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RESUMEN INFORMATIVO

Esta investigacion se realizd con el objetivo de proponer estrategias de publicidad
para el refrescamiento comercial de la empresa Proyecto Kinto, C.A. ubicada en
Maracay estado Aragua, ya que presentd una problematica con respecto a la
disminucién de las ventas, por tal motivo se propuso crear estrategias de publicidad
para el incremento de las ventas. Dentro de esta perspectiva la investigacion estuvo
amparada en una investigacion de campo. En lo que respecta a la poblacion, es
importante acotar que la misma estuvo conformada por treinta (30) clientes y diez
(10) empleados de la empresa, por lo tanto, por lo reducido de la muestra se tomo el
100% de la misma. Para la recoleccion de los datos se utilizard la encuesta en
modalidad de cuestionario constituido por diez (10) preguntas cerradas dicotomicas y
una entrevista semiestructurada al Gerente de Mercadeo. De la misma manera a
través de las fases metodologicas se diagnostico la situacion para el momento de la
empresa. Por lo tanto, los datos recolectados fueron procesados a través de cuadros

de frecuencias y graficos porcentuales con su respectivo analisis.

Palabras Clave: Estrategias, Publicidad, Refrescamiento, Comercial, Ventas.
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INTRODUCCION

Actualmente la divulgacién de informacién ha tomado un sentido comercial, en
este sentido se puede observar que al salir a las calles como las compafiias anuncian
a toda una poblacion quienes son, qué hacen, para qué y para quién lo hacen. Con el
propdsito de que los espectadores perciban esta informacién y posteriormente se
conviertan en consumidores de los productos y servicios de esas marcas, este acto de
comunicacion masiva con objetivo comercial se le conoce como publicidad.

Por lo tanto, las empresas que han logrado surgir posicionandose adecuada y
exitosamente en el mercado, han determinado que para poder abordar al publico que
deseen atraer es necesaria la realizacion de la publicidad, la cual no solo permite
informar a una poblacion sobre un producto o servicio, a su vez puede sugerir e
inclusive convencer instantaneamente al espectador sobre los beneficios que estos
ofrecen para satisfacer una determinada necesidad. Es por ello, que la publicidad se
ha considerado méas que un gasto, una valiosa inversion.

De tal manera que, la publicidad desempefia un papel de gran importancia en
cualquier empresa ya que esta sirve de medio para comunicar a muchas personas el
mensaje de un patrocinador a través de un medio impersonal y estd disefiada para
convencer a una persona para que compre un producto, para apoyar a una causa o
incluso para obtener menor consumo. La publicidad tiene una gran influencia sobre el
consumidor; a través de una buena publicidad se puede lograr vender grandes
volimenes de mercancias, todo depende de la capacidad que esta tenga para
convencer al publico para que compre el producto.

En tal sentido, en la investigacion actual se planteo la propuesta de estrategias
de publicidad para el refrescamiento comercial de la empresa Proyecto Kinto, C.A.
ubicada en Maracay estado Aragua. A su vez para llevar a cabo el estudio actual se
hizo necesario buscar informacién como teorias, conceptos, recomendaciones y

comentarios de otros autores que nutrieron dicha investigacion, siendo asi parte de la



metodologia aplicada para este trabajo. Dentro de estas perspectivas, la investigacion
se encuentra estructurada de la siguiente manera:

Por otro lado, es necesario acotar que la investigacion se encuentra estructurada
por los siguientes capitulos:

Capitulo I: Contiene todo la informacion relacionada con la empresa donde se
realizé la pasantia, donde se describe, la misidn, mision, objetivos y organigramas del
departamento de crédito y cobranza. Seguidamente el capitulo I, se presenta el
planteamiento del problema, Objetivo general y objetivos especificos que se
plantearon cumplir a través de la elaboracion de la investigacion, asi como también
el motivo por el cual se llevo a cabo, es decir la justificacion.

De la misma manera, el Capitulo 111, comprende las bases de la investigacion,
muestras los antecedentes, las bases tedricas que sirvieron de guia en el trabajo, pues
aportaron conocimientos que permiten la comprension del estudio, asi como los
términos basicos. En el Capitulo IV: las fases metodoldgicas el cual comprendieron
la poblacion y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.
Asimismo, el Capitulo V: Refleja los resultados para llevar a cabo la investigacion.
Luego el capitulo VI presenta la propuesta como alternativa de solucién a la
problematica abordada. Finalmente se incluyen las conclusiones, recomendaciones y

referencias bibliograficas pertinentes al estudio.



CAPITULO |

LA EMPRESA

1.1. Ubicacién de laempresa
La empresa Proyecto Kinto, C.A. se encuentra ubicada en C.C. Los Aviadores,

en Maracay estado Aragua.

1.2. Resefia Historica

La empresa Proyecto Kinto, C.A., es una empresa dedicada a la compra, venta y
distribucion de ropa para caballeros, especializada en ropa formal y casual, que
brinda a sus clientes la asesoria de profesionales expertos en la moda para crear una
experiencia de compra inolvidable. Hace 6 afios empezd sus actividades con una
tienda en Maracay estado Aragua, desde entonces y con un suefio claro, se
convirtieron en una de las tiendas para caballeros de la ciudad. Gracias a la entrega
de  muchas personas, hoy cuentan con 3 tiendas a nivel nacional. Su principal
diferencia es la asesoria personalizada que dan a nuestros clientes, brindando los
mejores productos para realzar la elegancia.

Asimismo, Proyecto Kinto, C.A., cuenta con un amplio personal de diversas
disciplinas que logran su funcionamiento, el cual trabajan dia a dia para que la
empresa continde creciendo y ofreciendo el mejor servicio para sus clientes, de igual
manera cuenta con un recurso humano altamente capacitado para ayudarle a buscar la
solucion mas adecuada a cada necesidad, brindandoles una avanzada asesoria y un
servicio confortable acorde a la necesidad de cada cliente.

De la misma manera, en la empresa trabaja con una filosofia que permite
adaptar los procesos y estructuras a las necesidades especificas de cada cliente,

siguiendo una estrategia de crecimiento interno y externo donde ha prevalecido la



sinergia entre las diferentes unidades estratégicas que posee la organizacion, lo cual

permite garantizar siempre un servicio con excelencia y profesionalismo.

1.8. Mision

Ofrecer a sus clientes productos de calidad, a precios comodos que cumplan con
sus necesidades y exigencias, abarcando sus gustos de acuerdo a su estilo de ver y

vivir la vida.

1.9.Vision

Ser una empresa lider y reconocida en la venta de ropa para caballeros, logrando
también extendernos y crear nuestras cadenas de almacenes, proporcionando cada
dia mas un servicio de excelencia a los clientes y que al mismo tiempo compita en el

mercado nacional con los mejores precios.

1.10. Objetivos

Ofrecer ropa de mejor calidad que satisfaga las necesidades y gustos del mercado
potencial, vender ropa a la moda que cumpla con los requerimientos de estilo en el

segmento del mercado.

1.11. Valores

- Etica profesional.

- Responsabilidad personal y social.

- Compromiso de excelencia con los clientes.
- Apuesta por las nuevas tecnologias.

- Comprometidos con el medio ambiente y evitar el cambio climatico.



- Seguridad e integridad de nuestros trabajadores.

- Compromiso, ilusién y constancia con nuestros grupos de Interés.

1.12. Estructura Organizativa del departamento de Mercadeo

GERENTE GENERAL

GERENTE DE MERCADEO

ANALISTASDE ANALISTAS DE
MERCADEO MERCADEO

Fuente: Proyecto Kinto (2021)|
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CAPITULO 11

EL PROBLEMA

2.2.Planteamiento del Problema

Los rapidos cambios en los gustos del consumidor, en la tecnologia y en la
competencia, hacen que las organizaciones a nivel mundial traten de desarrollar
estrategias para incorporar el mejoramiento continuo de los productos y servicios, ya
que hoy dia un buen producto y un buen precio ya no son suficientes ante la
satisfaccion de necesidades y deseos del consumidor.

Por lo tanto, una empresa y todos los servicios que ella ofrezca si no es
concebida o no se hace perdurable en la mente del consumidor sencillamente no
existe, hecho que se hace evidente en su posterioridad en el mercado y de igual forma
su crecimiento o declive. Es asi, como parte de los estudios de la mercadotecnia han
hecho posible la busqueda de las estrategias que permitan inferir en ese consumidor,
tanto para conocer sus expectativas, lo que necesita, desea y a la vez le permite a sus
posibles vendedores la capacidad de llegar a ellos y marcar pautas de preferencias.

Actualmente, la divulgacion de informacion ha tomado un sentido comercial, en
este sentido se puede observar que al salir a las calles como las compafiias anuncian
a toda una poblacidn quienes son, qué hacen, para qué y para quién lo hacen. Con el
propdsito de que los espectadores perciban esta informacion y posteriormente se
conviertan en consumidores de los productos y servicios de esas marcas, este acto de
comunicacion masiva con objetivo comercial se le conoce como publicidad. Al
respecto Kotler (2003), destaca que:

La publicidad es un elemento esencial en nuestra sociedad ya
que se trata de un de las herramientas mas utilizada para dar a
conocer las propiedades de un producto. Sin esta informacion
por parte del consumidor, el producto no puede competir en

11



igualdad de condiciones con los productos de la competencia
(p. 274).

Debido a lo antes expuesto es importante acotar que la publicidad es
indispensable para la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las
ventas. De tal manera, muchas empresas en Venezuela reconocen lo importante que
es incrementar paulatinamente la cartera de ventas, y que sirve de motor para que una
empresa se mantenga activa en el mercado comercial, sin embargo actualmente estas
empresas venezolanas enfrentan enormes desafios en la comercializacion de sus
productos y servicios, debido a la menor demanda del mercado por la desaceleracion
de la economia, asi como a la creciente e intensa competencia que presiona las ventas
y los margenes de vulnerabilidad de la empresa.

Por lo tanto, las empresas que han logrado posicionarse en el mercado,
enfrentar estos retos y promover el incremento de las ventas ante un mercado cada
vez mas inestable, se esfuerzan cada dia en implementar planes de publicidad de
caracter masivo y personalizado, con objeto de crear valor de posicionamiento y
desarrollo empresarial. Sin embargo, existen empresas que no le dan mucha
importancia a la publicidad de sus productos y servicios dicha situacién ha logrado
que las mismas cesen sus operaciones.

Debido a lo antes expuesto, es importante acotar que en el estado Aragua
especificamente en el Centro comercial Los Aviadores Palo Negro se encuentra
ubicada la empresa Proyecto Kinto C.A., la misma es una organizacion dedicada a la
venta y comercializacion de ropa y accesorios para caballeros. La empresa antes
descrita esta en la busqueda constante de herramientas para solventar las debilidades
existentes dentro de sus procesos. No obstante, se evidenciéo que debido a la
situacion econdémica y politica del pais la empresa en estudio se encuentra
amenazada por la disminucién de sus ingresos. Ademas de eso se observa que los

directivos de la empresa no le dan importancia a la creacion de estrategias de
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publicidad, por el contrario esta area esta muy desentendida en comparacion a las
estrategias publicitarias que realizan las empresas competidoras.

Esta situacion, es debido a que por ser una pequefia empresa por parte de los
propietarios no se da lugar a un analisis y diversificacion de estrategias de publicidad
que les permita tener un crecimiento sustancial en el mercado comercial, asimismo ha
causado que muchos clientes han emigrado a otras empresas con la finalidad de
satisfacer sus necesidades, lo que afecta de una manera significativa en los planes de
ventas y por ende en la productividad econdmica de toda la empresa.

Ademas, ha traido como consecuencia un declive a corto plazo de la empresa lo
que ha conducido a la reduccion del personal con el objeto de minimizar costos y
gastos. Por otro lado, se observo el decrecimiento de la empresa y de continuar asi
pudo pasar a efectos mayores tal como la cesacion en si de su actividad comercial. Es
por ello, que se busco la alternativa mas eficaz para dar a conocer los productos de la
empresa y asi se logro atraer a nuevos clientes y aumentar las ventas.

