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RESUMEN INFORMATIVO.

La presente investigacion tuvo como objetivo general, proponer un plan
estratégico para la mejora de las ventas de la distribuidora Reina del Melao
C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo. Con el fin de mejorar su
participacion de mercado e incrementar sus ventas con la finalidad de tener una
mejor utilidad en su ejecucién laboral. La presente investigacion se realizo
bajo la modalidad de proyecto factible de campo con apoyo documental. Para
hacer el diagnostico de la situacion actual se realizara una tormenta de ideas
entre gerente, supervisores y representante de ventas de la empresa, lo cual se
realizara una espina de pescado para sefialar los aspectos involucrados en el
proceso de ventas, como recoleccion e informacion de datos se ejecutara una
encuesta mixta con diez (10) preguntas la cual se aplicara a una muestra de 178
clientes distribuidora Reina del Melao, C.A. para el disefio del plan estratégico
se realizara una matriz FODA donde se tomaran en cuenta los resultados
obtenidos es las diferentes técnicas utilizadas, para realizar la propuesta del

plan estratégico para mejorar el problema planteado en la empresa

Descriptores: Estrategias de ventas, marketing Mix, incrementar, estrategias.



INTRODUCCION

El presente trabajo de grado tiene como finalidad ejecutar una serie de
objetivos principales para fomentar la superacion profesional por parte del
autor, buscando solucionar un problema presente en la empresa caso estudio.

En estos tiempos tan cambiantes, donde las organizaciones se ven
implicadas en un mercado minucioso, se debe tener vision hacia donde va la
empresa, para girar en sentido preciso con los actuales cambios. De tal manera
a la mencion de estudios, se cree que se tienen herramientas basicas y
fundamentales para la presentacion de propuestas y soluciones, capaces de
enfrentar la situacion desfavorable para la empresa, la forma ideal como se
pretende atacar dicha situacion tiene relacién importante con los conocimientos
adquiridos en el campo de estudio. Este es el caso de la Distribuidora Reina del
Melao, C.A, que mediante en el transcurso de este afio no han tenido los
resultados pronosticados en las ventas. De modo que esta investigacion sera
proponer un plan estratégico para mejorar las ventas, y lograr de esta manera
con las metas establecidas.

De tal forma que se partira de informacidn suministrada por la empresa
en estudio, partiendo por unos datos los cuales se evidencia el comportamiento
de las ventas desde el mes de Enero 2015 hasta Julio 2015, y considerando las
pautas metodoldgicas que van dar curso dicho estudio, a continuacion se
presentaran los capitulos que se desarrollaran en el transcurso del tema:

En el Capitulo I, se plasma el planteamiento del problema, seguido de la
formulacion del problema el cual conllevo a plantear el objetivo general y a su
vez los objetivos especificos que justifican y dan alcance a dicha investigacion.

En el Capitulo Il, se hace referencia al marco tedrico, conjunto a los
antecedentes de investigaciones asi como las bases tedricas que son
fundamentales y la definicion de términos béasicos.

En el Capitulo IIlI, contiene el marco metodologico, tipo de

investigacion, disefio de la investigacion y las fases metodoldgicas, la cual



explica la planeacion para la realizacion del proyecto recolectando la
informacion necesaria para la presente investigacion.

En el Capitulo IV, corresponde a los resultados de la investigacion con
el procedimiento detallado del cumplimiento de las tres fases correspondientes
a los objetivos especificos uno, dos y tres.

Para finalizar el Capitulo V, resalta que la Gltima fase contiene la
propuesta del plan estratégico para mejorar las ventas de la distribuidora Reina
del Melao C.A y establecer las conclusiones y recomendaciones.

Seguidamente, las referencias y los anexos que dan base a la investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA
1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad, las empresas se enfrentan al reto de desarrollar sus
operaciones en un mundo globalizado, altamente competitivo. La manera tradicional
de realizar negocios quedd en el pasado, por lo que las compafiias han tenido que
innovar en sus estrategias para insertarse en un mercado en el que constantemente se
lanzan nuevos productos y servicios, y donde la competencia crece dia a dia.

La globalizacién de los mercados ha permitido la integracion de nuevas
tecnologias, que han cambiado las definiciones tradicionales de producto, mercado y
cliente. De esta manera, el crecimiento econdmico mundial que se ha visto en los
ultimos afos es producto del desarrollo de estrategias de marketing y ventas que se
han implementado a nivel mundial en diferentes organizaciones.

Se ha evolucionado en la forma en la que el producto o servicio llega al
consumidor final, enfocando el marketing en un proceso que va mas alla de evaluar
ciertas condiciones de mercado y fidelizar al cliente. EI mercado actual se trata de
vender y posicionar.

Las ventas son el esqueleto de cualquier organizacion, ya que éstas son las que
impulsan a una organizacion a crecer, evolucionar y mantenerse en el tiempo. Las
compafias deben evaluar constantemente el producto, el precio, la plaza y la
promocion, disefiando estrategias en funcion a estas que logren incrementar las ventas
y el posicionamiento del producto en el mercado.

El correcto andlisis de los factores que afectan el proceso de venta de un
producto o servicio, puede permitir a la empresa conocer cual es realmente su

mercado y capitalizarlo, estudiar a la competencia, mantenerse posicionada en la



mente del consumidor, indagar en la fidelidad del cliente e identificar oportunidades
para mejorar las ventas. Kotler (2004) lo resume de la siguiente manera:

Una empresa reconoce que no puede dirigirse a todos los
compradores potenciales. Son tantos, tan dispersos Yy
diferentes en sus expectativas y en sus comportamientos de
compras. Ademas, la empresa tiene interés, mas que en
comercializar productos iguales, a buscar un submercado que
aparezca como el mas atractivo y compatible con los
objetivos de la empresa. La empresa reconoce entonces
diferentes segmentos, y desarrolla un marketing segmentado
con la ayuda de productos especificamente adaptados (p. 63)

Por lo tanto, las estrategias de mercadeo, es la decision por parte de la
empresa de como ser percibido, de como buscar un espacio en la mente del
consumidor creando un equilibrio entre sus necesidades y los beneficios que el
producto o servicio pueden brindar. Philip Kotler, Kevin Lane Keller (2009) plantea
que el posicionamiento comienza “con un producto, una mercancia, un servicio, una
empresa una institucion incluso una persona. Pero posicionamiento no es lo que se
hace con el producto. Posicionamiento es lo que se construye en la mente de las
personas. Es decir, se posiciona el producto en la mente del mercado meta” (p.311)

Dentro del mercado, hay empresas que se han dedicado al area de distribucion
de productos de consumo masivo. Estas se apoyan en ofrecer la mejor opcion en
servicio, surtido y precio en el mercado, buscando generar el deseo de compra en el
consumidor.

Es por esto, que la eleccion del precio, la distribucion y las estrategias de
promocion del producto que se comercializa son sumamente importantes para generar
la rentabilidad y mantener el volumen y crecimiento de las ventas.

Las empresas son como un ser vivo que pasa por distintas fases de desarrollo,
estas dependen de la utilidad que dejan las ventas, motivo por el cual deben enfocarse
en esta area para mantener su rentabilidad e incrementar sus volumenes de ventas, sin

perder su posicionamiento y decaer en el mercado.



En Venezuela, los problemas politicos, sociales, culturales y econdémicos
afectan de manera significativa al mercado y su comportamiento. Por lo tanto, las
empresas han disminuido su participacion y han decaido en sus estandares de
satisfaccion al consumidor.

Esto ha ocasionado que la distribucion se haya convertido en uno de los
mercados mas dificiles, debido a las limitaciones impuestas por el Gobierno respecto
al margen de ganancia que pueden obtener las empresas que fabrican los productos,
los distribuidores y los minoristas. Usualmente, este tipo de organizaciones impulsan
las ventas de manera masiva compitiendo con promociones, para diferenciarse de
otros competidores y asi captar los clientes potenciales y mantener los clientes reales
para el incremento de las ventas.

Debido a esta situacion, las empresas distribuidoras se han visto en la
necesidad de innovar en sus estrategias, para no afectar su gestion comercial y evitar
la disminucion en las ventas, manteniendo su cuota de mercado. Este es el caso de la
Distribuidora Reina del Melao, C.A. ubicada en la Urbanizacion Popular Don Bosco,
calle Infante, entre Andrés Bello y Bricefio Méndez, niUmero 106-67 Valencia, Estado
Carabaobo.

Esta empresa se dedica desde hace tres afios a la comercializacion de los
productos de Nestlé de Venezuela en el area de confite. Nestlé de Venezuela
mediante una tercerizacion a dicha distribuidora pone en plan la entrega de la
distribucion y comercializacion de sus productos de confite en el estado Carabobo
para seguir con su trayectoria en el mercado. De esta manera, la distribuidora ha
tenido que adoptar los lineamientos que Nestlé ha empleado a través de los afios para

mantener su posicionamiento.

Sin embargo, en el dltimo afio la Distribuidora Reina del Melao C.A ha
decaido en las ventas, perdiendo posicionamiento en el mercado Yy
disminuyendo la rotacion de los productos.



Esta problemética se ha convertido en el motor de esta investigacion,
con la finalidad de estudiar esta situacién y buscar una solucion a través de un
plan estratégico que brinde herramientas a la alta gerencia de la distribuidora
para incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento en el mercado de la
Distribuidora Reina del Melao, C.A.

