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Introduccion

El presente trabajo consiste en una propuesta de un plan de negocios para Ferreteria La
Exitosa, con esta propuesta se busca aumentar las ventas considerando que la empresa es una
empresa comercial, dedicada a la comercializacion de materiales de construccidn, al hacer un
analisis comparativo en el cuadro de ventas en los Ultimos tres afios, se identifico que ha habido
una disminucion de ventas, por lo cual es importante implementar medidas para que las ventas
aumenten, y asi evitar que la Ferreteria cierre sus instalaciones.

El proposito del plan de negocios es demostrar la estrategia comercial a largo plazo de la
organizacion, también asegurar financiamiento de inversionistas y solventar las necesidades
comerciales de la empresa.

Consta de cinco partes, la primera parte describe la naturaleza del trabajo de grado, como
planteamiento del problema, motivo y propoésito. El segundo capitulo presenta marco histérico,
marco tedrico, marco conceptual, marco legal. El tercer capitulo presenta metodologia de la
investigacion, los resultados de la investigacion. El cuarto capitulo presenta el desarrollo de la
propuesta del plan de negocios para Ferreteria La Exitosa, y por ultimo las conclusiones,

recomendaciones, bibliografia, anexos.
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Capitulo 1: Planteamiento Del Problema.
1.1 Situacion problematica

Ferreteria La Exitosa ubicada en distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,
departamento de La Libertad, se dedica a la comercializacién de materiales de construccion, los
que representan un alto porcentaje del total de ventas en la empresa. Al hacer un andlisis
comparativo en el cuadro de ventas en los Gltimos tres afos, se identificd que dichos materiales
de construccién han tenido una disminucion en sus ventas.

El entorno del mercado actual cambia dia a dia y han surgido nuevos negocios que
representan mayor competencia, dado que la zona de distrito La Libertad, municipio La Libertad
Costa, departamento de La Libertad, actualmente goza de un mercado de construccion
ascendente. Si esta empresa no implementa medidas administrativas mercadoldgicas en el corto
0 mediano plazo; corre el riesgo de cerrar su negocio.

1.2 Descripcion del problema

La problemética de la disminucion de ventas puede obedecer a diferentes causas
observadas e identificadas a continuacion, se mencionan:

1. Servicio de atencidn al cliente de Ferreteria La Exitosa, con tiempos de espera
largos, poca o nula interaccién con los clientes, los vendedores no brindan informacién suficiente
sobre los materiales de construccion.

2. Precios de Ferreteria La Exitosa un poco mas altos con respecto a los precios de la
competencia.

3. Ausencia de programas de induccion y capacitacion previa para personal de

nuevo ingreso.
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4. Zona geografica con potencial del mercado (hay crecimiento en proyectos de

construccién), no ha sido identificado puntualmente por Ferreteria La Exitosa para ofrecer sus

productos.
5. Banco de proveedores actuales no acorde a las necesidades del mercado actual.
6. Técnicas de administracion y de mercado implementadas desactualizadas.
7. Desconocimiento especifico de proyectos de construccion existentes en la zona

geogréfica y alrededor del distrito de La Libertad, municipio La Libertad Costa, departamento de
la Libertad, que pueden demandar los productos de construccion.

8. Poco personal de ventas en rutas.

1.3 Formulacioén del problema

¢Como disefiar un plan de negocios que propicie un incremento en las ventas de la
empresa Ferreteria La Exitosa?
1.4 Justificacion

En el Mercado actual, la competencia y la nueva forma de comercializar los productos,
servicios exige, calidad y eficiencia a las empresas en los diferentes procesos de
comercializacion, la mayoria de las empresas carecen de procesos eficientes y un plan de
negocios, que ayuden a lograr los objetivos fundamentales de la empresa.

Ferreteria La Exitosa ha logrado mantenerse en el mercado de construccién gracias a que
los productos que comercializa se han caracterizado por tener alta demanda en las diferentes
zonas geogréficas de distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa, departamento de La
Libertad. Sin embargo, con el aumento de la competencia en el mercado, las ventas
disminuyeron; por lo tanto, es necesario determinar nuevos métodos y estrategias de negocio,

para implementar en Ferreteria La Exitosa, ajustando asi los niveles de caida de ventas.
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1.4.1 Justificacion practica
Elaborar un plan de negocios para Ferreteria La Exitosa permitird a la empresa optimizar
SuS recursos, mejorar su estrategia comercial y potenciar sus ventas. A través de un analisis
detallado del mercado, la competencia y las oportunidades de crecimiento, se podran
implementar estrategias efectivas para atraer y retener clientes, aumentando asi la rentabilidad
del negocio.
1.4.2 Justificacion econémica
El sector ferretero juega un papel clave en el desarrollo econémico local, ya que provee
materiales y herramientas esenciales para la construccion, remodelacién y mantenimiento de
infraestructuras. Un plan de negocios bien estructurado permitid en la practica que Ferreteria La
Exitosa fortalezca su posicion en el mercado, genere empleo y contribuya al desarrollo
econdmico de la comunidad mediante un incremento en sus ventas y expansion de operaciones.
1.4.3 Justificacién social
Una ferreteria eficiente y competitiva no solo beneficia a sus propietarios, sino también a
clientes y proveedores. Al optimizar su modelo de negocio, la empresa podra ofrecer mejores
precios, mayor variedad de productos y un mejor servicio al cliente, impactando positivamente
en la satisfaccion y experiencia de compra de la comunidad.
1.4.4 Justificacion académica
Desde el punto de vista académico, esta investigacion contribuyo al estudio y aplicacién
de estrategias de gestion empresarial en el sector ferretero, proporcionando un caso practico que
servird como referencia para futuras investigaciones. Ademas, permitira aplicar conocimientos
tedricos en administracion, mercadotecnia y finanzas en un entorno real, validando la efectividad

de diversas estrategias de negocio.
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1.4.5 Justificacion tecnolégica

En la era digital, muchas pequefias y medianas empresas aun no han implementado
herramientas tecnoldgicas para mejorar su gestion. Este estudio puede incluir estrategias digitales
como el uso de plataformas de comercio electronico, marketing digital y sistemas de gestion de
inventarios, lo que permitird a la ferreteria modernizar sus procesos y mejorar su competitividad
en el mercado.

1.5 Objetivos
1.5.1 Objetivo general

Disefiar una propuesta de plan de negocios para aumentar la comercializacion de
productos de construccion de Ferreteria La Exitosa, en el distrito de La Libertad, municipio La
Libertad Costa.

1.5.2 Obijetivos especificos

" Realizar un anélisis de mercado, para conocer los gustos y preferencias de los
clientes actuales y potenciales, con el resultado de esto proponer estrategias que permitan a
Ferreteria La Exitosa mayor participacién en el mercado.

" Identificar los productos y servicios con mayor potencial para la empresa, y
proponer acciones que permitan a Ferreteria La Exitosa mayor participacion en el mercado.

" Evaluar la gestion actual de la direccion, administracion y de acuerdo con los
resultados proponer medidas a implementar para apoyar el crecimiento de las ventas en la
ferreteria.

. Crear politicas de ventas, que mejoren la atencion al cliente y optimicen los

procesos comerciales de la organizacion, asegurando un servicio al cliente, eficaz y eficiente.
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" Proponer una estrategia de marketing y ventas que ayuden incrementar las ventas
de Ferreteria La Exitosa.

" Incrementar las ventas de la empresa mediante la incorporacion de nuevos
productos que responde a las necesidades del mercado asegurando su rentabilidad a través de una
gestion financiera.

1.6 Delimitacion de la investigacion

La investigacion esté orientada investigar los determinantes de la demanda concernientes
a los siguientes productos: cemento CESSA Holcim, bloque entero 10x20x40cm saltex, bloque
mitad (dado) 10x20x20cm saltex, bloque solera 10x20x40cm saltex, bloque entero 15x20x40cm
saltex, bloque entero 20x20x40cm saltex, bloque mitad (dado) 20x20x20cm saltex, ladrillo
calavera - rojo tradicional oferta sin flete, cemento fortaleza bolsa 42.5kg, hierro corrugado 1/2"
corinca g.40 varilla 6mt, hierro corrugado 3/8" corinca g.40 varilla 6mt (14var=1qq), tubo
cuadrado galvanizado 4" (1.5mm) estructural, polin ¢ 4" galvanizado (1.50mm) 31.5Ib, tubo
rectangular galvanizado 4"x2" (1.5mm) estructural, tubo rectangular galvanizado 2"x1" (1.2mm),
tubo cuadrado galvanizado 1" (1.5mm) estructural.

1.6.1 Delimitacién teérica

En la investigacién nos enfocamos en toda aquella informacion de caracter histérico para
conocer origen de la empresa, se dard una descripcion de las teorias que sustentan el estudio de
plan de negocios.

Las teorias que sustentan el estudio son:

v La planeacion estratégica, los tipos de estrategias y sus elementos.

v El plan de negocios, sus etapas, elementos y tipos de negocios y sus modelos

segun los autores presentados los cuales se mencionan a continuacion.



16
o Longenecker
o Stutely

o David Bangs

o Brian finch
o Villaran
o Chiavenato

1.6.2 Delimitacion espacial:
La investigacion se ha realizado en las instalaciones de Ferreteria La Exitosa ubicada en
el distrito de La Libertad, municipio La Libertad Costa, departamento de La Libertad dirigida a
los empleados, por otra parte, se realiz6 encuestas a personas dedicadas a la construccion de los
cuales se han seleccionado los lugares donde hay auge de construccion siendo estos:
Tabla 1.

Criterios de inclusion y exclusion.

Criterios de inclusion Criterios de exclusion
Distritos Distritos

[ La Libertad [ Comasagua

[1 Tamanique (1 Jicalapa

[1 Chiltiupan

Proyectos de construccion en las Proyectos de construccion en zonas diferentes a
siguientes zonas: las incluidas

LA LIBERTAD COMASAGUA
Cantones Cantones

El centro [ La Shila

[J Cangrejera ] El Matazano

[J El Cimarrén 1 El Faro

[J San Diego

[J Melara

[J Santa cruz

[J Morral

[] Los Angeles

[J La Preza
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[J Conchalio

TAMANIQUE

JICALAPA

Cantones

Cantones

[J Sunzal

[0 La Perla

[ Majahual

[1 Mizata

[J Tunco

[1 San Jose

(1 El Palmar

[1 San Alfonso

CHILTIUPAN

Cantones

[0 El Zonte

(] Julupe

[] Taquillo

1 Shalpa

[1 Regadillo

1.6.3 Delimitacion temporal:

La investigacion se realiz6 durante los meses de febrero de 2024 a octubre de 2024,

periodo que corresponde a las fases inicial y adaptativa de la propuesta del plan de negocios para

Ferreteria La Exitosa.

2.1

encuentra en el departamento de La Libertad, en El Salvador. En el afio 2024, su poblacion era

Marco historico

2.1.1 Historia el distrito de La Libertad, municipio La Libertad Costa,

Capitulo 2: Marco De Referencia

departamento de La Libertad

Datos geogréficos

La Libertad es un distrito que forma parte del municipio de La Libertad Costa. Se

de 44.761 habitantes.

La economia de La Libertad se basa en la agricultura, el turismo y la pesca. Es un lugar muy

A esta ciudad también se le conoce como Puerto de La Libertad o simplemente El Puerto.
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popular para el ocio y la diversién en la playa. Esto se debe a su cercania con la capital y a que,
desde hace mucho tiempo, ha sido el puerto méas cercano a San Salvador. Por eso, encontraras
muchos restaurantes de comida de mar, hoteles y centros comerciales junto a la playa. (kiddle,
2025)

La frontera del municipio La Libertad Costa, comprende los distritos de Huizucar al
norte, San Juan Talpa al sur, la isla de Tamanique al este y suroeste, y las ciudades de San
Salvador, Zaragoza y Comasagua en el Océano Pacifico sur. Puerto La Libertad es un pueblo con
una superficie de 162 kilémetros cuadrados. Hay una terminal portuaria. Aungue su territorio no
es montafioso, cuenta con importantes montafias como Tigre, Soconusco, El Sancudo y La

Aguja. También tiene muchos rios, cafiones, esteros y playas.

Fundacién de distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,
departamento de La Libertad.
En 1769, durante la época colonial, existian tres haciendas: Tepe agua, San Diego y San

Juan. La historia de la ciudad comienza aqui. El Puerto de La Libertad fue inaugurado en 1824 y
se permitié el comercio con el exterior en 1831. En 1848, querian que se construyera un camino
hacia el puerto. El servicio portuario se establecié por primera vez en 1853 en la Bahia La
Libertad, una playa con sélo diez casas. En 1858. El Puerto de La Libertad emiti6 una
constitucion para la mitad del gobierno de la ciudad, incluido un alcalde, dos concejales y un
representante, el 19 de junio del mismo afio. En 1865 paso a formar parte del Ministerio de La
Libertad. Cuatro afios mas tarde, el 7 de octubre, se inaugura el muelle. EI 10 de marzo de 1874

se le dio el titulo de Villay el 23 de agosto de 1957 adquirio el de Ciudad.
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Ruta turistica.

El Puerto La Libertad es uno de los destinos turisticos méas populares de El Salvador. En
términos de infraestructura, la ciudad cuenta con malecones, restaurantes, anfiteatros y centros
de negocios, y en términos de recursos naturales, existen dieciséis hermosas playas para el spa 'y
el surf, como Las Flores, Santiago, El Obispo, La Paz y Majagual. Estos atractivos se
complementan con el Parque Nacional Walter Thiero Deininger, donde los visitantes pueden ver
bosques con muchas especies de animales y plantas, climas pequefios, investigaciones de
estudios ecoldgicos, campamentos, rappel, ciclismo y caminatas. También esta la Cueva del

Encanto, el rio Amayo y el lago El Salto.

Distrito de La Libertad, municipio La Libertad Costa, departamento de La
Libertad, Turismo y Crecimiento Econémico.

El afio 2010 se readecuo el muelle y el malecén; a partir de esa fecha el comercio, los
servicios y la actividad turistica son en el motor de la economia. Los renglones gastronémicos,
restaurantes, clubes, hoteles, tiendas comerciales, panaderias y molinos se desarrollaron en la
zona y han contribuido al crecimiento de la economia local.

Ademas, se han incorporado nuevos proyectos que aportan al crecimiento econémico de
El Salvador como, por ejemplo: el proyecto el proyecto Surf City, que fue inaugurado en febrero
de 2021, que comprende la ampliacion de la carretera de la libertad del municipio de Zaragoza y
la construccidn del Bypass, algunos datos representativos que aportan al crecimiento econémico
son:

o La pavimentacién de 15 kms de carretera con concreto hidraulico desde Zaragoza
hasta Baipas municipio de La Libertad costa.

o El Baipas tiene una longitud de 6.5 kms.
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o Puente de circunvalacion es, con diferencia, el puente mas largo y alto del pais.

o Diariamente tiene un flujo vehicular promedio de 10,000 vehiculos en dias de
semana y hasta 25,000 en fines de semana por lo que esta obra representa una gran ventaja para
quienes transitan por la via.

o La via a Surf City es beneficiosa para el turismo y los negocios al reducir el
tiempo de conexion con la region costera de La Libertad y la carretera costera.

Este proyecto forma parte del proceso estratégico del Gobierno Central por posicionar El
Salvador como destino turistico para el Surf, asi como para el desarrollo del comercio que viene
a beneficiar a los comerciantes y empresas del municipio de La Libertad costa, impactando a
muchas personas de diversos sectores, como son hoteles, restaurantes, comerciantes, etc,
permitiendo también el desarrollo e incrementos de las construcciones en el sector turistico. Ante
este desarrollo, Del Sur, Filial Internacional del Grupo de Medellin Colombia, ha decidido
apostarle a una significativa inversion de $100 millones para los préximos cinco afios, estara
centrado en el crecimiento en la demanda en zonas claves como La Libertad, ya que le permitira
tener una mejor red de distribucion eléctrica. Del Sur, la mejorara para cubrir la demanda
energética, por lo tanto, de redes de distribucion eléctrica que respondan a este desarrollo.

También se enfocara en nuevas tecnologias para incorporar fuentes renovables a su
generacion energética, entre los periodos de 2024-2027, habilitara nuevas tecnologias a la
operacion, impulsando la eficiencia energética y elevando el nivel de conciencia de la economia
circular en el desarrollo de las operaciones, teniendo como objetivo principal tener una mayor
capacidad de red para la transferencia de carga de la zona metropolitana del pais, asi como

mejorar la calidad del servicio en los diferentes sectores.

! https://www.presidencia.gob.sv/tres-proyectos-anclas-del-gobierno-en-el-departamento-de-la-libertad-para-
aumentar-el-desarrollo-economico/
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Entre el 2024-2025, se sumo en Surf City, donde se invirtieron $ 25 millones a través de
un proyecto de reposicion y expansion de redes, ademas se incorporarén redes subterraneas,
iniciando con el casco urbano en el distrito de La Libertad y siguiendo en la zona costera. Los
proyectos de infraestructura turistica en el desarrollo de Puerto La Libertad contribuirén al

desarrollo local y aceleraran la economia del pais. Entre las obras estan:

o Parque de aventuras Walter Thilo Deininger.
o Parque de diversiones en el area del malecén de El Puerto de La Libertad
o Laboratorio gastronémico.

En el parque Walter Thilo Deininger, tanto turistas nacionales como internacionales van a
poder hacer camping y senderismo. Con respecto al parque de diversiones, cuentan con juegos
mecanicos, también se proyecta que esté listo este afio. En este mismo sector también se
inaugurd la zona gastrondmica, en cuanto al proyecto gastrondmico, de cocina salvadorefa, es
desarrollado con el apoyo del programa mundial de alimentos de las naciones unidas, el cual dara
oportunidades a los jovenes de El Puerto de La Libertad.

Todas estas construcciones, desarrollo de edificios residenciales y comerciales,
renovacion de hoteles y restaurantes conducen al desarrollo de infraestructuras y por tanto a un
aumento de la demanda de productos regionales. Nuevos proyectos de seguridad inmobiliarios
en La Libertad traen consigo $1,000 millones en inversion. La nueva inversion generara
aproximadamente 2,000 empleos de manera directa e indirecta, con los cuales se busca apoyar,
principalmente, a los lugarefios. Algunos de los proyectos de inversion son:

1. Construccion de 1,000 viviendas de lujo en un espacio de 300 manzanas,
un hospital, una escuela, una universidad y centros recreativos, se encuentra en San Blas.

2. Construccion de 1,200 viviendas, con vistas al mar en la playa San Diego.
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3. Construccion de un edificio con 5 manzanas y en conjunto de 10 edificios
cada uno de ocho niveles a orillas de punta roca.

4. Construccion de un moderno complejo en el distrito de La Libertad,
municipio La Libertad costa, dicho complejo estd compuesto por un hotel, parque
acuatico, centro comercial, cuatro torres de apartamentos, bungalow y 12 plantas de
tratamientos.

5. El gobierno también anuncio un nuevo importante proyecto en la playa
Mizata, se trata de Ocean Breeze, un moderno complejo con apartamentos y atracciones,
con el objetivo principal de generar cientos de empleos para los habitantes de la zona, en
este proyecto esta un equipo a cargo con permisos del ministerio del medio ambiente, con
el fin de garantizar la proteccion de los recursos naturales y el entorno de los residentes

de la zona.2 (republica)

Distrito de La Libertad, municipio La Libertad Costa, departamento de La
Libertad, surgimiento y crecimiento de ferreterias
Las ferreterias son conocidas desde hace mucho tiempo por vender herramientas y
equipos manuales, a medida que pasaba el tiempo, las herramientas se volvieron mas complejas,
se desarrollaron y mejoraron mas dispositivos electronicos para facilitar que el trabajo de los
ingenieros sea Mas rapido y preciso.
A lo largo del tiempo, la industria ha experimentado avances significativos, centrados en
el desarrollo de herramientas, equipos y materiales mas avanzados para la optimizacion de

procesos de construccion y otros.

2 http://www.Construir. Connectab2b.com/post/contruir%c3Aln-moderno-complejo-en-la-libertad-el-salvador


http://www/
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Sin embargo, las reducciones de capital son la norma para las empresas de hardware,
especialmente las pequefias y medianas, ya que las grandes empresas representan sélo el 15% del
mercado y sus productos se venden a clientes externos (como empresas manufactureras,
pequefios trabajos de fontaneria, etc.)

Segln la OPAMSS vy su perspectiva de andlisis, utilizando las estadisticas
socioecondmicas del ministerio de economia, se identifica en el AMSS, durante el periodo 2018-
2021, que el sector de construccion redujo su ocupacion laboral en 11.51% durante la
emergencia de la pandemia. Por ejemplo, entre los afios 2018 y 2019 existian casi 50,000
ocupados en este sector; luego, en el afio 2020 descendi6 a 35,000 mientras que en el afio 2,021
fue cercano a los 40,000 ocupados, en suma, en el contexto de la pandemia se perdi6 alrededor
del 30% de la ocupacion laboral.

Sin embargo, la residencia y la fortaleza acumulada del sector construccién empujaron
hacia su recuperacion paulatina. Para el caso, en el afio 2,021 la tasa de recuperacion laboral fue
superior al 12%. Actualmente, para el territorio metropolitano se identifica al menos 20 sectores
de renovacion urbana, estos dan una prospectiva del auge de la construccién desarrollado en los
municipios del AMSS, ellos se cifien en una rectoria consensuada. (Opass)

2.2 Marco tedrico

2.2.1 Planeacion estratégica

Concepto
La planeacion surge como consecuencia de la competencia entre organizaciones para
lograr los objetivos organizacionales. El proceso de planificacion estratégica es una herramienta

que busca y define ventajas competitivas para alcanzar los objetivos organizacionales.
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mediano y largo plazo, donde se definen metas, se desarrollan estrategias, se definen actividades

que aumentan la competitividad y la sostenibilidad organizacional. Se refiere a las actividades en

las que la empresa determina sus objetivos y estrategias, planifica como alcanzar sus objetivos
asigna dinero y recursos para la implementacion del plan. Acciones creadas y utilizadas por la
empresa. La estrategia es la poderosa accion de una empresa elegida, una posicion futura que

produce beneficios y ganancias respecto a la situacion actual. Sin embargo, la estrategia es un

y

arte y una ciencia. La estrategia consiste en la seleccion de varias opciones disponibles segin los

factores internos y externos de la organizacion y en base a la eleccion de la toma de decisiones.
El proceso de planificacion estratégica orienta a la organizacion en su desarrollo y formulacion
de estrategias que aseguren su desarrollo continuo y sostenible. (Chiavenato, 2017)

El proposito de la planificacion estratégica elaborada e implementada por una
organizacion es adaptarse a su contexto de acuerdo con su mision. Drucker define la
planificacion estratégica como un proceso constante basado en conocer el futuro, donde las
decisiones se toman en el momento presente y los resultados alcanzados se miden frente a las
expectativas que han surgido, definir los objetivos de la organizacion y determinar los medios
necesarios para alcanzarlos. Exponer una metodologia general en el proceso de planificacion
estratégica es un paso fundamental que sienta las bases para el éxito a largo plazo del negocio.
La planificacion estratégica implica identificar oportunidades y amenazas que apareceran en el
futuro, lo que, junto con otra informacidon importante, proporciona la base para que la
organizacion tome mejores decisiones en el presente para explotar oportunidades y evitar
amenazas. Es una herramienta de vanguardia que consiste en buscar una o mas ventajas

competitivas de una organizacion que le permitan mantenerse en el tiempo, dependiendo de la
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mision y objetivos y del entorno sobre el medio ambiente y sus recursos disponibles. (Drucker,

1950)

Antecedentes de la planeacion estratégica
La estrategia no es realmente nueva, la estrategia siempre ha estado ahi como un modelo
que la hace competir y tener éxito. En la antigua Grecia, la estrategia estaba relacionada con la
posicidon, mas tarde se convirtid en el arte del generalato, o la forma en que uno usaba sus
habilidades para liderar diferentes grupos, involucrando una serie de batallas a lo largo del
tiempo. La estrategia también se implementd durante la época de los faraones. Cuando un

arquitecto egipcio portaba un papiro que mostraba como planificar una estrategia constructiva.

Tipos de competencia
La estrategia representa un enfoque competitivo y la competencia es tan antigua como la
vida en nuestro planeta. El fenomeno de la competencia permite comprender mejor la estrecha e

intima conexidn entre estrategia y competencia.

2.2.1.1.1 Competencia bioldgica

La contienda empez6 cuando aparecié la vida misma y durante millones de afios no
involucro estrategias. Desde el origen de los organismos unicelulares, la vida en general ha sido
una mezcla de altos niveles de cooperacion y competencia limitada entre especies. Los primeros
organismos unicelulares necesitaban ciertos recursos para mantenerse con vida. A través de una
evolucion gradual, se convirtieron en una fuente de alimento para formas de vida méas complejas
a lo largo de la cadena alimentaria. La comunicacion y la competencia han evolucionado a lo
largo de millones de afios. Cuanto mas rico es el entorno, mas variables existen que

potencialmente pueden proporcionar una ventaja Uinica.
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2.2.1.1.2  Competencia militar

La guerra fue el ambiente donde nacié el concepto de “estrategia”. (“Resumen tarea 1
planeacion estratégica - Tabla de contenido - Sudoku™) Los combates constantes y los combates
durante siglos hicieron que los militares pensaran antes de actuar. El concepto de estrategia sufre
un constante perfeccionamiento y nuevas interpretaciones en el ambito militar.