Por lo tanto, a fin de solventar la situacion planteada, se considerd necesario
implementar estrategias de publicidad a través de las redes sociales con la finalidad
de dar a conocer los productos de la empresa y lograr asi la captacién de nuevos
clientes y por ende el aumento de las ventas, de esta manera se solventd una

debilidad que afectaba el buen desenvolvimiento de la empresa en general.

2.2.1. Formulacion del Problema

¢Cuales serian las estrategias de publicidad que lograran el refrescamiento

comercial de la empresa Proyecto Kinto C.A?

13



2.3. Objetivos de la Investigacion

2.3.1. Objetivo General

Proponer estrategias de publicidad para el refrescamiento comercial de la

empresa Proyecto Kinto C.A

2.3.2. Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion actual en cuanto al posicionamiento de la empresa
Proyecto Kinto C.A.

- ldentificar las debilidades y fortalezas en cuanto a los medios publicitarios
utilizados para dar a conocer a la empresa Proyecto Kinto C.A.

- Proponer estrategias de publicidad para el refrescamiento comercial de la

empresa Proyecto Kinto C.A

2.4. Justificacion de la Investigacion

Dentro de las organizaciones existen factores tales como la atencién al cliente
y la falta de estrategias de publicidad que afectan la comercializacion y venta de los
productos y servicios, lo cual trae como consecuencia disminucion de las ventas,
debilidades en cuanto a la satisfaccion de los clientes. Ello significa que las empresas
U organizaciones en una economia tan vulnerable como la que se vive hoy en dia,
deben ofrecer productos y servicios que motiven al consumidor, de manera tal que la
empresa permanezca en un mercado competitivo y esto se puede lograr a través del
marketing y de la publicidad.

En tal sentido, el Proponer Estrategias de publicidad para el refrescamiento de
la empresa Proyecto Kinto, C.A. ubicada en Maracay estado Aragua, lo que permitio
a esta empresa el incremento de las ventas, asi como también la oportunidad de
mejorar, crecer y volverse mas competitiva en el mercado, logrando su la rentabilidad

con la captacién de nuevos clientes.
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Por lo tanto, las estrategias de publicidad representaron un beneficio econémico
de forma directa para la empresa, empleados y sus propietarios, dado al incremento
delvolumen de ventas e ingresos. Ademas con la implementacién de la propuesta se
solventd la problematica que afectaba el buen desempefio de la organizacion. A nivel
metodologico, la investigacion se fundamenta gracias a que el objeto y las
circunstancias de estudio forman parte de la razon de ser de la carrera de Mercadeo,
partiendo de una linea de investigacion como es: la linea de publicidad y mercadeo,
bases esenciales para el desarrollo del licenciado en mercadotecnia en el ambito

profesional.

De la misma manera, el estudio actual serd de gran aporte desde el punto de
vista teorico y practico para los estudiantes de la carrera de mercadeo de la
Universidad José Antonio Paez, porque les permitird obtener informacion relacionada
con el estudio y aplicaciones de nuevos enfoques de estrategias publicidad,
igualmente constituira un punto de partida para futuras investigaciones relacionadas

con la problematica abordada.
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CAPITULO 11

MARCO TEORICO

El marco tedrico es la etapa en que se reunid informacion documental para
confeccionar el disefio metodoldgico de la investigacion, es decir, el momento en que
se establecié como y qué informacién se recogio, y de qué manera se analizo.
Simultaneamente, la informacion recogida para el Marco Teorico proporciond un
conocimiento profundo de la teoria que le dié significado a la investigacion. Es a
partir de las teorias existentes sobre el objeto de estudio, como pudieron generarse

nuevos conocimientos.

3.1. Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion son todos aquellos trabajos de
investigacion que preceden al que se esta realizando, pero que ademas guarda mucha
relacion con los objetivos del estudio que se abordaron. En tal sentido, segun Arias
(2004:606), “se refieren a todos los trabajos de investigacion que anteceden al nuestro,
es decir, aquellos trabajos donde se hayan manejado las mismas variables o se hallan
propuestos objetivos similares; ademas sirven de guia al investigador. Por lo tanto,

los trabajos de grado que se relacionan con el estudio actual son los siguientes:

Internacionales

De Freitas (2019), llevo a cabo una investigacion titulada “Propuesta de
estrategias de publicidad para el refrescamiento e incremento de las ventas de la
empresa ARRENDAUTO S.A”. Trabajo de grado para optar al titulo de Ingeniero
Comercial en la Universidad de Guayaquil-Ecuador. EIl objetivo de dicha

investigacion estuvo basado en incrementar las ventas de la empresa a través de un
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refrescamiento comercial basados en estrategias de publicidad puesto que la
organizacion objeto de estudio estaba atravesando en una disminucion del 40% en las
ventas en los Ultimos 4 meses.

Este estudio estuvo amparado en una investigacion descriptiva de campo
apoyada en un proyecto factible. Donde el investigador utilizO como técnica de
recoleccion de datos la encuesta en modalidad de cuestionario dirigida a trescientos
sesenta dos (362) clientes de la empresa, con la finalidad de conocer sus preferencias.
Asimismo, se realiz6 una entrevista al personal de servicio al cliente y ventas para
conocer las posibles causas que originen la decaida de las ventas. Por ultimo, se
entrevistd a diferentes Gerentes para conocer la situacion de la empresa. . En este
sentido, el aporte del estudio es que resalta la necesidad de crear estrategias de
publicidad para alcanzar un posicionamiento de la marca y la lealtad de los clientes
hacia la misma, para garantizar la rentabilidad de la empresa en el tiempo.

Asimismo, Escubillan (2018), realiz6 una investigacion denominada “Plan de
publicidad y promociéon para dar a conocer los productos y servicios de la
Constructora Carrizales y Asociados”. Trabajo de Grado presentado para optar al
titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad Interamericana de Panama.
Dicha investigacion tuvo como objetivo la implementacion de estrategias de
publicidad con el fin de dar a conocer los productos de la empresa y por ende el
incremento de las ventas.

Con respecto a la modalidad la investigacién estuvo amparada en una
investigacion descriptiva, puesto que el autor explica detalladamente cada uno de los
procesos que se llevaron a cabo, a traves de las diferentes técnicas de levantamiento
de la informacion y herramienta de analisis, para asi cubrir todos los requisitos
necesarios pertinentes al estudio. La poblacién estuvo conformada por la cantidad de
veinticinco (25) personas, donde se utilizo como instrumento de recoleccion de
informacidn un cuestionario la observacion directa y la entrevista.

El autor, lleg6 a la conclusion que las estrategias promocionales son la mejor

herramienta para dar a conocer los productos de la empresa y asi lograr la captacion
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de nuevos clientes. La investigacion antes descrita se vincula con el trabajo actual
debido a que en ambas los autores utilizan las estrategias de publicidad como medio

para captar nuevos clientes, ademas de la vinculacidn con el marco teérico.

Nacionales

Vera (2019), realizd una investigacion titulada “Estrategias de publicidad
para dar a conocer los productos y servicios de la empresa
JTMUSIC.CARSHOP .C.A ubicada en Yagua estado Carabobo. Trabajo de
grado para optar al titulo de Licenciada en Mercadeo en la Universidad José Antonio
Paez. Esta investigacion se realizd con el objetivo de proponer un plan de publicidad
para dar a conocer los productos y servicios de la empresa Jtmusic.Carshop .C.A
ubicada en Yagua estado, ya que actualmente presenta una problematica con respecto
a la disminucion de las ventas, por tal motivo se propone crear una estrategia
publicitaria para dar a conocer los productos y servicios de la empresa y asi lograr la
captacion de nuevos clientes.

Dentro de esta perspectiva la investigacion esta amparada en una investigacion
de campo apoyada en un disefio de proyecto factible. Para la recoleccion de los datos
se utilizd6 dos encuestas una dirigida al personal y otra a los clientes ambas
constituidas por diez (10) preguntas cerradas dicotomicas. Los datos recolectados
fueron procesados a través de cuadros de frecuencias y graficos porcentuales con su
respectivo analisis. Al finalizar la investigacion la autora concluye que la empresa no
cuenta con un departamento o un personal de mercadeo, por lo que esta area se
encuentra desatendida en la empresa antes descrita. Por lo tanto la autora considera
necesario crear estrategias que solventen la problematica presente que afecta el buen
desenvolvimiento de la empresa objeto de estudio.

Este trabajo constituye un aporte importante para la presente investigacion, en

el sentido que permitié conocer aspectos relacionados con la publicidad, atencién y
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servicio de la empresa que puedan ser tomados en consideracion para la
implementacion de las medidas correctivas que mejor se adapten a las necesidades de
la empresa Proyecto Kinto, C.A.

Por otro lado, Escorcha (2018), presento una investigacion titulada
“Estrategias de publicidad para mejorar las ventas en la empresa
FERRENAVAL, C.A en San Diego- edo. Carabobo”. La presente investigacion
esta orientada como objetivo principal el desarrollar estrategias de marketing, con el
fin de optimizar la gestion de ventas de la empresa FerreNaval, C.A, debido a las
debilidades observadas de la misma en cuanto a su entorno interno y externo se arroja
la aglutinacién del gerente general, comunicacion interna, falta de destreza para
posicionar sus productos y promocion.

Metodoldgicamente, se trata de una investigacion de tipo factible, apoyado en
un trabajo de campo, cuyo disefio es no experimental. Como técnicas de instrumentos
de recoleccién de datos se utilizaron la encuesta y la observacion directa puesto que
los instrumentos fueron el cuestionario y la guia de observacion.

La investigacion estuvo enmarcada en tres fases, los cuales tienen relacion con
los objetivos especificos. Al finalizar el proceso se pudo reconocer que la empresa no
posee el reconocimiento de clientes potenciales, debe mejorar sus estrategias de
mercadeo para posicionarse mejor en el mercado a través de una gestion comercial
mas eficiente, debido a la falta de un area especifica de mercado que lleve a cabo
acciones concretas y bien concebidas en materia de marketing, ventas y
comercializacion.

De la misma manera, la autora concluye que Ferre Naval no cuenta con una
publicidad que divulgue informacién de la compafiia, una imagen e identidad
corporativa que lo identifique como ente empresarial y una calidad de atencion al
cliente que es importante para el mismo y que no se le estd dando en los actuales
momentos. Este trabajo, contribuyo con el presente, ya que permitié determinar la
importancia de las estrategias publicitarias y del plan estratégico de mercadeo en las

empresas, asimismo permitié conocer informacion inherente al posicionamiento,
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comercializacion, propuestas de fidelizacion, competitividad, definicion de los
estandares de calidad, entre otros.

En este mismo orden de ideas, Chacon y Peraza (2018), elaboraron un Trabajo
de Grado titulado “Estrategias publicitarias para incrementar las ventas de la
empresa SOLINDUS M&L C.A”. Para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo
en la Universidad de Carabobo. Dicha investigacion estuvo basada en una
investigacion de campo amparada en un proyecto factible.

Los autores concluyeron, que en la empresa no se implementaban estrategias
publicitarias, para promocionar y dar a conocer los productos de la empresa. Tal
situacion incidia de manera negativa en la disminucién de las ventas. En tal sentido,
es importante destacar que esta investigacion se relaciona con el estudio actual,
puesto que la empresa objeto de estudio presenta se ve afectada por la reduccion de
las ventas, razon por la cual es necesario la implementacién de estrategias de

publicidad para captar nuevos clientes y por ende lograr el incremento de las ventas.

3.2. Bases Tedricas

Segun Hernandez, Fernandez y Baptista (2009:64), las bases tedricas “es un
proceso de inmersion en el conocimiento existente y disponible que puede estar
vinculado con nuestro planteamiento del problema, y un producto que a su vez es
parte de un producto mayor: el reporte de investigacion”. De tal manera, las bases
tedricas de la investigacion se consideran todos aquellos sustentos conceptuales que
guardan relacion directa e indirecta con el tema de estudio. De alli que a continuacién

se muestren conceptos referidos al marketing o mercadeo, publicidad y las ventas.