1.1.1 Formulacioén del Problema

¢De qué manera la Distribuidora Reina del Melao C.A a través de un

plan estratégico puede mejorar sus ventas en el Estado Carabobo?

1.2 Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General
Proponer un plan estratégico para la mejora de las ventas de la

Distribuidora Reina del Melao, C.A ubicada en Valencia, Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos
1. Diagnosticar la situacion actual de las ventas de la Distribuidora Reina del
Melao, C.A. en el mercado
2. Analizar las causas que impactan en el proceso de ventas de la Distribuidora
Reina del Melao C.A.
3. Disefar un plan estratégico para la mejora de las ventas de la Distribuidora
Reina del Melao C.A.

1.3 Justificacién de la Investigacion
Esta investigacion es de suma importancia para la Distribuidora Reina
del Melao, C.A, porque suministrara a la alta gerencia la oportunidad de

mejorar sus condiciones actuales en el mercado. A través de esta propuesta, la



distribuidora podra mejorar sus ventas y por ende su participacién en el
mercado, implementando las estrategias sugeridas en el plan estratégico que se
va a realizar.

Adicionalmente, a nivel académico y metodoldgico, esta investigacion
es importante, ya que servird para futuros trabajos de grados como
antecedentes en la misma linea de estudio. Ademas para el investigador, es
esencial la realizacidn de un trabajo de grado como este, ya que se implementa
los conocimientos adquiridos a lo largo de la carrera de mercadeo suministrada

en la Universidad José Antonio Péaez.

1.4 Alcances

Esta investigacion se realiza bajo la modalidad de estudio de proyecto
factible. EI alcance del estudio es analizar las causas que afectan la
disminucion de las ventas de la Distribuidora Reina del Melao, C.A. y
proponer un plan estratégico que busque mejorar el posicionamiento en el
mercado de la distribuidora. La implementacidn quedara a cargo de la empresa,
en caso de que decidan llevar a cabo el proyecto.



CAPITULO II

MARCO TEORICO

En este capitulo se desarrollan los fundamentos tedricos referenciales
que sustentan la investigacion. Asi, para Hernandez, Ferndndez y Baptista
(2006) el Marco Tedrico consiste en “Sustentar tedricamente el estudio e
implica analizar y exponer las teorias, las investigaciones y los antecedentes en
general que consideren validos para el correcto encuadre del estudio” (pag.
22).

De manera que, se presentan los antecedentes y las bases teoricas y
legales de la investigacion, es decir, una sintesis de estudios previos realizados
por otros autores relacionados con el objeto de estudio de la presente

investigacidn, asi como los supuestos tedricos y legales que la sustentan.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Segun Arias, F. (2006) los antecedentes se refieren a los “Estudios
previos y tesis de grado relacionadas con el problema planteado, es decir,
investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna vinculacion con
el problema en estudio” (p.14)

Para los efectos de esta investigacion se resefian a continuacién, algunos
trabajos de investigacion que se relacionan con el estudio que se realiza:

Como primer antecedente Oliveros, O. (2013) en su Trabajo Especial de
Grado titulado “Plan de mercado basado en la mezcla de las 4P que
permitan incrementar los niveles de ventas de la empresa Febeca, C.A”
presentado para optar al titulo de licenciado en mercadeo en la Universidad
José Antonio Péez; que tiene como objetivo proponer estrategias

promocionales para el incremente de las ventas de la empresa Febeca, C.A, se



realizo bajo la modalidad de proyecto factible de campo con apoyo
documental, donde su problematica radica en la baja participacion en el
mercado de ferreteria y construccidn, que busca la expansion en el mercado,
incremento de las ventas, reposicién de sus productos y marcas. Utilizaron
como recoleccidn de datos la observacion directa y una entrevista estructurada,
que les permitieron examinar las aplicaciones que tienen la teoria y la practica,
les ayudo observar las debilidades que tiene la empresa en estudio.
Concluyendo que los productos y sus beneficios son conocidos por los clientes
de la zona donde esta ubica en Guigue-Valencia, pero la demanda no cumple
las proyecciones debido a la falta de estrategias que despierten el interés a los
consumidores.

Bajo este orden de ideas, se puede decir que esta investigacion es de
gran utilidad para la investigacién, ya que se vincula en proyectar una matriz
DOFA para enfocar los aspectos de relevancia para la participacion en el
mercado y a su vez generar mas rentabilidad.

Seguidamente Reyes, M. (2013) en su Trabajo Especial de Grado
titulado “Estrategias de mercadeo que permita el incremento de las ventas
y el segmento de mercado de la empresa comercializadora MM&LV
ubicada en Valencia Edo. Carabobo” presentado para optar al titulo de
licenciado en mercadeo en la Universidad José Antonio Péez; su objetivo
principal es el disefio de una estrategia de mercadeo que permita el incremento
de las ventas y el radio de mercado la empresa comercializadora MM&LV
ubicada en Valencia Edo. Carabobo se describe como un proyecto factible con
disefio de campo, donde las ventas de repuestos automotrices de la empresa no
se limiten a solo ofertar General Motors sino otros concesionarios, para
diagnosticar la situacion actual de empresa utilizaron como técnica de

recoleccion de datos e informacién la observacion directa que los llevo a



realizar una matriz DOFA, realizaron encuestas a los trabajadores de la
empresa que las preguntas fueron estructuradas con la modalidad de cerradas y
abiertas, disefiada para recolectar informacion de la poblacion de la empresa la
cual es finita. Llegando a conclusion mediante los resultados obtenidos que se
determinara la estrategia de segmentos multiples que permita el incremento de
las ventas y el segmento de mercado.

Este trabajo de grado guarda relacion con el presente proyecto, en
cuanto a la similitud de los objetivos planteados para el desarrollo de misma,
ademas servira de apoyo para el desarrollo de las bases tedricas relacionadas
con el incremento de las ventas.

Por su parte Barberi, C. (2013) en su Trabajo Especial de Grado titulado
“plan estratégico para impulsar las ventas de productos pata la limpieza
industrial de la organizacion inversiones HH 9000, C.A en el municipio
San Diego del Estado Carabobo” presentado para optar al titulo de
licenciado en mercadeo en la Universidad José Antonio Péez; tiene como
principal objetivo el disefio de un plan estratégico para impulsar las ventas de
la organizacién HH 9000, C.A, en el municipio San Diego del estado
Carabobo. La investigacion fue realizada en un modelo de planeacion
estratégico propuestas por los autores: Leonardo D., Goodstein, Tomothy M.,
Nolan y J. William Pfeiffer denominada “planeacion estratégica aplicada” que
segun los autores es recomendada para la implementacién en pequefias y
medianas empresas, relacionada con un plan de accién de mercadeo dirigido al
aumento del volumen de ventas. Fue realizada con la metodologia de proyecto
factible, apoyado en un estudio de campo que fue sustentada con una entrevista
y una encuesta como recoleccidn de datos que fue aplicada a la poblacion del
area de ventas mas el presidente de la compafiia. Que llevo a establecer un plan



estratégico para asi dar una serie de recomendaciones y conclusiones producto
del estudio que se realizo.

El estudio guarda relacion con el presente trabajo de investigacion, ya
que ofrece herramientas utiles que le dan orientacidn a los establecimientos de
bases tedricas para impulsar las ventas en una empresa que manifiesta deseo de
crecimiento y participacion en el mercado.

Por otra parte, Alvarez, B. (2013) en su Trabajo Especial de Grado
titulado “Estrategias de marketing promocional para el incremento de las
ventas de los productos pro salud de la empresa corporacién Inlaca, C.A”
presentado para optar al titulo de licenciado en mercado en la Universidad José
Antonio Péez; tiene como objetivo proponer estrategias de de marketing
promocional para el incremento de las ventas de los productos pro salud de la
empresa corporacion Inlaca, C.A, la investigacion se realizo mediante la
modalidad de proyecto factible, apoyado en un disefio de campo, donde su
problema era la poca participacion en el mercado por lo cual acarrea a la
disminucion de las ventas en sus productos de la linea de yogures mi vaca, por
tener mucha competencia buscan alianza con los vendedores en los puntos para
tener mas participacion y aumentar su rentabilidad. Se utilizaron como técnicas
y recoleccién de datos una encuesta que se aplico online se realizo un
cuestionario de preguntas cerradas con alternativas de respuestas tipo likert. En
base a los resultados obtenidos procedieron en elaborar las estrategias con
motivo de incrementar las ventas de sus productos, que se enfocaron en los
intermediarios.

El aporte que dejo este trabajo de investigacion, enfoca en estudiar la
realidad en que se presenta la empresa, como parte fundamentales en el
proceso de estudio, proporcionando asi conocimientos tedricos para llegar al

objetivo de esta investigacion.



Finalmente Quintero, V. (2012) en su Trabajo Especial de Grado
titulado “Estrategias de marketing 2.0 como herramienta para mejorar la
participacion en el mercado e incrementar las ventas de la empresa Greif
Venezuela C.A” presentado para optar al titulo de licenciado en mercadeo en
la Universidad José Antonio Péez; en su trabajo de grado presento una
situacion problematica que ha afectado la participacion en el mercado
generando estancamiento en sus ventas, lo cual impide lograr mayor
intervencién e incrementar sus ventas, que en consecuencia impide no
alcanzar los objetivos trazados por la empresa. Tiene como objetivo general
proponer estrategias de marketing 2.0 como herramienta para mejorar la
participacién en el mercado e incrementar las ventas de la empresa Greif
Venezuela C.A. bajo la modalidad de proyecto factible, sustentado en una
investigacién de campo, utilizando como técnicas e instrumentos las entrevista,
encuesta, lo cual concluye que la estrategia representa la posibilidad
importante para la empresa, ya que le ofrece aumentar la posibilidad de la
cartera de los cliente y por ende tener més participacion en el mercado.

