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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo proponer estrategias de mercado para el
incremento de ventas en la empresa LV3 C.A. ubicada en San Diego, Estado
Carabobo, con el fin de lograr un desempefio exitoso para el cual es esencial contar
con eficacia operativa y estratégica permitiendo ser competitiva en el mercado en el
cual se encuentra inmersa. La investigacion estuvo enmarcada bajo la modalidad de
un proyecto factible, apoyado en un disefio de campo, a nivel descriptivo con apoyo
documental. La poblacion y seleccionada estuvo integrada por cuatro (04) personas
que trabajan en el area de ventas de la empresa, y la muestra fue representada por la
totalidad de la poblacion, por ser pequefa y finita, por lo tanto, se utilizd el muestreo
censal, debido a que los informantes seleccionados fueron los indicados para
suministrar la informacion que requirio la investigacion. La técnica de recoleccion de
datos aplicada fue la encuesta a través del instrumento el cuestionario conformado
por diez (10) preguntas dicotomicas de respuestas cerradas tipo (si-no); los resultados
obtenidos fueron tabulados, presentados en graficos circulares, analizados e
interpretados, con la finalidad de ser expuestos en una matriz DOFA, en la cual se
expusieron las debilidades y fortalezas existentes, que para exponer las posibles
estrategias que permitieron disefiar las estrategias de mercado propuestas que le pudo
brindar una solucion viable al problema planteado, ademas se expusieron las
conclusiones a las que llegaron las autoras, donde sefialan que las estrategias de
marketing permiten promover los productos de las empresas, para dar a conocer a
numerosos clientes para poder captar su atencion, permitiendo mostrar las
caracteristicas de los productos y crear una necesidad de obtenerlos, para ganar su
fidelidad, aumentar las ventas y posicionar a la organizacion en el mercado deseado,
o0 conservar el actual.

Descriptores: Estrategias, Marketing, Estrategias de Mercado, Ventas.
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INTRODUCCION

La mercadotecnia estratégica es el elemento que define y encuadra las lineas
maestras de comunicacion y comercializacion de una empresa, para aprovechar las
oportunidades del mercado. A tal efecto, la presente investigacién, esta orientada a
proponer estrategias de mercado para el incremento de ventas en la empresa LV3
C.A. ubicada en San Diego, Estado Carabobo, para lograr percibir los ingresos
necesarios y garantizar la operatividad de la organizacion, de esta manera se podra
mantener en el tiempo y lograr el posicionamiento esperado dentro del mercado en el
cual se encuentra inmersa, ofreciendo precios competitivos sin perder la calidad de
sus productos.

Para tal proposito, la investigacion se desarrollard bajo la de un proyecto
factible, el cual se encuentra estructurado en cinco (05) capitulos, los cuales se
especifican a continuacion:

Capitulo I, EI Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica
enmarcada en el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de la
investigacion, asi como la justificacion de la investigacion.

Capitulo Il, Marco Tedrico: se refiere al marco tedrico abarcando los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y términos basicos mas resaltantes
utilizados en la propuesta.

Capitulo 111, Marco Metodol6gico: se describen el tipo y nivel de investigacion,
las fases metodoldgicas de la investigacion de acuerdo con los objetivos especificos.

Capitulo 1V, Resultados, revela los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodoldgicas

del presente proyecto de trabajo de grado.



Capitulo V, la Propuesta que dio solucion a la problemética existente en la
empresa en estudio, que consistid en proponer estrategias de mercado para el
incremento de ventas en la empresa LV3 C.A.

Finalmente, las Conclusiones y recomendaciones, a las cuales llegaron las
autoras en la presente investigacion.

Referencias: Bibliograficas y electronicas de donde se obtuvo informacién que

permiten sustentar la propuesta presentada para el desarrollo del presente estudio.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

En la actualidad las empresas se encuentran en constantes cambios debido a los
efectos de la nuevas actualizaciones de la tecnologia, efectos econémicos, politicos y
sociales, asi como influenciados por la globalizacién, los cuales les exige ser mas
competitivas en el mercado en el cual se encuentran inmersas, para garantizar su
permanencia en el tiempo, en este sentido requieren implementar estrategias que le
brinden un ventaja competitiva para lograr los objetivos organizacionales propuestos.

