021, C.A. lo cual
permitio observar la situacion en la que se encuentra la empresa objeto de estudio, por lo
cual estas estrategias de mercado pretenden ser accesibles para la administracion de la
empresa donde finalmente se presentan las estrategias méas eficaces en orden de prioridad
para el mejoramiento de gestion del inventario.

Estrategia: Fortaleza-Oportunidades

1. Desarrollar una plataforma para generar ventas electrénicas

Esta estrategia permitird a P&C Import 2021, C.A. ampliar su alcance de mercado y
facilitar la venta de productos en linea, adaptandose a las preferencias actuales de los
consumidores que buscan comodidad y accesibilidad en una era informativa, aumentando
sus ventas y haciéndose conocer en el mercado de productos en linea.

2. Establecer alianzas estratégicas con proveedores

La creacion de alianzas con proveedores confiables permitira asegurar la calidad de los
productos y mejorar las condiciones de compra, donde se busca lograr establecer en la
alianza un acuerdo de pago con el proveedor que no genere cambios en los precios al
momento de cancelar en moneda nacional o extranjera, lo que se traduce en un mejor
servicio al cliente y mayores margenes de ganancia.

Estrategia: Debilidades-Oportunidades

1. Implementar sistema de gestion de inventarios
La adopcion de un software de gestion de inventarios permitira a la empresa monitorear

en tiempo real la disponibilidad de productos, optimizando asi la rotacion de inventarios,
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con posibilidad de reducir el riesgo por obsolescencia y evitando la falta de mercancia para
la venta
2. Desarrollar una campafia de marketing digital
Esta campafa fomentara la visibilidad de los productos y permitira a la empresa conectar
con un publico mas amplio captando nueva clientela, impulsando las ventas y ayudando a
liquidar inventarios obsoletos mediante la oferta de promociones en redes sociales y otras
plataformas digitales.
Estrategias: Fortalezas-Amenazas
1. Diversificar proveedores para reducir riesgos
La diversificacion de proveedores minimizard la dependencia de un Gnico canal de
suministro y permitird a la empresa manejar mejor las fluctuaciones del mercado ademas de
que diversificando sus proveedores puede sacar provecho a la mejor oferta y la posibilidad
de adquirir nuevos productos para introducir al mercado.
2. Mantener inventario de productos de alta rotacion demandados en el
mercado
Esto garantizara que la empresa siempre tenga productos relevantes y deseables para los
consumidores, incrementando el nimero y las oportunidades de ventas que se realizan,
ademas de reducir el riesgo por obsolescencia en la mercancia ofrecida por la empresa.
Estrategias: Debilidades-Amenazas:
1. Establecer incentivos a los empleados por las ventas alcanzadas por mes
Los incentivos motivaran al personal de ventas a desempefiarse mejor, lo que puede
resultar en un aumento significativo en las ventas debido a que tendran un mejor motivo

por el cual realizar las ventas en la empresa.
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Objetivo: Realizar un diagnoéstico en la empresa P&C Import 2021, C.A. mediante un

analisis FODA.

Estrategia: determinar cudles son las fortalezas y debilidades con las que cuenta la

empresa, para proponer estrategias que sean eficaces, eficientes y accesibles para P&C

Import 2021, C.A.

Pasos de la accion

Responsable

Duracion

Recursos

Espacio

Reunir al equipo de

trabajo que incluya la

totalidad del personal de

Todo el
equipo de

trabajo de la

1semana Humanos

Instalaciones de P&C

Import 2021, C.A.

la empresa empresa

Realizar ~ Sesiones  de Todo el 1semana Humanos Instalaciones de P&C
trabajo  para indicar equipo de Técnicos Import 2021, C.A.
fortalezas,  debilidades, trabajo de la

oportunidades y amenazas

de la empresa

empresa

Registrar y documentar

los hallazgos en un

informe  FODA  que
funcione como
fundamento  para la

formulacion de las

estrategias

Todo el
equipo de
trabajo de la

empresa

1 semanas Humanos

Técnicos

Instalaciones de P&C

Import 2021, C.A.
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Objetivo: Formular estrategias de mercado eficaces que permitan al aplicarse, el

mejoramiento en la gestion de inventarios en la compafia P&C Import, C.A.

Estrategia: Desarrollar estrategias eficaces que logren el mejoramiento de la gestion de

inventarios y captar la atencion de los clientes mediante promociones para incrementar las

ventas de productos obsoletos

Pasos de la accion Responsable Duracién  Recursos Espacio
Implementar un Gerente 2 semanas Técnicos Instalaciones  de
sistema de gestion de General Humanos P&C Import 2021,
inventarios que Econdmicos C.A.
muestre los productos
en stock en tiempo
real.