20



3.2.1. Marketing

Segun, Stanton (2004), el marketing se concentra en analizar lo justo de los
consumidores, pretende satisfacer sus necesidades y deseos e influir su
comportamiento para que adquieran los bienes ya existentes de forma, que se
desarrollen distintas técnicas encaminadas para crear las necesidades en los
consumidores y a su vez pueden adquirir determinado producto. EI marketing, por su
parte, es una funcion porque comprende una serie de actividades, tales como
identificacion de oportunidades, investigacion de mercados, formulacion de
estrategias y tacticas, con objetivos propios, pero que estan estrechamente
interrelacionados con los otros departamentos, para de esta manera servir a los
objetivos globales de la empresa.

El marketing es una funcion empresarial que busca identificar necesidades y
deseos no satisfechos. Agrega que el area define y también muda la magnitud y su
potencial de rentabilidad. En tal sentido, es importante que la empresa objeto de
estudio le dé mas importancia en implementar estrategias de marketing que logre el

posicionamiento de sus productos.

3.2.2. Mezcla de Marketing

Kotler y Armstrong (2008:77), exponen que la mezcla de marketing “son las
herramientas técnicas que usas los mercadologos para implementar sus estrategias, es
decir, estas herramientas a su vez forman parte de un nivel tactico del marketing,
donde las estrategias se convierten en programas concretos”. Ambos autores reunen
las herramientas de la mezcla de marketing en cuatro grupos de variables que se
conocen como las 4p’s que se clasifican en:

Producto: en mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o intangible) que

se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o consumo Yy que puede satisfacer
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una necesidad o un deseo. Puede llamarse productos a objetos, materiales, o bienes,

servicios, personas, lugares, organizaciones, o ideas.

Precio: es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccién (aunque también se paga con tiempo y esfuerzo). Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo,
documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este
a su vez es el plantea por medio de una investigacion de mercados previa, el
cual, definira el precio que se le asignara al entrar al mercado.

Plaza o distribucion: en este caso se define como donde comercializar el
producto o servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el
producto sea accesible para el consumidor).

Promocion: es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos y ofertas para el logro de los objetivos

organizacionales.

3.2.3. Publicidad

La publicidad es un factor fundamental en cualquier empresa, para ofrecer

informacidén acerca de la oferta de un producto a los clientes potenciales, también

para persuadir a los consumidores cuando la competencia ofrece productos similares,

ya que una publicidad atrayente hace que las masas consuman mas y por ende el

producto tenga un mayor posicionamiento en el mercado. Al respecto, Hernandez,
(2005:98), destaca que:

La publicidad es la principal actividad de comunicacion de
una compafiia y es la combinacion especifica de herramientas
como la promocion, venta personal, relaciones publicas,
propaganda, promocion de venta y mercadeo directo
utilizados por la organizacion para comunicar algo a los
compradores y asi poder alcanzar los objetivos trazados™ (P.
114).
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Segun lo acotado por el autor, se puede decir que la publicidad como
herramienta de la mercadotecnia cumple tres funciones basicas: Informar la
existencia de un producto o servicio, persuadir a los clientes potenciales y recordarles
los beneficios del producto o servicio. Las tres funciones son de gran importancia,
pero primeramente se debe informar al mercado la disponibilidad y caracteristicas del
producto o servicio por muy util que sea ésta.

Debido a la importancia que tiene la publicidad hoy dia para las empresas fue
necesario considerar la teoria antes descrita, puesto que a través de la misma se pudo
conocer que la manera mas eficiente para que una empresa de a conocer sus
productos y servicios es por medio de la publicidad, razon por la cual se considero
que la herramienta mas idonea para solventar la situacion de la empresa en estudio es

a través de la publicidad.

3.2.4. Objetivos de la publicidad

La eficacia de una campafia publicitaria depende de la definicion de los
objetivos. Puesto que sirven de guia para transmitir el mensaje apropiado, a la gente
apropiada, en el momento apropiado. Segin Hurtado (2002:66), “Existen muchos
objetivos de donde el anunciante puede escoger, y aunque los anuncios logren
alcanzar mas de uno, siempre debe haber un objetivo dominante para que los
anuncios sean verdaderamente efectivos”. Por otro lado, Antrim (2002), menciona
algunos de los objetivos que el anunciante puede desarrollar en los que se encuentran

los siguientes:

Introducir un nuevo producto, aumentar las ventas
recomendando nuevos usos para un producto establecido,
atraer a un grupo nuevo de clientes, proporcionar un servicio
publico que proyecte una buena imagen de la compafiia,
apoyar el programa de ventas personales de la compaifiia,
llegar a clientes con los que los vendedores no pueden hacer
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facilmente contacto, adquirir una lista de clientes potenciales,
aumentar las ventas de una industria (p. 356).

Por su parte, Kotler y Armstrong (2003:189), definen un objetivo publicitario
como “una labor de comunicacién especifica que se debe realizar con un puablico
meta dentro de un periodo especifico”. Los objetivos se enmarcan dentro de las
decisiones previas por parte del departamento de marketing con respecto al mercado
meta, el posicionamiento y la mezcla de marketing méas idonea para la empresa.

Centrandonos en los objetivos publicitarios, se parte de cual es el objetivo de la
comunicacion, si es informar, persuadir o recordar sobre el producto o el servicio. Es
importante acotar que para desarrollar la investigacion actual fue necesario conocer
los objetivos de la publicidad, ya que de esta manera se podra determinar el objetivo a
alcanzar con el plan de publicidad propuesto como alternativa de solucion para la

problematica que presenta la empresa objeto de estudio.

3.2.5. Tipos de publicidad

Telliz y Redondo (2002:144) clasifican los tipos de publicidad de acuerdo a sus

fines.

Publicidad comparativa: es aquella publicidad que compara varias marcas
competidoras en un mercado. Este tipo de publicidad esta prohibida en Venezuela por
la Asociacién Nacional de Anunciantes (ANSA) debido a que se considera una
practica desleal.

Publicidad cooperativa: una contribucion del fabricante para financiar parte o toda

la publicidad del minorista, quien expende el producto al consumidor final.
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Publicidad correctora: pretende corregir una informacion falsa o cualquier
percepcion realizada por los consumidores ante una comunicacion confusa o
engafiosa.

Publicidad no pagada: también llamada publicita, persigue la comunicacién de los
mensajes de una empresa al consumidor a través de un formato de noticia, por lo cual
no implica una salida monetaria.

Publicidad promocional: es aquella en la que el minorista realiza una oferta
atractiva del producto bajo condiciones especiales de venta, al ofrecer descuentos
especiales o gratificaciones apreciadas por el comprador.

Publicidad subliminal: al igual que los conceptos de publicidad definidos
anteriormente, persigue la venta de un bien y/o producto, pero con la diferencia de
que emplea elementos psicoldgicos sugestivos fuera de los umbrales perceptivos,
aunque estén incluidos en materiales palpables. Esta practica es penada por la

legislacién venezolana.

3.2.6. Estrategias de Publicidad

Las estrategias de publicidad, también conocidas como estrategias comerciales,
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo
relacionado con el marketing. En un plan de publicidad, la seccion de estrategia
describe el plan para el mensaje publicitario. La estrategia consiste en la
identificacion del segmento meta, la seleccion de una estrategia de posicionamiento y
la eleccion del tipo de anuncio publicitario.

Por lo tanto, la estrategia representa el mecanismo por medio del cual se
realizara algo. Consiste en la expresion de los medios para alcanzar un fin. Se supone
que todos los demas factores desembocan en una estrategia. La estrategia es lo que se

hace, de acuerdo con la situacién y los objetivos.
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Existe un nimero infinito de posibles estrategias publicitarias. Metas refinadas
exigen estrategias refinadas. El unico limite son los recursos financieros,
empresariales y creativos. La formulacion de la estrategia es un esfuerzo creativo. El
mejor aprendizaje se da a través del estudio de lo que otros han hecho en situaciones
similares. La teoria antes descrita guarda relacion con la investigacion actual puesto
que para llevar a cabo la propuesta presentada en el estudio es necesario conocer todo

los aspectos relacionados con la publicidad.

3.3. Definicidon de Término Basicos

Estimados de Venta: es una herramienta importante del marketing. Estimar los
flujos de ingresos mediante pronosticos de ventas, es esencial para tomar decisiones
sobre el rumbo de todo negocio.

Estrategia de Atraccién: plan para incrementar la demanda de un producto, para
atraer clientes al punto de venta.

Estrategia de Empuje: método de mercadeo dirigido a los canales de distribucion
mas que al usuario final.

Marketing: es el proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Marketing Directo: es la comunicacion de la oferta de bienes y servicios
directamente al consumidor potencial, sin contar con intermediarios.

Mercado: conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o
servicio”.

Plan de marketing: es un informe resumido sobre el mercado que es realizado por el
especialista de marketing. Este informe menciona la forma que la empresa espera

alcanzar sus metas de marketing.
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Pull Marketing: traducida como "marketing de aspiracion”, estrategia centrada en el
consumidor final, sosteniendo una marca fuerte y bien diferenciada de manera que
fuerce al distribuidor a introducirla en el surtido.

Tacticas de marketing: son el tipo de decisiones operativas detalladas y cotidianas
indispensables para el éxito global de las estrategias de marketing

Posicionamiento: indica lo que los consumidores piensan de las marcas propuestas y
actuales en un mercado.

Promocién de ventas: son los incentivos a corto plazo para fomentar la compra de
un producto o servicio.

Publicidad: cualquier forma remunerada de presentacién no personal y con
promocién de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.
Segmentacion del mercado: grupo de consumidores que relacionan de manera
similar a un conjunto dado de estimulos mercadoldgicos.

Visual Merchandising: se puede definir al “visual merchandising” como una
estrategia de ventas para retail que maximiza la estética de un producto con la

intencion de aumentar las ventas.
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CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

Es importante resaltar que para alcanzar el objetivo general de la presente
investigacion se hizo necesario el cumplimiento de las siguientes fases
metodologicas, las cuales tienen intima relacién con los objetivos especificos del

estudio:

4.1. Fase |. Diagnostico de la situacion actual en cuanto al posicionamiento de la

empresa Proyecto Kinto C.A.

La presente fase tuvo como objetivo realizar el diagnostico del proceso de
ventas, por lo tanto para dicho diagndstico fue necesario definir la poblacién por lo
que Arias (2006; 81), la define como: "el conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes, para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion”. En tal sentido, es importante destacar que la poblacion estard
constituida por treinta (30) clientes y diez (10) empleados de la empresa lo que seréd
una poblacion total de cuarenta (40) personas.

En lo que respecta a la muestra, Aria (2006; 83), define por muestra al
"Subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacidén accesible”. Es
decir, representa una parte de la poblacion objeto de estudio”. De alli es importante
asegurarse que los elementos de la muestra sean lo suficientemente representativos de
la poblacion que permita hacer generalizaciones. De tal manera, es oportuno destacar
que por ser una poblacion finita se tomara el 100% de la misma.

En este caso, en la investigacion se estudio la totalidad del universo, por ser una
poblacién finita; asimismo, no se aplico formulas para determinar el tamafio de la
muestra. La poblacién y muestra para este caso fueron iguales. En vista de que la

poblacién es pequefia se tomé toda para el estudio y esta se denomina muestreo
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censal, Lopez (1998; 123), opina que “la muestra es censal es aquella porcion que
representa toda la poblacion”.

Luego de definir la muestra, fué necesario seleccionar las técnicas e
instrumento para recolectar la informacion. En este caso Arias (1999; 53), menciona
que “las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas de obtener
informacion”. Es decir, que las técnicas de recoleccion de datos son las herramientas
que se usaron para recabar informacion necesaria en la investigacion planteada.

Asi pues, que en el estudio actual se utiliz6 como técnica la encuesta. Desde el
punto de vista de Rojas (2002; 139), la encuesta “es una técnica que permite obtener
informacién empirica sobre determinadas variables que quieren investigarse para
hacer un andlisis descriptivo de los problemas o fendmenos”. En tal sentido, en la
presente investigacion fue necesario aplicar estd técnica con el fin de recabar
informacidén acerca del problema abordado el cual se utiliz6 como instrumento el
cuestionario cerrado, constituido por diez (10) preguntas dicotomicas, es decir con

dos opciones de respuestas Si y No, el mismo sera aplicado a la muestra seleccionada.