En Venezuela, las empresas presentan retos mayores debido a los efectos
inflacionarios de una economia inestable a la cual se enfrentan, asi como las politicas
gubernamentales, cambios laborales, tributarios y efectos socio-economicos que
afectan el poder adquisitivo de los consumidores finales, lo que obliga a las mismas a
adoptar nuevas herramientas que le permitan aumentar sus ingresos, para cubrir sus
deudas y compromisos contraidos, para garantizar su operatividad.

Para tal efecto, las empresas venezolanas se ven en la necesidad de combatir
estas anomalias del entorno que afectan directamente en su operatividad, y sacar
provecho de las oportunidades del medio a través de estrategias de mercado que
pueda implementar la gerencia para ser competitivas en el mercado en el cual se
desenvuelve, las cuales se definen como un conjunto de acciones que se llevan a cabo
para lograr un objetivo o fin determinado. Por su parte, Kotler (2010), sefiala que la
estrategia de mercado:

Comprende los principios generales a través de los cuales la
direccion de marketing espera alcanzar sus objetivos de
marketing y de negocio en un mercado concreto. Supone
decisiones bésicas sobre la inversion en marketing, el



marketing mix y la distribucion del gasto de marketing. (p.
74)

En este mismo orden de ideas, se entiende como estrategia de mercado a ese
compendio de acciones que seran determinantes para la consecucion de las metas,
planes u objetivos propuestos previstos a nivel del mercadeo, es decir en el area de
ventas y comercializacion, con la finalidad de generar los ingresos requeridos por la
organizacion para generar rentabilidad y cubrir sus costos de ventas y gastos
operativos, de manera que se pueda mantener en el tiempo en el mercado en el cual
incursiona.

Hoy en dia, las empresas de repuestos automotrices a nivel mundial, buscan
brindar un servicio 6ptimo, rapido y variado ademas de contar con una mayor
participacion en el mercado, para lograr esto las organizaciones necesitan un
desarrollo constante, lo que las obliga a planificar en forma estratégica, las medidas a
utilizar para su desarrollo y avance, tomando en consideracion los cambios y avances
en el mercado para el incremento de ventas. Es por ello, que se debe resaltar que la
eficiencia cumple un rol muy importante y es que, los resultados y ganancias de la
empresa, dependen de manera directa de éste punto. Es el arte de como usar los
menores recursos posibles para conseguir el maximo efecto. A tales efectos, Porter
(2011), indica que:

Para que las empresas puedan lograr un desempefio exitoso es
esencial contar con eficacia operativa y estrategia. Es asi
como una empresa puede sobresalir frente a su competencia si
logra establecer una ventaja duradera, que puede ser brindar
un mayor valor a los clientes y/o crear un valor comparable a
menor costo. (p. 85)

Tras lo antes expuesto, el presente estudio estd orientado en la empresa LV3
C.A., ubicada en el municipio San Diego, del Estado Carabobo, dedicada a la venta 'y

distribucion masiva de cualquier tipo de repuestos automotrices, a su vez el



compromiso de cumplir con grandes talleres multiservicios, donde se les brinda
ventas de repuestos de emergencia, para poder prestar sus servicios de mantenimiento
y reparacion de los vehiculos de sus clientes.

Es por ello, que la importancia de esta empresa se basa en que siempre debera
encontrar una solucion para el cliente, buscarle alternativas, recomendarle que le
conviene a él y a su automovil, y siempre brindarle la seguridad de garantia al cliente
en un lapso corto de dias en caso de que el repuesto, ya sea en la montura del mismo
presente alguna dificultad la empresa se hace responsable y se le intercambia por
otro. Si bien, al brindar estos servicios de garantia y repuestos express para momentos
de emergencia, se debe tener claro que poseen un almacén e inventario
completamente variado y capacitado para recibir estos tipos de problemas y siempre
tener en existencia los repuestos que se demanden.

En cuanto al problema que presenta la empresa, requiere mejorar flujo de
ingresos mediante el incremento de sus ventas, debido a que las cifras generadas en la
actualidad no son suficientes para cubrir los costos de sus inventarios, asi como de los
gastos operativos generados, no logrando alcanzar la rentabilidad esperada por los
accionistas. Cabe resaltar, que los efectos inflacionarios a los cuales se enfrentan las
empresas venezolanas, y en especial las del ramo de venta y distribucion de repuestos
automotrices, mantienen un incremento constante de los costos de los productos que
en su mayoria son importados, debido a la poca produccion nacional, asi como, de los
gastos operativos. Aunado a ello, no se han establecido politicas de negociacion con
los clientes para mantenerlos y solidificar la cartera de los mismos, y mantener su
fidelidad, finalmente, se puede sefialar que no se ha realizado investigaciones de
mercado dirigidas a identificar la inclinacion de los clientes hacia los repuestos.