Desarrollar y poner en Jefe de ventas 2 semanas Técnicos Instalaciones  de
funcionamiento I Humanos P&C  Import 2021,
plataforma de
: . Econdmicos C.A.
comercio digital o
electronico para
incrementar las ventas.
Ejecutar una campafa Jefe de ventas, 2 semanas Técnicos Instalaciones  de
de marketing digital coordinador de Humanos P&C Import 2021,

con promociones de
productos  obsoletos

para liquidar mercancia

marketing

Econdmicos C.A.
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Objetivo: Presentar a la empresa una estrategia de mercado que cumpla con las

expectativas de la compariia que pueda dar soluciéon a la problematica y asi mismo ser

factible para la empresa.

Estrategia: Presentar a la empresa P&C Import 2021, C.A. una estrategia que cumpla

con las expectativas, que permita solucionar las problematicas presentadas y que sea

factible para la empresa.

Pasos de la accion Responsable Duracién Recursos Espacio

Elaborar un documento Gerente general 4 semanas Humano Instalaciones de

que compile todas las Econdmico P&C Import 2021,
estrategias propuestas C.A.
junto con un andlisis de

los beneficios para la

empresa
Realizar una reunion  Gerente general 1 semana Humano Instalaciones de

de presentacion ante la
gerencia de P&C
Import 2021, C.A. para
discutir las estrategias
y obtener la aprobacion
por parte de la gerencia

de la empresa.

Econdémico P&C Import 2021,

C.A.
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Instrumento de recoleccién de datos

_ANEXOS
Instrumento de Recoleccidn de Datos

Ve

Anexos

ITEMS

RESPUESTA

Variable Nominal: Fstrategias de Mercado

)

(Cuenta la empresa con una cstructura organizacional bien definida?

2)

;La organizacién aplica estrategias para el cumplimiento de los
objetivos propuestos?

3)

¢ las ventas dentro de la compresa cuentan con una planificacién?

4)

améﬁcﬁmomaadchmwindc&dm
establecidos?

5)

¢Las politicas que posce la empresa estén debidamente establecidas?

WYX

6)

¢(El personal tiene conecimicnto de las politicas internas que se
aplican para las ventas?

7

Los procesos de venta se verifican mediante evaluaciones realizadas
al personal?

§)

ZEl personal de la empresa se encuentra capacitado para la
comercializacion de nuevos productos?

9)

<El departamento de recursos humanos se planifica tomando en
cuenta las necesidades del departamento de ventas?

10) ,El personal de venta recibe algin inceativo por ¢l nimero de ventas

alcanzadas?

‘ 11) jPosee | empresa la capacidad financicra para la innovacién y

desarrollo en ln comercializacién de nuevos productos?

12) ;El personal de la empresa cucnta con herramientas tecnologicas

necesarias para el desarrollo de sus funciones? K
13) ;Utiliza la empresa equipos tecnolégicos adecuados para ¢f manejo n
de informacion contable y administrativa?
14) ;La actividad comercial de la empresa se ve afectada por las politicas
del Estado Venezolano? )(

=

15) ;Las normativas legales afectan el desarrollo de las actividades

dentro y fuera de la empresa?

99
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Variable Nominal: Inventario

100

16) ;La falta de disponibilidad de productos afectan las ventas?

17) ;Dentro de los inventarios se observa la obsolescencia de productos ?

[ RS

18) ;Cuenta la empresa con un sistema de registro que le informe en
tiempo real la cantidad de productos en Stock?

19) ¢El almacén cumple con las normativas de sanidad para los
productos?

ZO)LEluampmcqmsemﬂimmdn;sladodeprodtnosu
adecuado?

21) ;Estén definidas las tareas a realizar de cada empleado en la
empresa?

22) ;Existe variacién de precios en los productos al momento de cancelar
en moneda nacional o extranjera?

23) ;La empresa ofrece promociones en los productos a través de redes
sociales?

24) ;Ofrece la empresa productos de vanguardia tecnolégica en el
mercado de autoperiquitos?

25) ;Las promociones son importantes para aumentar la posibilidad de
que un cliente adquiera un producto o servicio?

26) ;Se realizan exhibiciones de productos dentro de la empresa en
fechas patrias y eventos especiales durante el ejercicio econdmico?
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ITEMS

RESPUESTA

SI |No

Variable Nominal: Estrategias de Mercado

1) ;Cuenta la empresa con una estructura organizacional bien definida?

2) ,La organizacion aplica estrategias para el cumplimiento de los
objetivos propuestos?