Los aportes de este trabajo de grado para la presenta investigacion
radican en la creacion de una estrategia para la mejora de las ventas, y conocer

la situacion actual de la participacion de la distribuidora.

2.2 Bases Teoricas

Las bases teoricas, de acuerdo a Tamayo, (2004) constituyen “La
descripcién del problema que integra la teoria con investigacion y su relacion
mutua, es la teoria del problema y tiene como fin ayudar a precisar y organizar
los elementos contenidos en la descripcion del problema” (p. 145). De modo
que, constituyen el grupo de conceptos que representan el sustento de la

investigacion que se desarrolla.



Segun Arias (2006) dice que “las Bases Teoricas presentan toda la
informacion principal y complementaria relacionada con el tema del proyecto
de investigacion. Por regla general, en esta seccion de la investigacidn, se trata
de definir conceptos y ampliar los datos e informaciones sobre la problematica
abordada y los factores que la constituyen” (p.36).

Es decir que presenta informacion textual o documental sobre las
variables en estudio, y puntos que tengan estricta relacién con estas, para
ampliar el conocimiento sobre las mismas.

2.2.1 Diagrama Causa-Efecto

Es una forma de organizar y representar las diferentes teorias propuestas
sobre las causas de un problema. Se conoce también como diagrama de
Ishikawa O diagrama de Espina de Pescado y se utiliza en las fases de
diagndstico y solucién de la causa.

Segun Paulo Nunes (2012) define que “Es una de las herramientas mas
eficaces y mas utilizadas en acciones de mejoramiento y control de calidad en
las organizaciones, ya que permite, de una forma sencilla, agrupar y visualizar
las razones que han de estar en el origen de un cualquier problema o resultando
que se pretenda mejorar”.

Por otra parte agrega que la elaboracion de estos diagramas se hace,
normalmente, en conjunto envolviendo todos los agentes del proceso en
analisis. Tras identificar claramente el problema o efecto a estudiar, se va
armando una lista de las distintas causas que hayan podido producir tal efecto,
iniciando por un nivel mas global y orientando con mas precision las
subcausas. El diagrama causa-efecto representa graficamente las causas de un
acontecimiento.

Es importante resaltar que para este estudio servird aplicar este tipo de

diagrama para ir reflejando las causas de las cuales enfrenta el problema.



Elaboracion de un diagrama Causa-Efecto
El método a seguir para realizar un diagrama causa-efecto se puede
estructurar de la siguiente manera:
Determinar la caracteristica de calidad cuyas causas se pretenden
identificar.
A través de la investigacion y discusion con un grupo de personas, identificar
las causas que mas directamente afectan dicha caracteristica, es decir,
aquellas que tienen una influencia directa en el problema a solucionar.
Trazar el esqueleto del diagrama escribiendo, en uno de los extremos, la
caracteristica de calidad planteada. A partir de ella disefiar la “espina de
pescado”, esto es, una linea horizontal en la que confluyen varias ramas
incorporando las causas apuntadas como primarias.
Identificar las causas secundarias, que afectan las causas primarias y bien
aquellas causas terciarias, que afectan las causas secundarias. Cada uno de
estos niveles se convertira en una rama que ha de incorporar causas de nivel
inmediatamente inferior.
2.2.2 Mezcla de Marketing
Las empresas una vez logrado su estrategia en programas concretos, podra
llegar al mercado con un producto satisfactorio de necesidades o deseo, a un precio
conveniente, con un mensaje apropiado y un sistema de distribucién logrando
colocarlos en el espacio correcto y en el momento mas oportuno.
Segun Kotler, P., y Armstrong, G. (2007) “es la serie de instrumentos tacticos
y controlables de la mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la respuesta

que quiere del mercado hacia el cual se dirige. Las muchas posibilidades existentes



se pueden reunir en cuatro grupos de variables que se conocen por el nombre de las
cuatro P. precio, plaza, promocion, producto”

El producto, seria la combinacion de bienes y servicios que la empresa ofrece
al mercado meta.

El precio, es la cantidad de dinero que los clientes pagaran para obtener el
producto.

La posicion, se refiere a las actividades de la compafia que ponen el
producto a disposicién de los consumidores meta.

La promocion, serian aquellas actividades que comunican los meritos del
producto y que convencen a los clientes de comprarlo

Por otra parte Stanton, Etzel, y Walker (2007) define la mezcla de marketing
como “La combinacién de un producto, como y cuando se distribuye, como se
promueve y su precio. Juntos, estos cuatro componentes de la estrategia deben
satisfacer las necesidades del mercado o mercados meta y, al propio tiempo, lograr
los objetivos de la organizacion”.

Para alcanzar los objetivos de la empresa, se debe disefiar un buen programa
de mercadeo que reuna los elementos de la mezcla de marketing en una actividad
coordinada.

2.2.3 Planificacién estratégica

La planeacion de mercadeo se origina en los dos niveles de toma de
decisiones, la alta gerencia y la gerencia media. Independientemente para ellos el
proceso se efectda con el desarrollo de estrategias y programas para lograr los
objetivos establecidos. De tal modo que para la alta gerencia, las decisiones que se
involucran son dos en la planeaciébn de marketing corporativo; la estrategia

corporativa y la estrategia de mezcla de productos.



La estrategia corporativa se desenlaza del andlisis del entorno, de la mision 'y
objetivos corporativos, y un analisis interno mas detallado. Por su parte la estrategia
de mezcla de productos, busca seleccionar productos claves que cumplan el buen
desempefio de la estrategia corporativa. La mezcla de productos de observarse a
manera de portafolio, en donde se poseen distintos productos cada uno con
caracteristicas y rendimientos.

Sallenave, D (1990) indica “la planificacion estratégica es el proceso por el
cual los dirigentes ordenan sus objetivos y sus acciones en el tiempo” (p.137).

Una buena planificacion estratégica lograra en gran parte el éxito de una
empresa, dirigida hacia la busqueda permanente de nuevos mercados, es entonces
que distribuir un producto de consumo masivo requiere de una planificacion
particular, ya que para hacer este proceso es indispensable poseer conocimientos
perfecto de las actividades que ejecuta los competidores.

El proceso de planeacion estratégica de una empresa, de acuerdo a Stanton,
W (2000):

En este nivel de direccion se definen las misiones de la
organizacion, se establecen metas a largo plazo y
formular estrategias gerenciales para cumplirlas, estas
metas y estrategias globales de la organizacion se
convierten después en el marco de referencia para
planear las aéreas funcionales que constituyen la

empresa. (p.60)
Después de recoger toda la informacién posible tanto interna como

externa, se estudia para poder llegar a concluir la situacién de la empresa
empleando un andalisis DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y
amenazas). Una vez definido la situacidn de la empresa se pasa a la fijacion de

los objetivos de mercadeo, los cuales se logran por medio de establecimiento



de estrategias de mercadeo y seguidamente la elaboracion de los planes de
accion una vez planteado dichos objetivos.

Con la definicion de estrategias que busquen maximar las ventas de la
distribuira Reina del Melao C.A se busca conocer el impacto de los
consumidores en las estrategias de marketing, algo muy sencillo y que actdan
en las estrategias es el comportamiento del consumidor, dado que la respuesta
del consumidor es la ultima prueba para determinar si las estrategias a ejecutar
en la fase final de la investigacion tendréan éxito.

2.2.4 Estructura del plan estratégico

La planeacion estratégica exige cuatros fases bien definidas,
formulacion de mision, objetivos organizacionales, analisis de las fortalezas,
analisis del entorno y formulacién de estrategias. Por lo tanto, el proceso de
plantacion estratégica debe ser participativo, de manera que todos los
colaboradores se sientan comprometidos con los valores, la vision, mision y
objetivos de la organizacion.

Diagnostico Estratégico: es el andlisis de fortalezas y debilidades
internas de la empresa, asi como oportunidades y amenazas que enfrentan la
organizacion.

Principios Organizacionales: son el conjunto de creencias y valores que
guian e inspiran la vida de una organizacion, desarrolla lo que es importante
para la empresa siendo soporte de la cultura organizacional y su filosofia
empresarial.

Mision: es la formulacion explicita de los propositos de la organizacion
o de un area funcional, asi como la identificacion de sus tareas y los actores
participantes en el logro de los objetivos de la organizacion.

Visién: es la declaracion amplia y suficiente de donde quiere ir la

empresa o el area funcional en un periodo determinado, debe ser



comprometedora, de manera que estimule y promueva la pertenencia de todos
los miembros de la organizacion.

Objetivos Globales: son los resultados a largo plazo que una
organizacion espera lograr para hacer real la mision y vision de la empresa.

Proyectos Estratégicos: son un ndmero limitado de aéreas estratégicas
en las cuales la organizacion, deben poner especial atencion y lograr un
desempefio excepcional.

Estrategias: son las acciones que deben realizarse para mantener y
soportar los logros de los objetivos de la organizacion y de cada unidad de
trabajo y asi hacer realidad los resultados esperados al definir los proyectos
estratégicos.

Planes de Accion: son las tareas que deben realizar cada unidad para
concretar las estrategias en un plan operativo que permita su seguimiento y
evaluacion.