A tales efectos, de continuar con la disminucion de sus ventas, podria incurrir
en una situacion de riesgo, que le dirija a disminuir progresivamente su cartera de

clientes, hasta el punto de no poder cubrir sus costos de ventas y gastos operativos, en

5



tal sentido, al implementar las estrategias de mercado para incrementar sus ventas
podra obtener el flujo de efectivo necesario para mantener su operatividad en el
tiempo, y poder ofrecer precios competitivos sin perder la calidad de los productos

ofertados.

1.1.1 Formulacién del Problema
De acuerdo a las implicaciones anteriores, se genera la siguiente interrogante:
¢Qué estrategias de mercado podran aplicarse en la empresa LV3 C.A., en San Diego,

Estado Carabobo, para el incremento de ventas?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias de mercado para el incremento de ventas en la empresa
LV3 C.A., en San Diego, Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa LV3
C.A., en San Diego Estado Carabobo.
Identificar las los factores internos y externos que inciden en las ventas por
medio de una matriz DOFA en la empresa LV3 C.A.
Disefar estrategias de mercado para el incremento de ventas de la empresa
LV3 C.A., en San Diego Estado Carabobo.

1.3 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion se justifica, ya que mediante las estrategias de
estrategias de mercado se podra lograr el incremento de ventas en la empresa LV3
C.A., en San Diego, Estado Carabobo, para poder generar los ingresos necesarios

para poder cubrir el flujo de efectivo requerido para pagar sus compromisos



contraidos, y generar la rentabilidad esperada por los accionistas, de esta manera
podra garantizar su permanencia en el tiempo, y lograr ser competitiva en el mercado
en el cual se encuentra inmersa.

Por lo tanto, mediante las estrategias de mercado la empresa podra lograr los
objetivos, planes y metas propuestos, logrando de manera efectiva el incremento de
las ventas esperadas por la gerencia, ya que las estrategias de mercado representan un
poderosa herramienta para todo tipo de organizacion, y estas deben responder al
mercado en el cual se encuentra inmersa, y podrd posicionarse entre uno de los
principales distribuidores potenciales para sus clientes actuales ganandose su
fidelidad, asi como captar nuevos clientes para la adquisicion de repuestos
automotrices en el Estado Carabobo y con distribucion, ademas, a nivel nacional,
considerando a los vendedores que integran el grupo de personas que estaran en
contacto con los clientes potenciales, que estén capacitados para promocionar los
repuestos ofertados.

Al implementar las estrategias de mercadeo, se quiere generar una impresion
ante los clientes potenciales, y generar la necesidad de adquirir los repuestos
ofrecidos por la empresa, brindando seguridad y confianza de que son de calidad y
que puedan ser adquiridos a precios razonables y asequibles. De esta manera, se
podra ganar su confianza y fidelidad, al solicitar futuras compras, y que la empresa
sea el principal proveedor a los cuales ellos piensen al momento de querer solicitar
los repuestos que necesitan.

Asimismo, la presente investigacion puede servir de apoyo a otras empresas que
se encuentren en situaciones similares que adapten las estrategias de marketing para
impulsar la identidad corporativa propuesta, de acuerdo a sus necesidades, impulsar al
aparato productivo al éxito empresarial y cubrir las necesidades de millones de
hogares venezolanos, ya que el sector alimenticio requiere del suministro de mayores
productos en el mercado nacional.

Por su parte, socialmente el estudio tuvo un aporte a otras empresas, que
presenten problematica similar, adoptando las estrategias requeridas de acuerdo a sus
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necesidades particulares, ademas, la investigacion sirvié académicamente de apoyo
documental para posteriores estudios sobre estrategias de mercado para el incremento
de las ventas, desarrollado por estudiantes tanto de la Universidad José Antonio Paez
como de otras Universidades, debido a que se encuentra inmersa bajo las lineas de
investigacion direccion de mercado, establecidas por la Facultad de Ciencias Sociales
para la Carrera de Mercadeo. Finalmente, sirvié a las autoras, debido a que,
obtuvieron los conocimientos académicos y experiencias necesarias para ponerlas en
practica en el ambito laboral para su desarrollo profesional en el desempefio de su

carrera como Licenciadas en Mercadeo.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