Gracias a su antigua vision el general de China, Sun Tzu, mantiene su relevancia, y
mencionan la mayor habilidad de un soldado es conquistar las fuerzas enemigas sin luchar. Si la
proporcion de fuerzas con respecto al enemigo es de 10:1, obligalo a rendirse, y si es de cinco a
uno, ataquelo. Prepara trampas para atacar al enemigo. Si las fuerzas enemigas fueran superiores,
evitalo. Cuando el enemigo descanse, azétalo y obligalo a moverse. Si se encuentra en terreno
dificil, no acampes; Unete a tus aliados, no luches por el paisaje. No te detengas en terreno ligero.
No avancen, no luchen, a menos que la posicidn sea critica, al terror puede seguirle la
satisfaccion. Un imperio destruido nunca podra volver a existir. Si el enemigo esta protegido en
todos los puntos, preparate para tal evento. Mantén la disciplina y adaptate al enemigo.
(Chiavenato, 2017)

A partir de la recomendacion de Sun Tzu de romper la resistencia del enemigo, se pueden
definir dos métodos de intervencion: estrategias directas e indirectas.

Estrategia directa o batalla: Consiste en destruir las fuerzas militares enemigas que
intentan equilibrar las fuerzas de cada uno. En el contexto de la competencia, simboliza el deseo
de lucro, cuyo resultado estd determinado por la fuerza, en el campo de la estrategia corporativa,
el estilo de intervencion significa: productos mejorados y competitivos. Captura de mercado de

competidores en segmentos de mercado. Uso de canales de distribucion.
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Estrategia indirecta o de control: Tiene como objetivo crear una desventaja estratégica
para el oponente, quien se ve obligado a retroceder y aceptar la derrota porque siente que no
tiene posibilidades de victoria. Una estrategia indirecta permite derrotar al enemigo mediante
procesos en el campo de batalla.

En el campo de la estrategia empresarial, el estilo de intervencion implica la creacion de
productos innovadores: en segmentos de mercados vacios o inexplorados. Uso de canales de
distribucion no estandar. Desarrollo de capacidades tecnologicas donde la empresa tiene un

know-how dificil de imitar. (Chiavenato, 2017)

2.2.1.1.3 Lacompetencia politica

Ademas de la competencia militar, los estrategas se inspiraron en la politica. El poder
implicito de la politica suele esconder detrds de escena una lucha que se asemeja a una lucha
militar. La estrategia muestra la estructura de poder y su relacion con las politicas de la
organizacion. Las organizaciones son coaliciones de diferentes individuos y grupos de interés.
Cada miembro tiene diferentes valores, creencias, intereses y percepciones, lo que genera
diferencias y recursos escasos que determinan el poder en la organizacion. Estas diferencias y la
escasez de recursos crean conflictos y hacen del poder un recurso clave en la dinamica
organizacional. La estrategia resuelve conflictos y beneficia a todos a través del intercambio y la

negociacion con las partes interesadas. (Chiavenato, 2017)

2.2.1.1.4  Lacompetencia deportiva.
Desde los Juegos Olimpicos en la antigua Grecia, las competiciones deportivas han
mejorado la calidad de vida de las personas, las han hecho mas fuertes y poderosas. Los
gimnasios eran lugares de reunion donde se discutian ideas importantes. Las primeras

experiencias de los Juegos Olimpicos en la antigua Grecia evolucionaron desde lo religioso hasta
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lo tecnoldgico y cientifico. En Roma se crearon espectaculos de circo y a los no griegos se les
permiti6 la libre competencia. En la Edad Media el caballo se utilizaba en competiciones y se
tomaban medidas para prevenir lesiones. Hoy en dia, la pureza del deporte se ha visto afectada
por factores externos como empresarios, politicos y medios publicitarios. Actualmente, los
deportistas tienen que compartir lugares en el podio con otros. La recreacion se basa en tres
elementos: jugadores, reglas y exigencia de resultados. (Chiavenato, 2017)

Se ha elaborado un diagnostico para que aclare los principales objetivos y qué se han
hecho para lograr el objetivo final del negocio.

Quién prepara el plan estratégico: el gerente o gerentes de la empresa, o puede contar con
un consultor externo que le ayude a prepararlo. Es muy importante involucrar a todos los
trabajadores. Ya que ellos pueden aportar todo su conocimiento para identificar problemas y
oportunidades, ayudar a alcanzar los objetivos marcados y contribuir juntos al éxito de la

empresa.

Ventajas de la planificacion estratégica
Prevision de riesgos y prevencion de efectos no deseados, identificacion de oportunidades
de mercado, mejor rentabilidad y crecimiento de la productividad, la empresa logra ventajas

competitivas y aumenta la comunicacion y motivacion entre los empleados. (Chiavenato, 2017)

Elementos de la planeacion estratégica
Mision Organizacional: Este es el elemento que traduce las responsabilidades e
intenciones de la organizacion a su entorno. La misién de una organizacion representa su razon
en la sociedad.

o Vision organizacional:
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La vision organizacional muestra una imagen del futuro y crea una tension positiva entre
codmo son las cosas y como nos gustaria que fueran. Es una fuente de inspiracién que estimula y
motiva a las personas a realizar sus tareas con éxito.

J Diagnostico estratégico externo:

El objetivo es anticipar oportunidades y amenazas, concretar la vision, mision y objetivos
de la organizacion, analizar el entorno general y los efectos de la industria y la competencia.

. Diagnostico estratégico interno:

Se diagnostica la situacion de la organizacion combinando fortalezas y debilidades para
formular estrategias de adaptacion al entorno. Se crean mapas del entorno y de las instalaciones
para crear escenarios.

. Determinantes del éxito:

Ansoff propuso integrar la evaluacion de los determinantes del éxito en la planificacion
estratégica en 1980. Este método es decisivo para identificar los elementos clave del andlisis
utilizando el modelo FODA 'y, por tanto, para determinar la politica sobre negocios.

. Definicion de objetivos:

Algunos autores incluyen objetivos en la formulacion de estrategias, como los que
siguen el modelo de Harvard; mientras que otros los separan, como los seguidores del modelo de
Ansoff. En cualquier caso, la organizacion se esfuerza por alcanzar objetivos importantes,
prioritarios y urgentes.

o Formula estratégica:

Una formula basada en el analisis competitivo propuesto por Porter, que examina las 5
fuerzas que influyen en una organizacion, y la otra propuesta por Freeman, segtn el cual las

estrategias satisfacen las necesidades de los clientes.
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. Organizacion Formulacion de un plan estratégico:

Un plan estratégico es un plan de accidon que requiere implementacion a través de
programas y proyectos especiales. Un plan estratégico puede ser un plan de acciéon o un plan de
negocios para iniciar o reiniciar un negocio.

Estimar, asignar y gestionar recursos requiere mano de obra. La direccion de la empresa
vela por la transparencia en sus relaciones con los grupos de interés, teniendo en cuenta el
impacto de las decisiones en un contexto mas amplio y su responsabilidad social. (Chiavenato,
2017)

2.2.2 Plan de negocios

Concepto

Un plan de negocios es un documento que muestra de forma clara, precisa y sencilla el
efecto de un proceso de planificacion. El proposito de este documento es combinar forma y
contenido. Formato significa estructura, escritura e ilustracion, cuanta atencion se le da.
(Villaran, 2009)

Un plan de negocios es una tactica documentada de los objetivos y planes de un negocio.
Describe el plan de marketing, proyecciones financieras, investigacion de mercado, objetivo y
mision empresarial. También puede incluir personas clave para lograr objetivos y cronogramas.
(Moreno, 2022)

Un plan de negocios es un documento en el que un emprendedor define informacion
relacionada con su negocio. Este plan organiza la informacion e incluye la estructuracion de un
documento escrito que contiene las estrategias, politicas, objetivos y actividades que la empresa

desarrollard en el futuro. Por lo tanto, significa utilizar el conocimiento pasado para decidir hoy
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qué hacer en el futuro. La estructuracion de un plan de negocios depende de las necesidades de

cada organizacion y puede ser conciso y breve o amplio y detallado.

Funcién del plan de negocios

El plan debe introducir los objetivos a corto y largo plazo de la empresa, una relacion de
los productos o servicios ofrecidos y las oportunidades de mercado esperadas para los mismos.
Algunos autores también sugieren que el "plan de negocios" debe entenderse como un estudio
que incluye analisis de mercado, industria y competencia, por un lado, y un plan de ingresos
desarrollado por la empresa, por el otro mercado con producto y/o servicio, estrategia y tipo de
organizacion. Para esta revision a corto plazo, proporcione cifras cuantitativas para determinar el
atractivo financiero del negocio y la viabilidad financiera de la iniciativa. Y definir una vision de

negocio clara y coherente a largo plazo.

Objetivo del plan de negocios

Un plan de negocio es necesario para comprender el entorno operativo de la empresa,
identificar oportunidades y amenazas, asi como fortalezas y debilidades. Un plan de negocios
ayuda a anticipar posibles situaciones inesperadas que afecten las operaciones de la empresa
desde una perspectiva interna, organizar los recursos de acuerdo con los objetivos y vision del
emprendedor, participar en el equipo necesario, evaluar la demanda y asignar bienes inmuebles.
Identificar variables criticas y realizar analisis de escenarios. Ademas, el plan crea estrategias y
planes de accion a corto y mediano plazo basados en informacion confiable y precisa.

También puede incluir un presupuesto general o un presupuesto especial para sectores

econdomicos que evaluan el desarrollo economico y anticipan las necesidades de capital.
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Finalmente, el plan de negocios muestra la capacidad empresarial del emprendedor y los posibles
resultados de la empresa a través de simulaciones.

En definitiva, el plan de negocio es una guia interna de las actividades de la empresa y un
punto de referencia para evaluar el desempefio. (Villaran, 2009)

Por otro lado, la funcion financiera externa de un plan de negocios ayuda a encontrar
financiamiento para el proyecto, e informar a los inversores potenciales sobre la rentabilidad
esperada y el periodo de recuperacion son elementos clave de un plan de negocios. También es
importante crear relaciones a largo plazo con proveedores y clientes, vender ideas a socios
potenciales y comunicar a todos los grupos de interés la calidad del producto/servicio, el equipo
comercial y las estrategias para alcanzar las metas y hacer realidad la vision del emprendedor.

Crear un plan de negocios requiere mucho conocimiento sobre el campo y la empresa, asi
como buenas habilidades de comunicacién escrita. El proceso de redaccion de un plan de
negocios es de gran ayuda para determinar la viabilidad del negocio, y este plan debe consultarse
y actualizarse constantemente para que no se pierda el rumbo del negocio. Es un documento que
se escribe, edita y reescribe, porque de cada elemento y variable que lo compone se obtiene la
informacion necesaria, presenta una serie de analisis relacionales con proposiciones que muchas

veces requieren regresar al proceso y repetirlo en varias etapas.

Etapas del plan de negocios
Etapa 1: realizar un resumen ejecutivo
Es lo primero, el extracto que debe abrir el plan. Debe enunciar las cuestiones mas
relevantes que faciliten una mirada veloz de todo lo que contemplara el documento en su
totalidad.

Etapa 2: descripcion de la empresas
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Describir el negocio, sus productos y su diferenciacion de la competencia.

Etapa 3: analisis de mercado y de la competencia

Analizar el mercado en el que se va a operar y de la competencia que se va a tener.
Etapa 4: descripcion de productos y servicios

Describir los productos que ofrece la empresa.

Etapa 5: plan de marketing y ventas

Desarrollar una estrategia para dar a conocer los productos y servicios.

Etapa 6: finanzas

Incluye las proyecciones financieras y la necesidad de financiamiento.

Elementos esenciales al crear un plan de negocios:

A No es necesario haber completado el estudio de una de las etapas del plan de
negocios para continuar con la proxima etapa.

B. No existe una continuidad sobre la elaboracion del plan de negocios y su indice es
solo una alusion.

C. Cada participante involucrado en la elaboracion del plan de negocios debe poner
en marcha su creatividad, flexibilidad, conocimientos e iniciativa.

D. Cada vez que se tome una decision en el plan de negocios, hay que examinar si
esta decision obliga a ajustar otras partes del plan.

Antes de empezar a escribir formalmente el plan de negocios, se debe estar seguro de
tener la claridad necesaria para poder responder a las siguientes preguntas:

a) (Cuadl es el producto que desea ofrecer?

El producto o servicio que ofrece debe estar definido y diferenciado para ser apreciado

por el grupo objetivo.
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b) (Quiénes son sus clientes, proveedores y competidores potenciales?

El anélisis de mercado implica conocer sus competidores, proveedores y clientes. Las
empresas competidoras deben analizar el mercado en el que quieren entrar, teniendo en cuenta
las barreras de entrada y los contactos con los distribuidores.

C) (Qué variables ambientales pueden afectar positiva o negativamente a la idea de
negocio y al desempeio de la empresa?

Evaluar oportunidades y amenazas, explotar fortalezas, oportunidades y reducir riesgos y
amenazas.

d) (Cual es la vision del emprendedor o empresa y como planea lograrla?

Se deben establecer objetivos claros y estrategias adecuadas para lograr los resultados
esperados.

e) (Como va? ;Estés alcanzando tus objetivos de ventas? ;Como atraer, retener y
fidelizar a los clientes?

El plan de marketing incluye una estrategia de marketing relacionada con el producto, el
precio, la promocion y la distribucion para llegar a los clientes.

f) ( Como se desarrollan los procesos de la empresa para que se satisfagan las
necesidades de los clientes?

El plan operativo define el desarrollo y produccion del producto o servicio, teniendo en
cuenta caracteristicas técnicas y comerciales. Esto deberia incluir decisiones sobre capacidad,
ubicacion de la planta, mano de obra, inventario, proveedores, tecnologia, calidad, estandares,
competencia, servicio al cliente e investigacion y desarrollo. (Villaran, 2009)

La identificacién de oportunidades y amenazas a través del analisis ambiental es

fundamental para desarrollar ideas de negocio y tomar decisiones de negocio. Este andlisis



35

deberia examinar el factor econémico, social, politico, juridico, tecnolégico y ambiental, incluido
el impacto en los paises afectados. El objetivo es identificar variables que puedan representar

oportunidades o amenazas para un nuevo negocio o entidad comercial. (Chiavenato, 2017)

Estructura de un plan de negocios

Figura No 1

Estructura de un plan de negocios

Resumen ejecutivo
Perfil de la empresa
Analisis de mercado

Estructura deun — -
Descripcién del producto o servicio

plan de negocios

Disefio del plan de operaciones
Plan de marketing

Desarrollo del plan financiero

Tipos de Planes de negocio

Los planes de negocios deben planificar adecuadamente su crecimiento para evitar el
fracaso de nuevas unidades de negocios o la quiebra de toda la empresa. En el plan de negocios,
cada unidad debe evaluarse de forma independiente y los costos fijos deben distribuirse entre
todas las unidades.

Sin embargo, el plan de negocios de una empresa que opera de manera diferente debe
mostrar las fortalezas y debilidades de la empresa. (Villaran, 2009)

o Plan de Negocios para Nuevas Empresas
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El desarrollo de un plan de negocios para nuevas empresas es necesario para darle forma
y estructura a la idea original. Se detalla la descripcion de la idea, objetivos, estrategias y planes
de accion. Este plan se utilizara en el futuro para brindar retroalimentacion y ajustar el negocio si
es necesario. (Villaran, 2009)

o Plan de negocio para inversores

El plan de negocio debe ser atractivo para los inversores y contener informacion clave
sobre la empresa y su viabilidad financiera. Debe ser claro, sencillo y contener la informacion
necesaria para una evaluacion fiable. Por lo general, un plan de negocios para inversores
potenciales no tiene mas de 30 paginas. (Chiavenato, 2017)

. Plan de Negocios para Gerentes

El plan de negocios para gerentes es una de las herramientas mas fundamentales ya que
evidencia los objetivos, estrategias, politicas, procesos, programas y presupuestos para todas las
zonas de operaciones de la empresa. Un plan de negocios funcional tipico tiene entre 50 y 100
paginas. (Villaran, 2009)

Un plan de negocio debe contener toda la informacion y documentacion necesaria para
que los stakeholders puedan tomar decisiones. Una forma de satisfacer diferentes necesidades es
dividir la informacion en partes con un titulo claro y un resumen conciso, y presentar
informacion adicional en apéndices. Esto facilita la lectura y permite al lector elegir y centrarse

en lo que mas le interesa. (Villaran, 2009)

Componentes de un plan de negocios

o Resumen
La parte més importante de un plan de negocios. Aunque suele aparecer al principio de

todos los planes, es la Gltima parte escrita. Este es un resumen de todo el analisis y las opiniones
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del informe en tan solo unas pocas paginas. No se trata de hacer un ejercicio de marketing o
ventas para la empresa, sino que se debe introducir la l6gica de las operaciones del negocio, por
qué se decidi6 lanzar, qué actividades se ofrecen, qué problema resolver y como realizarlas.
Puede hacerlo realidad.

. Historia del proyecto

En el caso de una empresa recién fundada, no es la historia de la empresa como tal, sino
todo lo que se ha hecho, los logros alcanzados hasta donde estamos hoy. Enumeremos los logros
hasta el momento.

. Equipo de publicidad

El equipo de publicidad es crucial para el plan de negocios. Debe estar comprometido y
tener la experiencia y el aporte necesarios. Es importante identificar las necesidades y buscar los
perfiles adecuados. Ademas, necesitamos socios y asesores para validar la tecnologia y las
oportunidades de negocio. Se deben tomar medidas para atraer y retener al equipo del proyecto.

o Productos y servicios

No entre en demasiados detalles al describir un producto, servicio o tecnologia. En su
lugar, enfatice como satisface las necesidades del cliente y resuelve sus problemas. Facilite la
presentacion de sus productos o servicios, especialmente si son de alta tecnologia. Enfatice su
ventaja competitiva, su estado de desarrollo y sus patentes potenciales. Muestre por qué sus
productos o servicios son mejores que los de sus competidores.

o Analisis del mercado y de los competidores

(Sus productos estan atrayendo clientes? ;Cual es el potencial de mercado de la

industria?
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Las respuestas a estas preguntas son estimaciones de la demanda, los ingresos potenciales
y los competidores, que normalmente se subestiman. Incluso si ofrecemos un nuevo negocio que
no existe en el mercado, siempre habra competidores. Es importante mostrar coémo se esta
desarrollando el mercado, si esta creciendo o cayendo, y qué esta sucediendo en nuestro
segmento particular. También describe la posicion estratégica de los competidores, las barreras
de entrada, los canales de distribucion, los posibles riesgos y nuestras respuestas preparadas para
ellos.

o Marketing: marketing y ventas

Ahora es importante mostrar como pretendemos explotar el mercado identificado.
Necesitamos determinar la cuota de mercado que podemos alcanzar. Describimos nuestra politica
de distribucion, en qué canales de venta estamos presentes y por qué. También tenemos que
pensar en cOmo nos presentamos a nuestros clientes, estando en sintonia con el mercado y
adaptandonos a sus necesidades. Debemos articular claramente el valor de nuestros productos o
servicios y establecer un plazo en el que lo lograremos. Ademas, determinamos nuestra
estrategia de precios para diferenciarnos de nuestros competidores y desarrollamos nuestro plan
de publicidad y comunicacion.

. Operaciones

Comunicar como funciona el negocio cada dia y qué recursos internos necesita para ello.
La actividad hasta la venta del producto o servicio, politica de I+D, politica social o cualesquiera

alianzas que se proponga implementar.

Modelos de plan de negocios propuestos por autores

o Plan de negocios de Longenecker
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Un plan de negocios debe establecer una idea basica sobre el negocio. Identificar los
factores que hacen que un negocio sea exitoso y utilizarlos para lograr el éxito. Debe explicar los

cambios que determinan el rumbo del negocio porque explicara la situacion actual del negocio,

hacia donde ird, qué objetivos alcanzara y como se alcanzara. (Longenecker, 2001)
Vision, informacion general de la empresa, productos o servicios, plan de negocios, plan

de gestion, plan financiero y documentos de respaldo ademas del Plan operativo. Los diferentes

planes de negocios se centran en muchos factores especificos e ignoran los estudios sobre otros

factores que afectan el desarrollo empresarial. (Longenecker, 2001)

Figura No 2:
Usuarios de planes de negocios

Plan de negocio
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Plan de negocios de Stutely (2000)
Plantea un método para poner en funcionamiento cierta actividad en cierto periodo en el

futuro y esto puede desarrollarse en cualquier actividad y cualquier periodo de tiempo. (Stutely,

2000)
Segun Stutely estos son los 10 pasos para formular un exitoso plan estratégico de

negocios.
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Figura No 3:

Estructura de plan de negocios de Stutely

Plan de negocios David Bangs (1988)

Nos menciona recomendaciones de tener el plan periédicamente al dia te representa una
gran proyeccion financiera que una empresa puede tener.

El menciona que los planes se tienen que hacer de una manera exhaustiva y la definicion
que el otorga al plan de negocios es la siguiente:

La mejor manera de aumentar sus posibilidades de éxito es planificar, monitorear y
cuidar durante toda su preparacion. (Bangs, 1989)

El modelo que sigue Bangs para elaborar un exitoso plan de negocios es el siguiente:

Proceso de un plan de negocios.
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Figura No 4:

Estructura de plan de negocios segin Bangs

Segunda parte:
Informacién financiera

Plan de negocios
David Bangs o sty
* capital

Tercera parte:
* documentacién de
soporte.

* Documentos que juzgue
* relevantes

. Plan de negocios propuesto por Brian Finch

Para explicar como redactar un plan de negocios, los autores hacen dos preguntas: ¢Cual
es el proposito del plan? ;Quién es la audiencia? Asi se publica el contenido méas importante. En
él se implanta como fin el determinar si se quiere invertir en un Nnegocio NUevo o0 en un negocio
existente. Investiga cobmo hacer atractiva la compra del negocio o que les interese a
inversionistas para tomar parte del capital/riesgo. El que se otorgue una subvencién o
autorizacion reglamentaria que permita administrar a la empresa. (Finch, 2001)

Pronosticar variaciones de ingresos y costos, analizar las ventas futuras en funcion de las
ventas del afio anterior y pronosticar la salud financiera futura de la empresa en funcion de los

ingresos. (Finch, 2001)
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Figura No 5:

Estructura de mercado segun Finch.

Suma

Introduccién

Antecedentes

Producto

Mercado

Operaciones

Gestion

Propuesta

Cuadro financiero

2.3 Marco conceptual

. Esbozo: es un articulo muy corto o sin acabar. El esbozo tipico no proporciona
toda la informacion necesaria. Sin embargo, eso no quiere decir que el esbozo no sea un articulo
legitimo; muchos esbozos se han convertido con el tiempo en articulos completos y elegantes.

o Cuadro de mando financiero: Se trata de una tabla que te muestra los
indicadores financieros mas relevantes para tu empresa, como el flujo de caja, el margen bruto, el
punto de equilibrio, el retorno de la inversion, etc.

. Tablero o cuadro de mandos: es un documento en el que se reflejan, mediante
una representacion gréfica, las principales métricas o KPI que intervienen en la consecucion de
los objetivos de una estrategia.

o Clientes potenciales: son aquellas personas que se podrian convertir en

comprador o consumidor de los productos que ofrece una empresa.
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o Clientes actuales: se refiere a las personas o entidades que han realizado compras
0 transacciones recientes con una empresa y se encuentra activamente comprometido con la
marca.

o Organigrama: es el esquema o representacion grafica de una estructura de una
organizacion, que refleja cada departamento con sus respectivos responsables a cargo de cada
area.

o Stakeholder: es el pablico de interés para una empresa que permite su completo
funcionamiento.

2.4 Marco legal

El marco legal que respalda las operaciones de Ferreteria La Exitosa comprende dentro
de otras, algunas leyes de mayor incidencia, las cuales se mencionan a continuacion: codigo de
comercio, ley del registro de comercio, codigo de trabajo, ley de impuesto a la transferencia de
bienes muebles y la prestacion de servicios, ley de marcas y otros signos distintivos, ley general
de prevencion de riesgos en los lugares de trabajo, de las cuales se presenta un breve resumen de
las leyes mencionadas.

2.4.1 Codigo de comercio

Rige a los comerciantes y las actividades mercantiles que realizan.

Art. 1.- Los comerciantes, los usos y las materias comerciales se regiran por las
disposiciones contenidas en este Codigo Administrativo y otras leyes comerciales y, en defecto
de tales normas, por sus usos y costumbres, o en defecto de tales normas por las normas

comerciales comercio. * (comercio)

® Decreto No 671 c6digo de comercio Titulo Preliminar Disposiciones Generales



2.4.2 Ley del registro de comercio

Proporciona seguridad juridica a las actividades comerciales y a los derechos de la
propiedad industrial y literaria.

Art. 13 Debe registrar la matricula de comercio, la escritura de constitucion, asi como
también los estados financieros, sus anexos y su respectivo dictamen del auditor. *
(Codigodecomercio)

Los entes a investigacion deben depositar el pacto social, matricular y anualmente
renovar la matricula de comercio, también registran compras de bienes inmuebles entre otros.

2.4.3 Codigo de trabajo

Regula las relaciones entre patronos y empleado, asi como los derechos y obligaciones
que tienen cada una de las partes mencionadas.