4.2. Fase Il. Identificacion de las debilidades y fortalezas en cuanto a los medios

publicitarios utilizados para dar a conocer a la empresa Proyecto Kinto C.A.

En esta fase se realiz6 una entrevista al gerente de mercadeo de la empresa conla
finalidad de recabar informacién acerca de los medios de publicidad utilizados para
dar a conocer los productos de la empresa. Una vez recolectada dicha informacion se
procedio a la elaboracion de una matriz FODA de acuerdo a la informacidn arrojada
por la observacion directa, la entrevista y la encuesta a los clientes y trabajadores de
la empresa, lo que permitira conocer las debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas que existen. Segun, Bavaresco (2006), explica:

El analisis de una matriz FODA esta disefiado para ayudar al
estratega a encontrar el mejor acoplamiento entre las
tendencias del medio y las capacidades internas, donde se
permita a la organizacion formular estrategias para

29



aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus
debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y anticiparse
ante el efecto de las amenazas (p. 77).

En tal sentido, la matriz FODA, 6 también conocida como matriz DOFA, es una

herramienta de analisis estratégico, que permite analizar elementos internos y
externos de una organizacion, un programa o un proyecto. Para su representacion, en
el nivel horizontal se analizaron los factores positivos y los negativos, y en la lectura
vertical se analizaron los factores internos y por tanto controlables del programa o
proyecto y los factores externos, considerados no controlables.

Debido a lo antes expuesto, es importante acotar que una vez aplicada la
entrevista se procedid a realizar la matriz DOFA, con el fin de conocer los factores
internos y externos que inciden en la problematica existente en la empresa en estudio.
Asimismo se realizd en cruce de la matriz donde se establecieron las estrategias de
intervencion para disminuir las debilidades y mantener las fortalezas, aprovechando
las oportunidades y controlando las amenazas externas. Es preciso destacar que, las
estrategias FO son aquellas centradas en maximizar las fortalezas y oportunidades; las
DO se enfocaron en minimizar las debilidades y maximizar las oportunidades, las FA
en maximizar las fortalezas y minimizar las amenazas y las DA en minimizar tanto

las debilidades como las amenazas.

4.3. Fase I11. Propuesta de estrategias de publicidad para el refrescamiento comercial

de la empresa Proyecto Kinto C.A

En esta fase se procedid segun los resultados obtenidos a través de las
técnicas e instrumento de recoleccidn de datos, a disefiar las estrategias de publicidad
para el refrescamiento comercial de la empresa Proyecto Kinto, C.A., y lograr el
aumento de las ventas. Por lo tanto, el andlisis de los datos conllevé a elaborar las
estrategias de publicidad para solventar la probleméatica en la empresa antes

descrita. Lo que fue una propuesta factible para la empresa, puesta que a través de la
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de la misma se pudo solventar una problematica que afecta el buen desempefio de la
organizacion.

De tal manera que, una vez concretados los aspectos operativos se procedid a
estructurar la propuesta, siguiendo los lineamientos establecidos en las Normas para
la Elaboracion y Presentacion de los Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de Grado
de la Universidad José Antonio Paez (2015). Por lo tanto es importante sefialar que la
propuesta seleccionada como alternativa de solucidn a la problemética planteada fué
conformada de la siguiente manera: Presentacion de la propuesta, beneficios de la
propuesta, objetivos de la propuesta, factibilidad de la propuesta y desarrollo de la

propuesta.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1. Presentacion de los resultados

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion, luego de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos seleccionados, las
cuales le daran respuestas a los objetivos planteados para el presente estudio. Ante
esto, Palella y Martins (2006:73), indican que, “una vez la previa aplicacion de las
técnicas de andlisis estadistico se obtiene los resultados de la investigacién, se
procede a la exposicion escrita para el informe final. Esto puede hacerse mediante
representacion grafica”. De alli, que los resultados derivados de la encuesta se
presentan bajo la modalidad, de graficos con su respectivo analisis cuantitativo
proporciones por cada item en forma de torta asociado con dichos valores, como se

presentan a continuacion:

5.2. Resultados Fase |. Diagnostico de la situacién actual en cuanto al

posicionamiento de la empresa Proyecto Kinto C.A.

Con la finalidad de diagnosticar la situacion actual de la empresa Proyecto Kinto
C.A.. con respecto a la necesidad de implementar un plan de publicidad para dar a
conocer los productos y servicios, se empleo una encuesta dirigida a los trabajadores

de la empresa y a los clientes, los cuales se obtuvieron los siguientes resultados:
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1. ¢Aplica la empresa planes de publicidad para mejorar el estatus de colocacion

de los productos?

Cuadro n°1. Aplicacion de planes de publicidad promocional.

ALTERNATIVAS | CANTIDAD %
Sl 2 20%
NO 8 80%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

80%

SI m NO

20%
|
{

Gréafico n® 1. Aplicacion de planes de publicidad promocional.

Fuente: Baldespino (2021)

Andlisis: Se observa en el gréafico anterior que el 80% de los encuestados coinciden
en sus respuestas, ellos consideran que la empresa objeto de estudio no aplica planes
de publicidad promocional para mejorar el estatus de colocacion de los productos en
el mercado; los que representa a 8 personas de la muestra seleccionada. Por el
contrario el 20% representado por 2 personas de la muestra seleccionada, respondio
de manera afirmativa. Estos resultados interpretan la escala de la campafa

promocional, lo que podria ocasionar que la empresa no logre incrementar su

participacion en el mercado regional.
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2. ¢Laempresa ha logrado incrementar sus ventas con la aplicacion de planes de
publicidad?

Cuadro n° 2.Incremento de las ventas a través de planes de publicidad

ALTERNATIVAS | CANTIDAD %
Sl 2 20%
NO 8 80%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréfico n® 2. Incremento de las Ventas.

SI m NO

20%
|

80%

Fuente: Baldespino (2021)
Analisis: Segun los datos arrojados por el gréfico anterior se observa que el 80% de
las personas encuestadas consideran que la empresa no ha logrado incrementar sus
ventas con la aplicacion de planes de publicidad; que representa a 8 personas de la
muestra seleccionada. Sin embargo el 20% de los encuestados restantes respondieron
de manera afirmativa, que representa a 2 personas de la muestra seleccionada;
considerando que la empresa ha logrado incrementar sus ventas con la aplicacion de
planes de publicidad. Estos resultados interpretan el bajo nivel de efectividad de los
planes de publicidad que la empresa ha aplicado. Lo que podria ocasionar que la

empresa no logre incrementar suparticipacion en el mercado regional.
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3. ¢Son atractivos los productos de la empresa en funcion de las necesidades de

los clientes?

Cuadro n° 3.Atractivo de los Productos.

ALTERNATIVAS | CANTIDAD %

Sl 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n° 3. Atractivo de los Productos.

SI m NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Andlisis: En el grafico anterior se observa que existe homogeneidad en los
resultados, dado que el 100% de los trabajadores de la empresa objeto de estudio
sefialaron que los productos de la empresa son atractivos en funcién de las
necesidades de los clientes; que representa a las 10 personas de la muestra
seleccionada. Estos resultados interpretan la posibilidad que tiene la empresa de

atraer a los clientes con sus productos.
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4. ¢Cree usted que las ventas de la empresa son planificadas de manera eficiente?

Cuadro n° 4.Planificacion de las ventas.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 6 60%
NO 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n° 4. Planificacién de las ventas.

SI mNO

40 %

60%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: Considerando los datos aportados por el grafico anterior se evidencia que el
60% de las personas encuestadas respondieron en forma afirmativa; que representa a
6 personas de la muestra seleccionada, las que consideran que en la empresa
Proyecto Kinto, C.A., las ventas se planifican de manera eficiente. Por el
contrario el 40% de los encuestados restantes, que representa a 4 personas de la
muestra seleccionada, respondieron de manera negativa. Estos resultados interpretan
que las ventas en la empresa estan planificadas, sin embargo no se cumplen con las
metas de ventas, por tanto se afecta la compafiia en la participacion en el mercado

regional.
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5. ¢Considera usted que constituye la cultura de servicio un factor relevante para el

posicionamiento de los productos de la empresa en el mercado?

Cuadro n® 5. Cultura de servicio.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n® 5. Cultura de servicio.

SI ®NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)
Analisis: Segun los datos del grafico anterior se observa consenso, ya que el 100% de
los trabajadores encuestados los que representa a 10 personas de la muestra
seleccionada; respondieron de manera afirmativa a la pregunta cinco (5) lo que quiere
decir que en esta compaiiia la cultura de servicio constituye un factor relevante para
el posicionamiento de sus productos en el mercado. Estos resultados interpretan la
importancia que le dan a la excelencia en la calidad de servicio para fidelizar al

cliente.
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6. ¢Le parece efectiva contratar espacios publicitario en un medio de comunicacion
impreso como revistas y prensa como estrategia para dar a conocer los productos
y servicios de la empresa?

Cuadro n° 6. Medios de comunicacién impreso.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 6 60%
NO 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n°® 6. Medios de comunicacién impreso.

SI ®NO

40% 60%

Fuente: Baldespino (2021)
Analisis: En el grafico n°6 se observa que el 60% de las personas encuestadas
respondieron de manera afirmativa, que representa a 6 personas de la muestra
seleccionada; ellos consideran que les parecio efectiva contratar espacios publicitario
en un medio de comunicacion impreso como revistas y prensa para dar a conocer los
productos y servicios de la empresa. Por otro lado el 40% restantes, que representa a
4 personas de la muestra seleccionada; respondieron de manera negativa. Estos
resultados interpretan que dependen del alcance (tiraje y distribucion de este medio
de comunicacion), es que la compafia pudo atraer nuevos clientes y dar a conocer
sus productos en el mercado, lo que significa que debe publicar en revistas o prensas

que llegue al cliente industrial.
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7. ¢Ha aplicado la empresa el mercado interactivo como medio para dar a conocer
sus productos y servicios?

Cuadro n° 7. Medio Interactivo.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 10 100%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n°® 7. Medios de comunicacion impreso.

SI m NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: En el grafico anterior se observa que existe homogeneidad en los
resultados, dado que el 100% de los trabajadores de la empresa que representa a las
10 personas de la muestra seleccionada; al ser encuestados sefialaron que la empresa
no utiliza el mercado interactivo como medio para dar a conocer sus productos y
servicios. Estos resultados interpretan la falta de este tipo de mercado para atraer a
los clientes y posicionarse en el mercado, dado que en la medida en que se dé a
conocer Yy haya efectividad en la divulgacion de los productos y servicios, la empresa
podré lograr posicionarse de manera efectiva en el mercado y lograr asi la captacién

de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas.
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8. ¢Aplica la empresa patrocinio como una manera para darse a conocer en el

mercado?

Cuadro n° 8. Patrocinio.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 10 100%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n® 8. Patrocinio.

SI m NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)
Andlisis: A través del grafico anterior se observa que el 100% de las personas
encuestadas coinciden en sus respuestas; que representan a 10 personas de la muestra
seleccionada; las que opinan que la empresa no aplica ningun tipo de patrocinio para
dar a conocer sus productos y servicios en el mercado. Estos resultados interpretan
que es importante que la empresa implemente patrocinio, ya que este medio resultaria
efectivo para dar a conocer sus productos y servicios; logrando la captacion de

nuevos clientes.
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9. ¢Aplica esta empresa el mercado relacional para dar a conocer los productos y

servicios?

Cuadro n° 9. Mercado Relacional.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 3 30%
NO 7 70%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n° 9. Mercado Relacional.