En términos generales, el plan estratégico de marketing es un
documento escrito que incluye una estructura compuesta por: 1) un analisis de
la situacion, 2) los objetivos de marketing, 3) el posicionamiento y la ventaja
diferencial, 4) la descripcidn de los mercados meta hacia los que se efectuaran
los programas de marketing, 5) el disefio de la mezcla de marketing, 6) los
instrumentos que permitan la evaluacion y control constante de cada operacidn
planificada. Por lo anteriormente expuesto, se puede decir que el proceso de
planificacidn estratégica requiere de un gran conocimiento de la organizacion y
permite utilizar efectivamente sus fortalezas, con el proposito de aprovechar
mejor las oportunidades, y minimizar el impacto de las amenazas, limitaciones
y riesgo, lo que proporcionara una estructura integradora del plan estratégico
que persigue disefiar, determinando el alcance, ventaja competitiva, asignacion

de recursos, riesgos, factores tecnologicos, objetivos estratégicos y ambiente



organizacional de la empresa con el fin de lograr el posicionamiento de la
empresa objetivo de estudio de esta investigacion.
2.2.5 Ventas

El diccionario de marketing de cultural S.A (2006), define a la venta
como “un contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un
derecho al comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero” p
(340). También incluye en su definicidén, que “la venta puede considerarse
como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor pretende
influir en el comprador” (p.340). Es la accion y efecto de traspasar la
propiedad de algo a otra persona tras el pago de un precio convenido. El
término se usa como para nombrar a la operacion en si misma, como a la
cantidad de cosas que se venden. La venta también es el convenio a través del
cual se transfiere una cosa propia a dominio ajeno por el precio pactado.

La venta de productos o servicios constituye la raiz de las operaciones
de las empresas. A través de estas ventas, las compafiias obtienen ingresos.
Tipos de ventas

Se clasifican bajo diferentes criterios los cuales son:

a) Desde el punto de vista del fabricante se pueden distinguir dos tipos de
ventas:
Ventas directas: es cuando la empresa utiliza su misma fuerza de ventas.

Los vendedores de las empresas son faciles de contratar y motivar.

Ventas indirectas: se utiliza a los empleados de los mediadores. Los
excelentes representantes conocen el mercado y llevan buenas

relaciones con los clientes importantes.

b) En cuanto a las clases de ventas segun el tipo de cliente, se encuentran:



Mayoreo: es cuando se realiza en cantidades importantes,
generalmente a otros comerciantes llamado mayoristas.
Menudeo: es cuando se realiza la venta al consumidor final para su
uso comercial o personal.
Detallistas: es la venta realizada al consumidor final para uso no
comercial, aunque este tipo de ventas se llevan a cabo en tiendas al
detalle.
Industriales y Profesionales: por lo general se efectia en forma
directa el productor y requiere de una buena planeacion y
preparacion de los vendedores ya que el trato sera con expertos. Se
realiza de productor a productor.
Particulares: es la que va orientada al consumidor final de los
articulos que se comercializan.
Es importante para este trabajo de grado la definicion de las ventas y sus
tipos para poder identificar cual es la usada y la que debe reforzar para mejorar el

trato y asi generar utilidad en sus ventas.



2.3 Definicion de términos Basicos

Display: Es un elemento publicitario relativamente pequefio que se coloca
sobre el mostrador, en el escaparate o sobre anaqueles en el punto de venta.
Merchandising: es la parte de la mercadotecnia que tiene por objeto aumentar
la rentabilidad en el punto de venta. Son actividades que estimulan la compra
en el punto de venta.

Producto: es cualquier ofrecimiento que tiene la capacidad de satisfacer una
necesidad o un deseo.

Volumen de venta: es una magnitud contable que agrega todos los ingresos
que una empresa o unidad contable ha tenido, con motivo de su actividad
ordinaria, en un periodo de tiempo determinado.

Marketing: EI marketing como funcion de las empresas comprende una serie
de actividades con unos objetivos propios, pero estrechamente relacionados
entre si, para servir a los objetivos de la empresa.

Utilidad: es una medida de la satisfaccion. Asumiendo la validez d esta
medida, se puede hablar con sentido de aumentar o disminuir la utilidad, y por
lo tanto explicar el comportamiento econémico en términos de los intentos de
aumentar la utilidad.

Material POP: corresponde a todos los implementos destinados a promocionar
una empresa, que se entregan como regalos a los distribuidores, para

implementar al interior del punto de venta.



CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se hace mencion a la forma en que se abordd la presente
investigacion, se detalla la metodologia, la cual abarca el tipo, los instrumentos
de recoleccion de datos a utilizar y finalmente la descripcidn de la poblacion y

muestra.

3.1 Disefio y Tipo de Investigacion

De acuerdo a la problemética planteada en esta investigacion y en
funcion de los objetivos propuestos, se enmarco dentro del tipo de
investigacion denominado proyecto factible, el cual segun Garcia, L y Mijares,
H. (2007) en las normas para la elaboracion y presentacion de los
anteproyectos, proyectos y trabajos de grado de la UJAP define:

Un proyecto factible consistira en la investigacion,
elaboracion y desarrollo de una propuesta de un modelo
operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos o necesidades de organizacién o grupos
sociales; puede referirse a la formulacién de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos. El proyecto
factible debe tener apoyo en una investigacion de tipo
documental, de campo o un disefio que incluya ambas
modalidades. (p.5)
El estudio se fundamento en una investigacion de campo, ya que los

datos fueron recogidos de manera directa de la realidad en su ambiente natural.
Para esto Garcia, L y Mijares, H. (2007) en las normas para la elaboracion y
presentacién de los anteproyectos, proyectos y trabajos de grado de la UJAP
establecen que “se entenderd por investigacion de campo, el anélisis

sistematico de problemas en la realidad, con el proposito bien sea de



describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes,
explicar sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso de
métodos o enfoque de investigacion conocidos o en desarrollo” (p.4)

También se basa en un estudio de investigacion documental, ya que se

obtendran datos digitales de la empresa en cuanto a las ventas.

3.2 Fases Metodoldgicas
Fase I: Diagndstico de la situacion actual de las ventas de la distribuidora
Reina del Melao, C.A, en el mercado

Para hacer el diagnostico actual de la situacién en esta primera fase, se realizara
una tormenta de ideas con las personas que conforman el departamento de ventas:
gerente, supervisores y un representante de ventas de cada zona, a fin de conocer a
profundidad el proceso de comercializacion de la Distribuidora Reina del Melado,
C.A. Con esta tormenta de ideas se realizard una espina de pescado para identificar
todos los aspectos involucrados en el proceso de ventas.

Adicionalmente, se realizara una encuesta mixta, que segun Arias, F. (2006)
define la encuesta como “una técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un
tema particular” (p.72) estructurada con diez (10) preguntas, que sera realizada a una
muestra de los clientes de la distribuidora Reina del Melao C.A. Para definir la
poblacidn se tomo en consideracion la cantidad de puntos de venta que se encuentran
en la cartera de clientes de la distribuidora, siendo un total de 3.570 clientes. Para la
aplicacion de la encuesta se tomara una muestra del 5% que se traduce en 178
clientes. El tipo de muestra que se utilizara en esta investigacion es una muestra de
tipo intencional ya que esta definida por el investigador, segun Arias (2006) define
gue un muestra intencional como “En este caso los elementos son escogidos con base

y criterios o juicios preestablecidos por el investigador” (p.84).



Fase Il: Andlisis de las causas que impactan en el proceso de ventas de la
Distribuidora Reina del Melao C.A

Para la segunda fase se realizara un estudio de la situacion interna y externa
que pudiera afectar o favorecer el desarrollo de estrategias eficientes, que permita el
aumento de las ventas de la empresa caso estudio. Para los efectos del beneficio de
este objetivo, se realizara una matriz DOFA, que partira de los analisis internos
(enfocados en el perfil de capacidad interna de la comparfiia para definir las
debilidades y fortalezas de la distribuidora Reina del Melao C.A) y del analisis
externo (mediante el estudio del perfil de oportunidades y amenazas en el medio para
identificar amenazas y oportunidades de la empresa en estudio)

A través del uso de estos instrumentos se obtendra informacion de relevancia
sobre el entorno interno y externo de la empresa, para diagnosticar en el entorno
interno de la empresa se aplicara una analisis del perfil de capacidad interna (PCI)
para evaluar la situacion presente de los factores, por otra parte para el diagnostico
externo se ejecutara un analisis de perfil de oportunidades y amenazas en el medio
(POAM)

Fase Ill: Disefiar un plan estratégico para la mejora de las ventas de
Distribuidora Reina del Melao C.A

Esta fase se enfocara en determinar la propuesta que consiste en el disefio del
plan estratégico, que permitird incrementar las ventas mediante la aplicacion de
mejores alternativas para proporcionar nuevas herramientas que impulse el alza de las
ventas, posicionando a la empresa en el mercado.

De igual manera, en atencion a los resultados que se obtendran de la primera y
segunda fase, respectivamente; al conocer la situacion actual de la distribuidora Reina
del Melao C.A, ademas de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, se
propondra la propuesta de un plan estratégico para incrementar las ventas en el

mercado.



Posteriormente, se realizara el plan a perseguir para la ejecucion de la

propuesta, la misma se formalizara siguiendo el siguiente esquema:

Presentacion de la propuesta.
Justificacion de la propuesta.
Obijetivos de la propuesta.
Objetivo general.