Art. 1. El objetivo principal de esta Ley es regular las relaciones entre empleadores y
empleados, determinar sus derechos y responsabilidades y adherirse a los principios
encaminados a mejorar las condiciones de vida de los trabajadores, especialmente los
establecidos en la Parte 2 de la Constitucién. ® (Cédigodetrabajo)

2.4.4 Transferencia de bienes muebles y prestacion de servicios fiscales.

44

Regula el impuesto que se debe aplicar a la transferencia de bienes muebles corporales y

a la prestacion de servicios.
Articulo 1.- Por la presente ley se establece un impuesto que se aplicara a la

transferencia, importacion, internacion, exportacion y al consumo de los bienes muebles

* Decreto no 271 ley de registro de comercio capitulo 111 materias de registro
® Cédigo de trabajo titulo preliminar disposiciones generales capitulo Gnico



45

corporales; prestacion, importacion, internacién, exportacion y el autoconsumo de servicios, de
acuerdo con las normas que se establecen en la misma.® (leydelVA)

Las ferreterias estan obligadas a pagar un impuesto por la comercializacion de bienes y la
prestacion de servicios, el cual es aplicado a cada una de las ventas realizadas.

2.4.5 Ley de marcas y otros signos distintivos

Regular los derechos de adquisicion, mantenimiento, modificacion y licencias de marcas,
nombres comerciales, distintivos o sefiales de publicidad, emblemas.

Art. 5 Las ferreterias pueden adquirir el derecho sobre una marca mediante su registro, y
de conformidad con las disposiciones de esta ley. ” (Decretono.868)

Todo negocio posee logo como distintivo y las ferreterias no son la excepcién lo cual
Ilama a sus clientes por su calidad o variedad de productos que comercializa.

2.4.6 Ley general de prevencion de riesgos en los lugares de trabajo.

Proporciona la seguridad y salud ocupacional que deben aplicarse en los lugares de
trabajo, cuidando, la salud de los empleados.

Art. 1.- El objeto de la presente ley es establecer los requisitos de seguridad y salud
ocupacional que deben aplicarse en los lugares de trabajo, a fin de establecer el marco béasico de
garantias y responsabilidades que garantice un adecuado nivel de proteccion de la seguridad y
salud de los trabajadores y trabajadoras, frente a los riesgos derivados del trabajo de acuerdo a
sus aptitudes psicoldgicas y fisioldgicas para el trabajo, sin perjuicio de las leyes especiales que

se dicten para cada actividad econdémica en particular, todo negocio debe brindar y Proporciona

® Decreto no 296 ley de impuesto a la transferencia de bienes muebles y a la prestacion de servicios titulo preliminar
"Decreto no. 868.- titulo |1 marcas capitulo i marcas en general signos que pueden constituir marca
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la sequridad y salud ocupacional en sus empleados.®
(Leygeneradeprevencionderiesgosenloslugaresdetrabajo).

Capitulo 3: Metodologia De La Investigacion
3.1 Meétodos

Para la presente investigacion se utilizard los métodos inductivo-deductivos, partiendo de
lo general a lo particular y viceversa, ya que estos métodos nos permitiran ver la realidad que
esta enfrentando Ferreteria La Exitosa, y entender los fendmenos que ocurren dentro y fuera de
su entorno y poder relacionar si los fendmenos observados son los que en realidad estan
causando la disminucion de ventas.

3.1.1 Tipos de investigaciones

Tipos de investigacion: descriptiva, bibliogréfica y aplicada.

Investigacion descriptiva: La investigacion descriptiva busca caracterizar fendbmenos o
situaciones tal como se observan, sin intervenir o modificar las condiciones bajo las cuales
ocurren.

Investigacion bibliogréfica: es la revision, busqueda, recopilacion, valoracion de la
informacion bibliogréfica, sobre el tema en estudio que permita la vision panoramica del
problema y permita visualizar como abordar dicho problema. De manera especifica para el
marco teorico.

Investigacion aplicada: la investigacion pretende solucionar problemas especificos de la
empresa, en el caso de Ferreteria La Exitosa a través de la observacion y el conocimiento que se

tiene de la empresa.

® Decreto no 254 ley general de prevencion de riesgos en los lugares de trabajo titulo i disposiciones preliminares
capitulo i
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3.2 Poblacion y muestra
3.2.1 Determinacion de la poblacion
Para definir la poblacion objeto de estudio se tomo en cuenta la base de datos manejados
por Ferreteria La Exitosa para el 2024, la estimacion de la poblacion en el area de la construccion
es de ciento cincuenta y cinco personas, que se dividen en cuarenta empleados, cien clientes
actuales y quince clientes potenciales, en el Puerto de la Libertad.
3.3  Muestra de poblacion finita
3.3.1 Determinacién de la muestra
La muestra de la presente investigacion la constituye una poblacion finita descrita a
continuacion: cien clientes actuales, quince clientes potenciales y cuarenta empleados de
Ferreteria La Exitosa, los resultados fueron cruzados, se utilizé muestreo aleatorio simple.
Se administré una encuesta para fines de investigacion en campo y su correspondientes
andlisis y desarrollo de propuestas.

Célculo de la muestra de empleados

ZZxpxqxN

n=
eZ(N-1)+Z2xpxq

Donde:

n = tamafo de muestra buscado

Z = parametro estadistico que depende el Nivel de Confianza (NC)
he = error de estimacién maximo de aceptacion

p = probabilidad de que ocurra el evento estudiado (éxito)

q = probabilidad de que no ocurra el evento estudiado

N = tamafio de la poblacién



“Z es igual al nivel de confianza requerido para generalizar los resultados hacia la
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poblacion; “PQ” se refiere a la variabilidad del fendmeno estudiado; “e” Indica la precision con

que se generalizaran los resultados. Establecido lo anterior se determina la muestra para la

investigacion y tomando en cuenta que “el 50% de probabilidad de que la respuesta sea

contestada positivamente y el otro 50% de que las encuestas sean contestadas de forma negativa

logrando asi una heterogeneidad” por la incertidumbre antes mencionada.

3.3.2 Célculo de muestra de empleados

Tablas No 2

Célculos de muestra de empleados

Nivel de confianza

99.7%
Parametro Insertar Valor
99%
z 1.96 S0
N 40 96%
(o)
p 50% 9%
90%
Q 50%
80%
E 5%
50%
38.416
|
II II
1.96%x 0.5x 0.5 x 40 38.416 __ 38416 _

n= = =
0.052 (40-1)+1.962x0.5x 0.5  0.0975+0.9604 1.0579

0.0975 0.9604

2,58
2,33
2,05
1,96
1,645
1,28

0,674

Zalfa



N es = 36 personas
La muestra para empleados es de 36 personas.

3.3.3 Calculo de muestra de clientes actuales
Tabla No 3

Céalculos de muestra de clientes actuales

Nivel de Z15a
confianza
99.7% 3
99% 2,58
Parametro Insertar Valor 98% 2,33
Z 1.96 96% 2,05
N 100 95% 1,96
P 50% 90% 1,645
Q 50% 80% 1,28
E 5% 50% 0,674
96{04
I; I|
1.96% x 0.5 x 0.5x100 9604  _ 96.04

]1 = = = =
0.052 (100—-1)+ 1962 x 0.5 x 0.5 0.2475+0.9604 1.2079
| o |

0.2475 0.9604

N es = 79 personas

La muestra para clientes actuales es de 79 personas.
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3.3.4 Calculo de muestra de clientes potenciales

Tabla No 4

Célculos de muestra de clientes potenciales.

Parametro Insertar Valor
z 1.96
N 15
P 50%
Q 50%
E 5%
14.406

_ 1.96% x 0.5x 0.5x15

Nivel de

confianza

99.7%

99%

98%

96%

95%

90%

80%

50%

14.406  _ 14.406 _

n= -
0.052(15-1)+ 1962 x 0.5x 0.5

0.035

La muestra para clientes potenciales

0.035+0.9604 0.9954
|

0.9604

es de 14 personas.

3.3.5 Técnicas e instrumentos

A continuacion, se describen las técnicas e instrumentos utilizados en la investigacion:

Zalfa

2,58
2,33
2,05
1,96
1,645
1,28

0,674
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Técnica muestreo aleatorio simple.

Se utiliz6 para obtener datos confiables y aplicables en la investigacion, proporcionando
una base sélida en la toma de decisiones para el estudio de la poblacion a investigar de Ferreteria
La Exitosa.

3.3.6 Instrumentos de recoleccion de informacion

o Cuestionario

Los instrumentos que se emplearon en la investigacion fueron cuatro tipos de
cuestionarios, uno destinado a la gerencia con el objetivo de conocer cuales son las limitantes
que tiene la empresa para alcanzar las metas propuestas, el segundo esta destinada a los
empleados con el objetivo de saber si estan debidamente capacitados en conocimientos de los
productos que la empresa ofrece, en atencion al cliente; y si conocen la estructura organizativa de
empresa, el tercer cuestionario esta dirigido a los clientes actuales con el objetivo de conocer
cudl es la preferencia de comprar en Ferreteria La Exitosa , el cuarto cuestionario esta dirigida a
los clientes potenciales con el objetivo de saber cada cuanto tiempo adquieren productos
ferreteros, todos estos cuestionarios se llevaron a cabo de manera virtual.

o Observacion

Se observé al personal de la empresa y se registré lo observado, mediante notas para
tener mas detalles de la investigacion.

Se analizaron los siguientes aspectos relacionados con el trabajo realizado por parte del
personal de la empresa:

a) Conocer el nivel de conocimiento del personal en cuanto a atencion al cliente.
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b) Conocer el nivel de conocimiento del personal respecto a los productos de mayor
demanda que tiene la empresa a la venta, nombre de los productos, caracteristicas del producto,
funciones del producto, marcas.

Se utiliz6 como instrumentos de recoleccion de informacion el cuestionario, y el método
de observacidn, para obtener informacion y analizar el entorno externo e interno de la empresa.

3.3.7 Resultados de la investigacion

La problematica de la disminucion de ventas se debe a diferentes causas® las cuales se
relacionan directamente con el problema por medio de las respuestas de los cuestionarios que se
pasaron a la unidad de anélisis, Gerencia, empleados, clientes actuales y clientes potenciales.

A continuacion, se presentan las preguntas y repuestas que estan directamente
relacionadas a la percepcion de las causas que propician la disminucion de las ventas.

1. Servicio de atencion al cliente de Ferreteria La Exitosa, con poca o

nula interaccion con los clientes, los vendedores no brindan informacion suficiente y

eficiente sobre los productos de construccion.

1.1 ¢Como considera la atencién al cliente de ferreteria la exitosa? (Clientes actuales)

Gréafico No: 1 atencion al cliente

Respuesta Cantidad Porcentaje @ Excelente
Excelente 18 22.80% ) 2222:;
Bueno 26 32.90% @ Valo
Regular 31 39.20%

Malo 4 5.10%

Total 79 100%

° En la pagina numero dos esté un listado de las causas que se identificaron y que propician la disminucién de ventas
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Del total de personas encuestadas el 39.20% de clientes actuales dijeron que el servicio
de atencion al cliente es regular lo cual se puede relacionar con la causa de atencion al cliente ya
que los clientes actuales consideran que no es excelente la atencion que se les brinda

2. Precios de Ferreteria La Exitosa un poco més altos con respecto a los
precios de la competencia.

2.1  ¢Hay algun aspecto en particular que le gustaria ver mejorado o
modificado? (cliente actual)

Gréfico No 2: aspectos que le gustarian ver mejorados a los clientes.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Calidad de productos 7 B.00%
Servicio a domicilio 10 12.70%
Promociones 13 16.50%
Tiempo de entrega 14 17.70%
Atencion al cliente 15 17.70%
Precio 20 26.60%
Total 79 100%

@ Precio

@ Calidad de productos
Tiempo de entrega

@ Servicio a domicilio

@ Fromociones

@ Atencién al cliente

2.2 ¢Qué es lo primero que peguntan los clientes al llegar a comprar a la
ferreteria? (Empleados)

Grafico No 3: lo primero que peguntan los clientes al llegar a comprar a la ferreteria
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Respuesta cantidad | Porcentaje
Calidad de los productos 1 2.80%
Servicio a domuicilio 6 16.70%
Tiempo de entrega 7 19.40%
Promociones 10 27.80%
Precio 12 23.30%
Total 36 100%
@ Precio
@ Calidad de los productos
@ Tiempo de entrega

@ Servicio a domicilio
@ Fromocionas

2.3  ¢Considera que los precios de Ferreteria La Exitosa son mas altos que los

de las otras ferreterias? (cliente potenciales)

Gréfico No 4: consideran altos los precios de los productos a diferencia de las

demas ferreterias.

® s
@ No
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Segun los resultados de las encuestas nos dimos cuenta de que lo primero que los clientes
preguntan al llegar a la Ferreteria son los precios de los productos también los clientes dijeron
que Ferreteria la exitosa tiene los precios méas alto que la competencia. Dichas preguntas se
relacionaron con la causa de precios altos

3. Ausencia de programas de induccién y capacitacion previa para
personal de nuevo ingreso.

3.1  ¢(Considera que el personal de ventas de Ferreteria La Exitosa estd debidamente
capacitado para solucionar sus dudas o necesidades a la hora de adquirir un producto? (cliente
potencial)

Grafico No 5: el personal de ventas de Ferreteria La Exitosa esta4 debidamente

capacitado para solucionar sus dudas o necesidades a la hora de adquirir un producto.

@ si
@ No

3.2 (Cree que seria importante capacitar a todo el personal para que atendiera de
forma diferente a los clientes actuales? (gerente)
Si, es stper importante que el personal esté capacitado para darle una mejor atencién a

los clientes.
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3.3 Cree que recibe la capacitacion adecuada para conocer de manera exacta los
productos y conocer el tema de servicio al cliente; ¢para un mejor desempefio de la funcion de

ventas y atencion al cliente? (empleados)

Gréfico No 6: Cree que recibe la capacitacion adecuada para conocer de manera exacta

los productos y conocer el tema de servicio al cliente.

Respuesta Cantidad Porcentaje
Si 14 38.9%
No 22 61.1%
Total 26 100%

@ Si
® No

3.4

¢como empleado tienen pleno conocimiento de las caracteristicas de los

diferentes productos de construccidn que se venden en la ferreteria? (empleados)

Grafico No 7: cédmo empleados tienen conocimientos de los diferentes productos de

construccion

Respuesta Valor Valor relativo
absoluto
Si 9 25%
No 27 75%
Total 26 100%

®si
@ No
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Ferreteria La Exitosa presenta deficiencia en programas de induccién y capacitacion del
personal de ventas. El 61.1% de los empleados considera que no recibe la capacitacion para
brindar correctamente el servicio de atencién al cliente, también el 75% de los empleados dijo
que no estan debidamente capacitados sobre las caracteristicas técnicas de los diferentes
productos. Los empleados confirman que no se recibe la informacién necesaria para actualizar
los conocimientos y desempefiar las funciones, tampoco se le proporciona todos los equipos
necesarios para agilizar las ventas y poder dar soluciones completas a las necesidades que tienen
los clientes.

4. Zona geogréfica con potencial del mercado no ha sido identificado
puntualmente por Ferreteria La Exitosa para ofrecer sus productos.

4.1  ;De qué manera se podria atraer nuevos clientes debido al crecimiento de
construcciones? (gerencia)

Visitando proyectos en diferentes zonas de la Libertad, Costa y ofreciendo algunas promociones.

4.2  ¢Conoce la zona de influencia de su negocio donde utilizan materiales para la
construccion? (gerencia)

Si son los proyectos de construccion, se han identificado unos pocos cercanos a la
ferreteria.

4.3  ¢Puede ampliar su actual zona de influencia del negocio? (gerencia)

Si se pudiese, pero se requiere de mas capital.

Analisis

Segun la gerencia si existe zona geografica con bastante potencial del mercado para lo

cual se sugirieron que se puede hacer visitas en las diversas zonas de La Libertad identificando
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posibles clientes y ofrecerles diversos productos de Ferreteria La Exitosa y asi ampliar nuestra
cartera de clientes.
5. Banco de proveedores actuales no acorde a las necesidades del
mercado actual.

51 ¢Laempresa cuenta con un inventario de proveedores?
si, pero tienen retrasos en sus entregadas. (gerencia)

Se confirma que el banco de proveedores de la ferreteria esta desactualizado, dado que la
gerencia, confirman que la ferreteria no ha implementado la venta nuevos productos que sean
innovadores tales como: maquinas y herramientas de construccion que ayuden a atraer nuevos
clientes y mantener la fidelidad.

6. Técnicas de administracién y de mercado implementadas
desactualizadas.
6.1  ¢Dispone de publicidad para comercializar sus productos? (gerencia)

No

6.2  ¢Por qué medio conocid Ferreteria La Exitosa? (cliente actual)

Gréfico No 8: por cual medio conocieron la ferreteria los clientes
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[ Kespuesia Canfidad Porcentaje
| Redes sociales 2 10.10%
| Heferencia de clienfes 16 20.30%
Visitas de ejeculives de 18 24.10%
ventas
| Por casualidad 43 45.60%
Total 79 100%

@ Referencias de chientes
P Redes sociales

Visitas de ejecutivo de ventas
@ Por casualidad

6.3  ¢Considera que Ferreteria La Exitosa cuenta con promociones que ayuden

a comprar y conocer mas los productos de construccion? (cliente actual)

Grafico No 9: conocer si los clientes saben de promociones con las que cuenta la

empresa

Respuesta Cantidad Porcentaje
51 23 aH.20%
No 56 71.80%
Total 74 100%
® si
® No

@
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Se confirma que técnicas de administracién y de mercado implementadas no han sido
eficientes ya que en una de las respuestas se obtuvo que el 45.60% conocid a la ferreteria por
casualidad no por la publicidad, no se implementa ningun tipo de promociones y la publicidad
que se hace es muy poca, si cuenta con redes sociales pero la publicidad que se da por estos
medios es muy poca Yy desactualizada, esto ha provocado que los clientes no acudan a comprar
productos, y que la ferreteria no sea atractiva ante la vista de los constructores.

7. Desconocimiento especifico de proyectos de construccidn existentes en
la zona geogréfica y alrededor del distrito de La Libertad, municipio La Libertad

Costa, departamento de la Libertad, que pueden demandar los productos de

construccion.

7.1  ¢Como cree que se pueden atraer los clientes potenciales de los diversos
proyectos de construccién en la zona de La Libertad Costa? (gerencia)

Visitando proyectos y ampliando el nimero de empleados dedicados a visitar las zonas

de construccion.

7.2 ¢Conoce la zona de influencia de su negocio donde utilizan materiales
para la construccion? (gerencia)

Si, pocas en algunas hay que hacer visitas mas amplias de campo.

Anaélisis

Se afirma que se desconoce de proyectos de construccion en la zona ya que hay que
hacer visitas mas amplias de campo, en la zona existen varios clientes potenciales los cuales
pueden atraerse visitando dichos proyectos.

8. Poco personal de ventas en rutas
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8.1  (Tiene ejecutivos de ventas que visiten a los constructores para ofrecerles
productos y facilidades de compra? (gerencia)

Si, bueno por el momento solo contamos con dos empleados.

Anaélisis

Ferreteria La Exitosa cuenta con poco personal de ventas en rutas Gnicamente se cuenta
con dos empleados, lo cual impide que se visiten m&s campos de construccion, contar con gente
capacitada seria excelente para la ferreteria.

. FODA: se utilizé como una herramienta de diagndstico para ofrecer un analisis
del entorno externo e interno de la empresa, dicha informacién ha sido recolectada por medio de
las encuestas para analizar aspectos como: fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que
tiene la empresa.

Tabla No 5.

Matriz FODA

Oportunidades

Fortalezas

Amenazas

Debilidades




62

Capitulo 4 Propuesta Del Plan De Negocios Para Ferreteria La Exitosa.
4.1 Resumen ejecutivo

El presente plan de negocios tiene como proposito lograr que Ferreteria La Exitosa se
destaque a través de un servicio oportuno Yy eficiente, precios competitivos, productos de alta
calidad y atencion personalizada. EI segmento de mercado al que esta direccionado son todas
aquellas personas que busquen mejoras en alguna rea de construccion, tomando en cuenta
constructores como también a contratistas y clientes en general.

El objetivo principal es lograr ejecutar con éxito cada una de las cuatro etapas de este
plan de negocios, la primera consiste en conocer todo lo relacionado con la empresa desde sus
inicios, el crecimiento, la ubicacion, el giro, sus productos de venta, el pensamiento estratégico,
el organigrama, politicas de ventas. La segunda etapa detalla el procedimiento para desarrollar
las estrategias, actividades, recursos, procesos y procedimientos técnicos, para alcanzar los
objetivos técnicos de la empresa. La tercera etapa define los objetivos comerciales de manera
estructurada, detalla las estrategias y acciones de publicidad a ejecutar para alcanzar mayor
impacto en las ventas. La cuarta permite a la empresa planificar y gestionar sus recursos
econdmicos de manera eficiente, efectiva en este se incluyen proyecciones de ingresos, gastos,
inversiones, financiamiento flujo de caja la cual ayuda a establecer objetivos financieros claros y
trazar un camino para alcanzarlos, ademas permite a los accionistas o socios del negocio conocer
la rentabilidad que podria recibir por su inversién y cuanto podria recuperarla es fundamental

para la viabilidad econdmica del proyecto.



63

4.1.1 Descripcion de la empresa:

Antecedentes de Ferreteria La Exitosa Origen de la empresa

Ferreteria La Exitosa inicia sus operaciones en el afio de 1975, una emprendedora
visionaria que se dedicaba a la venta de quesadillas ambulantes en el sector del centro del Puerto
de La Libertad, identifico que no existia ferreteria en dicho lugar, y decide invertir sus ahorros y
alquilar un local para emprender una tienda ferretera, dedicada a la compra y venta de productos
de construccidn, a sus inicios solo se vendia; clavos de diferentes medidas por libras, alambres,
ladrillos, cementos.

Al poco tiempo se casé y se asocio con su esposo que era obrero de albafiileria en el
sector del Puerto de La Libertad, fueron creciendo a medida que la demanda era mas alta. Su
inicio fue con dos empleados que eran una pareja de esposos. Mientras trabajaban duro para
hacer avanzar la empresa, la demanda de ferreterias siguié aumentando, por lo que tuvieron que
contratar mas empleados.

Sin embargo, el crecimiento de las ferreterias es obvio, pero cuando el crecimiento es
visible, también surge el mayor desafio y la intensa competencia, se forma un mercado enorme
porque estas actividades tienen el mayor impacto. De todos modos, seguira creciendo en la costa.
En los Gltimos afios este sector ha tenido un gran desarrollo en el Puerto de La Libertad, y ha
mostrado un cambio fisico en cuanto a sus construcciones, ya que las infraestructuras antiguas
han venido desapareciendo, debido a que se ha invertido en remodelaciones y edificaciones,
grandes, medianas y pequefas. Los materiales de construccion se utilizan ampliamente, por lo

cual debe haber buen inventario de productos.
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Situacion actual de la empresa
Ferreteria La Exitosa ha crecido en el tiempo, sin embargo, sus niveles de venta no han
sido suficientes, dada la gran oportunidad existente en el mercado. Por lo tanto, considerando la
enorme oportunidad disponible actualmente en la industria de la construccién, se espera que el
nivel de ventas se recupere y mejore con una planificacion comercial y ejecucion adecuadas.
Actualmente, la empresa cuenta con cuarenta empleados repartidos en diferentes areas,

incluyendo direccion, cajeros, ventas, almacén y conductores.

Ubicacién de la empresa.
Direccion
la. Avenida Sur y Calle EI Calvario #2-5, ubicada en distrito La Libertad, municipio La
Libertad Costa, departamento de La Libertad, EI Salvador

Tipo de empresa: Es considerada como una empresa comercializadora, esta ferreteria se

dedica a la comercializacion de productos para la construccion.

Clasificacion de la empresa.

A. Criterio segun actividad que desarrollan.

La empresa se desarrolla segun su actividad en la categoria comercial, desglosandose en
el area de los minoristas o detallistas, ya que se dedica a vender los insumos para la construccién
a consumidores finales en pequefias y grandes cantidades.

B. Criterio juridico.

Podemos asi clasificar a la empresa segun su criterio juridico como persona juridica.



Estructura organizativa actual de la empresa

4.1.1.1.1 Estructura organizativa.

Este organigrama es el que actualmente posee la Ferreteria La Exitosa.

Figura No 6: organigrama de la empresa

ORGANIGRAMA DE FERRETERIA LA EXITOSA

Gerente general

financiero

Jefe de bodega
o)
Compras Auxiliar de
Contabilidad bodega

<
3
(=

T Auxiliar de
- . M

1
]

® Despacho
Cuenta por

pagar

4.1.1.1.2 Funciones principales de los puestos de trabajo
A. Gerencia General
Es la persona que se encarga de dirigir, supervisar y controlar las actividades de la

ferreteria, este se encarga de tomar las decisiones del negocio, como la programacién de



compras, autorizacion para entregas de pedidos, negociacién con proveedores y paga de
Servicios.
Funciones de la Gerencia General
1. Direccidn estratégica
o Definir los objetivos y metas generales del negocio.
o Desarrollar planes de crecimiento y expansion.

2. Gestion administrativa y financiera

o Supervisar ingresos, egresos y estados financieros.
. Aprobar presupuestos y controlar costos.
. Negociar con bancos, proveedores principales y socios estratégicos.

3. Gestion comercial

o Establecer politicas de precios, promociones y descuentos.
. Analizar el mercado y buscar oportunidades de nuevos productos.
o Asegurar una adecuada atencion al cliente a nivel general.

4. Gestion de operaciones

. Coordinar el abastecimiento de inventario con proveedores clave.
o Revisar periddicamente niveles de stock y rotacion de productos.
. Asegurar el cumplimiento de procedimientos de compras y logistica.