SI B NO

30%

70%

Fuente: Baldespino (2021)
Andlisis: Los resultados aportados por el grafico n® 9 demuestran que el 30% de las

personas encuestadas; que representan a 3 personas de la muestra seleccionada;
opinaron que la empresa utiliza el mercado relacional para dar a conocer sus
productos y servicios. Por el contrario el 70% de los encuestados, que representan a 7
personas de la muestra seleccionada; respondieron de manera negativa. Estos
resultados interpretan que la empresa utiliz6 muy poco el mercadeo relacional,
siendo esta una herramienta efectiva para establecer contacto directo con el cliente y
de esta manera lograr su atraccién para la compra de los productos y servicios que
ofrece la empresa y de esta manera lograr el incremento de las ventas y asi aumentar

su rentabilidad.
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10. ¢Considera usted necesario la implementacion de un plan de publicidad para el
refrescamiento comercial de la empresa y asi lograr el aumento de las ventas?
Cuadro n° 10. Plan de publicidad.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 10 100%
NO 0 0%
TOTAL 10 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréfico n° 10. Plan de publicidad.

SI m NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)
Andlisis: En el Grafico anterior se observa consenso, ya que el 100% de los
trabajadores encuestados, que representan a las 10 personas de la muestra
seleccionada; los que respondieron de manera afirmativa a la pregunta diez (10), lo
que significa que en la empresa actualmente existe la necesidad de implementar un
plan de publicidad para dar a conocer sus productos y servicios. Estos resultados
interpretan la importancia que resultd la implementacion de un plan publicitario,
puesto que a través de un plan de publicidad se disefiaron estrategias para que la
empresa objeto de estudio diera a conocer sus productos y servicios y lograr asi la
captacidn de nuevos clientes, el aumento de sus ventas y de esta manera solvent6 una

problematica que afectaba el buen desempefio de la organizacion.
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Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa Proyecto Kinto,
C.A.

1.¢;Le compra usted a la empresa Proyecto Kinto, C.A., solo los productos

y servicios que ofrece?

Cuadro n° 11. Productos y servicios ofrecidos.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 24 80%
NO 6 20%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n® 11. Productos y servicios ofrecidos.

SI m NO

A

80%

Fuente: Baldespino (2021)
Analisis: Segun los resultados aportados por el grafico n® 11 se puede observar que el
80% de los clientes encuestados, que representan a 24 personas de la muestra
seleccionada; respondieron de manera afirmativa, ellos consideran que solo le
compran a la empresa los productos y servicios que ofrecen. Por el contrario el 20%
de los encuestados, que representa a 6 personas de la muestra seleccionada;
respondieron de manera negativa. Estos resultados interpretan que los clientes no le
eran fieles a la empresa, lo que implica la necesidad de implementar estrategias para

mantenerlos y atraerlos mas.
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2. ¢Recibe usted de la empresa proyecto Kinto, C.A., la calidad del servicio que

merece?

Cuadro n® 12. Servicio al Cliente.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 24 80%
NO 6 20%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n® 11. Servicios al cliente.

SI m NO

|

80%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: En el gréafico anterior se aprecia que el 80% de los clientes encuestados, que
representa a 24 personas de la muestra seleccionada; respondieron de manera
afirmativa los mismos reconocieron de la empresa la calidad del servicio que
merecian. Por el contrario el 20% restante, que representa a 6 personas de la muestra
seleccionada; respondieron de manera negativa, ellos consideraron que no recibian
de la empresa objeto de estudio la calidad del servicio que merecian. Estos resultados
interpretan que se pudo mejorar la calidad del servicio, a fin de cumplir con las

expectativas del cliente, para lograr su fidelizacion y el aumento de las ventas.
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3. ¢Se entero de la empresa por algun medio de comunicacion?

Cuadro n® 13. Medios de Comunicacion.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 30 100%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n® 13. Medios de comunicacion.
SI W NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: Considerando los datos aportados por el grafico anterior se observa que el
100% de las personas encuestadas, que representan a las 30 personas de la muestra
seleccionada; las que opinaron que no conocieron los productos y servicios de la
empresa por ningun medio de comunicacion. Estos resultados demuestran que el
objeto de estudio no se habia dado conocer de manera efectiva, a través de medios y
técnicas que divulguen sus productos y servicios a fin de captar la atencion de los

clientes potenciales y lograr asi la posicion de los productos y servicios en el
mercado.

45



4. ¢ Se entero de la empresa por recomendacion?

Cuadro n°® 14. Recomendacion.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 21 70%
NO 9 30%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n°® 14. Recomendacion.

SI m NO

30% \

70%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: Los resultados aportados por el grafico anterior demuestran que el 70% de
los clientes encuestados, los que representa a 21 de las personas de la muestra
seleccionada; opinan que conoci6 de la empresa por recomendacion. Por el contrario
el 30% restante, que representa a 9 personas de la muestra seleccionada; respondieron
de manera negativa. Los resultados demuestran que la empresa atrajo clientes
recomendaos por otros, lo que indica que los productos y servicios son de buena
calidad, lo que ha procurado estas recomendaciones. Es por ello que la empresa debio

hacer énfasis en la mejora continua del servicio al cliente por medio de planes de
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adiestramiento al personal.

5. ¢Ha escuchado algln anuncio publicitario de la empresa proyecto Kinto
C.A, en la radio?

Cuadro n° 15. Publicidad en radio.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 30 100%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n® 15. Publicidad en radio.

SI m NO

0%

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Andlisis: En el grafico anterior se observa consenso, ya que el 100% de los clientes
encuestados, que representan a las 30 personas de la muestra seleccionada;
respondieron de manera negativa a la pregunta cinco (5) destacando que no han
escuchado algin anuncio publicitario de la empresa en radio. Estos resultados
interpretan que la empresa no utilizé la publicidad como medio para dar a conocer a
la empresa en el mercado, puesto que no consideraron este medio como una
estrategia efectiva para dar a conocer sus productos y servicios y lograr la captacion

de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas.
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6. ¢Ha visto algun anuncio publicitario de la empresa proyecto Kinto C.A., a

través de las redes sociales?

Cuadro n°® 16. Publicidad en redes sociales.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 15 50%
NO 15 50%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréafico n° 16. Publicidad en redes sociales.

SI ®NO

50% | 50%

Fuente: Baldespino (2021)
Analisis: Considerando los datos aportados por el grafico anterior se evidencia que el
50% de los clientes encuestados, que representan a las 15 personas de la muestra
seleccionada; respondieron de manera afirmativa. Por el contrario el 50% restante,
que representan también a las otras 15 personas de la muestra seleccionada; se
inclinaron por la opcién negativa, destacando que no han visto ninglin anuncio
publicitario de la empresa en redes sociales. Estos resultados interpretan que la
empresa no ha implementado el mercado electronico, el cual tiene la aceptacion de
gran cantidad de usuarios ademas tiene la ventaja de tener bajo costo para lograr la
captacion del mercado objetivo y de esta manera incrementar sus ventas y lograr

posicionarse del mercado regional.
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7. ¢Conoce ésta empresa gracias al mercado interactivo?

Cuadro n° 17. Mercado Interactivo.

ALTERNATIVAS | CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 30 100%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n® 17. Mercado interactivo.
SI m NO

0%

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: Se puede observar que segun el grafico n° 17 que el 100% de los clientes
encuestados, que representan a las 30 personas de la muestra seleccionada;
respondieron de manera negativa, ellos consideraron que no conocieron de la
empresa por medio del mercado interactivo. Estos resultados demostraron que la
necesidad de aplicar el mercadeo interactivo para interactuar directamente con el
cliente actual y potencial, conocer sus requerimientos y expectativas a fin de atraer y
mantener el contacto con los clientes como una manera de incrementar sus ventas y

por ende su rentabilidad econdmica.
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8. ¢Conocid esta empresa por medio de patrocinio de un evento?

Cuadro n® 18. Patrocinio.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 0 0%
NO 30 100%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Grafico n® 18. Patrocinio.

SI m NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: En el grafico anterior se observa que el 100% de los clientes encuestados,
que representan a las 30 personas de la muestra seleccionada; los que respondieron
de manera negativa ellos opinaron que no conocieron de la empresa por medio de un
patrocinio de un evento. En tal sentido, estos resultados se interpretaron como que la
empresa no ha aprovechado de este medio como estrategia para dar a conocer sus

productos y servicios y lograr el posicionamiento en el mercado.
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9.¢Cree usted que es necesario que la empresa Proyecto Kinto, C.A.,
implemente un plan de publicidad para el refrescamiento comercial y

aumentode las ventas de la empresa?

Cuadro n° 19. Implementacion de plan de publicidad.

ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 30 100%
NO 0 0%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréfico n° 19. Plan de publicidad.

SI ®NO

100%

Fuente: Baldespino (2021)

Andlisis: En el grafico anterior se observa que el 100% de los encuestados lo que
representa la cantidad de 30 clientes de la muestra seleccionada; los que
respondieron de manera afirmativa a la interrogante, ellos opinan que es necesario
que la empresa Proyecto Kinto, C.A., implemente el plan de publicidad para dar a

conocer sus productos y servicios.
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10. (Cree usted que la implementacion de un plan de publicidad para el

refrescamiento comercial de la empresa logrard aumentar las ventas en la

empresa?
Cuadro n° 20. Aumento de las Ventas.
ALTERNATIVAS CANTIDAD %
Sl 27 90%
NO 3 10%
TOTAL 30 100%

Fuente: Baldespino (2021)

Gréfico n°20.Aumento de las Ventas

SI m NO

90%

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis: En el grafico anterior se observa que el 90% de los encuestados lo que
representa la cantidad de 27 clientes de la muestra seleccionada; los que respondieron
de manera afirmativa a la interrogante, ellos opinaron que la implementacion de un
plan de publicidad lograria el refrescamiento comercial y el incremento de las ventas
de la empresa Proyecto Kinto, C.A. Por el contrario el 10% restante, que representan

a las 3 personas de la muestra seleccionada; respondieron de manera negativa.
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5.2. Resultados Fase 1. Identificacion de las debilidades y fortalezas en cuanto a los

medios publicitarios utilizados para dar a conocer a la empresa Proyecto Kinto C.A.

En esta etapa se procedio a realizar una entrevista al personal de la empresa, la

cual dicha informacion fue procesada a través de la matriz FODA con el fin de

identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; donde se obtuvieron

los siguientes resultados:

Cuadro n° 21: Matriz FODA

OPORTUNIDADES

-Crecimiento constante de
demanda del producto.

la

-Poca fidelidad de parte de los

clientes por
especifico.
-Campana Publicitaria
- Cultura hacia la calidad.
- Relacion precio-valor

una marca en

AMENAZAS

-El ambiente politico y social
del pais.

-politica Fiscal
-Regularizaciones
gubernamentales.

- Alta inflacion.
-Inestabilidad de las
politicas cambiarias.

- Marco Legal.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

-Calidad de los Productos.
-Fabricados por marcas
reconocida y de gran
posicionamiento en el
mercado nacional.
- Variedad de los productos.
-Personal motivado y dispuesto
a participar en la
implementacion del plan de
publicidad.

- Disefio de un plan de
medios.

- Disefio de lineamientos
para aumentar la
participacion en el
mercado Aragliefio.
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DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

-No cuenta con
Estrategias promocionales.

-No se encuentra
posicionada en la mente del
consumidor.

- Campafia publicitaria para
lograr el posicionamiento de los
productos y servicios de la
empresa Proyecto Kinto, C.A.

- Identificacion del mercado
meta y disefio del mensaje
con el fin de lograr la
captacion de nuevos clientes
y la fidelizacion de los
clientes actuales.

-No son apropiados los
medios y técnicas de
comunicacién para atraer a
los clientes.

- No cuenta con canales de
distribucion.

Fuente: Baldespino (2021)

Analisis FODA

Una vez procesados los resultados de la entrevista realizadas al personal del area
de ventas de la empresa Proyecto Kinto, C.A., se procedié6 a elaborar una
matriz FODA con el fin de analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas a fin de crear estrategias para atacar los puntos débiles encontrado en las
estrategias publicitarias utilizadas como medio para dar a conocer los productos y
servicios de la empresa.

Con respecto a las debilidades se tiene que la empresa no cuenta con estrategias
promocionales que den a conocer sus productos y servicios. Ademas dichos
productos y servicios no se encuentran posicionados en la mente del consumidor. Por
otro lado se pudo observar que los medios y técnicas de comunicacién no son lo mas
apropiados y efectivos para atraer a los clientes. Igualmente la empresa no cuenta con
canales para la distribucion de sus productos.