Obijetivos especificos.
Ventajas de la propuesta.
Beneficios de la propuesta.
Factibilidad técnica.
Factibilidad econémica.
Factibilidad operativa.

Desarrollo de la propuesta.



CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

En el siguiente capitulo se expresan todos los resultados percibidos de
las fases anteriormente descritas, donde se especifican las técnicas de analisis
implementadas para realizar la interpretacion de los resultados obtenidos,
mediante la aplicacion de instrumentos, con la finalidad de buscar una
respuesta factible a la problematica planteada.

4.1 Fase |: Diagnostico de la situacion actual de los procesos involucrados
en las ventas de la distribuidora Reina del Melao, C.A

En el desarrollo de esta fase se representara una espina de pescado con
los recaudos de la tormenta de ideas aplicadas a los gerentes, supervisores y
representante de ventas. Ver grafico N° 1

Grafico 1 espina de pescado
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item 1: ;considera usted que ha disminuido la rotacion de los productos de la
distribuidora Reina del Melao, C.A?

Cuadro 1 Disminucion de rotacion de productos

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
S 122 69%
NO 56 31%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 2 ;considera usted que ha
disminuido la rotacion de los
productos de la distribuidora Reina
del Melao, C.A?
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Analisis: Como se puede observar en el grafico refleja que hay una tendencia
de la disminucion de la rotacion de los productos distribuidos por la empresa
en estudio, dando que el 69% afirman que ha disminuido las rotacion en sus
anaqueles lo cual afecta a la distribuidora en sus gestion comercial en cuanto a
las ventas, tanto que el 31% no consideran que haya un bajon de los productos

que han adquirido de la distribuidora.



[tem 2: ¢Cuéles considera usted que han sido las causas por lo que ha
disminuido la rotacién de los productos de la distribuidora?

Haciendo un enfoque general de las respuestas de las personas
entrevistada por ser una pregunta abierta, manifiestan que el principal factor
por el cual ha disminuido la rotacién de los productos es por la inflacién actual
en la cual se encuentra el pais, por el aumento de precio que en el periodo que
va de este afio han sido muy recurrente en los productos que adquieren de la
distribuidora, por lo tanto que es un factor que no solo afecta a la distribuidora
sino a los clientes ya que no pueden tener un flujo continuo de los productos y

como consecuencia disminuyen las ventas.



item 3: ¢Cree usted que el precio de los articulos que le ofrece la distribuidora
son los mas accesibles en el mercado?

Cuadro 2 Precio de los articulos

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
Sl 141 79%
NO 37 21%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 3 ;Cree usted que el precio de los
articulos que le ofrece la distribuidora
son los mas accesibles en el mercado?
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Andlisis: En este caso como revelan los resultados de la encuesta el 79% de las
personas entrevistada manifiestan que la distribuidora maneja un buen precio
en el mercado el cual le permite competir con otras marcas y distribuidoras del
mismo ramo, y a su vez poder tener mas capacidad de aumentar su cartera de
cliente porque el precio es un factor importante para competir en la actualidad,
por lo tanto que el 21% no consideran que la empresa Reina del Melao C.A no

ofrecen los precios méas accesibles en los productos.



item 4: ;Cuéal es el motivo por el cual usted compre los productos que le
ofrece la distribuidora Reina del Melao, C.A?

Con el estudio de la respuesta suministrada por las personas
encuestadas, se concluye que existen diversos motivos por el cual los clientes
adquieren los productos que les ofrece la distribuidora, uno de ellos representa
el precio de los articulos que son los mas accesibles en el mercado, por lo tanto
que el precio es una de las P de mercadeo que el cliente siempre toma en
cuenta para poder comprar u obtener diversos productos, otro motivo es el
servicio suministrado por los asesores de ventas que cumplen un trabajo de
merchandising en el establecimiento y su frecuencia de visita a cada cliente es

puntual.



item 5: ;Considera usted que la empresa cumple con los tiempos

preestablecidos para la entrega de los productos?

Cuadro 3 Tiempos de entrega de productos

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
S 95 53%
NO 83 47%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 4 ;Considera usted que la
empresa cumple con los tiempos
preestablecidos para la entrega de los
productos?
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Andlisis: En el grafico se puede observar que un 53% de las personas
encuestada manifiestan que la empresa caso estudio no cumple con la logistica
de entrega de los productos, mientras que un 47% no estan de acuerdo con que
no son responsables en los tiempos de entregas, por lo tanto que la distribucion
de la mercancia es un factor importante para toda empresa ya que representa el

cierre de las ventas.



item 6: ;Considera usted que la empresa debe invertir mas en publicidad para

mejorar la rotacion de los productos?

Cuadro 4 Inversion de publicidad

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
Sl 75 42%
NO 103 58%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 5 ¢considera usted que la
empresa debe invertir mas en publicidad
para mejorar la rotacionde los articulos?
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Fuente: Pacheco J. (2015)
Andlisis: La grafica representa que las personas encuestadas manifiestan que el

58% no consideran que debe invertir mas en publicidad, que con lo que les
POP, es

establecimientos y asi poder tener ante el consumidor final una buena visién de

ofrece en material suficiente para darle difusién en los
los productos de la empresa, por lo tanto que el 42% de la muestra en estudio
si manifiestan que deben invertir mas en publicidad, ya que las publicidades
expresan los atributos de los articulos y es una herramienta fundamental para

dar impulso de los mismo.



item 7: ;Considera usted que el servicio brindado por los asesores de ventas
de la distribuidora son bien aplicados?

Cuadro 5 Servicio brindado por los asesores de ventas

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
Sl 178 100%
NO 0 0%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 6 ;considera usted que el servicio
brindado por los asesores de ventas de la
distribuidora son bien aplicados?
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Analisis: La encuesta refleja que el 100% de las personas encuestadas, estan
satisfecho con el servicio, el cual los asesores de ventas les facilita en el
momento de interaccion cuando cumple su visita al cliente, por lo tanto que
refleja la capacidad que tiene la distribuidora en su fuerza de ventas, que
forman parte importante para toda empresa. Ademas que es de suma
importancia porque la fuerza de ventas representa la cara de la distribuidora y

da una buena comunicacion hacia el publico.



item 8: ;considera usted que la distribuidora debe asignar exhibidores para

mejorar la visibilidad del producto?

Cuadro 6 Asignaciones de exhibidores

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
S 116 65%
NO 62 35%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 7 ¢considera usted que la
distribuidora debe asignar exhibidores
para mejorar la visibilidad del producto?
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Andlisis: ElI 65% consideran que si deben asignar exhibidores para tener una
buena presentacion del producto y darle mas publicidad, el 35% no consideran
gue sea una herramienta necesaria para los productos. Los exhibidores son
recursos Utiles para poder darle al producto una buena presentacién y dar mas

impulso para su rotacion.



item 9: ¢Usted seguiria adquiriendo los productos de la distribuidora?

Cuadro 7 Adquisiciones de los productos

Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
Sl 178 100%
NO 0 0%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 8 ;Usted seguiria adquiriendo
los productos de la distribuidora?
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Analisis: La gréafica representa que el 100% de los encuestados estan dispuesto
a seguir adquiriendo en la actualidad los productos de la distribuidora lo que es
de gran importancia porque cuenta con una cartera de cliente que manifiestan

satisfaccion y que seguiran siendo cliente de la empresa.



Item 10: ;considera usted que la distribuidora debe mejorar algunos aspectos?

Especifique.
Cuadro 8 Mejorar los aspectos
Alternativas Frecuencia relativa Frecuencia absoluta
%
S 146 82%
NO 32 18%
TOTAL 178 100%

Fuente: Pacheco J. (2015)

Grafico 9 ¢considera usted que la
distribuidora debe mejorar algunas
aspecto? especifique.
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Fuente: Pacheco J. (2015)

Andlisis: El grafico representa que el 82% de los encuestados sugirieron
aspecto de mejora para la empresa, el 18% no aportaron sugerencias para la
distribuidora. Se concluye que los aportes por las personas hacia la
distribuidora radican en mejorar la distribucion con respecto al tiempo de
entrega, identificar con uniformes tanto al asesor como las personas encargadas
del despacho. Asignar promociones para buscar solucién al respecto de la poca

rotacion que se ha acrecentado con el tiempo.



4.2 Fase Il: andlisis de las causas que impactan en el proceso de ventas de
la Distribuidora Reina del Melao, C.A

A continuacidn se presenta el analisis del perfil de capacidad interna
(PCI) y el analisis del perfil de oportunidades y amenazas (POAM), mediante
estos dos (2) cuadros se identificaran el impacto de los factores internos y
externos sobre la empresa caso estudio, para posteriormente realizar la matriz

DOFA para identificar las posibles estrategias de mercadeo que permitan

cumplir los objetivos planteados.

Directiva X X
Competitiva X X
financiera X X
Tecnologica X X
Talento X X

Cuadro 9 capacidad del PCI
Fuente: Pacheco J. (2015)



Se puede observar en el cuadro 9, que la distribuidora Reina del Melao
C.A posee més fortalezas que debilidades, siendo esta debilidad la tecnologia

que tiene un impacto alto en la gestion comercial.