5. Gestidn de talento humano

o Aprobar contrataciones, ascensos y despidos de personal clave.
o Establecer politicas de capacitacion, motivacion y clima laboral.
o Supervisar el cumplimiento de normas laborales y de seguridad.

6. Representacion legal y relaciones externas

66
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o Representar a la empresa ante autoridades, instituciones financieras y
proveedores estratégicos.
o Asegurar el cumplimiento de obligaciones fiscales y legales
B. Gerencia financiera:
Este profesional es responsable de supervisar las operaciones financieras de la empresa,
garantizando su salud financiera y viabilidad operativa.

Funciones de Gerencia financiera

. Planificar y proyectar el uso de recursos: Disefia presupuestos y
proyecciones para guiar a la empresa en el corto, mediano y largo plazo.

. Analizar la situacion financiera: EvalUa balances, estados de resultados y
flujos de efectivo para detectar riesgos y oportunidades.

. Definir estrategias de inversion: Decide donde invertir y como obtener
capital para proyectos clave.

. Controlar y optimizar costos: Identifica gastos innecesarios y propone
medidas para aumentar la rentabilidad sin afectar la calidad o el servicio.

. Supervisar el cumplimiento normativo: Garantiza que todas las
operaciones financieras cumplan con leyes, impuestos y regulaciones.

. Aportar en decisiones estratégicas: Trabaja junto a la direccion general

para alinear las decisiones financieras con los objetivos corporativos.

C. Logistica:
Se encarga de distribuir a los clientes los pedidos de mercancia en tiempo y forma

correcta, supervisar a los encargados de llevar el material



68

Funciones de Logistica

1. Gestion de compras y abastecimiento

o Planificar y ejecutar compras segun rotacion y demanda de productos.

o Negociar con proveedores para obtener mejores precios y plazos de
entrega.

o Mantener relaciones estratégicas con proveedores locales e

internacionales.

2. Control de inventarios

. Llevar control de entradas y salidas en bodega.
. Realizar conteos fisicos periddicos y conciliarlos con el sistema.
o Definir niveles minimos y maximos de stock para productos clave

(cemento, varillas, herramientas, ldminas, pintura, etc.).
3. Almacenamiento y distribucién

. Asegurar un almacenamiento ordenado y seguro (evitar dafios, humedad,
vencimientos).

o Garantizar el despacho eficiente de materiales a clientes y sucursales.

. Coordinar entregas a domicilio y transporte propio o tercerizado.

4. Gestion de procesos y optimizacion

o Implementar procedimientos de recepcion, almacenaje y despacho.
o Usar sistemas de control (ERP o software de inventario).
o Reducir pérdidas, mermas o robos mediante controles internos.

5. Seguridad y cumplimiento
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o Cumplir con normas de seguridad en la manipulacion de productos
pesados 0 quimicos.

o Garantizar condiciones de trabajo seguras para el personal de bodega y
transporte.

D. Jefe de Bodega:

Se encarga de la recepcion y almacenamiento de los materiales, el responsable vela por el
mantenimiento de los productos, que seran distribuidos o sacados a la venta en dptimas
condiciones de calidad y cantidad.

Funciones del jefe de Bodega

1. Recepcion de mercaderia

o Revisar y verificar que los productos recibidos coincidan con facturas y
ordenes de compra.

. Controlar la calidad y estado de la mercaderia al recibirla.
2. Almacenamiento y organizacion

o Mantener la bodega ordenada, limpia y segura.

. Ubicar los productos en estanterias o areas asignadas segun categoria

(cemento, varilla, herramientas, pintura, etc.).

. Aplicar métodos de rotacion de inventario (PEPS: primero en entrar,
primero en salir).

3. Control de inventarios

o Registrar entradas y salidas de productos en el sistema o0 Kardex.
o Realizar inventarios ciclicos y apoyar en los inventarios generales.

o Detectar faltantes, sobrantes o dafios y reportarlos oportunamente.
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4. Despacho de mercaderia

o Preparar pedidos de manera correcta ya tiempo para clientes y sucursales.
o Coordinar con transporte para entregas a domicilio.
o Verificar que lo despachado coincida con la factura.

5. Supervision de personal de bodega

o Asignar tareas a auxiliares o ayudantes de bodega.

. Velar por el cumplimiento de normas de bodega.

o Velar por el cumplimiento de normas de seguridad y uso de equipo de
proteccion.

6. Seguridad y control

. Controlar accesos a la bodega para evitar pérdidas o robos.
o Garantizar condiciones seguras de almacenamiento (peso, humedad,
quimicos).

E. Area de Contabilidad
Son los encargados de ordenar la documentacion, para realizar los estados financieros de
la ferreteria, conociendo los programas de contabilidad y hojas de célculo, de acuerdo a las
normas de contabilidad.
Funciones del Area de Contabilidad
1. Registro contable
o Registrar de forma ordenada y oportuna todas las transacciones: compras,
ventas, gastos y pagos.
o Controlar cuentas por cobrar (clientes) y cuentas por pagar (proveedores).

2. Control financiero
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o Elaborar balances, estados de resultados y flujo de caja.
o Controlar gastos operativos de la ferreteria.
o Vigilar el cumplimiento de presupuestos.

3. Gestion fiscal y legal

o Preparar y presentar declaraciones de impuestos (IVA, renta,
municipales).

. Cumplir con normativas contables y fiscales vigentes.

o Coordinar auditorias internas o externas.

4. Conciliaciones bancarias
. Revisar que los registros contables coincidan con movimientos bancarios.
o Detectar errores, diferencias o fraudes.

5. Apoyo a la gerencia

. Brindar informacidn financiera clara para la toma de decisiones.
o Elaborar reportes sobre rentabilidad de productos o areas del negocio.
F. Compras

Es la persona encargada de gestionar el suministro de productos para la ferreteria,
garantizando las mejores ofertas y proveedores rentables.
Funciones del Area de Compras

1. Planificacion de abastecimiento

o Revisar las necesidades de inventario segun ventas y rotacion de
productos.
o Coordinar con logistica y bodega para evitar desabastecimiento.

2. Seleccion y negociacion con proveedores
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o Buscar y evaluar proveedores confiables de materiales y herramientas.
o Negociar precios, plazos de pago y condiciones de entrega favorables.
o Mantener un registro actualizado de proveedores aprobados.

3. Gestion de pedidos

o Elaborar érdenes de compra de acuerdo con los requerimientos aprobados.

o Asegurar que los pedidos se hagan en el tiempo correcto para no afectar
las ventas.

o Dar seguimiento al cumplimiento de los proveedores.

4. Control y documentacion

. Revisar facturas, 6rdenes de compra y documentos de recepcion de
mercaderia.

o Coordinar con contabilidad para el pago de proveedores.

. Mantener archivos organizados de todas las compras.

G. Vendedores

Encargado de mostrar al cliente los productos y sus caracteristicas, dar demostraciones de

su uso, asesorar al cliente acerca de cual producto satisface mejor sus necesidades, estar

totalmente capacitado e informado acerca de los productos que vende.

Funciones de VVendedores

1. Atencion al cliente:

o Recibir y asesorar al cliente de forma cordial y profesional.
o Escuchar sus necesidades y recomendarle productos adecuados.
o Resolver dudas técnicas basicas sobre materiales, herramientas o equipos.

2. Gestiodn de ventas
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o Cotizar y elaborar pedidos de clientes.
o Aplicar politicas de precios, descuentos o promociones vigentes.
o Registrar la venta correctamente en el sistema/caja.

H. Auxiliar Bodega
Es el encargado de recibir, descargar, revisar, almacenar, alistar y cargar material.
Funciones de Auxiliar de Bodega

1. Recepcién de mercaderia

. Descargar productos recibidos de proveedores.
. Revisar junto al jefe de bodega que la mercaderia coincida con la factura.
o Trasladar los productos al area de almacenamiento correspondiente.

2. Almacenamiento y organizacion

. Colocar los productos en estanterias, pallets o zonas asignadas.
o Mantener la bodega limpia, ordenada y sefializada.
. Aplicar métodos de rotacion de inventario (ejemplo: PEPS).

3. Control de inventarios
o Registrar entradas y salidas en formatos o sistema, segin indicaciones.
. Apoyar en conteos ciclicos y en inventarios generales.

4. Despacho de mercaderia

o Preparar pedidos para clientes o sucursales segun factura.
o Cargar y descargar productos en los vehiculos de reparto.
o Revisar que el pedido coincida con lo facturado antes de entregarlo.

5. Apoyo en seguridad y prevencion
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o Manejar los productos pesados o delicados siguiendo normas de
seguridad.

o Reportar dafios, pérdidas o irregularidades al jefe de bodega.

l. Cobranza

El objetivo del departamento de cobranza es gestionar las cuentas de cobrar de tal manera
que la cartera realice los pagos puntuales, evitando niveles elevados de morosidad.
Funciones Cobranza

1. Gestion de cuentas por cobrar

o Mantener actualizado el listado de clientes con crédito.
. Revisar saldos pendientes y fechas de vencimiento.
. Dar seguimiento puntual a facturas vencidas.

2. Comunicacion con clientes

o Contactar a clientes para recordar fechas de pago.

. Negociar planes de pago o reprogramaciones cuando corresponda
(siguiendo politicas de la empresa).
Brindar comprobantes de pago o estados de cuenta cuando se soliciten.

3. Registro y control

o Registrar pagos recibidos en el sistema o planillas.
o Conciliar cobros contra facturas pendientes.
o Entregar reportes periodicos a contabilidad/gerencia.

4. Gestion administrativa

Preparar documentacion de cobros (recibos, notas de crédito, etc.).
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Apoyar en tramites legales de cobranza en caso de morosidad (coordinado con la
gerencia o area legal).
5. Apoyo a politicas de crédito
o Verificar que los clientes que soliciten crédito cumplan los requisitos
establecidos.
o Informar sobre riesgos de clientes morosos o reincidentes.
J. Auxiliar de Compras
Son los asistentes de compras ayudan a los compradores o gerentes a completar
controles de inventario, completar y corregir formularios de pedido y realizar estudios de
mercado.
Funciones Auxiliar de Compras

1. Apoyo en gestion de proveedores

o Solicitar cotizaciones a proveedores segun indicaciones del encargado de
compras.

. Comparar precios y condiciones en cuadros basicos.

o Mantener actualizado el directorio de proveedores.

2. Gestion administrativa de pedidos

o Elaborar 6rdenes de compra en el sistema o formularios establecidos.
. Dar seguimiento a pedidos hasta su entrega en bodega.
o Revisar documentos de soporte (facturas, remisiones, ordenes de compra).

3. Control y archivo
o Organizar y archivar contratos, cotizaciones y 6rdenes de compra.

o Llevar registros de compras en planillas o software.
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o Preparar reportes de compras periédicos para el jefe de area.

4. Coordinacion interna

o Informar a bodega y logistica sobre entregas programadas.

o Apoyar en la verificacion de mercaderia recibida (en conjunto con
bodega).

o Canalizar reclamos menores a proveedores (ejemplo: diferencias de
cantidad).

5. Apoyo al area de contabilidad

. Entregar facturas y documentos de compras a contabilidad para el pago
oportuno.

o Verificar que los datos de facturas coincidan con la orden de compra.

K. Caja

Su funcidn principal es controlar la entrada y salida de dinero.
Funciones Caja

1. Gestién de cobros

. Recibir pagos de clientes en efectivo, tarjeta o transferencia.
o Verificar billetes y monedas para evitar fraudes.
. Emitir comprobantes de pago (facturas, tickets o recibos).

2. Registro de transacciones
o Ingresar cada pago en el sistema de facturacion/caja.
o Mantener actualizado el arqueo de caja diario.

3. Control de ingresos

o Custodiar el efectivo recibido durante la jornada.
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o Realizar cortes de caja en los horarios establecidos.
o Preparar depdsitos bancarios o entregas de efectivo segun procedimientos.

4. Atencién al cliente

o Brindar informacion sobre formas de pago y promociones vigentes.
o Resolver dudas simples relacionadas con cobros.
o Redirigir al cliente al area correspondiente si requiere asesoria de ventas.

L. Motorista
Cumple con la funcion de repartir y entregar los de pedidos a cada uno de los clientes que
los solicitan, haciendo uso de los medios de transporte de la empresa.
Funciones Motorista

1. Transporte y entrega de mercaderia

o Conducir vehiculos de la empresa para entregar pedidos a clientes y
sucursales.

. Asegurar que la carga coincida con la factura/nota de envio antes de salir.

o Descargar o supervisar la descarga en el lugar de entrega.

2. Cuidado del vehiculo

. Revisar diariamente el estado mecanico y niveles basicos (aceite, agua,
Ilantas, frenos).

o Reportar inmediatamente desperfectos o dafios al encargado.

o Mantener el vehiculo limpio y ordenado.
5. Control administrativo bésico

o Llevar un registro de entregas diarias.
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o Entregar comprobantes de entrega y facturas firmadas a
administracién/logistica.

M. Cuentas por Pagar
Se encarga de la recepcion de facturas y gestion de la deuda, pero también de coordinar

los plazos con el objetivo de reducir los riesgos de operacion y los costes de financiacion.

Funciones Cuentas por Pagar
1. Registro y control de facturas

. Recibir, revisar y registrar facturas de proveedores.

o Verificar que las facturas coincidan con las érdenes de compra y la
mercaderia recibida.

. Clasificar facturas por fechas de vencimiento.

2. Gestion de pagos

o Programar pagos a proveedores segun plazos acordados.
o Elaborar cheques, transferencias o solicitudes de pago.
. Garantizar que los pagos se realicen en tiempo y forma.

5. Orden y seguridad

o Mantener el &rea de despacho limpia y organizada.
. Cumplir normas de seguridad en la manipulacion de cargas.
o Evitar errores que afecten inventario o satisfaccion del cliente.

N. Despacho
Coordinar las operaciones de logistica y transporte, asegurando una comunicacién y
coordinacion fluida y eficiente entre conductores, clientes y proveedores de servicios.

Funciones de Despacho
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1. Preparacion de pedidos

o Recibir las facturas o notas de pedido autorizadas.
o Seleccionar y preparar la mercaderia solicitada.
o Verificar cantidades y referencias antes de empacar.

2. Control de entregas

o Revisar que cada pedido preparado coincida con la factura.

. Separar pedidos por rutas, clientes o tipo de entrega (local/envio).

o Entregar los pedidos al motorista o directamente al cliente, segdn
corresponda.

3. Apoyo a compras y bodega

. Informar a compras sobre productos con bajo stock o proximos a agotarse.
o Alertar sobre productos obsoletos o de lento movimiento.
. Coordinar con bodega para la correcta ubicacion y orden de la mercaderia.

4. Prevencion de pérdidas

o Identificar y reportar productos dafiados, vencidos o extraviados.
. Verificar que se cumplan medidas de seguridad en almacenamiento.
o Controlar accesos al area de inventario.

5. Reportes a gerencia y contabilidad

o Elaborar informes de inventarios periodicos (stock disponible, diferencias,
rotacion).

o Entregar reportes de ajuste a contabilidad para registros financieros.

o Apoyar en auditorias internas y externas.

0. Inventarios
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Se encarga de ingresar en el sistema los productos nuevos que entraron a bodega; también
una de sus funciones es reportar al responsable de adquisiciones las mermas de producto, para
que este se encargue de hacer el pedido.

Funciones Inventarios

1. Control y registro de existencias

o Mantener actualizado el registro de entradas y salidas de mercaderia.

o Verificar que los movimientos coincidan con facturas, 6rdenes de compra
y despachos.

o Usar sistema informaético o planillas para el control de inventario.

2. Toma fisica de inventarios
. Realizar inventarios periddicos (mensuales, trimestrales, anuales).
o Conciliar inventario fisico con registros del sistema.

e Reportar diferencias o irregularidades detectadas.

4.1.1.1.3 Salarios de los puestos laborales

Tabla No 6: salarios



CARGOS SALARIOS
Gerencia General $ 1000.00
Gerencia Financiero $900.00
Contabilidad $ 850.00
Cobranza $ 450.00
Cuenta por pagar $ 450.00
Compras $ 400.00
Aucxiliar de compras $365.00
Jefe de ventas $ 400.00
Vendedores $ 365.00
Caja $ 365.00
Despacho $ 365.00
Jefe de bodega $ 400.00

Linea de productos de construccion mas representativos con mayor
volumen de ventas de Ferreteria La Exitosa (seleccionados en esta
investigacion) *°

Tabla No 7: descripcién de productos de construccion

“\VER ANEXO PARA VER EL CUADRO DE MAYOR VENTAS DE PRODUTOS

81



NOMBRE
DEL
PRODUCTO CODIGO | poopuct | CARACTERISTICAS
o}
* USO GENERAL
D i CEMENTO
.~ Holcim | CESSA * ALTA RESISTENCIA MAYOR A 4,200 PSI A
HOLCIM LOS 28 DIAS
42.5kg bolsa
1001
* FABRICADO CON NORMA C 1157
* ES UTILIZADO EN CONCRETO, ZAPATAS,
SOLERAS DE FUNDACION, LOSAS,
MORTEROS Y SUELO DE CEMENTO
CONVENCIONAL
* ALTA RESISTENCIA
* DENSIDAD SECA DEL CONCRETO
BLOQUE * PROBADO POR LAS NORMAS DE
ENTERO LABORATORIO ACTM- C90-22
1002 10x20x40cm
SALTEX * USO GENERAL TODO TIPO DE
CONSTRUCCION
* RESISTENTE A LA HUMEDAD Y AL
FUEGO
* ALTA RESISTENCIA
* DENSIDAD SECA DEL CONCRETO
BLOQUE
MITAD * PROBADO POR LAS NORMAS DE
1003 (DADO) LABORATORIO ACTM- C90-22
é%f?g?cm * USO GENERAL TODO TIPO DE
CONSTRUCCION
* RESISTENTE A LA HUMEDAD Y AL
FUEGO
* ALTA RESISTENCIA
* DENSIDAD SECA DEL CONCRETO
E'éfgéf * PROBADO POR LAS NORMAS DE
1004 10x20x40cm | LABORATORIO ACTM- C90-22
SALTEX * USO GENERAL TODO TIPO DE
CONSTRUCCION
* RESISTENTE A LA HUMEDAD Y AL
FUEGO
* ALTA RESISTENCIA
* DENSIDAD SECA DEL CONCRETO
BLOQUE * PROBADO POR LAS NORMAS DE
ENTERO LABORATORIO ACTM- C90-22
1005 15x20x40cm
SALTEX * USO GENERAL TODO TIPO DE
CONSTRUCCION
* RESISTENTE A LA HUMEDAD Y AL
FUEGO
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NOMBRE DEL
No |PRODUCTO CODIGO |PRODUCTO CARACTERISTICAS
*  ALTA  RESISTENCIA*
o DENSIDAD  SECA  DEL
- CONCRETO * PROBADO POR
o LAS NORMAS DE
LABORATORIO ACTM- C90-
22* USO GENERAL TODO TIPO
DE  CONSTRUCCION *
BLOQUE ENTERO | RESISTENTE A LA HUMEDAD
6 1008 20x20x40cm SALTEX | Y AL FUEGO
*  ALTA RESISTENCIA
* DENSIDAD SECA DEL
CONCRETO
*  PROBADO POR LAS
NORMAS DE LABORATORIO
ACTM- C90-22
BLOQUE  MITAD | * USO GENERAL TODO TIPO
(DADO) 20x20x20cm | DE CONSTRUCCION
7 1009 SALTEX *  RESISTENTE A LA
HUMEDAD Y AL FUEGO
* Uso GENERAL
* EXCELENTE
LADRILLO PRESENTACION EN PAREDES
CALAVERA - ROJO | VISTAS
TRADICIONAL * BIEN COCIDOS
8 1010 OFERTA SIN FLETE | * ACCESIBILIDAD DE
PEGADO
@ * uso GENERAL
! & ? *  NORMAS C 1157
e & * CUMPLE CON TODAS LAS
;é“f’_: ' CEMENTO ESPICIFICACIONES DE
= FORTALEZA  bolsa | CALIDAD
9 o 1011 42.5kg * ALTA RESISTENCIA Y
DURABILIDAD
*  ALTA RESISTENCIA
HIERRO * FLEXIBILIDAD ABSOLUTA
CORRUGADO  1/2" |* ANTISISMICO
10 1012 CORINCA G.40|* PARA TODO TIPO DE

varilla 6mt

TRABAJO




NOMBRE  DEL
No |PRODUCTO CODIGO |PRODUCTO CARACTERISTICAS
HIERRO
CORRUGADO  |[* ALTA RESISTENCIA
3/8"  CORINCA|* FLEXIBILIDAD ABSOLUTA
G.40 varilla 6mt |* ANTISISMICO
11 1015 (14var=1qq) * PARA TODO TIPO DE
TRABAJO
TUBO * MILIMITRAJES ORIGINALES
CUADRADO * MAYOR CALIDAD ANTE EL
GALVANIZADO |SALITRE
4" (1.5mm) | * DURABILIDAD
12 1016 ESTRUCTURAL |*  PARA  ESTRUCTURAS
PESADAS
* RECUBRIMIENTO
GALVANIZADO
— * IDEAL PARA MONTAJES DE
¢ ESTRUCTURAS
POLIN C  4"|* SOPORTES DE CARGAS COMO
GALVANIZADO |VIGAS, COLUMNAS Y
13 1017 (1.50mm)  31.5lb | CUBIERTAS
* MEDIDAS ORIGINALES
TUBO * MILIMITRAJES ORIGINALES
RECTANGULAR |* MAYOR CALIDAD ANTE EL
GALVANIZADO |SALITRE
42" (1.5mmy)|* DURABILIDAD
14 1018 ESTRUCTURAL [*  PARA  ESTRUCTURAS
PESADAS
* MILIMITRAJES ORIGINALES
TUBO * MAYOR CALIDAD ANTE EL
L s RECTANGULAR |SALITRE
‘«/ GALVANIZADO |* DURABILIDAD
15 1019 2"x1"  (1L2mm)|*  PARA  ESTRUCTURAS
PESADAS
TUBO * MILIMITRAJES ORIGINALES
CUADRADO * MAYOR CALIDAD ANTE EL
/ GALVANIZADO | SALITRE
1" (1.5mm) | * DURABILIDAD
16 1020 ESTRUCTURAL [*  PARA  ESTRUCTURAS

LIVIANAS Y BARANDAS
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Pensamiento estratégico: mision, vision y valores
La mision, la vision y los valores son elementos esenciales que permiten a la empresa el
conocer cual es el objetivo que nos plateamos y hacia dénde queremos llegar hacia un futuro,
qué aspectos nos diferencian de la competencia y cuales son nuestros principales productos que
ofertamos a nuestros consumidores. Ferreteria La Exitosa no poseia una vision, mision y valores,
por lo cual tenemos las siguientes propuestas:
41114 Mision de Ferreteria La Exitosa

Figura No 7: propuesta de mision

la exilosa; @

$omos una empresa comercializadora
de productos para la construccion,
brindamos a nuestros cientes un
servicio de calidad, en forma ética 'y
profesional, los asesoramos con
honestidad, actitud positive;
ofreciéndoles productos de alta
calidad a precios justos.

ision de ferrelera;

411.15 Vision de Ferreteria La Exitosa

Figura No 8: propuesta de vision para la ferreteria
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ekilosa;

Ser la mayor comercializadora y distribuidora a
nivel nacional de los productos de construccién y
herramientas de ferreteria, para la construccién
civil, ofreciendo la mejor atencién posible a
nuestros clientes altamente capacitada.

et ,;f\*%'( v

La organizacidn no cuenta con sus valores establecidos, por ende, se ha creado una lista

de valores que se pretende proponer a la empresa para que ésta lo ponga a disposicion de los

empleados.
41.1.1.6 Valores de Ferreteria La Exitosa
o Veracidad: Es el valor que nos hace comunicarnos con otros en base a la verdad

de lo que sabemos, pensamos, sentimos 0 creemos.

o Honradez: Es la vocacién por el buen obrar, o sea, por la rectitud, la integridad y
especialmente la honestidad.

. Honestidad: Persona que es decente, decorosa, pudorosa, razonable, justa,

honrada y recta.

o Lealtad: Una fidelidad firme ante cualquier tentacion de renunciar, desertar o
traicionar
o Respeto: Es un valor que permite al ser humano reconocer, aceptar, apreciar y

valorar las cualidades del préjimo y sus derechos.
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o Amabilidad: Es la cualidad de amable. Este adjetivo se refiere a aquel o aquello
que es afable, afectuoso o digno de ser amado.
o Calidad: Es un conjunto de propiedades inherentes a un objeto que le confieren
capacidad para satisfacer necesidades implicitas o explicitas.
o Puntualidad: Representa cortesia, educacion, respeto, sinceridad, honestidad y
cumplimiento de palabra.
4.1.1.1.7 Politicas de ventas
Politicas de venta de Ferreteria La Exitosa
1) Proposito
Establecer un conjunto de directrices que regulen las actividades de venta en Ferreteria
La Exitosa, asegurando un proceso eficiente, transparente y orientado a satisfacer las necesidades
del cliente mientras se cumplen los objetivos comerciales de la empresa.
2) Alcance
Estas politicas aplican a todos los empleados y colaboradores involucrados en actividades
de venta directa o indirecta, incluyendo agentes de ventas, representantes comerciales y otros
departamentos relacionados.
3) Politicas Generales
1. Atencion al cliente:
o El cliente siempre serd tratado con cortesia, profesionalismo y respeto.
o Se garantizara que el cliente reciba informacion completa y precisa sobre los
productos o servicios.