3) ¢ las ventas dentro de la empresa cuentan con una planificacién?

4) ;Los objetivos o metas de la empresa estdn debidamente
establecidos?

5) glas politicas que posee la empresa estan debidamente establecidas?

6) (FEl personal tiene conocimiento de las politicas internas que se
aplican para las ventas?

7} (Los procesos de venta sc verifican mediante evaluaciones realizadas
al personal?

8) El personal de la empresa se encuentra capacitade para la
comercializacién de nuevos productos?

9) LEl departamento de recursos humanos se planifica tomando en
cuenta las necesidades del departamesito de ventas?

X IY X [ X xR % |>®

10) ¢ El personal de venta recibe algin incentivo por el numero de ventas
nlcanzadas?

11) ;Posee la empresa la capacidad financiera pura la innovacién y
desarrollo en la comercializacién de nuevos productos?

12) ¢El personal de la empresa cuenta con herramientas tecnoldgicas

necesarias para el desarrollo de sus funciones?

13) g Utiliza la empresa equipos tecnolégicos adecuados para el mancio
de informacion contable y administrativa?

14) ;La actividad comercial de la empresa se ve afectada por las politicas
del Estado Venezolana?

XXX [X

15) ;Las normativas legales afectan el desarrollo de las actividades
dentro y fucra de la empresa?
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Variable Nominal: Inventario

16) ;La falta de disponibilidad de productos #=ctan las ventas?

17) ¢ Dentro de los inventarios se observa la obsolescencia de productos ?

XX

18) ;Cuenta la empresa con un sistema de registro que le informe en
tiempo real la cantidad de productos en Stock?

19) (El almacén cumple con las normativas de sanidad para los
productos?

20) (1 transporte que se utiliza para el traslado de productos es
adecuado?

21) ¢ Estan definidas las tareas a realizar de cada empleado en la
empresa?

22) ;Existe variacion de precios en los productos al momento de cancelar
en moneda nacional o extranjera?

23) ;La empresa ofrece promociones en los productos a través de redes

sociales?

24) ;Ofrece la empresa productos de vanguardia tecnolégica en el
mercado de autoperiquitos?

25) ;Las promociones son importantes para aumentar la posibilidad de
que un cliente adquiera un producto o servicio?

WIS XXX | X

26) ;Se realizan exhibiciones de productos dentro de la empresa en
fechas patrias y eventos especiales durante ¢l gjercicio econdmico?
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Anexo B

Validacion del Instrumento Aplicado

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
(L
l—‘ DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
—m
“EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA
Carta de Validacion
Yo, Liliana Montilla, Titular de la Cedula de Identidad Nro. V- 9.987.064, por medio de la
presente certifico que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado ESTRATEGIAS DE MERCADO
PARA EL MEJORAMIENTO DEL INVENTARIO EN LA EMPRESA P&C
IMPORT 2021, C.A., presentado por los Bachilleres: Cedefio P. David J, cédula de
identidad N° V- 31.012.405, Garay M. Jarley A. cédula de identidad N° V- 29.885.781
para optar al Titulo de Licenciatura en Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de

validador.

En Barinas a los 08 dias de junio de 2025

Firma

C.1. N° 9.987.064



Nombre y Apellido: Liliana Montilla

c©
'ﬁ.

L

C.l. V- 9.987.064
Fecha de Validaciéon: 08/06/2025
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

Profesion: Lcda. En Contaduria Publica

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Sl NO Sl NO SI | NO | Aceptar Modificar Eliminar
1 X X X X
2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5) X X X X
6 X X X X
7 X X X X
8 X X X X
9 X X X X
10 X X X X
11 X X X X
12 X X X X
13 X X X X
14 | X X X X
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15 | X X X X
16 | X X X X
17 | X X X X
18 | X X X X
19 | X X X X
20 | X X X X
21 | X X X X
22 | X X X X
23 | X X X X
24 | X X X X
25 | X X X X
26 | X X X X

Observaciones: Puede aplicar el instrumento a la poblacién seleccionada.
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Anexo B-1
Validacion del Instrumento Aplicado