Cuadro 10 Perfil de Capacidad Directiva

Imagen

corporativa X X

uso de planes
estratégicos X X

Agresividad para
enfrentar la X X

competencia

Sistemas de toma

de decisiones X X
Uso de
indicadores X X
de gestidn

Fuente: Pacheco J. (2015)
Se puede observar en el cuadro 10, que durante el diagnostico de la

capacidad interna de la empresa, en el &mbito de la capacidad directiva, posee
unas fortalezas altas en lo que es su imagen corporativa y la agresividad con la
cual enfrenta a la competencia, mientras que el uso de indicadores de gestién

posee una fortaleza media todos estos con un alto impacto en la participacion



de la distribuidora Reina del Melao C.A en el mercado. También, se detectan
debilidades media en cuanto a la toma de decisiones, y una debilidad baja en el
uso de planes estratégicos, ambos con alto impacto.

Cuadro 11. Perfil de Capacidad Competitiva

El cliente

compra X X
productos de la

empresa

El cliente
compra X X
productos a la

competencia

Satisfaccion del

cliente X X
Costos de
distribucién X X
Calidad del
producto X X
Precios del
producto en el X X

mercado




Disponibilidad
de productos del X X
proveedor

Fuente: Pacheco J. (2015)
Segun el cuadro 11, se puede observar que la empresa posee dentro el

ambito competitivo fortalezas internas con alto grado en la compra de sus
productos por los clientes, y un buen precio del producto en el mercado, y con
fortalezas de grado medio en la satisfaccion de los clientes, la calidad de los
productos distribuidos y con la disponibilidad que posee el proveedor en
comercializar los productos. Por otra parte, son notorias las debilidades con un
bajo grado con respecto a los costos de distribucion y que el cliente compra
productos de la competencia. Es importante resaltar que todos los aspectos
estudiados tienen impacto alto en la participacién de la distribuidora Reina del
Melao C.A, en el mercado.

Cuadro 12. Perfil de Capacidad Financiera

Cultura

financiera de X X

la empresa

Movimiento

del inventario X X

Capacidad
para satisfacer X X

la demanda




Habilidad para
competir en X X

precios

Fuente: Pacheco J. (2015)

Segun el cuadro 12, relacionado al diagnostico interno de PCI
enfocando la capacidad financiera, se demuestra que posee fortaleza de grado
alto con respecto a la habilidad que tiene para poder competir en precios, hace
referencia a las fortalezas de grado medio con la capacidad de satisfacer la
demanda, con alto impacto en su participacién en el mercado.

Asi mismo, posee una debilidad en torno a la cultura financiera de la

empresa, y el movimiento del inventario lo cual refleja un alto impacto.

Cuadro 13. Perfil de Capacidad Tecnoldgica

Capacidad de

innovacion X X

Nivel de
tecnologia X X

Habilidad
técnicay de X X

procesos

Fuente: Pacheco J. (2015)



Segun el cuadro 13, referente al diagnostico interno de PCI enfocando
la capacidad Tecnoldgica, se demuestra que posee fortalezas de grado alto
relacionadas a la capacidad de innovacidn, habilidad técnica y de procesos. Por
otra parte refleja una debilidad de grado medio con respecto al nivel de
tecnologia. Recalcando que son de alto impacto en la participacién de la

empresa en el mercado.

Cuadro 14. Perfil de Capacidad del Talento Humano

Nivel de
preparacion X X
Experiencia
técnica X X
indice de
desemperio X X
Fuerza de
ventas X X

Fuente: Pacheco J. (2015)

Segun el diagnostico interno sobre la capacidad del talento humano, en
el cuadro 14, se observa que posee fortalezas altas en todos los indicadores de
estudio, en el nivel de preparacion, experiencia técnica, indice de desempefio y



fuerza de ventas. Lo cual genera un alto impacto en la participacion la
distribuidora Reina del Melao C.A en el mercado.

Perfil de Oportunidad y Amenazas (POAM)

Para efectuar el analisis externo, se requiere hacer estudio del perfil de
oportunidades y amenazas del medio (POAM), desarrollado por serna consiste
en la realizacién de una matriz donde se comparan a juicio del decisor, ciertos
factores con las oportunidades, amenazas y sus respectivos impactos. Es una
herramienta utilizada para identificar y valorar las oportunidades y amenazas
potenciales, a partir de la categoria factores econdémicos, politicos, sociales y
tecnoldgicos. Seguidamente se presenta el POAM, en las cuales se detallan los
distintos factores calificando como oportunidades o amenazas, que impactan en

la disminucién de las ventas de la distribuidora Reina del Melao C.A, en el

mercado.
Cuadro 15. Perfil Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)

Inestabilidad de las X

politicas cambiaras X
Politica Fiscal X X
gubernamentales

Incertidumbre X X




Marco legal X X

Sociales X

Seguridad X X

Cultura hacia la
calidad X X

Politicas laborales X X

Competitivos

Calidad de los X
productos X

Variedad de| X X
productos

Precios de la

competencia X X

Participacion en el

mercado X X
Entrega de X X
productos

Fuente: Pacheco J. (2015)
En el cuadro 15, se detallan los resultados del diagnostico externo

(POAM) para factores econdémicos, politicos, sociales y competitivos. En los
primeros, donde refleja amenaza alta en cuanto a la inestabilidad de las
politicas cambiarias y la politica fiscal, con un alto impacto en la disminucién
de las ventas y la participacidn de la distribuidora Reina del Melao C.A en el
mercado.

En cuanto a los factores politicos, tanto las regulaciones
gubernamentales, la incertidumbre y el marco legal constituyen amenazas con

alto grado, los cuales impactan con alto grado a la empresa caso estudio.



Con referencia a los factores sociales, es evidente la oportunidad de
cultura hacia la calidad que influye en alto grado e impactan a la distribuidora
Reina del Melao C.A. también se nota que la seguridad y las politicas laborales
forman parte del alto grado como amenazas, lo cual se refleja como un alto
impacto en la gestion comercial de la distribuidora Reina del Melao C.A. con
base en el factor competitivo resultan oportunidades de alto grado como la
calidad en los productos, su variedad y los precios de la competencia. De grado
medio tienen oportunidad en la participacion en el mercado y como amenaza
de alto grado es notable en la entrega de productos, que pone en manifiesto el
alto impacto en la disminucion de las ventas de la distribuidora Reina del
Melao C.A.

Referente a los instrumentos aplicados anteriormente, nos arroja un
conjunto de datos significativos los cuales seran utilizados para emplear las
estrategias en la matriz DOFA, lo cual hace referencia a la situacién actual en
la que se encuentra la distribuidora en su nivel externo e interno.

Cuadro 16 Matriz DOFA

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1. Participacion en el mercado. Al. Variacion en las politicas
cambiarias del pais.
Matriz 02. Aperturas de nuevos mercados
Estratég ico A2. Aumento de inflacion.
DOFA 03. Desarrollo tecnolégico
A3. Inestabilidad politica y
econdmica
FO FA
o _ F1. Manejan buen F1, O1, O3. Revalorizar la cartera
8 ﬁ precio en el mercado | de clientes. F1, A2, A3. Establecer alianzas




de los productos que

comercializan.

F2. Prestan un buen

F2, 02. Aumentar los canales de
ventas contratando mas vendedores

para abarcar mas mercados.

con clientes potenciales para

aprovechamientos de precios.

servicio a los clientes.

F3. Lealtad y
satisfaccién de los

clientes.

F3, O1, 03. Ofrecer a los clientes
un incentivo por su preferencia al

comprar.

F2, F3, Al. Fijacion de
presupuestos mensuales de

ventas.

DO

DA

D1. No cumplen los
dias establecidos con
las entregas de

producto

D1, 03. Aumentar la capacidad de

transporte de nuevos equipos.

D2. Reduccion de

margenes de

DEBILIDADES

ganancias por la poca

rotacion de productos

D2, 01, 0O3. Afiliarse al proveedor
principal para mayor disponibilidad

del producto.

D1, Al. Alianza estratégica con
empresa de transporte que

aporte agilizacion al medio.

D2, A2, A3. Aumentar las
promociones de ventas con
ofertas especiales, descuentos, y

obsequios.

Fuente: Pacheco J. (2015)




4.3 fase I11: Disefiar un plan estratégico para la mejora de las ventas de la
Distribuidora Reina del Melao C.A

Como el propdosito final de esta investigacion y en funcién de la fase | y
fase 11, se presenta como propuesta, disefiar un esquema del plan estratégico de
mercado que permita el incremento de las ventas de la distribuidora Reina del
Melao C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo.

Para el desarrollo y aplicacion de las estrategias de mercadeo para
incrementar las ventas y su participacion de mercado se
realizara lo siguiente:

Presentacion de la propuesta.

Justificacion de la propuesta.

Objetivos de la propuesta.

Obijetivo general.

Obijetivos especificos.

Ventajas de la propuesta.

Beneficios de la propuesta.

Factibilidad técnica.

Factibilidad economica.

Factibilidad operativa.

Desarrollo de la propuesta.



CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la propuesta

La presenta propuesta tiene como objetivo de disefiar un plan estratégico
el mejoramiento de las ventas de la distribuidora Reina del Melao C.A ubicada
en Valencia Estado Carabobo. La primera fase consistio en el diagnostico de la
situacion actual de la distribuidora Reina del Melao C.A, con el fin de verificar
su posicion en el mercado en el cual se desempefia y se cumplié mediante una
espina de pescado que arrojo resultado de la tormenta de ideas que fue aplicada
a los gerentes, supervisores y vendedores de la empresa caso estudio,
adicionalmente se aplico una encuesta a una muestra representativa de los
clientes de la distribuidora, lo cual se elaboraron cuadros y graficas de tortas,
expresados en frecuencia absoluta y relativa, con base en la utilizaciéon de la
estadistica descriptiva. De tal manera, se analizan e interpretan los resultados.
De tal modo que, Balestrini (2006), refiere “la fase de interpretacion
fundamentada en los resultados del anélisis y entrelazada con ella, permite
realizar inferencias de las relaciones estudiadas y extraer conclusiones en
cuanto a los hallazgos encontrados” (p. 170).