2. Conocimiento del producto:
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o Los vendedores deben conocer las caracteristicas, beneficios, precios y
limitaciones de los productos o servicios ofrecidos.
o El personal de ventas recibira capacitaciones periddicas, en la atencion al cliente y
en las caracteristicas técnicas de los productos para mantenerse actualizado.
3. Condiciones de venta:
o Las condiciones de venta (precios, descuentos, plazos, promociones) deberan
estar aprobadas por el gerente general.
o Cualquier excepcion debera ser autorizada previamente por un supervisor o
gerente.
4) Politica de precios:
o Los precios establecidos en el catélogo oficial o sistema de la empresa seran los
Unicos validos.
o Esta prohibido modificar precios sin la aprobacion correspondiente.
1. Descuentosy promociones:
o Los descuentos y promociones se aplicaran exclusivamente bajo las condiciones y
fechas estipuladas por la empresa.
o Los vendedores no podran ofrecer beneficios no aprobados oficialmente.
2. Cobranzay términos de pago:
o El personal de ventas debera informar al cliente sobre los términos de pago
aplicables (contado, crédito, plazos, etc.).
o No se entregara el producto o servicio sin el cumplimiento de las condiciones de
pago establecidas.

5) Politicas de Gestion de Ventas
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1. Prospeccion:
o La busqueda de clientes potenciales sera una actividad constante y planificada,
utilizando los canales autorizados por la empresa.

2. Cierre de ventas:

o Los vendedores deben documentar todas las ventas en los sistemas de registro
oficiales.
o Es obligatorio entregar al cliente un comprobante o factura que respalde la

transaccion.
3. Post venta:
o Se realizaré seguimiento a las ventas realizadas para asegurar la satisfaccion del
cliente.
o El personal de ventas sera responsable de canalizar cualquier reclamacion al area
correspondiente.
4. Devoluciones y garantias:
o Las devoluciones solo seran aceptadas bajo las condiciones especificadas en la
politica de devoluciones de la empresa.
o Los clientes deben ser informados de las garantias disponibles y como hacerlas
efectivas.
6) Politicas de Etica Comercial
1. Prohibicion de précticas desleales:
o Esta prohibido proporcionar informacion falsa o engafiosa al cliente.
o Los vendedores no podran desacreditar a la competencia en sus presentaciones.

2. Confidencialidad:
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o Toda la informacion del cliente (datos personales, preferencias, historial de
compras) serd tratada con confidencialidad, conforme a las leyes aplicables.
3. Cumplimiento legal:
o Las actividades de venta deberan cumplir con las normativas locales, incluyendo
las leyes de proteccion al consumidor.

7) Politicas de recepcion de mercancia

o La mercancia que ingrese a la tienda debera de estar respaldada por la factura
original.

. Se devolvera la mercancia que llegue en mal estado.

. En el &rea de Almacén no podréa entrar otra persona ajena a esa area solo si esta

autorizado por el jefe.

. Las adquisiciones de mercancia en general que se efectien deberan de ser
recibidas y contadas por el encargado de bodega.

o El jefe de bodega debe de firmar de recibido la factura original que presente el
proveedor una vez que la mercancia ha sido entregada y revisada.

o Revisar que la mercancia entregada cumpla con todas las especificaciones de la
orden de compra.

. Cualquier anomalia que presente la mercancia debe de reportarse al Gerente.

Matriz FODA

En base a lo observado y lo investigado, se ha considerado el siguiente cuadro como
analisis de las Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas que impactan a la empresa.
Sin embargo, cabe sefialar que posterior a este proceso, a nivel interno, determinaran las

estrategias de mejora que busquen un equilibrio en su situacion actual y a futuro.



91

Figura No 9: matriz FODA
FORTALEZAS DEBILIDADES
2. 5 6 7.
MATRIZ DE 1 2. 3.b. 4. o 1 Poca Deszonoumle 3. " ;1 Falta Dificultad | Precios Poco
E N | .
ACCIONES Infraestruf EMPeEsa U icac|portafolio capacitacio nto de rutas neficien |de - - més altos] PETSon
ESTRATEGIAS |ctura ya ion de marcas n de para ciaen equipo desplazar |que la al de
. establecida] Estrat |posiciona despachos publicid |de ventas
propia L empleados| . algunos compete
en lazona |égica |das directos ala Jad entrega . en
L productos. |ncia.
construccion. rutas.
(0]
P 11. Mercado
O |objetivoen |ESTRATEGIAFO: ESTRATEGIADO:
R |crecimiento
T
U
N 2. Mayor
I |expansion en
D el mercado . .
A ldena F2, O1 Expandir la cobertura comercial y
.. | mejorar la oferta local aprovechando el - . .
D |construccién ! L .p . D3, 04 - Desarrollar campafias de publicidad digital segmentadas que se
reconocimiento y experiencia en la zona, . . .
E L adapten a las nuevas tendencias y preferencias de los consumidores,
con campafias dirigidas al nuevo . S .
S o aprovechando herramientas de analisis de mercado para mejorar la
segmento de mercado en crecimiento, o L
3. Crear . . - . efectividad de la comunicacion.
i fortaleciendo asi el posicionamiento y
alianzas con participacion de mercado.
constructora
s que estan
construyend
o0 en lazona.
4. Acceso a
nuevas
tecnologias.
5. Comercio
con alta F4, O4 Incorporar nuevas tecnologias en
demanda. el desarrollo y promocion del portafolio
6. existente, reforzando la presencia digital | D2 O3. Establecer convenios de colaboracion con las constructoras locales
Adaptabilida y optimizando los procesos para para compartir informacion logistica y capacitar al personal en rutas
d acompras | responder dgilmente a las demandas del estratégicas de entrega directa, mejorando asi la eficiencia del despacho.
y mercado, manteniendo el liderazgo de
transaccione marca.
s virtuales.
1. Fidelidad
del cliente
. ESTRATEGIA FA: ESTRATEGIA DA:
hacia la
competencia.
A |2. Entrada de
M |nuevas
E |competencia
N |s F4, A 4 Adaptar el portafolio de marcas
A |3. Inflacion a las nuevas tendencias de consumo N " .
. - . y - D1, Al. Implementar un programa de capacitacion de atencion al cliente
Z |deprecios | mediante innovacién y relanzamiento de . . N
- o para los empleados, con el fin de reforzar las habilidades de comunicacion,
A |4. Cambios | productos, usando el reconocimiento de . - . S
: . empatia y resolucion de problemas, para lograr un incremento significativo
S Jenlas marca como palanca para introducir . . o -
. . . ) en la satisfaccion y fidelizacion del cliente.
necesidades versiones mejoradas o ajustadas a los
y gustos de nuevos gustos del consumidor.
los
consumidore
s
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Procedimiento operativo para desarrollar la estrategia

411.1.8 ESTRATEGIA (F2, 01)

Expandir la cobertura comercial y mejorar la oferta local aprovechando el
reconocimiento y experiencia en la zona, con campaiias dirigidas al nuevo segmento de mercado
en crecimiento, fortaleciendo asi el posicionamiento y participacion de mercado.

Alianzas Estratégicas con Proyectos de Construccion — Zona La Libertad Costa

2. Objetivo General

Establecer relaciones comerciales sélidas con al menos 5 proyectos de construccion
activos en la zona de La Libertad Costa en un periodo de 6 meses, mediante la oferta de
materiales de alta calidad con beneficios por compras al por mayor.

3. Alcance

. Zona geogréfica: distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,

departamento La Libertad, El Salvador.

. Areas involucradas: Ventas, logistica, marketing y gerencia comercial.
. Duracion: Mayo a octubre 2025.
. Clientes meta: Empresas constructoras pequefias, medianas y grandes con

proyectos en ejecucion.

4. Acciones Especificas o Actividades

Accion Responsable Recursos Plazo
Levantamiento de informacién sobre | Equipo de ventas | Base de datos, Mayo 2025
proyectos de construccidn activos internet, contactos
locales
Creacion de portafolio comercial Departamento de | Disefio grafico, Mayo 2025
exclusivo para constructoras marketing fichas técnicas
Contacto y visitas a empresas Agente de ventas | Material Junio—Julio
constructoras identificadas promocional, 2025
vehiculo
Negociacién de condiciones Gerente comercial | Listas de precios, Julio 2025
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comerciales especiales (descuento
por volumen 5%-10%)

simuladores de
margen

Formalizacion de alianzas mediante | Departamento

Modelos de contratos | Julio—

contratos legal (externo) agosto 2025

Entrega oportuna de pedidos y Logisticay Sistema de gestion de | Agosto—

seguimiento posventa atencion al cliente | pedidos, bitdcora octubre
2025

5. Indicadores de Exito (KPIs)

Indicador Meta Método de medicion Frecuencia
N.° de alianzas formalizadas | >5 Contratos firmados Bimestral
Monto en ventas a > $20,000 Reporte de ventas Mensual
constructoras mensuales
Nivel de satisfaccion del >75% Encuestas posventa semestral
cliente
Tiempo promedio de entrega | <48 horas Sistema logistico Continuo

6. Evaluacion y Seguimiento

. Revision mensual de indicadores de ventas y avance de alianzas.

. Reuniones bimestrales entre gerencia de ventas y logistica para asegurar
cumplimiento operativo.

. Evaluacion final en octubre 2025 con propuesta de continuidad o expansion hacia

nuevas zonas.

Presupuesto Sugerido para la Estrategia de Alianzas Comerciales

1. Investigacion de mercado

Concepto Monto estimado | Detalles
(USD)
Compra o acceso a bases de datos de $5.00 Alcaldia Municipal del Puerto
proyectos de La Libertad
Viaticos para visitas preliminares (gasolina, | $120 Recorridos por zonas de

transporte, alimentacion)

interés

Subtotal: $125.00
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2. Material promocional y branding (ver nota, al final)

Concepto Monto Detalles

estimado

(USD)
Disefio y edicion del portafolio $70 Trabajo gréfico interno o freelance
comercial
Impresion de hojas volantes y $80 Cantidad estimada: 150 hojas volantes
tarjetas + 500 tarjetas de presentacion
Regalos corporativos (lapiceros, $150 Para reforzar el contacto comercial
gorras)

Subtotal: $300.00

3. Personal y logistica

Concepto Monto estimado | Detalles

(USD)
Honorarios para ejecutivo comercial | $2,400 Pago mensual $400 (si es externo)
por 6 meses
Soporte legal para redaccion de $200 Contratacion puntual o asesoria
contratos
Transporte/logistica para reuniones y | $300 Gasolina, uso de vehiculos propios o

entregas

alquilados

Subtotal: $2,900

4. Activaciones y fidelizacién

Concepto Monto estimado Detalles

(USD)
Evento de presentacion o desayuno con | $400 Hotel local o restaurante en La
constructoras Libertad
Sistema de descuentos automatizado $150. Desarrollo interno o servicio
(planilla Excel) externo basico

Subtotal: $550.00

5. Contingencias (10% del total)

\Concepto

HMonto estimado (USD)\

\Fondo para ajustes, imprevistos, cambios de alcance (caja chica)H$387.50




Resumen del Presupuesto General

Categoria Subtotal
Investigacion de mercado | $125
Material promocional $300
Personal y logistica $2,900
Activaciones y fidelizacion | $550
Contingencias (10%) $387.50
Total, estimado $4,262.50

Recomendaciones

. Si el presupuesto es limitado, reducir el gasto en material fisico (mas digital) o
asumir algunos roles internamente.

. Aprovechar alianzas con universidades (para pasantes) o cAmaras empresariales
para minimizar costos de contacto y logistica.

. Considerar que estos montos son referenciales y deben ajustarse segln
proveedores locales, salarios y alcance final.

4.11.19 ESTRATEGIA (F4, 04)

Incorporar nuevas tecnologias en el desarrollo y promocion del portafolio existente,
reforzando la presencia digital y optimizando los procesos para responder agilmente a las
demandas del mercado, manteniendo el liderazgo de marca.

2. Objetivo General

Posicionar la marca de Ferreteria La Exitosa, utilizando las nuevas tecnologias buscando
aumentar la visibilidad y el reconocimiento de la marca generando una mejor experiencia en el
cliente.

3. Alcance

. Zona geografica: distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,

departamento La Libertad, El Salvador.



. Areas involucradas: Ventas, logistica, marketing y gerencia comercial.
. Duracion: Julio a diciembre 2025.
. Clientes meta: Empresas constructoras pequefias, medianas y grandes con

proyectos en ejecucion.

4. Acciones Especificas o Actividades
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IN.%Accién |Responsable  ||Recursos |Plazo |

Definicion del Base de datos de cliente y ventas, Jul-

B Departamento de - . .

1 |publico marketin observacion, tendencias en redes sociales,  ||Agosto

objetivo g plataformas digitales. 2025

. Herramienta de audio, herramienta de
Creacion de L . ) Sept-
: Departamento de |lediciones, herramienta de escritura,
2 |lcontenido X . ) . . Octubre
marketing herramienta de investigacion, herramienta
relevante R o 2025
de planificacion y analisis
Utilizacion de ||Departamento de ||[Redes sociales, paginas web, anuncios .
X L Nov-Dic

3 |lcanales marketing digitales. Plataformas, software y 2025

digitales aplicaciones

5. Indicadores de Exito (KPIs)

Indicador Meta IMétodo de medicién | [Frecuencia|
IDefinicion del pablico objetivol> 5 |Base de datos |IBimestral |
Creacion de contenido > $500 mensuales !—|errar_n|en_t,as de Trimestral
relevante investigacion
|Utilizacion de canales digitales|> 85% |Encuestas [Trimestral |

6. Evaluacion y Seguimiento

. Analisis de datos

Adaptacion de estrategias
Integracion de herramientas

Adaptabilidad al cambio
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Presupuesto Sugerido para la Estrategia de Incorporar nuevas tecnologias en el
desarrollo y promocion del portafolio existente.

1. Investigacion de mercado

Monto
Concepto  |lestimado  ||Detalles
(USD)
Planificar y elaborar material multimedia para plataforma online,
Crear el como blog, o redes sociales, elaboracion de un calendario de
contenido  ||$400.00 contenidos para planificar la publicacion, establecer la frecuencia y
digital los canales de distribucion, definir el estilo y formato de los
contenidos.
Canales Publicar el contenido en las plataformas digitales adecuadas
. $400.00 .
digitales Promover el contenido

Subtotal: $800.00

2. Material promocional y branding

Concepto ?(Ijosrg;) estimado Detalles

Disefo y e(_1|c_|on del contenido $150.00 Elaboracion del contenido digital

relevante digital.

Utilizacion de canales digitales $300.00 Publicacién del contenido digital
Subtotal: $450.00
3. Personal y logistica

Concepto I(\(Ijgrgg estimado Detalles

Honorarios para empresas creadora de

contenido digital por 3 meses $500 Pago mensual $1,500

Subtotal: $1,500

4. Activaciones y fidelizacién
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Concepto (USD)

Monto estimado

Detalles

[Evento de presentacion digitales  [[$150

|En las plataformas digitales

Sistema de promociones de las

marcas posicionadas $75

marcas posicionadas

Desarrollo de publicaciones de las

Subtotal: $225.00

5. Contingencias (10% del total)

\Concepto

[Monto estimado (USD)|

\Fondo para ajustes, imprevistos, cambios de alcance (caja chica)H$297.50

Resumen del Presupuesto General

Categoria |Isubtotal |
lInvestigacién de mercado 1$800 |
Material promocional 18450 |
Personal y logistica 181500 |
/Activaciones y fidelizacion ~ |$225 |
Contingencias (10%) 1829750 |
Total, estimado 1$3,272.50 |

Recomendaciones

. Si el presupuesto es limitado, reducir el gasto en material digital.

41.1.1.10 ESTRATEGIA (F4, A4)

Adaptar el portafolio de marcas a las nuevas tendencias de consumo mediante innovacion

y relanzamiento de productos, usando el reconocimiento de marca como palanca para introducir

versiones mejoradas o ajustadas a los nuevos gustos del consumidor.

2. Objetivo General

Fortalecer el posicionamiento de nuestro portafolio de marcas, adaptando continuamente

nuestra oferta, como la adquisicion de nuevos productos, para satisfacer las necesidades y gustos
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de los consumidores, con el fin de mantener la relevancia y el crecimiento sostenible
reconociendo la naturaleza dinamica del mercado y respondiendo a los cambios en las
preferencias de los clientes.

3. Alcance

. Zona geograéfica: distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,

departamento La Libertad, El Salvador.

. Areas involucradas: Ventas, logistica, marketing y gerencia comercial.
. Duracion: Mayo a octubre 2025.
. Clientes meta: Empresas constructoras medianas y grandes con proyectos en

ejecucion y contratistas.

4. Acciones Especificas o Actividades

N.° | Accion Responsable Recursos Plazo

1 | Creacion de portafolio Agente de ventas Fichas técnicas de Junio
comercial exclusivo para externos productos de 2025
constructoras construccion;

2 | Lanzamientos de nuevos Departamento de Vehiculos, internet, | Julio—
productos y sustitutos marketing, colaboracién | sonido publicitario, | agosto
adaptados a los cambiosy | de influencers de las kioskos, hojas 2025
gustos de los consumidores | marcas a promocionar volantes

3 | Monitorear las ventas Gerente de ventas Kardex Agosto-—
durante y después de la octubre
camparia 2025

5. Indicadores de Exito (KPIs)

Indicador Meta Método de medicion Frecuencia
N.° de contactos y llamadas | > 100 Hoja de célculo Mensual
realizadas

Adquisicién de nuevos > 10 clientes Reporte de ventas Mensual
clientes

Nivel de satisfaccion del >70% Encuestas posventa Trimestral
cliente




6. Evaluacion y Seguimiento

100

. Revision mensual de indicadores de ventas y adquisicion de nuevos clientes

nuevas zonas en construccion.

Reuniones mensuales entre gerencia, marketing y departamento de ventas

Evaluacion final en octubre 2025 con propuesta de continuidad o expansion hacia

Presupuesto Sugerido para la Estrategia de portafolios de marcas, y cambios en los

gustos de los consumidores.

1. Investigacion de mercado

Concepto Monto estimado | Detalles

(USD)
Publicidad y lanzamiento de nuevos productos en | $50 Alquileres de kioskos
zonas de construccion y turismo
Viaticos para visitas preliminares (gasolina, $100 Publicidad en zona
transporte, alimentacion) seleccionada

Subtotal: $150.00

2. Material promocional y branding (ver nota, al final)

Concepto Monto Detalles
estimado
(USD)
Muestras y fichas técnicas de los $75 Trabajos publicitarios
nuevos productos para los gustos
de los clientes de las zonas
Impresion de hojas volantes y $80 Cantidad estimada: 150 hojas volantes
tarjetas + 500 tarjetas de presentacion
Promocionales, regalos $75 Para reforzar el contacto comercial

corporativos

Subtotal: $230.00

3. Personal y logistica

Concepto Monto estimado | Detalles
(USD)
Honorarios para departamento de $1,200 Pago mensual $400
marketing y influencers por 3 meses
Transporte/logistica para reuniones y | $300 Gasolina, uso de vehiculos propios 0
entregas alquilados




Subtotal: $1,500

4. Activaciones y fidelizacion
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Concepto Monto estimado | Detalles
(USD)
Sistema de descuentos automatizado (caso $150. Desarrollo de servicio

de ventas durante el evento)

externos de publicidad

Subtotal: $150

5. Contingencias (10% del total)

Concepto

Monto estimado (USD)

Fondo para ajustes, imprevistos, cambios de alcance (caja chica)

$203

Resumen del Presupuesto General

Categoria Subtotal
Investigacion de mercado | $150
Material promocional $230
Personal y logistica $1500
Activaciones y fidelizacion | $150
Contingencias $203
Total, estimado $ 2,233
Recomendaciones
. Si el presupuesto es limitado, solicita a los proveedores promocionales de las

diferentes marcas adquiridas.

. Aprovechar alianzas con los clientes que nos visitan al evento publicitario para

incrementar las ventas

411.1.11 ESTRATEGIA (D3, 04)

Desarrollar campafas de publicidad digital segmentadas que se adapten a las nuevas

tendencias y preferencias de los consumidores, aprovechando herramientas de analisis de

mercado para mejorar la efectividad de la comunicacion.

Objetivo general
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Desarrollar campafias de publicidad segmentadas que se adapten a las nuevas tendencias

y preferencias de los consumidores, aprovechando herramientas de analisis de mercado para

mejorar su visibilidad atraer nuevos clientes y fortalecer su posicién en el mercado.

3. Alcance

. Zona geogréfica: no hay restricciones geograficas para la difusion de nuestros
productos.

. Areas involucradas: marketing, ventas y gerencia comercial.

. Duracion: Mayo a octubre 2025.

. Clientes meta: Empresas constructoras medianas y grandes con proyectos en
ejecucion.

. 4. Acciones Especificas o Actividades
N.° | Accion Responsable Recursos Plazo

1 | Conocer al publico objetivo sus
necesidades, deseos, comportamientos y

preferencias.

Departamento Base de datos | Junio
de marketing y contactos 2025

locales

2 | Desarrollar el mensaje publicitario que
sea claro, conciso y relevante para el

Publicista digital | Google Ads, Junio—

Facebook y Julio 2025

publico objetivo. Adobe
Express
3 | Monitoreo de ventas Gerente de Kardex Agosto
ventas 2025
5. Indicadores de Exito (KPIs)
Indicador [Meta [Método de medicién  |[Frecuencia|
Porcentaje d? personas que >5 Tasa de interaccion Bimestral
ven el anuncio.
El porpentaje de ventas _ > $400 mensuales !—Ierrar_men_tgs de Trimestral
después de ver el anuncio investigacion
. . Anaélisis de datos de i
~ QLo
Nivel de persuasion > 85% campafias Trimestral




6. Evaluacion y Seguimiento

. Recopilar datos

. Herramientas de medicion

Analisis de datos
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Presupuesto Sugerido para la Estrategia de campafias publicitarias

1. Investigacion de mercado

Concepto Monto estimado Detalles
(USD)
Personal, software y $100 Personal encargado de pasar encuestas

herramientas.

Costos de publicidad $100

Anuncios online, anuncios impresos y
anuncios de radio/tv.

Subtotal: $200.00

2. Material promocional y branding

Concepto Monto Detalles
estimado
(USD)
Materiales digitales $100 Produccion de videos, animaciones, etc.
Impresion $100 Carteles, folletos, etc.
Materiales promocionales $100 Articulos de oficina, regalos, muestras.

Subtotal: $300.00

3. Personal y logistica

Concepto Monto estimado (USD) Detalles
Honorarios para disefiador gréafico $600 Pago mensual $300
por 2 meses (externo)
Especialistas en publicidad digital $ 600 Pago mensual $300
por 2 meses (externo)
Logistica $100 Envié de materiales y
almacenamiento
Subtotal: $ 1,300
4. Activaciones y fidelizacién
Concepto Monto estimado | Detalles

(USD)

Fidelizacion | $150

Recompensa a los clientes con puntos, descuentos, y acceso
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anticipado a nuevos productos.

Activacion | $150 Evento de lanzamiento de nuevos productos con descuentos
especiales.

Subtotal: $300

5. Contingencias (10% del total)

Concepto Monto estimado (USD)

Fondo para ajustes, imprevistos, cambios de alcance (caja chica) | $210

Resumen del Presupuesto General

Categoria Subtotal
Investigacion de mercado $ 200
Material promocional $300
Personal y logistica $1,300
Activaciones Yy fidelizacion $300
Contingencias (10%) $210
Total, estimado $2,310

Recomendaciones

. Si el presupuesto es limitado, reducir el gasto en contratacion de personal externo.

4.11.1.12 ESTRATEGIA (D2, O3)

Establecer convenios de colaboracion con las constructoras locales para compartir
informacion logistica y capacitar al personal en rutas estratégicas de entrega directa, mejorando
asi la eficiencia del despacho.

2. Objetivo General

Establecer convenios de colaboracion con las constructoras locales (ofreciendo la
oportunidad de vender materiales y herramientas de construccion directamente a los clientes, por
medio del establecimiento de las alianzas proveer materiales a sus proyectos, ofreciéndoles

servicios adicionales como asesoria técnica, entregas a domicilio) para compartir informacion




logistica y capacitar al personal en rutas estratégicas de entrega directa, mejorando asi la

eficiencia del despacho.

3. Alcance

. Zona geogréfica: distrito La Libertad, municipio La Libertad Costa,

departamento La Libertad, El Salvador.

. Areas involucradas: Ventas, logistica, marketing y gerencia comercial.
. Duracion: Julio a noviembre 2025.
. Clientes meta: Empresas constructoras pequefias, medianas y grandes con

proyectos en ejecucion.

4. Acciones Especificas o Actividades

N.°||Accion Responsable Recursos Plazo
Equipo de Base de datos, )
. - o . Junio
1 ||Buscar clientes locales investigacion internet, contactos 2025
comercial locales
. Material .
5 Contacto y visitas a empresas Ejecutivo de ventas |[promocional Julio
constructoras identificadas. . ’ 2025
vehiculo
Establecer relaciones a largo plazo Departz_;lmento de Disefio gréfico,
. ) marketing . b Agosto
3 |ly trabajar en conjuntos para fichas técnicas
S Departamento 2025
optimizar los recursos. o or Contratos
juridico
5. Indicadores de Exito (KPIs)
Indicador [Meta IMétodo de medicién  |[Frecuencia |
[Buscar clientes locales =5 |Contratos firmados ~ |Bimestral |
Contacto y visitas a empresas
. i >
constructoras identificadas. >$800 mensuales |[Reporte de ventas Mensual
Establecer re_lacmnes a_largo >70% Encuestas posventa Trimestral
plazo y trabajar en conjuntos

105



Indicador Meta IMétodo de medicién  |[Frecuencia |
|para optimizar los recursos. | [ | |
6. Evaluacion y Seguimiento
. Reuniones bimestrales entre gerencia de ventas y logistica para asegurar

cumplimiento operativo.