En este capitulo se presenta el marco teérico que fundamenta este estudio, que
de acuerdo a Hurtado y Toro (2007:83), sefialan que el marco tedrico: “tiene como
finalidad revisar la mayor cantidad posible de informacién sobre el problema que se
va a investigar, para evitar cometer errores ya superados a repetir estudios
realizados”, de esta manera esta constituido para la presente investigacion por los
antecedentes, las bases tedricas y legales, y los términos basicos, que guardan
relacion con el tema planteado, estos elementos tedricos servirdn de apoyo y solucion

de problemas, y que seran presentados a continuacion

2.1 Antecedentes de la Investigacion

En el presente estudio se utilizar4& como ventaja competitiva para lograr el
incremento de las ventas de la empresa LV3 C.A., mediante estrategias de mercado,
se hace necesario poder considerar como antecedentes las investigaciones previas
relacionadas al tema en comento, que de acuerdo a Becerra (2012:56), sefiala que:
“los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento de una area
determinada y sirve de modelo o ejemplo para futuras investigaciones”, en este
sentido, a continuacion se presentan los trabajos de investigacion consultados en este
estudio:
2.1.1 Antecedentes Internacionales

Primeramente, dentro de las investigaciones internacionales, De Freitas (2017),
quien presento una investigacion que lleva por titulo “Propuesta de Marketing con
el fin de incrementar las ventas en la empresa Arrendauto S.A.”, para optar al
titulo de Ingeniera Comercial, en la Universidad de Guayaquil, En Ecuador, con la
finalidad de implementar mejoras para lograr aumentar la rentabilidad y lograr su



desarrollo empresarial, para mantenerse en el mercado en el que se encuentra. Para
ello, la investigacion se desarroll6 como un estudio de mercado, de tipo cualitativo —
cuantitativo, a nivel exploratorio, con disefio documental y bibliografico. En el cual
se aplico como técnica de recoleccion de datos la encuesta con apoyo en un
cuestionario como instrumento.

Con los resultados obtenidos se pudo disefiar un plan de marketing con el fin de
incrementar las ventas del servicio del alquiler de vehiculos de Localiza Rent a Card,
con lo cual se concluye que en la exploracion se detectd que las ventas han decaido
en los ultimos afos, en las agencias de atencion llamadas “centrales” que estan
ubicadas fuera de los aeropuertos Cuenca y Guayaquil existe una menor afluencia de
usuarios, ha disminuido las cotizaciones internacionales y no se ha invertido en
publicidad. Se propone como estrategias de mejora para la empresa en comento:
incrementar los convenios empresariales, promover las ventas por medios digitales, y
disminuir los costos.

La finalidad de la propuesta es posicionar a la empresa en estudio, ente las
mejores opciones de alquiler. Su aporte al presente estudio, es que mediante el
cuestionario se podrd realizar un diagndstico real de la situacion para poder
identificar las debilidades existentes y disefiar las estrategias que permitan
minimizarlas y potenciar las fortalezas para lograr un incremento y alcanzar las
ventas esperadas.

Seguidamente, Hernandez (2014), presentd una investigacion titulada
“Propuesta de estrategias como instrumento para el incremento de ventas en
una empresa de Servicios Tecnologicos”, para optar al titulo de Maestro en
Administracion en el Instituto Politécnico Nacional, en la Ciudad de México D.F., el
cual tuvo como objeto de conocer el proceso actual de ventas de la empresa, su
posicionamiento global en internet y auditar el sitio web. Para ello, se realiz6 una
investigacion cuantitativa, con disefio de campo con nivel exploratorio. La
recoleccion de datos se realiz6 mediante la aplicacion de un cuestionario como
instrumento de apoyo a la técnica la encuesta.
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Los resultados evidenciaron que la empresa no cuenta con una plataforma
organizacional que le permita lograr objetivos en corto, mediano y largo plazo, asi
como no se realizan actividades de mercadotecnia y no se conoce a la competencia ni
a los segmentos y nichos de mercado. Su aporte al presente estudio, que las
estrategias que puedan ser propuestas deben formularse de acuerdo a los objetivos
que se esperan, basadas en la evaluacion interna y externa de la empresa,
aprovechando los beneficios que ofrecen estas para lograr el incremento de las ventas
y obtener la rentabilidad y competitividad sostenida, pudiendo difundir sus productos
a traves de las redes sociales.