En lo que respecta a las oportunidades; con un plan de publicidad se logro el

crecimiento constante de la demanda de los productos de la empresa. Ademas existe
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poca fidelidad de parte de los clientes por una marca en especifico. Ademas se pudo
crear la cultura hacia la calidad y mejorar la relacion precio-valor en los trabajadores
de la empresa.

Continuando con las Fortalezas, se tiene pues que entre las mismas se
encontraron, que la empresa vende productos de buena calidad a precios
competitivos, los que son fabricados por marcas reconocidas y de gran
posicionamiento en el mercado nacional. Ademas el personal de la empresa estuvo
motivado por implementar cualquier cambio que contribuyé a solventar las
debilidades que afectan el buen desempefio de la empresa.

Finalmente entre las amenazas se encontraron: el ambiente politico y social que
vivia el pais. Donde se puedo apreciar en la inestabilidad de las politicas cambiarias,
el incremento de la inflacion. Las constantes regularizaciones gubernamentales que
inciden en el Marco legal y fiscal de las empresas, lo que trajo como consecuencia
incertidumbre por parte de los empresarios venezolanos.

De esta manera se tienen los siguientes tipos de estrategias al cruzar el factor

interno con el factor externo:

Estrategias FO o estrategias de crecimiento: son las resultantes de aprovechar las
mejores posibilidades que da el entorno y las ventajas propias, para construir una
posicion que permitio la expansion del sistema o su fortalecimiento para el logro
delos propdsitos que se emprendieron. La estrategia FO para solventar esta dirigida
al disefiode un plan de medios, el cual especifique el tipo de medio de publicidad

utilizado, el tiempo y el tipo de publicidad.

Estrategias DO: Son un tipo de estrategias de supervivencia en las que se busco
superar las debilidades internas, haciendo uso de las oportunidades que ofrecieron en
el entorno. Entre las cuales se recomendaron en la implementacion de una Camparia
publicitaria para lograr el posicionamiento de los productos y servicios de la empresa
Proyecto Kinto, C.A.
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Estrategias FA: son también de supervivencia Yy se refirieron a las estrategias que
buscaron evadir las amenazas del entorno, aprovechando las fortalezas del sistema.
Por lo tanto la estrategia FA mas conveniente fué el disefio de lineamientos para

aumentar la participacion en el mercado Aragliefio.

Estrategias DA: permiten ver alternativas de lasestratégicas que se
sugirieron al renunciar al logro dado una situacion amenazante y débil dificilmente
superable, que expone al sistema al fracaso. La estrategia DA segin la matriz anterior
es - ldentificacion del mercado meta y disefio del mensaje con el fin de lograr la

captacidn de nuevos clientes y la fidelizacion de los clientes actuales.

Una vez realizada las fases | y Il se logro conocer e identificar las principales
debilidades que presenta la empresa Proyecto Kinto, C.A., debido a la falta de un plan
de publicidad, ademas a través de la matriz FODA se pudo determinar los factores
internos y externos para dar a conocer los productos y servicios. Por lo tanto los

resultaron anteriores llevaron a la elaboracion de la siguiente fase.

5.3. Resultados Fase I11. Propuesta de estrategias de publicidad para el

refrescamiento comercial de la empresa Proyecto Kinto C.A.

Una vez conocida las causas que generan el problema a traveés de la informacion
recolectada mediante la observacion directa y la encuesta aplicada tanto al personal
de la empresa como a los clientes, se hizo evidente la necesidad de disefiar la
propuesta como una herramienta estratégica de facil ejecucion y asi dar respuesta a
este tercer objetivo; donde se contribuy6 con la empresa Proyecto Kinto, C.A. para
definir las estrategias que se llevaron a cabo a través del plan de publicidad, al dar a
conocer los productos y servicios de la empresa y lograr el refrescamiento comercial,

la captacidn de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas.
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CAPITULO VI

LAPROPUESTA

6. Presentacion de la Propuesta

La presente propuesta tiene como finalidad el disefio estrategias de publicidad
para el refrescamiento comercial de la empresa Proyecto Kinto C.A, ubicada en
Maracay estado Aragua, puesto que la misma tiene la necesidad de mejorar sus
ventas. En tal sentido, surgio la necesidad de implementar estrategias que contribuyan
a mejorar la debilidad que presenta la empresa, considerando que hoy méas que nunca
solo sobreviven las organizaciones mas aptas para responder al mercado y presiones
del entorno, por lo que para estar preparados Yy reaccionar oportuna y
convenientemente resulta de vital importancia disponer de estrategias o planes de
mercado eficientes que logren adaptar a dichas empresas a los cambios del entorno y
por ende permitan alcanzar los resultados propuestos.

En tal sentido, Benavidez (2012:66), acota que “Venezuela atraviesa por una
crisis econémica que incide de manera negativa en la rentabilidad de las empresas,
por lo tanto muchas de las organizaciones que han logrado mantenerse en el mercado
dia a dia se esfuerzan en crear planes de marketing que permitan adaptarse a los

cambios ocurridos”.
6.1. Objetivos de la Propuesta

6.1.1. Objetivo General
Proponer estrategias de publicidad para el refrescamiento comercial de la

empresa Proyecto Kinto C.A.

57



6.1.2. Objetivos Especificos

- Reforzar la identidad e imagen corporativa de la empresa Proyecto Kinto,
C.A
- Penetrar el mercado virtual como medio para difundir la imagen de la empresa

e incrementar las ventas.

- Implementar un plan de capacitacion para todo el personal a fin de mejorar el
servicio y atencion al cliente.

- Negociar con nuevos proveedores internacionales y nacionales para tener la
exclusividad de la mayor cantidad de ropas y articulos para caballeros”

- Difundir la imagen de la empresa, sus productos y servicios a fin de que se

mentalice y fidelice a los clientes, a traves de un plan de publicidad.

6.2. Justificacion de la propuesta

Esta propuesta es importante para la empresa Proyecto Kinto, C.A., debido a
que  proporciona herramientas para redirigir su politica interna en cuenta a las
acciones de mercadeo, de manera de acercar sus procesos a las necesidades de los
clientes, tanto para identificarlas constantemente como para lograr la satisfaccién del
mismo. Eneste sentido, la propuesta se apoy6 mediante estrategias de publicidad y
marketing que aportararon las herramientas para mejorar la gestion de ventas de la
empresa en estudio, sobre la base del conocimiento de la opinion de los clientes,
sobre los productos y su calidad, asi como también su percepcion en torno a la calidad

del servicio ofrecido.

Por otra parte, esta propuesta buscé que las actividades de comercializacion y
ventas lograran mejorar el posicionamiento de la empresa en el mercado, tomando en
cuenta los aspectos de gran relevancia por parte del cliente, con lo cual las estrategias

de mercadeo enmarcadas en estos métodos lograron el aumento de los niveles de
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venta y rentabilidad esperados por la gerencia. Finalmente, con la elaboracién de esta
propuesta se buscé minimizar la carga de funciones concentrada en la gerencia
general y focalizar las actividades de mercadeo en un departamento especifico con un
area de servicio post venta, el cual se encargd de la coordinacién de las acciones de
mercadeo. De esta forma la gerencia tuvo mas espacio a estudiar objetivamente los

escenarios para la toma de decisiones.

6.3. Factibilidad de la Propuesta

Segun, Hernandez y otros (2006:482), la factibilidad “es una medida del éxito
de la propuesta en practica de una solucion técnica especifica y de la disponibilidad
de los recursos y los conocimientos técnicos”. De alli, la importancia de analizar la
factibilidad del proyecto antes de emprenderlo, ya que éste permitird conocer por
anticipado si la solucidn propuesta producira beneficios a la organizacion y en cuanto
tiempo se percibiran dichos beneficios. En tal sentido, es conveniente resaltar que
para el analisis de la factibilidad de dicha propuesta se evallGan tres (3) factores

relevantes, como lo son: factibilidad de técnica, operativa y econdmica.

Con la implementacion de la propuesta la empresa objeto de estudio se
obtuvieron grandes beneficios desde el punto de vista cualitativo y cuantitativo,
debido a que fué una propuesta Gtil y factible. Es decir, es un plan realista y optimista
lo cual indica que no fué imposible de cumplir, ademas de adaptarse a la realidad y a

las condiciones objetivas que actlan en el medio ambiente.

6.3.2. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica demostré que la propuesta tuvo éxito al momento de la
implantacion y operacion de esta. Desde el punto de vista técnico, este proyecto se
considerd factible, ya que la empresa a la cual se realizo el estudio, cuenté con todos

los equipos técnicos y tecnoldgicos como computadoras, impresoras, internet, entre

59



otros para la aplicacion de la propuesta, asi como su disposicion inmediata al

momento de requerirlos.

6.3.2. Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa permitié determinar si no existia resistencia al cambio
entre el personal que obstaculice la implantacion y ejecucion de la propuesta. De esta
manera es importante destacar que operativamente el trabajo fue factible, ya que la
organizacion contd con los recursos humanos necesarios para la ejecucion de la
propuesta planteada, puntualizando una mayor responsabilidad en el personal que
la desarroll6 y aplico, como los empleados que laboraron en el departamento de
Ventas y mercadeo, los cuales adquirieron los conocimientos necesarios para llevar a
cabo la implementacion de la propuesta ademas los mismos cuentaron con una

experiencia en la empresa de mas de 5 afios.

6.3.3. Factibilidad Econdémica

Desde el punto de vista econdémico, la propuesta planteada se considero factible,
debido a que se cumplen los diferentes requerimientos necesarios para su aplicacion.
La empresa posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, en el momento
oportuno, pudiéndose aplicar desde el afio en curso, o en el caso contrario
adicionarlo al presupuesto del afio proximo. En tal sentido, a continuacion se presenta

los costos de la implementacidn de la propuesta:
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Cuadro n° 22. Costo de la implementacidn de las estrategias de marketing.

Estrategias Costos
Reforzar la identidad e imagen corporativa de la empresa 480%
Proyecto Kinto, C.A.
Penetrar el mercado virtual como medio para difundir la 1.500%

imagen de la empresa e incrementar las ventas.

Implementar un plan de capacitacion para todo el personal a 600%

fin de mejorar el servicio y atencion al cliente.

Negociar con nuevos proveedores internacionales vy 200%
nacionales para tener la exclusividad de la mayor cantidad

de ropas y articulos para caballeros.

Difundir la imagen de la empresa, sus productos y servicios 2.300%
a fin de que se mentalice y fidelice a los clientes, a través de
un plan de publicidad.

Total: 5.080 %

Fuente: Baldespino (2021)

6.4. Desarrollo de la propuesta

Estrategia n°l. Reforzar la identidad e imagen corporativa de la empresa
Proyecto Kinto, C.A.

En un clima empresarial tan competitivo y saturado las oportunidades de llamar
la atencion se reducen, es por ello que tener una imagen atractiva para los
consumidores aumento la oportunidad de ser reconocido, diferenciado, al causar una
buena impresion y ser recordado. Por tal motivo, es necesario que la empresa
Proyecto Kinto, C.A., siga trabajando continuamente para crear y transmitir una

imagen positiva ante sus clientes, empleados, accionistas, y publico en general.
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Es importante mencionar la identidad corporativa no sélo se refiere al logotipo o
tarjetas de presentacion, sino también a la papeleria corporativa, tipografias, colores
corporativos, elementos graficos, auxiliares, pagina web, disefio de interior y
arquitectura corporativa. La importancia de esta identidad radica en que, si la empresa
no la tiene, pasard desapercibida por los clientes y carecerd de seriedad y

compromiso.

De tal manera, reforzar la imagen corporativa de dicha organizacion ayudara a
incrementar el valor de la marca, crear un vinculo emocional con los clientes, lo cual
conllevaré a la fidelizacion, de igual manera permitira generar la sensacion de ser una
marca que brinde seguridad y confianza. Por lo tanto, a continuacion se proponen las
siguientes estrategias para reforzar la imagen corporativa de le empresa objeto de

estudio.