. Evaluacién final diciembre 2025 para evaluar avances.
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Presupuesto Sugerido para la Estrategia de establecer convenios de colaboracion con

las constructoras locales y coordinar rutas para despachos directos a la construccion.

Investigacion de mercado

Concepto

Monto estimado
(USD)

Detalles

Buscar clientes locales

$60.00

y recorridos por la zona

Base de datos, internet, contactos locales

Contacto y visitas a empresas
constructoras identificadas.

$120.00

Material promocional, vehiculo

Subtotal: $180.00

2. Material promocional y branding

Concepto

Monto estimado
(USD)

Detalles

Creacién de codigos QR

1890

[ Trabajo grafico |

Seguimiento en tiempo real de la ruta//$75

||Por medio de WhatsApp. |

Regalos corporativos (lapiceros,
gorras)

$100

Para reforzar el contacto comercial

Subtotal: $265.00

3. Personal y logistica

Concepto

(USD)

Monto estimado

Detalles

Honorarios para ejecutivo comercial
por 6 meses

$1,200

Pago mensual $200 (si es externo)
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Monto estimado

(USD) Detalles

Concepto

Transporte/logistica para reuniones y $300 Gasolina, uso de vehiculos propios o
entregas alquilados

Subtotal: $1,500

4. Activaciones y fidelizacion

Monto estimado
Concepto (USD) Detalles

Utilizacion de tecnologia para la mejora y control mantener $300 whatsApp.,
una comunicacion clara y transparente. Ilamadas.

Subtotal: $300.00

5. Contingencias (10% del total)

[Concepto IMonto estimado (USD)|
IFondo para ajustes, imprevistos, cambios de alcance (caja chica)|$224.50 |

Resumen del Presupuesto General

ICategoria [Subtotal |
lInvestigacién de mercado I$180 |
Material promocional 5265 |
Personal y logistica 11,500 |
Activaciones y fidelizacién 1$300 |
IContingencias (10%) 1$224.50 |
Total, estimado 1$2,469.50 |

Recomendaciones

Ser puntuales en el dia y hora establecida.

41.1.1.13 ESTRATEGIA (D1, Al)

Implementar un programa de capacitacion de atencion al cliente para los empleados, con
el fin de reforzar las habilidades de comunicacion, empatia y resolucion de problemas, para

lograr un incremento significativo en la satisfaccion y fidelizacion del cliente.



2. Objetivo General
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Lograr un incremento en la satisfaccion y la fidelizacion del cliente, reforzando

significativamente las habilidades de atencion al cliente de parte de los empleados mediante un

programa de capacitacion.

3. Alcance

Zona geogréfica: La Libertad Costa, carretera principal departamento de La Libertad, El

Salvador.

Este procedimiento abarca a todos los empleados con contacto directo con el cliente,

incluyendo personal de ventas, soporte técnico, recepcion y servicio postventa.

Se implementara Casa Matriz. A lo largo de un periodo de 3 meses.

4. Acciones Especificas o Actividades

Accion Responsable | Recursos Plazo
Presentar el plan de Recursos Programa de capacitacion Junio 2025
capacitacion desarrollado a la humanos impreso
gerencia
Gestionar la aprobacion del Recursos Base de datos de las Junio 2025
presupuesto del programa de humanos distintas consultoras
capacitacion internet, llamadas.
Seleccion de facilitadores o Recursos Almuerzos Julio 2025
instructores humanos

Gerencia

general
Celebracion de firma de Gerencia Contrato Julio 2025
contrato con los capacitadores. | general
Monitorear las mejorar de los Gerente de Kardex, cuestionarios a los | Agosto-
empleados después de la ventas empleados septiembre
capacitacion 2025

5. Indicadores de Exito (KPIs)

Indicador

Meta

Método de medicion

% de empleados capacitados

> 95% del
personal objetivo

Registro de asistencia




Nivel de satisfaccion del
cliente

Incremento > 10
puntos)

Encuestas de satisfaccion
postventa

Tiempo promedio de
resolucion de problemas

Reduccion del
20%

sistema de tickets

Evaluacion de desempefio
post-capacitacion.

> 80% obtiene
calificacion alta

Test y observaciones
practicas

Retenciodn de clientes

Aumento del
10% trimestral

Sistema de base de datos
de clientes

5. Evaluacion y Seguimiento

. Durante la ejecucion:

o Informes semanales del avance de capacitaciones.

o Revision continta de cumplimiento del cronograma.

. Post-ejecucion:

o Analisis comparativo antes vs. después (habilidades y satisfaccion del cliente).
o Reuniones mensuales de seguimiento por 3 meses posteriores.

o Retroalimentacion directa de supervisores y clientes clave.

o Informe final con lecciones aprendidas y recomendaciones.
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Presupuesto Sugerido para la Estrategia de portafolios de marcas, y cambios en los

gustos de los consumidores.

6. Presupuesto Estimado de la Estrategia

Rubro

Monto Estimado (USD)

Honorarios de facilitadores externos | $1,500

Materiales didacticos e impresiones | $300

Alquiler de espacios / plataformas $400

Snacks / refrigerios para sesiones $200

Evaluaciones y herramientas digitales | $250

Incentivos o reconocimientos

$150

Total, estimado

$2,800

Recomendaciones
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. Si el presupuesto es limitado, se reduce el gasto de material didactico

. Considerando que estos montos son referenciales y deben ajustar algunas
necesidades.

4.2 Plan de operaciones.

Es una herramienta fundamental en la organizacidn que permite definir de manera clara y
detallada el funcionamiento de una empresa, donde se establecen, recursos, estrategias y
procedimientos que se realizan diariamente.

4.2.1 Programa de capacitacion para personal de ventas

Se ha disefiado un cronograma con diversos temas esenciales para capacitar a los
empleados y asi poder mejorar las deficiencias que presenta en diferentes areas de trabajo y se ha
optado por contratar a un capacitador. El cual se va a encargar de capacitar a los grupos de
empleados se sugiere dividir a los 40 empleados en dos grupos de veinte, cada dia sdbado se
capacitaran en horario de: 8:00 am a 12:00 m y de 1:00 pm a 4:00 pm y el de gerencia los
altimos dos séabados de 9:00 am a 12 m. El programa contiene doce temas para los empleados los
cuales se impartiran tres temas para cada sabado y dos para la gerencia los cuales seran
impartidos un tema para cada sdbado. {Las capacitaciones tendran duracién de 1 mes y medio.}

Figura No. 10: programa de capacitacion para el personal
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Capacitacionen: O @S\ mEy
FERRETERIA LA EXITOSA ser“lcln al cllente ‘l 1 ‘
Fortalecer las habilidades de los empleados para que ellos
Objetivo
tengan un mejor desempefio laboral.
Meta Incrementar las ventas en un 10%.
Tiempo de | De 8:00am a 12:00md para empleados durante un mes. y de
capacitacion 1:00pm a 4:00pm a gerencia. 2 sabados
Temas

1. Lenguaje Corporal

2. Habilidades de atencion al cliente

3. Formacioén sobre productos

4. Politicas de la empresa

5. Gestion de la relacion con el cliente

6. Principios de atencién al cliente

7. Técnicas de persuasion

8. Emision de factura electrénica

9. Resolucioén de conflictos con los clientes

10. Uso adecuado de las nuevas tecnologias

11. Etica y normativa en ventas

12. Técnicas de ventas
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Tabla de evaluacién y seguimiento.

Accion Responsable/monitoreo |Recursos a utilizar ||Plazo/monitoreo

Reportes internos,
encuestas de 1 mes
satisfaccion

Analisis detallado de los procesos ||Gerencia, recursos
de atencion al cliente humanos.

Disefio e implementacion de un Material didactico,

Gerencia, recursos

programa de capacitacion en sesiones de 4 mes
o . humanos. !
atencion al cliente formacion

Indicadores de Evaluacion y Seguimiento

. Nivel de satisfaccion del cliente (medido a través de encuestas trimestrales).

. Tiempo promedio de respuesta a consultas y reclamos.

. Numero de quejas recibidas y su tendencia a lo largo del tiempo.

. Nivel de cumplimiento de la capacitacion del personal.

. Tasa de retencion de clientes comparada con periodos anteriores.

Riesgos y Alternativas
IRiesgo |[Estrategia de Mitigacion

. . . Sensibilizacion y beneficios por mejoras en
Resistencia del personal a los cambios <
desempefio

Falta de adopcion de nuevas herramientas
tecnoldgicas

Baja participacion de clientes en encuestas de
satisfaccion

Capacitacién y soporte técnico continuo

Incentivos para responder encuestas

La propuesta de este programa permitird mejorar significativamente la experiencia del

cliente y fortalecer la reputacion de Ferreteria La Exitosa en el mercado. Para garantizar su éxito,
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se recomienda un seguimiento continuo de los indicadores de desempefio y realizar ajustes segln

las necesidades detectadas.

Presupuesto para capacitacion de personal
A continuacion, se presenta el presupuesto que se ocupara para capacitar al personal de
ventas y atencion al cliente durante un periodo de mes y medio.
Tabla No 8: presupuesto para capacitacion

PRESUPUESTO PARA CAPACITACION DE PERSONAL
ACTIVIDADES Caracteristicas Costo Tiempo Responsable Costo Total

total
Capacitacion al 40 empleados  $2500.00 Mesy  Recursos $2500.00
personal medio  humanos
Total $2,500.00

4.3 Plan de mercadeo
4.3.1 Obijetivo General:

Realizar una campafa de promocion para captar la atencion de los clientes en el sector de
la construccidn de La Libertad Costa, mediante la implementacion de las nuevas tecnologias
digitales innovadora y personalizada, para mejorar la ineficiencia publicitaria y asi atraer mas
clientes potenciales en dicha zona.

4.3.2 Obijetivos Especificos:
. Proponer una estrategia de marketing y ventas que ayuden incrementar las ventas

de Ferreteria La Exitosa.

o Identificar la mejor forma de posicionar el producto en la mente del consumidor.
o Dar a conocer estrategias de comercializacidn que atraiga a nuevos clientes
potenciales.

o Ampliar la zona del mercado en los distritos de La Libertad Costa.
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o Incrementar la cartera actual de productos para atraer clientes potenciales.
4.3.3 Propuesta de marketing mix (precio, plaza, producto, promocion)
La presente propuesta se desarrolla aplicando las cuatro p mas esenciales que se detallan

a continuacion

Precio: Es la cantidad de dinero que un cliente paga por un producto o

servicio.

4.3.3.1.1 Propuesta de revision de precios:

v Se propone una politica de revision de precios basada en la recuperacion de los
costos, implementar un porcentaje de utilidad al producto.

v Los precios no deben ser mas altos que la competencia, ya que el cliente siempre
busca ahorrar y comprara donde le ofrecen mejores precios.

Se propone una formula para la revision de precios que se ha desarrollado mas adelante

en el plan financiero.

Plaza: Es la distribucién de productos o servicios

4.3.3.1.2 Zona actual de area de influencia de la Ferreteria La Exitosa.

Tabla No 9: zona donde influye la ferreteria con sus productos

o La Libertad

o Tamanique

J Chiltiupan

Proyectos de construccion en las siguientes zonas:
La Libertad

Cantones



El Centro
Cangrejera
El Cimarron
San Diego
Melara
Santa Cruz
Morral

Los Angeles
La Preza
Conchalio
Tamanique
Cantones
Sunzal
Majahual
Tunco

El Palmar
San Alfonso
Chiltiupan
Cantones
El Zonte
Julupe
Taquillo
Shalpa
Regadillo
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4.3.3.1.3  Se propone ampliar la zona de influencia a otros municipios.

Tabla No 10: propuesta para ampliar la zona de influencia

o Comasagua
o Jicalapa
o Mizata

Proyectos de Construccidn en zonas diferentes a las incluidas

Cantones
La Shila

El Matazano
El Faro
Jicalapa
Cantones
La Perla
Mizata

San José
San Rafael
San Cristébal
Chilama

El asesor de ventas y el vendedor van a establecer contactos para visitar los nuevos

proyectos y presentaran un plan de visitas y asi amplia la zona.

Productos: Son los productos o servicios ofrecidos por un negocio.

Ampliacion de la cartera de productos dado que en la encuesta los clientes potenciales

mencionaron que requerian nuevos productos de acuerdo con la experiencia.

4.3.3.1.4 Listado de linea de nuevos productos a adquirir.

Tabla No 11: propuesta de ampliacion de la cartera de productos
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Presentacion

Nombre

Motosierra de
espada 20 " MS
4.3hp

Cortadora de
cesped einhell
(desbrozadora)

Taladro de
rotacion de 3/8
380w. truper

Pulidora de
9pul. industrial
modelo
dwe4020-b3

Pinzas corte
diagonal de 6
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Funciones

Motosierra Stihl MS de gasolina,
especialmente recomendada para
labores de mantenimiento de los
arboles o cortar lefia.

-Buena para talar &rboles de hasta 18".
-Motosierra ligera con la reconocida
tecnologia STIHL, equipamiento
resistente y sistema antivibracion
STIHL.

Cortacésped inalambrico einhell
(Bateria y cargador se venden
cortacésped inaldmbrico Einhell GE-
CM 18/32 Li - Solo, es un potente
ayudante para el mantenimiento del
cesped. Recomendado para
superficies de césped de hasta 180m2,
Para una larga vida util "Sin
Escobillas" de Einhell y una carcasa
de plastico de alta calidad resistente a
los impactos

. Motor de 380 W, montado
sobre Balineras para mayor vida Gtil y
mejor desempefio

. Selector de rotacion con
velocidad reversible para un mayor
control de la perforacion

. Disefio compacto, mango
antideslizante control y comodo

Ideal para cortes y desbastes
. Motor de 800 watts
. Mango de 2 posiciones

Cuchillas disefiadas para cortes
precisos
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Moto
fumigadora stihl
sr 440

Martillo con
bola 1 libra
ingco

Serrucho
profesional 18
pul. Ingco

Tenaza para
armador de 12

pul.
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° Fabricadas en acero al cromo
vanadio, 2X mas resistentes al
desgaste que las de acero al carbono
Acabado niquelado gris, 3X mas
resistente a la corrosién

o Largo alcance de
pulverizacion
o Potente fumigadora de gran

alcance. Deposito de 20 Lts y motor 2
Mix, sistema de arranque
simplificado, correas comodas y
empufiadura multifuncional de una
mano. De serie con rejilla conica,
rejilla de desvio 45° y rejilla

o Para trabajos pesados de
construccion, albafileria

. Cabeza fabricada en acero
forzado

o Con mango de hule.

o Todo tipo de trabajo de
construccidn, albafileria, carpinteria.
o fabricado en acero 65 mn
dientes por pulgadas: 7
mango ergonémico

dientes con 2 filos

dientes tratados térmicamente

Para todo tipo de uso de albafileria,
carpinteria en general
Acero inoxidable y mango de hule
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10
Desarmador de  Para uso de construccion en general.
golpe punta
Phillips
P
11
Almaédanas 2 . almadanas para usos pesados
libs de construccion
o acero inoxidable
o con mango de hule
12

o cincel o Cincel para todo uso de picado

truper 1x10 pul.  en concreto

. Para construccion

] o De acero inoxidable

E

H

Promocion: Tiene como objetivo informar, persuadir y recordar al publico
objetivo acerca de los productos que la empresa u organizacion les ofrece.
Objetivo
> Posicionar en la mente del consumidor la marca, el nombre de la empresa.

Para promocionar la marca o nombre de Ferreteria La Exitosa, se realizaran las siguientes

acciones:
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4.3.3.1.5 Creacién de un nuevo y renovado logo.

Creacion de un nuevo y renovado logo que sea de facil recordacion y reconocible en la
mente de los clientes. Los cuales estaran impresos en toda la papeleria de la empresa, como notas
de venta, guias de remision, boletas, facturas, tarjetas de presentacion de los vendedores,
supervisor y gerencia, folders, en el transporte para distribucion, uniforme de los vendedores,
mochilas, cintas de embalajes, entre otros.

Tabla No 12: propuesta de nuevo logo para la empresa

Logo actual de la empresa Propuesta de nuevo logo para la empresa

LA EXITOSA
FERRETERIA

FERRETERIA LA EXITOSA

Se distribuiran avisos publicitarios a los potenciales clientes, junto con la tarjeta de

presentacion del representante comercial.

4.3.3.1.6 Tarjetas de presentacion

Figura No 11: tarjeta de presentacion

e 2241-1700- 7736-1241

FERRETERIA LA EXITOSA @ SQNICIO@dImhersa.Com

De todo para tu construccion agroferreteria_sv

1 av. sur y calle el
calvario N.2-5 La
Libertad costa.

|
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Promocién de venta:

4.3.3.1.7 Perifoneo/ cufia radial
En Ferreteria La Exitosa encuentra todo lo que necesita con una amplia variedad de
herramientas y materiales de construccion, todo lo que necesite para sus proyectos se lo tenemos
aqui contamos con una alta calidad en todos los productos, estamos atendiéndoles en Calle
Principal, Barrio El Calvario, frente a Almacenes Prado. Visitanos, sera un placer atenderte,

nuestros numeros de teléfonos son: 2241-1720 y 2241-1707.

4.3.3.1.8 Banner

Figura No 12: Banner

2241-1720
2241-1707

Quieres tener exito en todas tus FERRETERIA LA EXITOSA
construcciones ven y visita a
' 2 H Ta. Avenida Sur y Calle EI
ferreteria la exitosa aqui e
encontraras todo tipo de Schvdr

4.3.3.1.9 Hojas volantes



Figura No 13: hoja de volantes

e

BUSCALOS AQUI...
EN Y VISITANOS

FERRETERIA LA EXITOSA 3 LONUEVO )

Motosierras
* Cortadora de césped
. Taladros

Figura No 14: publicidad

~ SEREXITOSO

no te asegura la felicidad

pero la felicidad te da mds
psibilidades de éxito. .
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Figura No 15: publicidad

Figura No 16: publicidad

Tu proyecto perfecto
comienza aqui, en ferreteria la
exitosa. v
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Figura No 17: publicidad

FERRETERIA LA EXITOSA

2241-1720
2241-1707

Een y visitanos... en calle principal barrio el calvario
frente a almacenes prado ,El Puerto de La Libertad

Figura No 18: mufiecos inflables

e MUNECO INFLABLES Accesorio inflable para marionetas rojas
y verdes de 20 pies (sin soplador)
Ligero, féacil de llevar. Perfecto para
eventos al aire libre, eventos deportivos,
oficina, gran inauguracion o fiesta.
Reutilizable, facil de limpiar.
Disefio de ventilacién conveniente vy
flexible para facilitar el inflado y
desinflado.

Puede ahorrar mucho espacio después de

plegar.
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Figura No 19: broshure frente y reverso

DENTRO DE LOS MATERIALES DE TE OFRECEMOS UNA ALTA

NSTR TENEMOS: GAMA DE HERRAMIENTAS
o« UCCION 1 A TU DISPOSICION.
« BLOQUES

. e Tenazas
« LADRILLOS ROJOS QUEMADOS

2 « Martillos .
FERRETERIA LA EXITOSA . PR o | Desarmeilions
. HIERROS y Piiitas

< MADERAS
e Cepillos
« CEMENTOS

« Palas

. TECHOS
3  Piochas

. CLAVOS, ALAMBRES, TORNILLERIA

« Barras
. Y MUCHOS MAS

« Cunas
ADEMAS TE TENEMOS INCRET- = BiSRas
BLES OFERTAS EN EL CEMENTO « Alicates

PARA TU CONSTRUCCION .

« Almadanas

« Equipo de seguridad
e Y mucho mas

TE OFRECEMOS UNA ALTA GAMA DE MATERIA-
LES PARA TU CONSTRUCCION.

LLAMANOS: 2241-1720-22411716

SOMOS UN EQUIPO EOMPRUMETI[] =
QUE FABRICA CEMENTO DE CALIDAD e
- " r - -

VISITANOS SERA UN PLACER ATENDERTE

ESTAMOS UBICADOS EN 1AV. SUR CALLE EL
CALVARIO PUERTO DE LA LIBERTAD.

FERRETERIA LA EXITOSA




« TENEMOS UNA ALTA GAMA
DE MAQUINAS PARA TODO
TIPO DE USOS.

MOTO-Fumigadora STHIL- Alemana

Mi whatsapp 7736-1241 y 7736-7666

Te espero solo aqui en Casa Agricola Puerto de
La Libertad

7

e TALADROS

e PULIDORAS

* ROTOMARTILLOS

e  SIERRA CALADORA
e  MOTOSIERRAS

e Y MUCHO MAS

« TAMBIEN OFRECEMOS AC-

CESORIOS Y QUIMICOS PA-

RA QUE MANTENGAS LINDA
TU PISCINA

e CEPILLOS.
* CANASTAS RECOGE HOJAS
e RETORNOS

¢ Quimicos

e Y MUCHO MAS

CACTNZ ) Ui Cdhr

CONTAMOS CON UN PERSONAL
ALTAMENTE CALIFICADO.
7736-1241

FERRETERIA LA EXITOSA
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TE OFRECEMOS ASE-
SORIAS EN:

e MANEJO DE PISCINA
¢ CONSTRUCCION
¢ MANEJO DE MAQUINAS

e Y TODO TIPO DE HE-
RRAMIENTAS

VISITANOS SERA UN PLACER ATENDERTE
LLAMANOS

2241-1720

2241-1715

CEL: 7736-1241




Figura No 20: presupuesto de publicidad

Costo Costo
ACTIVIDADES | Caracteristicas Tiempo Responsable | OBSERVACIONES
unitario Total
PUBLICIDAD:
Vallas
2 vallas $500 2 meses Gerente Se mandaran a hacer |$ 1000.00
publicitarias
Banner 2 banner de 2*8 [ $300 8 meses Gerente Se mandaran a hacer |$600.00
Mufiecos 2 mufiecos
$60 Permanente Gerente Se mandara a hacer  [$120.00
inflables inflables
Tarjetas de|500 tarjetas de cuando pidan
$35.00 Gerente Se mandaran a hacer |$35.00
presentacion presentacion recomendaciones
Distribuir  hojas | 150 hojas cuando  saquen
$45.00 Gerente Se mandaran a hacer [$45.00
volantes volantes promociones
Redes sociales
de la empresa
Se publicara
Redes sociales  |solo se pagard|$40.00 |Diariamente Gerente $40.00
diariamente
el costo del
internet
Saldra en la Radio la
Perifoneo Cufas radiales |$ 600 Diariamente Gerente libertad 10 veces al|$ 600.00
dia
Total 2,440.00
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4.4  Plan financiero.

Propuesta de Plan financiero.

En este estudio se propone presentar cual es el monto de los recursos econémicos
necesarios para la realizacion de nuevos proyectos, que ayuda a tener una evaluacion econémica
para poder implementar la diversificacion de nuevos productos a comercializar con el fin de
incrementar ventas en Ferreteria La EXxitosa, obteniendo productos innovadores que ayudan a

captar la atencién del cliente.

Proveedores para adquisicion de nuevos productos.

En la siguiente tabla se presentan la propuesta de posibles proveedores estos distribuyen
diversas maquinarias y herramientas de las que la empresa desea adquirir con precios accesibles
para el proyecto de inversion de Ferreteria La Exitosa, con el fin de incrementar las ventas y
mantener la fidelidad de los clientes ofreciéndoles nuevos productos para cubrir sus necesidades

Tabla No 13: proveedores que distribuiran las maquinas y herramientas.

1 Freud, s.a. dec. v Taladros Contado a domicilio
2 Truper,s. dec.v. Herramientas Contado a domicilio
3  Stihl Motosierras Contado a domicilio
4 Viduc, s.a. de c.v. Herramientas Contado a domicilio
5  Dewalt Maquinas Contado a domicilio

Fuentes de financiamiento.

Los recursos para el financiamiento del presente proyecto de diversificacion de nuevos

productos, se obtendran de las siguientes fuentes.
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Préstamo solicitado al Sr. José Dimas, quien es socio de Ferreteria La EXitosa, el

préstamo sin interés es de $ 17,000 de Estados Unidos de América.

Propuesta de inversion para la adquisicion de los nuevos productos

anualmente

En la tabla se presentan los costos anuales en que incurrira Ferreteria La Exitosa con la

nueva adquisicion de productos, dichos productos serviran como estrategia para llamar la

atencion de los clientes que utilizan este tipo de herramientas.