Posterior a la informacién de la investigacion, recaudada por la
aplicacién de los instrumentos, se presenta el alcance de la segunda fase
metodoldgica, referente a la identificacion de la DOFA que presenta
actualmente la empresa con la finalidad de sustentar la formulacion de planes
estratégicos. Para finalizar, se da cumplimiento de la tercera fase de la
investigacion, donde se expresa la propuesta que consiste en el disefio de un
plan estratégico para incrementar las ventas de la distribuidora Reina del

Melao C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo.



5.2 Justificacion de la propuesta

La ejecucion de esta propuesta esta basada en los resultados obtenidos al
procesar la informacion suministrada por los clientes y trabajadores de la
distribuidora Reina del Melao C.A, a los cuales se le aplicaron instrumentos de
recoleccion de informacion. De tal manera, que el principal enfoque esta
direccionado al disefio de un plan estratégico orientado en mejorar las ventas
en el mercado donde se desempefia la distribuidora Reina del Melao C.A, por
cuanto es una herramienta util para que la administracion disponga de planes
un area funcional importante como es el mercadeo. Ademas, se considera un
punto clave para que la empresa, a fin de que contribuya de manera positiva y

significativa al incremento de las ventas de la empresa caso estudio.

5.3 Objetivos
5.3.1 Objetivo general de la propuesta
Disefiar un plan estratégico para la mejora de las ventas de la distribuidora
Reina del Melao C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo. que cumpla con
las necesidades de los clientes y contribuya en el incremento de las ventas de
la empresa.
5.3.2 Objetivos especificos de la propuesta
Plantear estrategias promocionales para la distribuidora Reina del Melao C.A
ubicada en Valencia Estado Carabobo.
Optimizar el equipo de logistica de la empresa para lograr el tiempo de
entrega de los productos.
Disefar un plan de ventas mensual mediante el cual se tracen las metas que se

desean alcanzar.



5.4 Ventaja de la propuesta

De este modo, las estrategias de marketing son un verdadero reto para todas
las empresas que no quieran verse apartada de la competencia mas agresiva y por sus
clientes que son cada vez mas consientes, el poder de elegir que tienen mas
sofisticados en sus necesidades y expectativas, de tal manera, que esta propuesta
beneficia a la empresa de manera participativa y que la relacién con los clientes sean
rentables y duraderos, asi lograr mantener a los clientes satisfecho y comprometidos.
5.5 Beneficios de la propuesta

La propuesta se justica ya que beneficiara a la distribuidora Reina del Melao
C.A de la siguiente manera:

@ EIl cumplimiento de alcanzar una mayor participacion en el mercado lo cual
generara a traer consigo nuevos clientes y mantener a los actuales satisfecho
al cubrir sus necesidades. Se trata de incrementar sus volimenes de ventas
buscando superar los indicadores propuesto por la parte gerencial.

@ Generar lazos de fidelidad con los clientes, lo cual tendra la satisfaccion de
vincularse y mantener un buen trato con los clientes a través de las estrategias
propuesta, las cuales pretenden proporcionar confianza y seguridad con los

clientes para mejorar las ventas.

5.6 Factibilidad técnica
La distribuidora Reina del Melao C.A, ubicada en Valencia Estado
Carabobo desde el punto de vista técnico tiene las herramientas necesarias para

implementar la propuesta.



5.7 Factibilidad econémica

Para llevar a cabo la elaboracién y desarrollo de la propuesta de un plan
estratégico para la mejora de las ventas de la distribuidora Reina del Melao
C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo, se cuenta con la factibilidad
econdmica, ya que la empresa dispone de los recursos financieros necesarios
para poner en marcha la ejecucion de las actividades pertinentes al proyecto,
estos recursos estan representados por el costo de la realizacion de la
propuesta, los cuales se fijaran en las estrategias promocionales a utilizar, en
optimizar al equipo operativo de logistica y en el seguimiento para el
desempefio de los mismos.

Por lo tanto, para la realizacién y progreso de las estrategias de
mercadeo en la empresa caso de estudio, la factibilidad econdmica representa
un elemento complementario debido a que la empresa trabaja bajo una linea de
crédito con el proveedor Nestlé de Venezuela en la disponibilidad de sus
productos, pero a su vez es un elemento de gran valor ya que por medio de los
recursos financieros se puede solucionar las carencias que presenten otros
recursos de la empresa.

5.8 Factibilidad operativa

Desde el punto de vista operativo, la distribuidora Reina del Melao C.A,
tiene la capacidad para implementar la propuesta, ya que cuenta con el
compromiso y motivacion de la fuerza de ventas existente, que hacen posible la
operatividad de la compafiia para la realizacion de sus objetivos.

5.9 Desarrollo de la propuesta

Para el desarrollo de la propuesta del presente Trabajo de Grado se
proponen las siguientes estrategias para mejorar las ventas de la distribuidora
Reina del Melao C.A:



PLAN ESTRATEGICO PARA LAS MEJORAS DE LAS
VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA REINA DEL
MELAO C.A, UBICADA EN VALENCIA ESTADO

* COMFITERIA ) CARABOBO.

Plantear estrategias promocionales para la distribuidora Reina del Melao C.A

ubicada en Valencia Estado Carabobo.

La empresa caso de estudio, aplicara estrategias promocionales caracterizadas

por descuento pronto pago, y entrega de exhibidores, con el fin de mejorar las

ventas de la empresa. Seguidamente se describen dichas estrategias:

Descuento pronto pago: se ejecutara esta estrategia con el fin de atraer a los
clientes para que continden comprando a la distribuidora Reina del Melao
C.A, se le obsequiara un descuento por pronto pago a los clientes de mayor
volimenes que cuenta la distribuidora con la finalidad de poder rotar mejor su
mercancia que generara gran utilidad en sus ganancias, dicho descuento se
ejecutara de la siguiente manera, se le otorgara un 3% dias antes de su limite
de pago y 6% en el momento de adquisicion de la mercancia. Se le obsequiara
un descuento pronto pago por 7 dias luego de la toma del pedido.

Beneficio del pronto pago: se aplica esta estrategia con la finalidad de que
ademas de que el cliente tenga un financiamiento y una buena adquisicion de
mercancia de la empresa, es asegurar que el cliente realice el pago de sus
deudas en un plazo de tiempo previamente ya acordado, ya que se ofrecera
con el fin de persuadir a los clientes para pagar sus facturas mas rapido y
poder capitalizar las ventas y a su vez generar incremento de las mismas.

Cabe destacar que con esta estrategia del pronto pago el departamento de

cobranza y los vendedores estén aliados realizando Ilamadas dias antes del




vencimiento de la factura para que el clientes este comprometido con la
empresa y asi poder asegurar el pago de la factura.

Entrega de exhibidores: el proposito de esta estrategia es fidelizar mas al
cliente con la distribuidora y a su vez poder suministrar mas cantidad de
producto en su establecimiento con el fin de mejorar las ventas y rotar mejor
el inventario de los productos comercializados por la empresa caso de estudio,
ya que las ventajas de los exhibidores es aumentar las ventas de los productos,
hacen mas facil para el consumidor final recordar el producto e identificarlo
de la competencia y estimula el proceso de adquisicion.

Beneficio de los exhibidores: es muy importante la entrega de exhibidores ya
que proporcionara ventajas con la competencia, ademas ayuda a impulsar las
ventas de los productos, ya que es el principal enfoque de esta estrategia.
Mediante que la rotacion del producto sea exitosa, el vendedor podra
suministrar gran cantidad de mercancia en el anaquel y como consecuencia
generara mejor rotacién de producto y mejorara las ventas de la distribuidora
que es el enfoque de este proyecto.

Se propone esta estrategia, ya que los productos que comercializa la
distribuidora Reina del Melao C.A, como es Nestlé en el area de confiteria
(chocolates, galletas, grageas y chicles) son generalmente comprados por
impulso, por lo tanto una buena exhibicién asegurara la adquisicion de los
productos en la tienda, lo cual el cliente se le podrd suministrar mayor
cantidad de mercancia para poder mejorar las ventas de la distribuidora. Con
este proceso la distribuidora debe exigir al principal proveedor como lo es

Nestlé la asignacion de exhibidores para la aplicacion de este instrumento.




PLAN ESTRATEGICO PARA LAS MEJORAS DE LAS
VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA REINA DEL MELAO
C.A, UBICADA EN VALENCIA ESTADO CARABOBO.

“ COMFITERIA )

Optimizar el equipo de logistica de la empresa para lograr el tiempo de entrega de los

productos.

En la actualidad, para todas las empresas es fundamental contar con una excelente logistica
de distribucion, ya que mediante la comercializacion de los productos si no llegan al
consumidor que se requiere no hay un cierre de gestién comercial lo cual no forma una
venta efectiva. Por lo tanto, es muy importante optimizar al equipo de logistica de la
empresa caso de estudio, ya que el proceso de logistica actual no lleva un orden y control de
lo que sucede en las entregas de la mercancia si fueron respectivamente entregadas o no, no
llevan un seguimiento continuo de los despachos, correspondiente a esto se propone la
estrategia de optimizar el equipo de logistica con el fin de que haya una entrega eficiente de
los productos que comercializan. EI proceso debe aplicarse de la siguiente manera una vez
que el despacho haya culminado su gestion de entrega realizar una evaluacién de las
entregas efectivas 0 no para asegurar las ventas, ya que se trabaja con una distribucion
indirecta se debe emplear las siguientes técnicas:

Que el cliente firme las facturas con el fin de verificar si fue entregado la mercancia
y si no fue recibida el motivo por el cual no recibio.