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

I'& DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
ﬂ Il “EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA
Carta de Validacion
Yo, Denis Gutiérrez, Titular de la Cedula de Identidad Nro. V- 9.988.406, por medio de la
presente certifico que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado ESTRATEGIAS DE MERCADO
PARA EL MEJORAMIENTO DEL INVENTARIO EN LA EMPRESA P&C
IMPORT 2021, C.A., presentado por los Bachilleres: Cedefio P. David J, cédula de
identidad N° V- 31.012.405, Garay M. Jarley A. cédula de identidad N° V- 29.885.781
para optar al Titulo de Licenciatura en Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de

validador.
En Barinas a los 08 dias de junio de 2025
Firma

C.1. N° 9.988.406



Nombre y Apellido: Denis Gutiérrez

s
——ﬁ“

C.l. V- 9.988.406
Fecha de Validaciéon: 08/06/2025

Anexo B-1 (cont.)
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

Profesion: Lcda. En Contaduria Publica

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Sl NO Sl NO SI | NO | Aceptar Modificar Eliminar
1 X X X X
2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5) X X X X
6 X X X X
7 X X X X
8 X X X X
9 X X X X
10 X X X X
11 X X X X
12 X X X X
13 X X X X
14 | X X X X
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15 | X X X X
16 | X X X X
17 | X X X X
18 | X X X X
19 | X X X X
20 | X X X X
21 | X X X X
22 | X X X X
23 | X X X X
24 | X X X X
25 | X X X X
26 | X X X X

Observaciones: Puede aplicar el instrumento a la poblacién seleccionada.

E2s”

- e L8

Firma
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Anexo B-2
Validacion del Instrumento Aplicado

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

IllL DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
_“ll II “EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA
Carta de Validacion
Yo, Ydalcira Ramirez, Titular de la Cedula de Identidad Nro. V- 9.382.744, por medio de
la presente certifico que he leido y evaluado el instrumento de recoleccion de datos
correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado ESTRATEGIAS DE MERCADO
PARA EL MEJORAMIENTO DEL INVENTARIO EN LA EMPRESA P&C
IMPORT 2021, C.A., presentado por los Bachilleres: Cedefio P. David J, cédula de
identidad N° V- 31.012.405, Garay M. Jarley A. cédula de identidad N° V- 29.885.781
para optar al Titulo de Licenciatura en Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de

validador.
En Barinas a los 08 dias de junio de 2025

Firma

Yoo

C.1. N° 9.382.744
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Anexo B2 (cont.)

|Il-l—‘- UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
ﬁ‘ “EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA

Nombre y Apellido: Ydalcira Ramirez
C.l. V- 9.382.744  Profesion: Lcda. En Contaduria Publica
Fecha de Validacion: 08/06/2025

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Sl NO Sl NO SI | NO | Aceptar Modificar Eliminar
1 X X X X
2 X X X X
3 X X X X
4 X X X X
5) X X X X
6 X X X X
7 X X X X
8 X X X X
9 X X X X
10 X X X X
11 X X X X
12 X X X X
13 X X X X
14 | X X X X
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15 | X X X X
16 | X X X X
17 | X X X X
18 | X X X X
19 | X X X X
20 | X X X X
21 | X X X X
22 | X X X X
23 | X X X X
24 | X X X X
25 | X X X X
26 | X X X X

Observaciones: Puede aplicar el instrumento a la poblacién seleccionada.
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Anexo C

Confiabilidad del instrumento segun la formula de Kuder Richardson (KR20)

sij4f 144t rfa)rjo] 4t 1)3j0of4]0jdaft]4a]4[1])4]4]0

no 0 0 0 0 4 0 i 0 4 0 0 0 0 0 i
Preguntas
Pt B o1 | a0 | a3 | | a5 | a6 | a7 | 28 | a0 | ato] att |ato ata| ate |at5 | a | ar7 | ats | ato | a0 a2t | az2 | a2 | a2t | 25 | a2 |ty
Encuestada |
1 clal ool ool eo] o al e a ol e ol ala]efe]e|t]e]o] 2
2 tlof o] e]elololalolo] clolololelolelolslole|t]olt]t]o] n
3 tlof ool elololalolo] clolololelolelolelole|e]olt]t]o] n
4 tlof o el elololelolo] clolololololsfoleslole|e]o|t]e]o] u
v 26917
D ol 02 02| og] o8] 02| 0 08 02| o g 02 02 02 og| o og of o8 02 gl ol 02 g 0g o
g 02 o8 o8| 02 02 o8| 0 02 o8l 1| 02 o8| o8 08l 04| 1 02 1| 02 og 02 02| 08 0f 02 1
pig | ous] 026] 016] 026| 026] 016{ 06| 026 02| 0| 026|026] 06| 026] 024 0| 08| o] 016] 026] 036] 026] 036 026[ 026] 0| ¥ 36

v \-I . Rangos Magnitud
Red=—il- =)= 0953 0,812 1,00 Muy Alta
L) 0,6120,80Alt
0,41a0,60 Modearada

0,21a0,40Baja

0,012 0,20 Muy Baja