Tabla No 14: costos anuales de la nueva adquisicién de productos

Producto

Maquinas Anual
Motosierra 24
Cortadora de césped 12
Taladro 24
Pulidora 24
Pinzas 24
Moto fumigadora 6
Martillos 192
Serruchos 96
Tenazas 168
Desarmadores 72
Almahanas 48
Cinceles 24

Total, general

Cantidad

Costo unitario

$ 250.00
$ 120.00

$40.00
$90.00
$7.00
$316.33
$4.50
$7.00
$6.00
$2.25
$4.50
$3.50

Total

$ 6,000.00
$ 1,440,00

$ 960.00
$2,160.00
$ 168.00
$1,897.98
$ 864.00
$672.00
$ 1,008.00
$ 162.00
$216.00
$84.00
$15,632.00
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Gastos de la ferreteria
En la presente tabla se detallan los gastos mensuales que incurrira Ferreteria La Exitosa
para la adquisicion de nuevos productos al inventario la cual se detallan a continuacion:

e Adquisicion de nuevos productos para la venta

Tabla No 15: gastos de adquisicion de los productos

Fleelanspote | 52000

Determinacion del precio de venta
El precio se establecera tomando en cuenta el costo unitario mas el margen de utilidad
que se obtendra sobre el costo de cada producto.
Formula
PV=_C. U+M.U=C.U.+ (C.U. X % M.U)
Donde PV = Precio de venta
C.U. = Costo Unitario

M.U.= Margen de Utilidad

Procedimiento para la distribucién de los gastos
En la presente tabla se detalla el procedimiento para distribuir el costo de forma
equitativa, en cada uno de los productos. Para sacar el valor porcentual de cada producto
dividimos el costo unitario entre el total general de los costos unitario de los productos,
multiplicamos el valor porcentual por el total de gastos en que incurre la empresa.

Tabla No 16: cuadro de prorrateo



Cantidad de Costo Costo total Porcentaje de Gastos de ;Zus.tu. t(_lfal dﬁf
Producto | productos | unitario de de distribucién de adquisicion Adquisicioh as
L o gastos de
adquiridos | adquisicion | adquisicion | gastos de adquisicion | prorrateados ..
adquisicion
tosierra/
HOTosIerTa 24 $250.00  $6,000.00 38.38 $76.77 $6.076.77
250 Rev.
‘tadora d
coradorace] oy $12000|  $144000 921 $18.42 $1458.42
césped
taladro .
24 $40.00 $960.00 6.14 $12.28 $972.28
/Dewalt
pulidora 9" 24 $90.00|  $2,160.00 13.82 $27.64 $2,187.64
martillos 24 $7.00 $168.00 1.07 $2.15 $170.15
t
oo 6 $31633| $1,898.00 12.14 $24.28 $1,922.28
fumigadora
martillos 192 $4.50 $864.00 5.53 $11.05 £875.05
serruchos 96 $7.00 $672.00 430 $8.60 $680.60
tenazas 168 $6.00] $1,008.00 6.45 $12.90 $1,020.90
desarmador/
esarmacor 7 $225|  $162.00 1.04 $2.07 $164.07
con puntas
almahanas 8 . .
. 48 $4.50 $216.00 1.38 $2.76 $218.76
libras
Cinceles 24 $3.50 $84.00 0.54 $1.07 $85.07
TOTAL
2 2
GENERAL $15,632.00 100.00 $200.00 §15,832.00

Fijacion de precios de venta para los productos nuevos.
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En la presente tabla se muestra el detalle de la fijacion de precios, costo unitario, costo

unitario de productos mas él valor del cuadro de prorrateos la cual se muestra la distribucion de

los gastos, él margen porcentual con él cual se trabajara en fijacion de precios y el valor de la

venta final, con el fin de incrementar las ventas y lograr los objetivos propuesto en Ferreteria La

Exitosa con la implementacién de nuevas maquinas industriales y herramientas para los clientes

constructores.

Tabla No 17: Productos nuevos y sus precios de venta
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Productos nuevos y sus precios de venta

Costo total de Monto Precio
Costo Costo total| Gastos de adquisicion | Margen de |Monto total L
B - P . e total de |unitario de
Producto Cantidad| unitario de de adquisicion |mas gastos de | utilidad por | de venta
adquisicion |adquisicion | prorrateados | adquisicion |unidad 70% | sin IVA Venta con | venta con
2 |IVA (139%)|IVA (13%)
prorrateados
i i
;’:“_"51‘;‘:”’ 250 oy $250.00| $6.000.00 $76.77 $6,076.77)  $4.253.74| $10.330.50| $11.673.47|  $486.30
E::;j"”‘ de 12 $120.00| $1,440.00 $18.42 $1.458.42| $1.020.90 $2.47932| $2.801.63| $233.47
taladro /Mewalt 24 $40.00]  $960.00 $12.28 $972.28 3680.60| $1.652.88) $1,867.75 $77.82
pulidora - 24 $00.00| $2.160.00 $27.64 $2,187.64| $1,531.34| $3.718.08| $420245  $175.10
9" /stanley
martillos/stanley| 24 $7.00(  $168.00 $2.15 $170.15 s119.10]  $289.25)  $326.86 $13.62
moto 6 $316.33| $1,808.00 $24.28 $1,02228| $1,345.60| $3,267.88| $3.602.70|  $615.45
fumigadora
martillos 192 $4.50]  $864.00 $11.05 $875.05 3612.54| $1.487.59| $1,680.98 $8.76
serruchos 96 $7.00]  $672.00 $8.60 $680.60 3476.42| $1.157.02] $1,307.43 313.62
tenazas 168 $6.00] $1.008.00 $12.90 $1,020.90 3714.63| $1.735.52| $1.961.14 311.67
i
desarmador/con |, §225|  $162.00 $2.07 $164.07 $114.85|  $278.92|  $315.18 $4.38
puntas
:‘i';’:::“'““ 8 43 $4.50|  $216.00 $2.76 $218.76 $153.13|  $371.90]  $420.24 $8.76
Cinceles 24 33.50 $84.00 $1.07 $85.07 350.55|  $144.63] $163.43 36.81
TOTAL
GENERAL $15,632.00 $200.00|  $15.832.00| $11,082.40| $26.914.40| $30,413.27

e Flujo neto de caja, (FNC) es un indicador financiero que mide el dinero en
efectivo que entra y sale del negocio, es una herramienta clave para determinar la
liquidez, viabilidad y rentabilidad de una inversién.

Su férmula general es:
FNC= Inversién Inicial (Ingresos-Costos de operacién-Gastos de
adquisicion=Flujo neto de caja, Flujo Neto de Caja Acumulado.

Los principales componentes de este proyecto de inversion para Ferreteria La Exitosa son:

e Inversion inicial, financiamiento.

e Ingresos, ventas.

e Costos de activos

e Gastos de adquisicion

e Flujo neto de caja

e Flujo neto acumulado

e Desarrollo y procedimiento del flujo neto
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El Flujo neto de caja, se calcula restando directamente los egresos operativos o
también llamados costos de activos, costos de adquisicion para este caso tenemos
$ 15,632.00, de igual manera se restan los gastos de adquisicion o fletes que son
por $ 200.00 estos montos se le restan al del total de los ingresos sin lva en este
caso los $ 26,914.40

Detallando un flujo neto de caja de $ 11,082.40 para ambos afios y un flujo neto
acumulado para el afio 2, es de $ 22,164.80 estos flujos se usaran para evaluar la
rentabilidad de la VAN y TIR y con estos indicadores comprobaremos si el

proyecto es viable.

Afios 0 1 2
Finaciamiento _

Ingresos $ 2691440 $ 26,914.40
(-)costos de Activos - $  15632.00 $ 15,632.00
(-) Gastos de adquisicion(fletes) - S 200.00 S 200.00
FLUJO NETO DE CAJA S 11,082.40 S 11,082.40
FLUJO NETO DE CAJA ACUMULADO $17,000.00 S 11,082.40 $ 22,164.80

Analisis de flujo de efectivo

Al final del afio 1, podemos identificar que el proyecto ha generado $ 11, 082.40,
pero aun le falta por recuperar $5,917.60 ($ 17,000- $ 11, 082.40).

Dado que el flujo anual es constante la inversion inicial se recupera en el afio 2,
para identifica el mes en que recuperaremos nuestra inversion inicial total,
realizamos la siguiente ecuacion, dividimos ($ 5,917.60/ $ 11,082.40 X12 meses
= 6.40 meses aproximadamente recuperamos nuestra inversion total en los

primeros 7 meses del afio 2
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El proyecto es altamente generador de efectivo, porque muestra un flujo neto
positivo, $ 11,082.40 en cada periodo de operaciones

La rentabilidad y la liquidez, de la inversién inicial de $ 17,000 es
significativamente menor que el flujo generado por el proyecto $ 22,164.80 en 2
afos, lo que indica una alta rentabilidad haciendo un proyecto solido esta
inversion o proyecto es viable desde el punto de vista del flujo de caja, ya que la
inversion se recupera rapidamente a mediados del segundo afio de las
operaciones.

Comprobacién del proyecto de inversion por medio de los indicadores financieros

VAN Yy TIR.

Valor actual neto (VAN)

s ENG g

t=1 (1+3)

En esta tabla se presenta la medida de la rentabilidad del valor actual neto en dinero que

se espera un monto de $ 11,574.74 Por lo tanto, es un van positivo y aceptable porque garantiza

una utilidad considerable, que nos permite tener una aceptacion positiva del proyecto.

Elementos que conforman la VAN

lo=Inversién inicial
Fl=afio 1

F2=afio 2

r = tasa de descuento

Desarrollo del ejercicio de la VAN
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Desarrollo de la VAN

lo=$ 17,000
F1=$11,082.40
F2=$22,164.80
R= 10%

VAN =5 11,082.40/ 1.10 = $ 10,074.90
VAN =S 22,164.80/ 1.10% = $18,318.01

VAN =S 28,392.91- lo $ 17,000

VAN =$ 11,392.93

Tabla No 18: medida de la rentabilidad del valor actual neto

DESEMBOLSO= -$17,000.00

Flujo de caja de cada afio $11,082.40
Flujo de caja de cada afio $22,164.80
$11,574.74

La tasa interna de retorno (TIR)

0= Zt— 101 f?:?ﬁv -

Se presenta la tasa interna de retorno como factor invaluable para el éxito de la empresa
Ferreteria La Exitosa, se dice que la tasa interna de retorno es del 51% lo cual indica que es
aceptada satisfactoriamente en dicho proyecto de inversion.

Elementos de la TIR

e o= Inversion inicial

e Fl=afol

e F2=afo2

e |=tasa de rendimiento

Desarrollo del ejercicio TIR
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Desarrollo de la TIR

lo=$ 17,000
Fi= § 11,082.40
F2= $22,164.80
i= 51%

PV1=3$11,082,40/1+46 = $ 7,590.68
PV2 =$22,164.80/1+46°= $ 10,398.20

3= $7,590.68+10,398.20 = $ 17,988.00

TIR=51%

Tabla No 19: tasa interna de retorno

DESEMBOLSO= $ - 17,000.00

Flujo de caja de cada afio $11,082.40

Flujo de caja de cada afio $22 164.80

A
W
R
™

Este proyecto indica que es rentable y financieramente viable ya que demuestra las estructuras de
costos eficientes que garantiza un retorno efectivo y superior al desembolso o inversion inicial,
dicha informacién es confiable ya que esta totalmente respaldada por los datos presentados lo
que significa que el proyecto no solo recupera la inversién inicial, sino ademas genera una
utilidad considerable en un corto plazo, logrando aumentar las ventas en Ferreteria La Exitosa y
asi lograr una mayor sostenibilidad en el mercado utilizando las fortalezas financieras actuales,
FNC, VAN, TIR. Para invertir inteligentemente en crecimiento eficiencia y valor al cliente,

asegurando que los flujos de efectivo positivos continten en el futuro.
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Capitulo 5 Conclusiones Y Recomendaciones
Conclusiones

1. El andlisis de mercado realizado nos permitid identificar las necesidades y preferencias
de los clientes actuales y potenciales de Ferreteria La Exitosa. Los resultados obtenidos
nos permitieron conocer los gustos y preferencias de los clientes, lo que nos permitira
desarrollar estrategias efectivas para aumentar la participacion en el mercado. Con esta

informacion, la empresa podra tomar decisiones informadas para mejorar su oferta de

productos y servicios, y asi satisfacer las necesidades de sus clientes.

2. Después de analizar los resultados del anlisis de mercado, identificamos que los
productos y servicios con mayor potencial para Ferreteria La Exitosa son veinte los mas
representativos. Estos productos y servicios tienen una alta demanda en el mercado y
pueden generar una mayor rentabilidad para la empresa. Por lo tanto, la empresa debera
enfocarse en promocionar y mejorar la oferta de estos productos y servicios para
aumentar su participacién en el mercado.

3. Laevaluacion de la gestion actual de la direccion y administracion de Ferreteria La
Exitosa nos permiti6 identificar areas de mejora en la toma de decisiones, la planificacion
y la ejecucion de estrategias. Los resultados obtenidos nos permitieron proponer medidas

para mejorar la gestion y apoyar el crecimiento de las ventas en la ferreteria
4. Lacreacion de politicas de ventas efectivas permitira a Ferreteria La Exitosa mejorar la
atencion al cliente y optimizar los procesos comerciales. Las politicas propuestas se
enfocan en brindar un servicio al cliente eficaz y eficiente, lo que permitird aumentar la

satisfaccion del cliente y fomentar la lealtad.
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5. La estrategia de marketing y ventas propuesta para Ferreteria La Exitosa se enfoca en
aprovechar las oportunidades del mercado y mejorar la posicion de la empresa en el
mismo. La estrategia propuesta combina acciones de marketing y ventas efectivas que
permitirdn a la empresa aumentar su visibilidad.
6. La incorporacion de nuevos productos que respondan a las necesidades del mercado
permitird a Ferreteria La Exitosa aumentar las ventas y mejorar su posicion en el
mercado. La gestion financiera efectiva permitira a la empresa asegurar la rentabilidad de
los nuevos productos y servicios ofrecidos. La implementacién de esta estrategia
permitird a la empresa diversificar su oferta de productos y servicios, lo que reducira su

dependencia de los productos actuales y aumentara su competitividad en el mercado.



Recomendacion
Se recomienda dar seguimiento a la implementacion de este plan de negocios para
continuar con un equilibrio en el incremento de ventas en Ferreteria La Exitosa, evaluando el
comportamiento en el mercado de otros productos de mayor demanda en la construccién y
adaptandolos en las necesidades y gustos de los consumidores, implementar nuevas lineas de

productos que respondan a la situacion actual del mercado.
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Anexo 1

Anexos

Listado de materiales de construccion

LISTA DE MATERIALES PARA LA CONSTRUCCION
NOMBRE DE LA EMPRESA: FERRETERIA LA EXITOSA
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UNIDAD DE | UNIDADES [ENTAS/ANUALEY UNIDADES | VENTAS/ANUALES [ UNIDADES | VENTAS/ANUALES

No CODIGO DESCRIPCION MEDIDA | VENDIDAS 2021 VENDIDAS 2022 VENDIDAS 2023
1 1001 CEMENTO CESSA HOLCIM 42.5kg bolsa BOLSA $ 45818.00 | $  435,271.02 40900.00( $ 388,550.02 37464.00| $ 355,908.01
2 1002  BLOQUE ENTERO 10x20x40cm SALTEX UNIDAD $ 60,447.00 | $ 30,827.94 58827.00| $ 30,001.74 53830.00| $ 27,453.27
3 1003  BLOQUE MITAD (DADO) 10x20x20cm SALTEX UNIDAD $ 10,600.00 | $ 3,710.01 9760.00| $ 3,416.01 7736.00| $ 2,707.60
4 1004  BLOQUE SOLERA 10x20x40cm SALTEX UNIDAD $ 6,405.00 | $ 3,843.00 6482.00| $ 3,889.20 5587.00| $ 3,352.20
5 1005  BLOQUE ENTERO 15x20x40cm SALTEX UNIDAD $ 14,990.00 | $ 10,343.09 12840.00| $ 8,859.59 12020.00| $ 8,293.79
6 1006  BLOQUE MITAD (DADO) 15x20x20cm SALTEX UNIDAD $20,190.00 | $ 9,287.41 19861.00| $ 9,136.07 20420.00| $ 9,393.21
7 1007  BLOQUE SOLERA 15x20x40cm SALTEX UNIDAD $ 19,000.00 | $ 15,390.00 17200.00| $ 13,932.00 18200.00| $ 14,742.00
8 1008  BLOQUE ENTERO 20x20x40cm SALTEX UNIDAD $ 22,583.00 | $ 21,228.01 29985.00| $ 28,185.89 20234.00| $ 19,019.95
9 1009  BLOQUE MITAD (DADO) 20x20x20cm SALTEX UNIDAD $ 398200 8% 2,429.02 4215.00( $ 2,571.15 3771.00| $ 2,300.31
10 1010  LADRILLO CALAVERA - ROJO TRADICIONAL OFERTASIN FLETE UNIDAD $ 40,396.00 | $ 14,138.62 30940.00( $ 10,829.02 20728.00| $ 7,254.81
11 1011 ~ CEMENTO FORTALEZA holsa 42.5kg BOLSA $ - $ - 0.00[ $ - 8742.00| $ 75,181.20
12 1012 HIERRO CORRUGADO 1/2" CORINCA G.40 varilla 6mt (8var=1qq) UNIDAD $ 7,060.00 | $ 49,420.00 6199.00| $ 43,393.00 6400.00| $ 44,800.00
13 1013 HIERRO CORRUGADO 3/4" CORINCA G.40 varilla (3var=1qq) UNIDAD $ 100 |$ 18.85 2.00 $ 37.70 240.00| $ 4,524.00
14 1014 HIERRO LISO 1/4" varilla (30var=1qq) UNIDAD $ 18,190.00 | $ 26,739.30 14812.00| $ 21,773.64 14050.00| $ 20,653.50
15 1015  HIERRO CORRUGADO 3/8" CORINCA G.40 varilla 6mt (14var=1qq) UNIDAD $ 28,200.00 | $  108,570.01 23408.00| $ 90,120.81 22015.00| $ 84,757.76
16 1016  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 4" (1.5mm) ESTRUCTURAL UNIDAD $ 46.00 | $ 2,300.00 58.00[ $ 2,900.00 43.00( $ 2,150.00
17 1017 POLIN C 4" GALVANIZADO (1.50mm) 31.5b UNIDAD $ 376.00$ 8,648.00 150.00( $ 3,450.00 240.00| $ 5,520.00
18 1018  TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 4"x2" (1.5mm) ESTRUCTURAL UNIDAD $ 64.00 | $ 2,502.40 40.00( $ 1,564.00 17.00| $ 664.70
19 1019  TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 21" (1.2mm) UNIDAD $ 80.00 | $ 1,040.00 131.00| $ 1,703.00 70.00( $ 910.00
20 1020  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1" (1.5mm) ESTRUCTURAL UNIDAD $ 59800 (% 6,428.50 470.00| $ 5,052.50 200.00| $ 2,150.00
21 1021  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1.1/2" (1.5mm) ESTRUCTURAL UNIDAD $ 67.00 | $ 1,594.60 80.00 $ 1,904.00 15.00| $ 357.00
22 1022 CARO GALVANIZADO 4'x6mt LISO (1.5mm) CH16 CERCA UNIDAD $ 11500 | $ 4,784.00 110.00( $ 4,576.00 80.00( $ 3,328.00
23 1023 POLIN C 3" GALVANIZADO (1.50mm) UNIDAD $ 97.00 | $ 1,746.00 125.00| $ 2,250.00 79.00( $ 1,422.00
24 1024  LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 26 3x1 UNIDAD UNIDAD $ 1,400.00 | $ 11,620.00 1100.00| $ 9,130.00 998.00 $ 8,283.40
25 1025  LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 28 3x1 UNIDAD UNIDAD $ 1,120.00 | $ 6,440.00 1090.00| $ 6,267.50 900.00| $ 5,175.00
26 1026  LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 32 3x1 UNIDAD UNIDAD $ 32100 |$ 1,637.10 319.00( $ 1,626.90 310.00| $ 1,581.00
27 1027  LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 4.00mt UNIDAD $ 15800 |$ 3,855.20 75.00 $ 1,830.00 138.00( $ 3,367.20
28 1028  LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 3.50mt UNIDAD $ 137.00($ 2,924.95 120.00( $ 2,562.00 69.00( $ 1,473.15
29 1029  LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 6.00mt UNIDAD $ 88.00 | $ 3,220.80 35.00 $ 1,281.00 61.00( $ 2,232.60
30 1030  DURALITA STD GRIS cal 60 12pie UNIDAD $ 55.00 | $ 2,241.25 125.00( $ 5,093.75 100.00( $ 4,075.00
31 1031  DURALITA STD GRIS cal 60 8pie UNIDAD $ 16.00 | $ 434.40 110.00( $ 2,986.50 97.00( $ 2,633.55
32 1032 DURALITA STD GRIS cal 60 9pie UNIDAD $ 89.00 | $ 2,714.50 225.00 $ 6,862.50 120.00( $ 3,660.00
33 1033  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 2" (1.5mm) ESTRUCTURAL UNIDAD $ 11700 | $ 2,925.00 80.00 $ 2,000.00 160.00( $ 4,000.00
34 1034  ANGULO 1/8'x1.1/4" LEGITIMO UNIDAD $ 133.00($ 1,742.30 92.00| $ 1,205.20 46.00( $ 602.60
35 1035  HIERRO LISO 5/8" varilla (Svar=1qq) UNIDAD $ 17.00 | $ 308.55 20.00( $ 363.00 5.00| $ 90.75
36 1036 LAMINA HIERRO 1/16" COMERCIAL UNIDAD $ - $ - 100 $ 34.60 13.00| $ 449.80
37 1037 TABLA PINO 4varas 1"X10"(11pies 6 3.35m aprox) UNIDAD $ 627.00|$ 9,342.30 822.00( $ 12,247.80 730.00| $ 10,877.00
38 1038 TABLA PINO 6varas 1"X10" (16pies 0 4.87m aprox) UNIDAD $ 699.00$ 15,587.70 1002.00| $ 22,344.60 560.00| $ 12,488.00
39 1039  CUARTON PINO 4varas (11pies 6 3.35m aprox) UNIDAD $ 150000 |$ 17,325.00 640.00| $ 7,392.00 520.00| $ 6,006.00
40 1040  COSTANERA PINO 6varas (16pies 6 4.87maprox) UNIDAD $ 760.00 | $ 6,612.00 1200.00| $ 10,440.00 530.00| $ 4,611.00
41 1041 CUARTON PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) UNIDAD $ 1,168.00 | $ 19,972.80 795.00 $ 13,594.50 440.00| $ 7,524.00
42 1042 RIOSTRA PINO 6varas UNIDAD $ 1,052.00 | $ 6,049.00 620.00 $ 3,565.00 40.00( $ 230.00
43 1043 REGLA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) UNIDAD $ 516.00$ 3,354.00 81.00[ $ 526.50 420.00| $ 2,730.00
44 1044 ALAMBRE ESPIGADO PANTERA rollo 400 varas UNIDAD $ 14.00 | $ 385.00 285.00( $ 7,837.50 186.00( $ 5,115.00
45 1045  GRAPA CERCO 1.1/4"Ib LIBRA $ 1,502.00 | $ 2,102.80 196.00( $ 274.40 1100.00| $ 1,540.00
46 1046  ALAMBRE DE AMARRE Ib LIBRA $ 1,207.00 [ $ 1,207.00 1130.50| $ 1,130.50 7790.00| $ 7,790.00
47 1047 CLAVO 2"C/C Ib LIBRA $ 1,060.00 | $ 1,060.00 8100.00| $ 8,100.00 620.00| $ 620.00
48 1048 CLAVO3"C/C b LIBRA $ 1,600.00 | $ 1,600.00 690.00( $ 690.00 1103.00| $ 1,103.00
49 1049  CLAVO4"C/CIb LIBRA $ 1,839.00 [ $ 1,839.00 973.00| $ 973.00 1099.50| $ 1,099.50
TOTALES | 316500 888781.4216]  296521.50| $ 810,476.07 270336.50( $ 798,223.87
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Estudio de mercado precios de la competencia.
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COMPETENCIAS
No FERRETERIAS
1 SAN RAFAEL
2 LOS TORITOS
3 JOEL
PRECIOS DE LA
No CODIGO DESCRIPCION COMPETENCIA
1 1001 | CEMENTO CESSA HOLCIM 42.5kg bolsa $ 9.30
2 1002 | BLOQUE ENTERO 10x20x40cm SALTEX $ 0.48
3 1003 | BLOQUE MITAD (DADO) 10x20x20cm SALTEX $ 0.32
4 1004 | BLOQUE SOLERA 10x20x40cm SALTEX $ 0.55
5 1005 | BLOQUE ENTERO 15x20x40cm SALTEX $ 0.60
6 1006 | BLOQUE MITAD (DADO) 15x20x20cm SALTEX $ 0.42
7 1007 | BLOQUE SOLERA 15x20x40cm SALTEX $ 0.79
8 1008 | BLOQUE ENTERO 20x20x40cm SALTEX $ 0.89
9 1009 | BLOQUE MITAD (DADO) 20x20x20cm SALTEX $ 0.58
10 1010 | LADRILLO CALAVERA - ROJO TRADICIONAL OFERTA SIN FLETE $ 0.32
11 1011 | CEMENTO FORTALEZA bolsa 42.5kg $ 8.30
12 1012 | HIERRO CORRUGADO 1/2" CORINCA G.40 varilla 6mt (8var=1qq) $ 7.00
13 1013 | HIERRO CORRUGADO 3/4" CORINCA G.40 varilla (3var=1qq) $ 18.85
14 1014 | HIERRO LISO 1/4" varilla (30var=1qgq) $ 1.47
15 1015 | HIERRO CORRUGADO 3/8" CORINCA G.40 varilla 6mt (14var=1qq) $ 3.85
16 1016 | TUBO CUADRADO GALVANIZADO 4" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 48.00
17 1017 | POLIN C 4" GALVANIZADO (1.50mm) 31.5lb $ 22.00
18 1018 | TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 4"x2" (1L.5mm) ESTRUCTURAL | $ 38.00
19 1019 | TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 2"x1" (1.2mm) $ 13.00
20 1020 | TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 10.00
21 1021 | TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1.1/2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 23.00
22 1022 | CANO GALVANIZADO 4"x6mt LISO (1.5mm) CH16 CERCA $ 40.00
23 1023 | POLIN C 3" GALVANIZADO (1.50mm) $ 18.00
24 1024 | LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 26 3x1 UNIDAD $ 7.90
25 1025 | LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 28 3x1 UNIDAD $ 5.90
26 1026 | LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 32 3x1 UNIDAD $ 5.50
27 1027 | LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 4.00mt $ 24.40
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28 1028 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 3.50mt $ 21.35
29 1029 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 6.00mt $ 36.00
30 1030 DURALITA STD GRIS cal 60 12pie $ 40.00
31 1031 DURALITA STD GRIS cal 60 8pie $ 30.00
32 1032 DURALITA STD GRIS cal 60 9pie $ 24.00
33 1033 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 14.00
34 1034 ANGULO 1/8"x1.1/4" LEGITIMO $ 13.00
35 1035 HIERRO LISO 5/8" varilla (5var=1qq) $ 18.00
36 1036 LAMINA HIERRO 1/16" COMERCIAL $ 35.00
37 1037 TABLA PINO 4varas 1"X10"(11pies 6 3.35m aprox) $ 17.00
38 1038 TABLA PINO 6varas 1"X10" (16pies 6 4.87m aprox) $ 25.00
39 1039 CUARTON PINO 4varas (11pies 6 3.35m aprox) $ 18.00
40 1040 COSTANERA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 13.50
41 1041 CUARTON PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 18.00
42 1042 RIOSTRA PINO 6varas $ 5.90
43 1043 REGLA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 6.50
44 1044 ALAMBRE ESPIGADO PANTERA rollo 400 varas $ 26.00
45 1045 GRAPA CERCO 1.1/4" Ib $ 1.25
46 1046 ALAMBRE DE AMARRE Ib $ 1.25
47 1047 CLAVO 2" C/CIb $ 1.00
48 1048 CLAVO 3" C/CIb $ 1.00
49 1049 CLAVO 4" C/C b $ 1.00
TOTALES

Anexo 3 Ubicacion de las construcciones en La Libertad

Cabanas Tamanique

Las cascadas de tamanique

Chanuban
Teotepeque

IIapa
Tamanique

Guadaupe

H....