Recortar los tiempos de entrega una vez que el vendedor tome el pedido a las 24
horas siguientes poder entregar la mercancia.

La utilidad de mejorar este proceso es que sean mas eficientes a la hora de entregar la
mercancia, ya que eso resalta el cierre de la venta y es lo que genera la entrada de dinero a
la empresa, también forma parte del cumplimiento de los objetivos de cada asesor, ya que Si

la venta no fue efectiva no se le mide como indicador para sus objetivos, es por eso la




propuesta de optimizar el equipo de logistica.

Es importante llevar este proceso de seguimiento para que el cliente vea que estamos
comprometidos con ellos y crear fidelidad, asi poder ser mas puntuales y a su vez mejorar
las ventas que es el fin del trabajo de grado implementado.

Para llevar a cabo la optimizacion se aplicaran unos talleres de capacitacion al personal
para su mejor funcionamiento en sus labores comerciales. Se contratara una empresa
externa dedicada a talleres de capacitacion y formacion personal, ya que es un proceso
educacional que se aplica de manera organizada para desarrollar los conocimientos y
habilidades que posee cada uno de ellos, que buscara modificar sus actitudes en el entorno
laboral. Se aplicara este taller con la finalidad de definir las condiciones y etapas orientadas
a mejorar la integracion de su puesto de trabajo, y el incremento de su eficiencia en su
gestion comercial. Es importante aplicar el nuevo proceso propuesto, ya que mejorara la
gestion comercial lo cual contribuird a alcanzar los resultados. El objetivo del taller es
preparar a las personas encargadas del departamento de logistica para la ejecucion de las
diversas tareas y responsabilidades de la organizacion, también para el continuo desarrollo
personal, no solo en los cargos actuales sino también para otras funciones, las cuales pueden
ser consideradas.

Cambiar la actitud de los trabajadores de manera de crear un clima mas armonioso,
aumentar su motivacion y que se sientan mas comprometidos con los objetivos que busca

alcanzar la distribuidora Reina del Melao C.A que es mejorar las ventas en el mercado.




U Diseiar un plan de ventas mensual mediante el cual se tracen las
metas que se desean alcanzar.

Para la elaboracidn de este plan de ventas se realizara un cuadro en Excel
donde la fuerza de ventas podra observar sus metas mensuales que deben alcanzar
para el cumplimiento de los objetivos con el fin de llevar una bitacora de lo que se
estd requiriendo por la empresa y llevar un seguimiento de su gestion comercial a
continuacién se presenta el cuadro:

Cuadro 17 disefio de ventas mensuales
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Fuente: Pacheco J. (2015)



En el cuadro 17 podemos observar lo que seria el presupuesto mensual por
ruta donde su participacion en la elaboracién se encargara la parte gerencial para
obtener mayor exactitud en los indicadores por los cuales serd evaluado.

Principalmente se le asigna a cada asesor un objetivo en bolivares, la
activacion es la cantidad de cliente que tiene en su maestro, para cumplir el objetivo
debe realizarse a cada cliente minimo una factura en el mes para poder cubrir ese
indicador, también se le evaluara la efectividad, que para obtener dicho valor se
calcula de la siguiente manera; (cantidad de cliente/dias de la semana*dias habiles del
mes*80%) que se le mide a cada asesor. Mediante esa férmula se obtiene la
efectividad de cada ruta que viene siendo las facturas efectivas que debe realizar en el
mes. Los cuadros en azul es una proyeccion que muestra la necesidad diaria que
necesita cada asesor para poder cumplir con sus objetivos asignados por la parte
gerencial de la empresa, cuando el asesor introduzca su gestion diaria en cada
recuadro correspondiente ella mostrara que si su rendimiento sigue igual podra llegar
al 100% de sus objetivos o no, lo cual es muy importante y motivacional ya que
diariamente el vendedor puede observar su rendimiento diario y si tiene posibilidades
de tener un cierre de mes satisfactorio. El beneficio de este seguimiento es que el
vendedor este dia a dia de lo que lleva realizado para poder cumplir con los objetivos
asignados para cada uno, lo cual como consecuencia generara el objetivo de la
empresa, que es de mejorar las ventas. Para el buen funcionamiento de esta
herramienta se dictara un taller a los vendedores para explicar la aplicacion de esta

herramienta y poder mejorar la gestion comercial de la fuerza de ventas.



CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

Con el desarrollo del presente trabajo de grado a través de las diversas
herramientas de investigacion implementadas para su elaboracion, se disefio un plan
de mercadeo para la mejora de las ventas de la distribuidora Reina del Melao C.A,
ubicada en Valencia Estado Carabobo. Con el objetivo de que no solo las ventas
mejoren para dicha empresa sino que busque la rotacion en los puntos de ventas de
los clientes, lo cual beneficiara a la empresa a una mejor comercializacion y
ubicacion de los productos dentro de los anaqueles de los clientes y a su vez tener
mejor participacion en el mercado ya que en la actualidad el fin de todo es ganar-
ganar.

Al aplicar el diagnostico de la situacion actual de la empresa mediante la
encuesta implementada como una herramienta de recoleccion de datos, se determino
las fallas por las cuales hay poca rotacion en los productos y a su vez baja las ventas
de la empresa caso de estudio ya que fundamento para la aplicacion de la propuesta
que es el fin de mejorar las ventas de la distribuidora.

También se determino las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades
de la empresa identificadas por medio de un andlisis POAM y PCI y finalmente
analizadas mediante la Matriz DOFA, a través de la cual se disefiaron estrategias de
mercadeo que permitan mejorar las ventas de la distribuidora Reina del Melao C.A,
ubicada en Valencia Estado Carabobo.

Por lo tanto, que en la Gltima fase del presente Trabajo de Grado se proponen
las estrategias de mercadeo que mejoren las ventas de la distribuidora Reina del
Melao C.A, con la finalidad de mejorar su participacion en el mercado y aumentar las
ganancias de la empresa, ademas de volver mas eficaz y eficiente el desempefio del
personal encargado de las diversas actividades que se desenvuelve la empresa.
Finalmente, esto contribuird al incremento de las ventas de la empresa cumpliendo

con las metas trazadas del Trabajo de Grado, generando mayores expectativas sin



dejar de nombrar que a través del plan de mercadeo propuestas también se busca

mejorar las relaciones con los clientes actuales y crear mayor fidelidad con ellos.

5.2 Recomendaciones

En virtud de los resultados obtenidos y considerando las evidencias

encontradas, se puntualizan recomendaciones, dirigidas a la distribuidora Reina del

Melao C.A para que logre mejorar sus ventas en el mercado:

Se recomienda realizar seguimiento a la distribucion de la mercancia para
constatar que llegue al destino previsto.

Mantener la motivacién con el personal de la fuerza de ventas.

Incrementar las promociones de la empresa con el fin de tener una
constante presencia en el mercado.

Se recomienda que la empresa lleve a cabo un registro de todos los
pedidos de los clientes en donde se muestre su indice de frecuencia de
comprar para asi llevar un orden y poder ofrecerles descuentos o
promociones.

Aplicar una vez al afio como minimo una evaluacion de desempefio al
personal encargado del proceso de ventas de la empresa para determinar
las fallas en el proceso y solventarlas adiestrando a los empleados en los

aspectos que desconozcan de dicho proceso de ventas.
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ANEXOS



Ventas de la Distribuidora Reina del Melao, C.A. Enero — Julio 2015

Ventas por Mes 2015
40,278,985
30050879
31.475.665 32.263.580
29687 361
I I I 11
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio

Fuente: Distribuidora Reina del Melao, C.A. (2.015)



ENCUESTA
A continuacion se le presentara una encuesta de 10 preguntas acerca de
la disponibilidad y rotacién de los productos distribuidos por la empresa Reina
del Melao C.A.
1.- ¢Considera usted que ha disminuido la rotacion de los productos de la
distribuidora Reina del Melao C.A?

S.__NO

2.- ¢Cuales considera usted que son las causas por la que ha disminuido la
rotacion de los productos de la distribuidora?

3.- ¢Cree usted que el precio de los articulos que le ofrece la distribuidora son
los més accesibles en el mercado?

SI___NO___

4.- ;Cudl es el motivo de que usted compre los productos que le ofrece la
distribuidora Reina del Melao?

5.- ¢Considera usted que la empresa cumple con los tiempos preestablecidos
para la entrega de los productos?

SI__NO

6.- ¢considera usted que la empresa debe invertir mas en publicidad para
mejorar la rotacion de los articulos?

SI___NO___

7.- ¢Cree usted que el servicio brindado por los asesores de ventas de la
distribuidora son bien aplicado?

SI___NO___

8.- (Considera usted que la distribuidora debe asignar exhibidores para mejorar
la visibilidad del producto?

SI___NO___

9.- ¢Usted seguiria adquiriendo los productos de la distribuidora?
SI___NO___



10.- ¢;considera usted que la distribuidora debe mejorar algunos aspecto?
Especifique.
SI___NO