- Redisefio del logotipo

El logotipo de la empresa es una pieza vital de la imagen corporativa. Es la sefia
de identidad por la que los clientes potenciales identificaran la marca en todas las
ocasiones. Por lo tanto, el logotipo es un elemento con lo que los clientes podran
identificar a la empresa en distintos contextos y permitira la diferencia de la
competencia. Por lo tanto es necesario el redisefio del logotipo en la empresa
Proyecto Kinto, C.A., teniendo en cuenta los siguientes aspectos:

- Se tratd de una imagen en la que se intentd que se «engancharan» las
caracteristicas que la definirian como empresa, que nos ayudd a construir
nuestra nueva identidad y que mand6é un mensaje al mundo sobre que es lo
que hacemos y como lo hacemos.

- Debe de captar la esencia de la marca, con lo cual al disefarlo, es
imprescindible conocer bien tanto a la marca como al publico objetivo de la

misma.
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- Un buen logotipo debe de ser atractivo para el publico objetivo de la marca.
No es lo mismo disefiar para un publico objetivo infantil que para un publico
objetivo formado por hombres de mediana edad. Los colores, formas y
simbolos, deben de estar adaptados al publico al que se dirigen.

- Debe de ser reproducible a cualquier tamafio (estar vectorizado). De ese modo
pudo ser utilizado en las tarjetas de visita, para rotular un camion o para hacer
el letrero de la empresa.

- Disefio de pagina Web

Una de las acciones que se propuso en esta investigacion fue la creacion
de una pagina web. En la actualidad toda empresa, organizacion, no importa el
tamafio, necesita y debe tener un sitio Web. Se demostro que la intensidad en la
aplicacién de nuevas tecnologias y la incorporacion de un Sitio Web, esta
correlacionado de manera positiva con el incremento de las ventas, la productividad y
el valor de mercado de las empresas.

Se puede decir, que una pagina web fue lo suficiente flexible como para dar
respuesta a multiples necesidades, ya sea como informar, publicitar, vender, mostrar
productos, localizacidn, atencion al cliente, entre otros. Fue un canal de comunicacion
bidireccional que permitié la retroalimentacion, y ademas las emergentes redes
sociales le han dado un protagonismo al cliente que se puede aprovechar muy
positivamente por las empresas.

Por otra parte, el consumo por parte del cliente de Internet va en aumento,
siendo en algunos sectores el medio principal de contratacion de servicios o
productos. En resumen, Internet permite a las empresas informar, a los consumidores
opinar y facilita a ambos sus relaciones. Es por ello, que la creacion de este sitio web
fue propicia para la empresa Proyecto Kinto, C.A., ya que, esta herramienta facilito
alcanzar los objetivos propuestos y por ende reforzd la imagen corporativa de la
empresa, puesto que de nada sirve que la empresa comercialice productos de buena

calidad y a precios competitivos, si no es conocida por los clientes, y una de las
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estrategias mas implementadas para dar a conocer a las empresas fué a través de

lapagina web.

Cuadro n° 23. Creacion de pagina web para la empresa Proyecto Kinto C.A.

Actividades y Téctica Accion Responsable Tiempo
Estrategias
Gerente evaluara Utilizar las Gerente 1 semana
Creacion de la cual es la estrategias General vy
pagina personalidad que necesarias para el Gestor de la
desea proyectar trafico de la pagina pagina
web
Definir los Definir quién Encargado sera Gerente de
objetivos llevara a cabo la responsable de 1. semanas
pagina web administrar la mercadeo
misma
Contenido para Creador de Planificar de qué Gerente 2 semanas
las personas que contenido evaluard manera estara '
- , . General
van a visitar la de qué manera ira estructurada la
pagina estructurada el pagina Gerente de
contenido Mercadeo
Disefio de Pagina accesible Crear una parte de Gestor de la Diario
pagina para ser manejada sugerencias y pagina web
facilmente por los recomendaciones
usuarios para mejorar en el
. o mismo 1dia
Enviar Se comunicara Gestor de la pagina G
: , . estor  de
E-mails sobre un pre- buscara en la lista
masivos lanzamiento de la correos electronicos pagina web
pagina para crear de los clientes
trafico del sitio actuales para
web divulgar mensaje
acerca de la nueva
pagina web, para
crear expectativa
Péagina web Usuarios que Tener facil acceso G Siempre
. . estor de la
compartible compartan sitio para que las o b
web facilmente personas la pagina we

compartan de todas
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las maneras posibles
y tener més visitas

En el contenido se

Contenido de Contenido con la mostrara Gestor  de Siempre
la pagina web cualidad de ser inicialmente lo que pagina web

suficientemente la empresa quiere

informativo y util que los usuarios

para los usuarios lean y vean, la

empresa, sus
productos, marcas
que venden,
sugerencias y
comentarios acerca
del servicio
prestado,
promociones.

Fuente: Baldespino (2021)
A continuacion, se presenta el disefio propuesto de la pagina web de la empresa

Proyecto Kinto, C.A WWW.proyectokinto.com.ve

Figura n° 1. Modelo de pagina web

- x £ oo wnsiwns x ¥ 1 1

WKN PSIYECTOINTD

=t e b B

CrAcmas

Fuente: Baldespino (2021)
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http://www.proyectokinto.com.ve/

- ldentidad Corporativa

Hoy dia, el cliente fue capaz de reconocer la imagen corporativa de una
empresaa través de su logo, antes incluso de leer su eslogan o el texto que pueda
formar parte del mismo, estamos tan acostumbrados a recibir mensajes por parte

de las marcas, que las tenemos completamente interiorizada. Dicho esto, lo que la

empresa Proyecto

seguridad, por lo tanto, existeron ciertas estrategias para mejorar la identidad
corporativa de dicha organizacion, de esta manera se reforzd en distintos medios
como uniformes, gorras, etiquetas, facturas, entre otros. Entonces, a continuacion se

presenta el plan de accién para fortalecer esta parte de la companiia al fortalecer sus

Kinto, C.A., trasmiti6 a sus clientes y proveedores confianza y

estrategias, recordando que la primera impresion es la que cuenta en principio.

Cuadro N° 24. Plan de Accion ldentidad Corporativa

Actividades y Tactica Accion Responsable Tiempo
Estrategias
Generar El cliente debe | Se cumplird a Gerente general | 1 semana
impacto al quedar través de su
target satisfecho y lenguaje, color,
llevarse una tipografia,
imagen positiva | disefio,
de la empresa imagenes
Proyeccion de | Elementos Identificacion Gerente general | 2 semanas
. internos que se | facturas, tacosy
la identidad utilizaran boligrafos.
Proyeccion de | Disefio de El cliente Gerente
uniformes, percibira de
elementos gorras, manera positiva General 2 semanas
facturas, entre | al equipo de
otros. fuerza de ventas

Fuente: Baldespino (2021)
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De esta manera, se aprecia los elementos externos para la identidad corporativa.
Articulos como las facturas, notas de entregas, los boligrafos, tacos, uniformes en la

cual se identificaran con el logo de la empresa.

Estrategia n° 2: Penetrar el mercado virtual como medio para difundir la

imagen de la empresa e incrementar las ventas.

Meta:
Que durante el afio 2022, la empresa, se integra a los medios virtuales y que la

utilicen el 90% de los clientes.

Estrategias:

- Difundir la imagen de la empresa y sus actividades en una pagina Web.

- Difundir la imagen de la empresa en las diferentes redes sociales.

- Crear un canal en YouTube, que permita conocer las diferentes actividades
comerciales que ofrece la empresa mediante videos.

- Difundir a los clientes la existencia de este nuevo medio comercial.
Politicas:

- Mantener la actualizacion del nuevo medio de comercializacién virtual
- Estar a la vanguardia en comercio virtual

- Capacitar constante sobre medios virtuales de Comunicacién

Actividades:

Contratar a un disefiador de webs.

Difundir la imagen de la empresa y sus actividades comerciales en Facebook,
Instagram y Twitter.

Contratar personal capacitado para la elaboracion del video.

Realizar llamadas telefonicas y enviar correos electronicos a los clientes para que

conozcan la existencia de los diferentes medios virtuales
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Presupuesto:

El presupuesto para el desarrollo de la presente estrategia es de 1.500$

Tiempo de ejecucion:
El tiempo para realizar dicha obra es de 12 meses
Responsables:

- Gerente de mercadeo
- Analistas de mercadeo

- Personal en el &rea de Informatica
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Cuadro n° 25. Estrategia n° 2. Penetrar el mercado virtual como medio para difundir la imagen de la empresa e incrementar las

ventas.
Objetivos Metas Estrategias Politicas Actividades Presupuesto Tiempo Responsable
Que durante el -Difundir la Mantener la Contratar a un 1.500% 12 meses Gerente de
Difundir de forma ano 2022, la imagen de la actualizacion del disefiador de mercadeo
virtual la imagen de la empresa, se empresay sus nuevo medio de webs -Difundir
empresa para que sea integre a los actividades en una comercializacion laimagen de la
conocidaa nivel local y medios pagina Web. virtual empresay sus .
. L ; ) . . s Analistas de
nacional, se facilite y comerciales -Difundir la Estar a la vanguardia actividades
agilice el negocio virtuales y que imagen de la en comercio virtual comerciales en mercadeo
comercial y se los utilicen el empresa en las Capacitar constante Facebook,
incrementen las ventas 0 i .
90 /0 de los dlferenFes redes sobre medios Instagram y
clientes. sociales. Twitter. Personal de
- virtuales de i . .
C\r(%al: _Il_JSb(;anz:JIeen Realizar informatica
4 comunicacién llamadas

permita conocer
las diferentes
actividades
comerciales que
ofrece la empresa
mediante videos.
-Difundir a los

clientes la
existencia de este
nuevo medio

comercial.

telefonicas y
enviar correos
electrénicos a

los clientes para
gue conozcan la
existencia de los
diferentes
medios

virtuales.

Fuente: Baldespino (2021)

67




Estrategia n° 3: Implementar un plan de capacitacion para todo el personal a fin

de mejorar el servicio y atencion al cliente.

Meta:

El personal estard completamente capacitado para el primer semestre del 2022

con la finalidad de prestar un mejor servicio al cliente.

Estrategias:

Para incrementar los cursos de capacitacion se contratara a profesionales de la
universidad de Carabaobo.

Se desarrollaran dos cursos de capacitacion: Relaciones Humanas y Atencion
al Cliente, para asi lograr una calidad de atencion y servicio la misma que
ayudara incrementar las ventas y fidelizacién de los clientes

Se entregara un certificado que acredite su participacion, al mismo tiempo

incentive al personal para que se interese por dar una mayor atencion.

Politicas:

Para que haya una mayor comprension en la ensefianza- aprendizaje. Se
dotard del material necesario, con la finalidad de que el personal cumpla a
cabalidad con el desarrollo de los cursos.

La capacitacion serd evaluada de tal manera que el personal ponga el mayor
interés por mejorar el servicio al cliente y a los proveedores.

Durante la capacitacion seréa inspeccionada por un supervisor encargado.

La capacitacion se impartira a todo el personal, tomando en cuenta las
necesidades basicas de los mismos y de los valores humanos. Con el propdsito

de mejorar y lograr un mayor nimero de clientes.
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Actividades:

- La capacitacion se dara dos veces al afio. Enero y julio por el lapso de 8 dias, con

una duracion de tres horas diarias

- Los cursos se desarrollaran en las instalaciones de la empresa.

Presupuesto:

Se ha estimado un presupuesto de 600$ dolares, para ser utilizados en el plan de

capacitacion para todo el talento humano de la empresa.

Contenido

Metodologia

- Conocimientos Generales

- Estrategias y formas de Atencion
al Cliente

- Relaciones humanas ( Modos de
comportamiento, conducta y
comunicacion)

- Motivacion.

Técnicas Grupales
Diapositivas
Préacticas Grupales que
demuestren la ensefianza-
aprendizaje, con respecto a la
calidad de servicio que deben
brindar

Se distribuira el tiempo en dos

partes: Una para Relaciones
Humanas y la otra para atencion

al cliente.

Fuente: Baldespino (2021)

69




Cuadro n° 26. Estrategia n° 3. Implementar un plan de capacitacion para todo el personal a fin de mejorar el servicio y atencién al

cliente.