La Libertad

Pwedra el -Tunto
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Descripciones productos
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PRECIOS DE LA

No CODIGO DESCRIPCION COMPETENCIA
1 1001 CEMENTO CESSA HOLCIM 42.5kg bolsa $ 9.30
2 1002 BLOQUE ENTERO 10x20x40cm SALTEX $ 0.48
3 1003 BLOQUE MITAD (DADO) 10x20x20cm SALTEX $ 0.32
4 1004 BLOQUE SOLERA 10x20x40cm SALTEX $ 0.55
5 1005 BLOQUE ENTERO 15x20x40cm SALTEX $ 0.60
6 1006 BLOQUE MITAD (DADO) 15x20x20cm SALTEX $ 0.42
7 1007 BLOQUE SOLERA 15x20x40cm SALTEX $ 0.79
8 1008 BLOQUE ENTERO 20x20x40cm SALTEX $ 0.89
9 1009 BLOQUE MITAD (DADO) 20x20x20cm SALTEX $ 0.58
10 1010 LADRILLO CALAVERA - ROJO TRADICIONAL OFERTA SIN FLETE $ 0.32
11 1011 CEMENTO FORTALEZA bolsa 42.5kg $ 8.30
12 1012 HIERRO CORRUGADO 1/2" CORINCA G.40 varilla 6mt (8var=1qq) $ 7.00
13 1013 HIERRO CORRUGADO 3/4" CORINCA G.40 varilla (3var=1qq) $ 18.85
14 1014 HIERRO LISO 1/4" varilla (30var=1qq) $ 1.47
15 1015 HIERRO CORRUGADO 3/8" CORINCA G.40 varilla 6mt (14var=1qq) $ 3.85
16 1016 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 4" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 48.00
17 1017 POLIN C 4" GALVANIZADO (1.50mm) 31.5Ilb $ 22.00
18 1018 TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 42" (1.5mm) ESTRUCTURAL | $ 38.00
19 1019 TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 2"x1" (1.2mm) $ 13.00
20 1020 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 10.00
21 1021 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1.1/2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 23.00
22 1022 CANO GALVANIZADO 4"'x6mt LISO (1.5mm) CH16 CERCA $ 40.00
23 1023 POLIN C 3" GALVANIZADO (1.50mm) $ 18.00
24 1024 LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 26 3x1 UNIDAD $ 7.90
25 1025 LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 28 3x1 UNIDAD $ 5.90
26 1026 LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 32 3x1 UNIDAD $ 5.50
27 1027 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 4.00mt $ 24.40
28 1028 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 3.50mt $ 21.35
29 1029 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 6.00mt $ 36.00
30 1030 DURALITA STD GRIS cal 60 12pie $ 40.00
31 1031 DURALITA STD GRIS cal 60 8pie $ 30.00
32 1032 DURALITA STD GRIS cal 60 9pie $ 24.00
33 1033 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 14.00
34 1034 ANGULO 1/8*x1.1/4" LEGITIMO $ 13.00
35 1035 HIERRO LISO 5/8" varilla (5var=1qq) $ 18.00
36 1036 LAMINA HIERRO 1/16" COMERCIAL $ 35.00
37 1037 TABLA PINO 4varas 1'X10"(11pies 6 3.35m aprox) $ 17.00
38 1038 TABLA PINO 6varas 1'"X10" (16pies 6 4.87m aprox) $ 25.00
39 1039 CUARTON PINO 4varas (11pies 6 3.35m aprox) $ 18.00
40 1040 COSTANERA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 13.50
41 1041 CUARTON PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 18.00
42 1042 RIOSTRA PINO 6varas $ 5.90
43 1043 REGLA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 6.50
44 1044 ALAMBRE ESPIGADO PANTERA rollo 400 varas $ 26.00
45 1045 GRAPA CERCO 1.1/4" Ib $ 1.25
46 1046 ALAMBRE DE AMARRE b $ 1.25
47 1047 CLAVO 2"C/C Ib $ 1.00
48 1048 CLAVO 3"C/C Ib $ 1.00
49 1049 CLAVO 4"C/C Ib $ 1.00

TOTALES |




Anexo 5

Precios de materiales de construccion actualizados

PRECIOS DE LA
No CODIGO DESCRIPCION COMPETENCIA
1 1001 CEMENTO CESSA HOLCIM 42.5kg bolsa $ 9.30
2 1002  BLOQUE ENTERO 10x20x40cm SALTEX $ 0.48
3 1003  BLOQUE MITAD (DADO) 10x20x20cm SALTEX $ 0.32
4 1004  BLOQUE SOLERA 10x20x40cm SALTEX $ 0.55
5 1005 BLOQUE ENTERO 15x20x40cm SALTEX $ 0.60
6 1006 BLOQUE MITAD (DADO) 15x20x20cm SALTEX $ 0.42
7 1007  BLOQUE SOLERA 15x20x40cm SALTEX $ 0.79
8 1008  BLOQUE ENTERO 20x20x40cm SALTEX $ 0.89
9 1009 BLOQUE MITAD (DADO) 20x20x20cm SALTEX $ 0.58
10 1010  LADRILLO CALAVERA - ROJO TRADICIONAL OFERTA SIN FLETE $ 0.32
11 1011 CEMENTO FORTALEZA bolsa 42.5kg $ 8.30
12 1012  HIERRO CORRUGADO 1/2" CORINCA G.40 varilla 6mt (8var=1qq) $ 7.00
13 1013  HIERRO CORRUGADO 3/4" CORINCA G.40 varilla (3var=1qq) $ 18.85
14 1014  HIERRO LISO 1/4" varilla (30var=1qq) $ 1.47
15 1015 HIERRO CORRUGADO 3/8" CORINCA G.40 varilla 6mt (14var=1qq) $ 3.85
16 1016 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 4" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 48.00
17 1017 POLIN C 4" GALVANIZADO (1.50mm) 31.5lb $ 22.00
18 1018  TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 4"x2" (1.5mm) ESTRUCTURAL | $ 38.00
19 1019  TUBO RECTANGULAR GALVANIZADO 2"x1" (1.2mm) $ 13.00
20 1020 TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 10.00
21 1021  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 1.1/2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 23.00
22 1022  CANO GALVANIZADO 4"x6mt LISO (1.5mm) CH16 CERCA $ 40.00
23 1023  POLIN C 3" GALVANIZADO (1.50mm) $ 18.00
24 1024  LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 26 3x1 UNIDAD $ 7.90
25 1025 LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 28 3x1 UNIDAD $ 5.90
26 1026 LAMINA GALVANIZADA CANAL PANTERA 32 3x1 UNIDAD $ 5.50
27 1027  LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 4.00mt $ 24.40
28 1028  LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 3.50mt $ 21.35
29 1029 LAMINA ZINTROALUM C26 (S) 6.00mt $ 36.00
30 1030 DURALITA STD GRIS cal 60 12pie $ 40.00
31 1031  DURALITA STD GRIS cal 60 8pie $ 30.00
32 1032  DURALITA STD GRIS cal 60 9pie $ 24.00
33 1033  TUBO CUADRADO GALVANIZADO 2" (1.5mm) ESTRUCTURAL $ 14.00
34 1034  ANGULO 1/8"x1.1/4" LEGITIMO $ 13.00
35 1035  HIERRO LISO 5/8" varilla (5var=1qq) $ 18.00
36 1036 LAMINA HIERRO 1/16" COMERCIAL $ 35.00
37 1037  TABLA PINO 4varas 1"X10"(11pies 6 3.35m aprox) $ 17.00
38 1038  TABLA PINO 6varas 1"X10" (16pies 6 4.87m aprox) $ 25.00
39 1039  CUARTON PINO 4varas (11pies 6 3.35m aprox) $ 18.00
40 1040 COSTANERA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 13.50
41 1041  CUARTON PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 18.00
42 1042 RIOSTRA PINO 6varas $ 5.90
43 1043  REGLA PINO 6varas (16pies 6 4.87m aprox) $ 6.50
44 1044  ALAMBRE ESPIGADO PANTERA rollo 400 varas $ 26.00
45 1045 GRAPA CERCO 1.1/4"b $ 1.25
46 1046  ALAMBRE DE AMARRE b $ 1.25
47 1047 CLAVO 2"CIC b $ 1.00
48 1048 CLAVO 3"CIC Ib $ 1.00
49 1049 CLAVO 4"CIC b $ 1.00
TOTALES |
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Anexo 6

Presupuesto General para Ferreteria La Exitosa.

Actividad | Caracteristicas Costo Tiem | responsable Observacié | Costo total
unitario po n
N#1 Alianzas $426250 |6 e Equipode | Se
Estrategi estrategias meses ventas realizaron
aF2 01 con e Marketing | investigacio
proyectos de nes
construccion
Zona La
Libertad
Costa
$3,272.50 e Marketing
N#2 Portafolio 6
Estrategi de marcas meses Se
aF4,04 posicionada _realiza_lron_
s investigacio
nes
Acceso a
N#3 _ nuevas o Gerente
ESI’:tzatAegl tecnologias | $2,233.00 de ventas
ars, o Marketin
Portafolio 6 ’
de marcas meses Se
posicionada $2,310.00 _reallze_lron_
s investigacio
nes
Eftdlf'ategi Cambios en o Marketing
los gustos V
abs3, 04 de los L Coromia
consumidor 6
es meses
$2,469.50
.. . Se
N#5 (Ierrw]elf;menma e Gerencia realizaron
Estrategi - investigacio
203 0%1 publicidad e \entas nes 9
Accesoa | 280000 * Logistica
nuevas 6
N6 tecnologias meses
Estrategi .
aD1, Al e Gerencia | g
. * Recursos | realizaron
desconocimi humanos | investigacio
ento de rutas nes
de despacho 6

zonas de

meses
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construccion
e poca
capacitacion
a empleados Se
realizaron
e fidelizacion Investigacio
de los nes $17,347.50
clientes a la
competencia
Anexo 7
Listado de constructoras y sus proyectos
No CODIGO NOMBRE DIRECCION PROFESION [NOMBRE DE PROYECTOS
1] 0.2301  [Alfredo Cruz Chiltiupan Albafil Construcciones 12 de casa habitacionales
2 0.2302  |Carmen Urrutia las flores la libertad Arquitecto Restaurante
3 0.2303  |Cesar Guevara las flores la libertad Arquitecto Hotel
4 0.2304 Constructora Terraceria y diseno, s.a. de c.v. Los pajales Constructora Paneles solares
5 0.2305  |Granados de climaco, s. a de c.v Taquillo Residencial la Garza Constructora Escuela de surf
6 0.2306 Hacienda Santa Maria Tamanique Albaiiil Mantenimiento
7 0.2307 Harrel, s.a. de c.v. El zonte Constructora Hoteles y restaurante ( caniendes)
8 0.2308  [Jose Antonio Flores Carrillo Canton San Rafael la libertad Albafiil construcciones 4 de casa habitacionales
9 0.2309  |Constructora lopez, s.a .de c.v. Los pajales Constructora Paneles solares
10 0.231 Manuel Galvez Chiltiupan Albaiiil locales y restaurantes
11| 02311  |Cosntructoray molina, s.a. de c.v. Libertad Centro Ingeniero ampliacion de calle al surf ciry
12 0.2312 Mima Amaya EL morral Arquitecto construcciones habitaciones
13 0.2313 Puerto Vikingo, s.a. de .c.v El sunzal constructora Restaurante
14 0.2314 Ramces Ticas Taquillo Residencial la Garza Ingeniero hoteles
15 0.2315 Ricardo Badio Chiltiupan Albafiil construccién de casa habitacionales
Anexo 8

Fotos de la encuestas
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Anexo 9

ENCUESTAS

ENCUESTA NUMERO 1

Encuesta dirigida al propietario de Ferreteria Exitosa

Objetivo: recopilar informacién de la gestion actual de Ferreteria La Exitosa para

desarrollar un diagndstico y un plan de negocio, que ayude a mejorar e incrementar las ventas en

la empresa.
Cargo: Gerente

Nivel de escolaridad: Ing. Industrial

1. ¢La empresa cuenta con un plan de negocios que ayude a mejorar las ventas de

los materiales de construccion?

Sl

NO

PORQUE.

2. ¢Considera que un plan de negocios es importante para mejorar la gestion

administrativa y aumentar sus ventas en la ferreteria?

Sl

NO

PORQUE.

3. ¢Se ha realizado un diagnostico en la Ferreteria qué identifique las Fortalezas,

oportunidades, amenazas y debilidades?
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Sl

NO

PORQUE.

4. ¢La ferreteria cuenta con una mision y vision?

Sl

NO

PORQUE.

5. ¢La empresa cuenta con un plan de capacitacion para los empleados?

Sl

NO

PORQUE.

6. ¢Dispone de una buena cartera de clientes en materiales de construccion?

Sl

NO

PORQUE.

7. ¢La empresa cuenta con un inventario de proveedores?

Sl

NO

PORQUE.
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8. (cree que son importantes las opiniones de los empleados, respecto a los clientes
actuales?

Sl

NO

PORQUE.

9. ¢Cuéndo piensa en los materiales de construccion que vende la ferreteria, piensa
en?

Calidad

Caracteristicas de los productos
Precios

Durabilidad

Otros

Explique

10.  ¢Laempresa cuenta con inventario de clientes frecuentes?

Sl

NO

PORQUE.

11. ¢cree que de los clientes potenciales se puede rescatar algunos?

Sl

NO
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PORQUE.

12.  ;tiene proyectos de inversion en materiales de construccion, dado el crecimiento

de la zona en construccion?

Sl
NO

¢De cuéanto es el monto que piensa invertir?

13.  ¢Dispone de publicidad para comercializar sus productos?

Sl
NO

PORQUE.

14.  ;Tiene ejecutivos de ventas que visiten a los constructores para ofrecerles

productos y facilidades de compra?

Sl
NO

PORQUE.

15.  ¢Cudles considera que son los materiales de construccion que compran los

clientes, marque los literales que crea convenientes?

Cementos
Hierros
Maderas
Bloques
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Perfileria
Galvanizados (clavos,
alambres, tornilleria)
Herramientas

Techos

Otros

16.  ¢Conoce la zona de influencia de su negocio donde utilizan materiales para la

construccion?

Sl
NO

PORQUE.

17.  ¢Puede ampliar su actual zona de influencia del negocio?

Sl
NO

PORQUE.

18.  ¢Cree que los clientes actuales son leales a la empresa?

Sl
NO

PORQUE.

19.  ¢Que cree que se puede hacer para guardar la lealtad de los clientes?

Atencion al cliente
Asesoria técnica
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Precios

Calidad de los productos

20.  ¢Cuél considera que es su ventaja con respecto a la competencia?

Precio

Calidad de los productos

Tiempo de entrega

Servicio a domicilio

21.  ¢Haconsiderado la posibilidad de incluir ingenieros en su cuerpo de ventas?

Sl

NO

PORQUE:

22.  ¢Cree que podrian realizarse promociones?

Sl

NO

PORQUE.

23.  ¢Cree que los catalogos de venta serian Utiles?

Sl

NO

PORQUE.
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24, ¢ Cree que seria importante capacitar a todo el personal para que atendiera de

forma diferente a los clientes actuales?

Sl
NO

PORQUE.

25.  ¢Cuéles considera que son sus fortalezas como empresa?

R/

26.  ¢Cuales considera que son sus debilidades como empresa?

R/

27.  ¢Laferreteria posee una misién y una vision?

Sl
NO

PORQUE.

ENCUESTA NUMERO 2

Encuesta dirigida a los empleados de la Ferreteria La Exitosa.

Objetivo: identificar las variables que tienen mayor incidencia en la disminucion de
ventas de Ferreteria La Exitosa

1. ¢ Cree que recibe la formacion necesaria para actualizar los conocimientos y

desempefiar las funciones en su area de trabajo asignada?
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Sl

NO

PORQUE.

2. ¢ Conoce si la empresa cuenta con un plan de negocios?

Sl

NO

PORQUE.

3. ¢ Qué es un plan de negocios marque el literal correspondiente?

Sl

NO

4. ¢ Conoce si la empresa cuenta con una mision y una visiéon?

Sl

NO

5. ¢Qué es una mision marque el literal correspondiente?

Es una descripcién de los que una
compaiiia trata de hacer por sus
clientes en la actualidad

Es la que adquiere relevancia en la
empresa para lograr los objetivos

Es la direccion de la empresa

6. ¢ Qué es una vision marque el literal correspondiente?
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Es el camino al cual se quiere dirigir
la empresa a largo plazo, orientando
las decisiones estratégicas de
crecimiento y las de competitividad
Es una forma de dirigir la empresa
para alcanzar objetivos

Es una manera de presentar
informacion de la empresa

7. ¢ Tu organizacion te ha proporcionado equipos y/o sistemas necesarios para

desempefiar tu trabajo?

Sl
NO

8. ¢ Cree que la empresa esta proyectada para lograr mejores objetivos que los

actuales?

Sl
NO

9. ¢ Conoces la historia de tu organizacion?

Sl
NO

10.  ¢Estés orgulloso/a de poder decir que trabajas en Ferreteria La Exitosa?

Sl
NO
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11. ¢ Los articulos estan clasificados segun su uso y ordenados para identificarlos?

Sl
NO

12.  ¢Los empleados tienen conocimiento sobre los diferentes usos de productos de

construccion?

Sl
NO

13.  ¢Los empleados tienen conocimiento de los atributos de los diferentes bienes de

construccidn que se venden en la ferreteria?

Sl
NO

14.  ;considera que los precios de Ferreteria La Exitosa son competitivos en el

mercado?

Sl
NO

PORQUE.

15.  ¢Engeneral, como calificarias el servicio que da al cliente la ferreteria?
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Bueno
Excelente

Regular
Malo

16.  ¢Cdmo calificarias el proceso de atencion al cliente en la ferreteria?

Bueno
Excelente

Regular
Malo

17.  ;Qué mejorarias del servicio de Ferreteria La Exitosa?

Precio

Calidad de los productos
Tiempo de entrega
Servicio a domicilio
Promociones

18.  ¢qué empresas compiten con Ferreteria La Exitosa?

Ferreteria San Rafael
Los toritos
Ferreteria Joel

19.  ¢Silaempresa invirtiera, en que productos cree que se debe invertir, subraye los

literales que crea conveniente?

Cementos
Hierros
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Maderas

Bloques

Perfilaria

Galvanizados (clavos, alambres,
tornilleria)

Herramientas

Techos

20.  ¢cudl es el producto que mas vende o productos que vende la competencia,

subraye los literales que crea conveniente?

Cementos

Hierros

Maderas

Bloques

Perfilaria

Galvanizados (clavos, alambres,
tornilleria)

Herramientas

Techos

Otros

21. ¢conoce cuales son las amenazas que tiene la empresa para comercializar o
vender sus productos?

R/

22.  ¢conoce cudles son las debilidades que tiene la empresa para comercializar o
vender sus productos?

R/

23. ¢conoce cuales son las fortalezas que tiene la empresa para comercializar o vender
sus productos?

R/
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24, ¢conoce cuales son las oportunidades que tiene la empresa para comercializar o

vender sus productos?
R/
ENCUESTA NUMERO 3
Encuesta dirigida a los clientes, Potenciales de Ferreteria La EXitosa.

Objetivo: conocer la preferencia y gustos de los clientes de las distintas ferreterias que

existen en el Puerto de La Libertad.

1. ¢Qué toma en cuenta a la hora de elegir una empresa ferretera para adquirir o

comprar sus materiales?

Variedad de productos

Precio

Calidad del producto

Ubicacion

El servicio al cliente

Tiempo de entrega

2. ¢Cada cuanto tiempo adquiere productos de las ferreterias?

A diario
Semanal
Mensual
Ocasional

3. ¢ Qué lineas de productos son las que mas utiliza en sus trabajos?
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Materiales de construccion
Pinturas

Fontanerias

Jardineria

Otros

4. ¢Por qué medio conocid Ferreteria La Exitosa?

Por referencias de clientes
Redes sociales

visitas de ejecutivos de ventas
Por casualidad

5. ¢ Considera que la ferreteria cuenta con los productos de construccion necesarios

para suplir sus necesidades?

Sl
NO

PORQUE.

6. ¢ Coémo considera la atencion al cliente de Ferreteria La Exitosa?

Bueno
Excelente

Regular
Malo

7. ¢ Considera que Ferreteria La Exitosa cuenta con promociones que ayuden a

comprar y conocer mas los productos de construccion?

Sl
NO

8. ¢Considera que los precios de productos de construccion son accesibles en la

ferreteria que usted compra?



163

Sl
NO

PORQUE.

9. ¢prefiere alguna marca en especial en sus productos?

Sl
NO

CUAL.

10.  ¢Cuéndo piensa en comprar materiales de construccion, cual es la ferreteria que

viene a su mente?

La Exitosa
Ferreteria San Rafael
Los toritos
Ferreteria Joel

11.  ;Porque razon viene a la mente la ferreteria que usted sefialo?
R/
12.  ¢Qué aspectos debe modificar Ferreteria La Exitosa, para que usted se convirtiera

en cliente, subraye el literal correspondiente?

Precio

Calidad de los productos
Tiempo de entrega
Servicio a domicilio
Promociones

Atencién al cliente
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ENCUESTA NUMERO 4

Encuesta dirigida a los clientes, Actuales de Ferreteria La Exitosa.

Objetivo: conocer la preferencia gustos y las marcas de los clientes de las distintas
ferreterias que existen en libertad costa.

1. ¢Cudl de la ferreteria que se mencionan en el cuadro a continuacion son de su

preferencia?

La Exitosa
Ferreteria San Rafael
Los toritos
Ferreteria Joel

2. ¢ Cual de los medios de comunicacion le parece mas accesible para dar publicidad

a Ferreteria La Exitosa y que la marca pueda ser mas conocida en el sector de construccion?

Perifoneo

Visitas periodicas
Redes sociales
Vallas publicitarias
Hojas volantes

3. ¢ Considera que el equipo de trabajo de la ferreteria esta debidamente capacitado

para darle solucién a sus necesidades a la hora de adquirir un producto?

Sl
NO

PORQUE.
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4. ¢ Qué tipo de producto le gustaria encontrar en la ferreteria que hasta el dia de hoy

no se ofrece a la venta?

Hierros Nacional

Aditivos para concreto
Bloques de diferentes marcas
(bloquitubos, de la pefia)

Cemento de diferentes marcas
(progreso nacional)

Otros.

5. ¢Prefiere alguna marca en especial?

Sl
NO

CUAL.

6. ¢ Qué considera que Ferreteria La Exitosa debe mejorar?

Precio

Calidad de los productos
Tiempo de entrega
Servicio a domicilio

7. ¢Considera que los precios de productos de construccion de Ferreteria La Exitosa

son accesibles y competitivos con otra ferreteria?

Sl
NO
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PORQUE.

8. ¢Nos recomendaria con otros clientes después de haber utilizado en sus

construcciones nuestros productos?

Sl
NO

PORQUE.

9. ¢Considera que las construcciones han aumentado en La Libertad Costa y en qué

lugares?

Sl
NO

PORQUE.

10.  ¢Qué tipo de materiales considera que son mas demandados en su zona de

construccion?

Cementos

Hierros

Maderas

Bloques

Perfilaria

Galvanizados (clavos, alambres, tornilleria)
Herramientas

Techos