Objetivos Metas Estrategias Politicas Actividades | Presupuesto Tiempo Responsable
Mejorar el servicio El personal | - Incrementar | - Paraque haya La 600% 2 veces al Gerente de
y atencion a fin de estard los cursos de una mayor capacitacion afo recursos

que se fidelice al | completament | capacitaciénse | comprensiénenla | se dard dos humanos.
cliente y se difunda | e capacitado | contratara a ensefianza- veces al afo.
la atencion de la paraenero | Profesionales aprendizaje. Se | Eneroy Julio Gerente de
empresa. 2022 con la | Educativosy a dotard del por el lapso mercadeo.
finalidad de | la Universidad material de 8 dias, con
prestar un de Carabobo. necesario, con la | una duracion
mejor - Se finalidad de que | de tres horas
servicio al desarrollaran el personal diarias
cliente dos cursos de cumpla con las La sede serad
capacitacion: exigencias del en la
Relaciones cliente. Universidad
Humanas y de Carabobo.
Atencion al - La capacitacion
Cliente, para | serd evaluada de
asi lograr una | tal manera que el
calidad de personal ponga el
atencion y mayor intereés por
servicio la mejorar el
misma que servicio al
ayudara proveedor.
incrementar las
ventas. - Durante la

- Se entregara
un certificado
que acredite su

capacitacion sera
inspeccionada por
un supervisor
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participacion,
al mismo
tiempo
incentive al
personal para
que se interese
por dar una
mayor
atencion.

encargado

- La capacitacion
se impartira a
todo el personal,
tomando en
cuenta las
necesidades
basicas de los
mismos, y de los
valores humanos.
Con el proposito
de mejorar y
lograr un mayor
namero de
clientes.

Fuente: Baldespino (2021)
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Estrategia n° 4. Negociar con nuevos proveedores internacionales y nacionales para

tener la exclusividad de la mayor cantidad de ropas y articulos para caballeros.

Meta:
Negociar y contactar a nuevos proveedores internacionales y nacionales.

Estrategias:
Buscar proveedores que tengan los mejores precios, promociones, garantias,

tiempos de entrega y variedad de beneficios para la empresa.

Politicas:
Los proveedores que abastezcan a la empresa deben tener calidad, garantia,

responsabilidad, seriedad y seguridad en la entrega.

Actividades:
- Investigar y analizar sobre nuevos proveedores
- Realizar una base de datos de proveedores a nivel nacional e internacional
- Solicitar cotizaciones
- Analizar las mejores opciones

- Cerrar el negocio con los nuevos proveedores

Presupuesto:
El presupuesto para el desarrollo del presente objetivo estratégico es de 200 $.

Tiempo de ejecucion:
El tiempo para realizar dicha operacion es de 2 meses

Responsables:

- Gerente de mercadeo
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Analistas de mercadeo
Gerente de compras

Analistas de Compras
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Cuadro n° 27. Estrategia n° 4. Negociar con nuevos proveedores internacionales y nacionales para tener la exclusividad de la mayor
cantidad de productos”

Objetivos Metas Estrategias Politicas Actividades | Presupuesto Tiempo Responsable
Contactar nuevos Negociar y Buscar Los proveedores Investigar y 200 % 2 meses Gerente
proveedores con el contactar proveedores que abastezcan a | analizar sobre Secretaria
fin controlar su nuevos que tengan los | la empresa deben nuevos

poder de proveedores mejores tener productos proveedores
negociacion y internacionale precios, de calidad, Realizar una
buscar la sy nacional promociones, garantia, base de datos
exclusividad de los | enun plazo garantias, responsabilidad, de
productos de 2 meses tiempos de seriedad y proveedores a
entrega y seguridad en la nivel
variedad de entrega. nacional e
beneficios para internacional
la empresa Solicitar
cotizaciones
Analizar las
mejores
opciones
Cerrar el
negocio con
los
proveedores
Fuente: Baldespino (2021)
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Estrategia n° 5. Difundir la imagen de la empresa, sus productos y servicios a fin de

que se mentalice y fidelice a los clientes, a través de un plan de publicidad.

Meta:
Contratar publicidad mensual, a través de medios de comunicacion hablado y
escrito durante un afio. Con la finalidad de incentivar y acrecentar el nidmero de

clientes.

Estrategias:

- Acudir a los medios de comunicacion de mayor circulacion y sintonia como:
radio y redes sociales como Instagram, Facebook ; que permitira dar a conocer
los tipos de productos y servicios que posee la empresa.

- Garantizar la difusion de la empresa mediante una gigantografia a fin de que

se mentalice la imagen de la empresa.

Politicas:
La publicidad sera constante y decisiva que llegue la captacion de los clientes de
los estados Aragua y Carabobo, con el propdésito de lograr el mayor interés y asi

aumentar el nUmero de clientes.

Actividades:
- Contratar un espacio publicitario en la revista Todoventas durante un afio,
todas las semanas.
- Contratar cufias radiales en Radio del estado Aragua y Carabobo, durante un
ano.
- Contratar la elaboracion de una gigantografia que estara en la parte principal

del Hotel hesperia ubicado en Valencia estado Carabobo.
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Presupuesto:

Para el cumplimiento del presente objetivo estratégico, se estima un presupuesto

de 2.300%$ dolares, para todo el afio de publicidad.

Tiempo:

- El tiempo que durard esta estrategia es de un afio.

Responsables:
- Gerente de mercadeo
- Analista de mercadeo

- Personal de ventas
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Cuadro n° 28. Estrategia n° 5. Difundir la imagen de la empresa, sus productos y servicios a fin de que se mentalice y fidelice a los

clientes, a través de un plan de publicidad.

Objetivos Metas Estrategias Politicas Actividades | Presupuesto Tiempo Responsable
Elaborar un Plan de Contratar Acudir a los La publicidad Contratar un 2.300% 1 afio Gerente de
Publicidad, para publicidad medios de sera constante y espacio mercadeo
lograr una mejor mensual, a comunicacion decisiva que publicitario
imagen corporativa través de de mayor llegue al estado en la revista
de la empresa 'y medios de circulaciony | Caraboboconel | Todogourmet .
. . R . . L Analista de
difundir la excelente | comunicacién | sintonia como, proposito de , durante un
calidad de sus hablado y radio, revistas. | lograr el mayor | afo, todas las mercadeo
productos en todo el escrito ; que permitira interés y asi semanas.
mercado. durante un dar a conocer aumentar el Contratar
afio. Con la los tipos de namero de cufias Personal de
finalidad de productos y clientes radiales en
. ) . . ventas
incentivar y demas Radio
acrecentar el | servicios que durante un
namero de presta la afo.
clientes. empresa Contratar la
Garantizar la elaboracion
difusion de la de una
empresa gigantografia
mediante una que estara
gigantografiaa ubicada
fin de que se preferenteme
mentalice su nte en el
imagen Hotel
Hesperia.

Fuente: Baldespino (2021)
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Resultados Esperados:

- Con la implementacion de una masiva publicidad la empresa podra llegar a
tener un mayor prestigio empresarial en el entorno.

- Posicionar el nombre de la empresa y los servicios que presta en la mente de
los clientes actuales y potenciales.

- Posicionar la calidad de los productos que oferta en la mente de los
consumidores.

- Aumentar el portafolio de clientes.

- Incrementar las ventas.
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CONCLUSIONES

La presente investigacién permitié conocer la situacion actual de la empresa
Proyecto Kinto, C.A., en cuanto a la disminucion de las ventas y la falta de estrategias
de marketing y publicidad para el refrescamiento de la empresa. Por lo tanto, de
acuerdo a los resultados del andlisis efectuado en esta investigacion se puede
establecer con relacién al logro de los objetivos propuestos las siguientes
conclusiones:

Con respecto al objetivo n°1, se logré constatar que la empresa posee una
estructura organizativa pequefia y tiene poco tiempo en el mercado, por tal motivo no
es muy reconocida por los clientes. Ademas, de eso los directivos de la empresa no le
dan importancia a la creacion de estrategias de marketing ni de publicidad, por el
contrario esta area estd muy desentendida en comparacion a las estrategias que
realizan las empresas que se encuentran en la zona.

Asimismo, el objetivo dos el cual se refiere a la identificacion de las debilidades
y fortalezas de la empresa, evidencio que entre las debilidades de la empresa estan
que los articulos y ropa no se encuentran posicionados en la mente del cliente.
Ademas los medios y técnicas de comunicacién no eran los mas apropiados y
efectivos para atraer a los clientes. Asimismo, la empresa no disponia de estrategias
post-ventas,no contaba con planes de capacitacion para los empleados, ademas tenia
poco acceso al capital cuando lo requieren, la toma de decisiones presentaba
debilidades y la poca lealtad de los clientes.

Por lo tanto, una vez conocidas las causas que generaron el problema a través de
lainformacion recolectada mediante la fase | y Il, se hizo evidente la necesidad de
disefar estrategias de publicidad como una herramienta estratégica de facil ejecucion
y asi dio respuesta a este tercer objetivo; donde se contribuyd con la empresa
Proyecto Kinto, C.A. En tal sentido, la propuesta que se presentd arrojara beneficios
tanto para el medio interno como el medio externo; ya que por una parte permitird a

la empresa, anticiparse a la satisfaccion de los nuevos clientes y por otra parte,
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alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios para los trabajadores y
clientes.

De la misma manera, es importante destacar que con la futura implementacion
de la propuesta la empresa objeto de estudio se obtuvieron grandes beneficios desde
el punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido a que es una propuesta util y
factible. Es decir, fue un plan realista y optimista lo cual indica que no fue imposible
de cumplir, ademas de adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que acttan
enel medio ambiente. De tal manera, que queda de parte de la Proyecto Kinto, C.A., su

continua implementacion como alternativa de solucién al problema que se presenten con

respecto a la disminucion de las ventas.
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RECOMENDACIONES

Las estrategias de marketing son una herramienta con la cual todas las empresas

deberian trabajar independientemente de su tamafio o actividad, ya que es primordial

para la mejora constante de la comercializacion de cualquier producto o servicio. Es

por ello que es necesario que la empresa Proyecto Kinto, C.A., implemente las

estrategias propuestas, por lo tanto se recomienda lo siguiente:

Para la consecucion de los objetivos planteados fué necesaria la
colaboracion, el compromiso y el involucramiento de todo el personal de la
empresa objeto de estudio. La empresa se debe actualizar periédicamente cada
una de sus estrategias de marketing cada vez que sea necesario para adaptar a
la empresa a los cambios que se vayan produciendo en el mercado a fin de
atender cada vez mejor a los clientes. Asi como también capacitar
periodicamente a su personal de mercadeo y ventas para que pueda realizar
mejor su trabajo.

Mejorar la comunicacion interna a través de reuniones planificadas de
retroalimentacion en las areas claves como fuerza de ventas, cobranza,
despacho y facturacion de manera que los servicios administrativos donde se
involucra el cliente, sean ejecutados con eficiencia y celeridad.

Llevar estadisticas de ventas, por cada una de las personas que integran el
cuerpo de vendedores. De esta forma, se conocen cuales son las plazas mas
débiles se les brindaria la asesoria y recursos necesarios para incrementar la
presencia de la empresa en las mismas.

Alcanzar la Identificacion y satisfaccion del equipo de trabajo mediante
incentivos y comisiones competitivas que conlleven a la mejor identificacion
de la fuerza de ventas con la empresa. En este sentido, también es importante
disefiar un plan de formacidon permanente para estas personas en topicos
especificoscomo manejo y negociacion, y atencién al cliente.

Estar alertas a quejas y reclamos de los clientes, para que sean tomadas en

cuenta como insumos para puntos de mejora en la gestion comercial de la
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empresa. Aprovechar las opciones tecnoldgicas que ofrece una pagina web
para incrementar las ventas on-line y diferenciarse de los competidores.

Por ultimo las relaciones con los clientes son claves para asegurar la
supervivencia de las empresas en el mercado por lo que la empresa Proyecto
Kinto, C.A, debe esmerarse en su capacidad para satisfacer las necesidades de
los clientes a través de mecanismos que creen valores agregados en los

productos ofrecidos y de esta manera motiven su fidelidad.
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