2.1.2 Antecedentes Nacionales

En cuanto a los antecedentes nacionales, se encuentra el presentado por
Escalona e lanni (2018), quienes expusieron un estudio que lleva por titulo
“Estrategias de marketing para incrementar de las ventas de los productos de la
empresa VENALIM 2016 C.A. en San Diego”, para optar al titulo de Licenciados
en Mercadeo, en la Universidad José Antonio Paez, con el fin de aumentar sus
ingresos, y mejorar su posicionamiento en el mercado en el cual se encuentra, y
satisfacer las necesidades de los clientes en este Municipio. Para ello, la investigacion
se desarroll6 bajo la metodologia de tipo proyecto factible, con disefio de campo, con
apoyo de un estudio documental a nivel descriptivo. La técnica a aplicada fue la
encuesta, a traves de un cuestionario como instrumento.

Con los resultados obtenidos en la investigacién, los autores concluyeron que
para captar mayor atencion de los consumidores del Municipio San Diego, aplicaron
estrategias promocionales, utilizando herramientas de publicidad como distribucion
de pendones, afiches, flyers, en los principales supermercados, abastos y charcuterias,
asi como hacer uso de las redes sociales como medio para dar a conocer sus
productos mediante paginas web, tweets, instragram y Facebook, asi como la
utilizacion de medios radiales a través de la emisora Bonchona 107,1, lo cual le
servird junto a la fuerza de ventas, dar a conocer sus productos en el municipio meta y
poder logra sus objetivos organizacionales.
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Su aporte al presente estudio, es que mediante una combinacion de las
estrategias de marketing, se puede lograr dar a conocer la empresa a nuevos clientes
de manera que esta que se posicione en las mentes de los consumidores y que genere
una necesidad de comprar sus productos o repuestos, generando ademas una
confianza al resaltar las propiedades del mismo, frente a los de sus competidores,
pudiendo de esta manera dirigir sus esfuerzos en conquistar el mercado meta, ganar la
fidelidad de los clientes actuales, teniendo las herramientas necesarias para
incrementar sus ventas y poder continuar con sus operaciones.

Por su parte, Molina (2017), presentd un estudio que lleva por titulo “Plan
estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa
Ramén Molina & Cia., C.A.”, para optar al titulo de Magister en Administracion de
Empresas Mencion Mercadeo, en la Universidad de Carabobo, con el fin de estudiar
su imagen e identidad corporativa, debido a que su imagen actual es un poco antigua,
poco llamativa y nunca se le ha realizado ningun tipo de cambio, y se corre el riesgo
de no logra transmitir los valores y la identidad corporativa de la misma.

La metodologia implementada fue bajo un estudio enmarcado mediante un
proyecto factible, con base documental, enmarcado en un paradigma cualitativo y
cuantitativo, no experimenta, en el cual se aplico como técnica de recoleccion de
informacién la encuesta, apoyada de un cuestionario como instrumento. Con los
resultados obtenidos se pudo concluir que el plan de mercadeo, busca el
establecimiento de los pasos que deben seguirse, para el logro de los objetivos de
mercado que se plantea una organizacion en un tiempo determinado, por lo tanto, la
empresa en comento, carecié de una vision gerencia y operacional para acometer de
manera ortodoxa la ejecucion de ello, hecho que repercutié en los ingresos
ocasionando la pérdida de valor comercial.

Su aporte a la presente investigacion, es el uso de la matriz DOFA, en la cual se
pudo analizar la situacion de la empresa, como del mercado, denominacion de los
factores internos y externos, como ha sido su funcionamiento y posibles situaciones a
futuro, permitiendo conocer las debilidades para mejorarlas o minimizarlas,
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identificando las posibles oportunidades para aprovecharlas, evaluando las fortalezas
para potenciarlas y conociendo las amenazas para neutralizarlas o revertirlas, con los
cuales se podra implementar esta herramienta para el desarrollo de la segunda fase
metodoldgica del presente estudio y lograr disefiar la propuesta a través de las
estrategias que se puedan obtener del cruce de los factores internos y externos.

Finalmente, Hidalgo, Paris y Quintero (2015), titulada “Propuesta de un plan
de marketing para la captacion de nuevos clientes en la empresa Ferreteria la
Isabelica, C.A. Ubicada en Valencia Estado Carabobo”, para optar al titulo de
Licenciados en Administraciéon Comercial y Contaduria Publica , en la Universidad
de Carabobo, con la finalidad de mejorar la gestion del area de ventas, generando asi
aumentar el nivel de ventas de la empresa por medio de la captacion de nuevos
clientes mejorando satisfaccion de los clientes mediante la implementacion de
estrategias de mercadeo, que permitan ademas alcanzar el posicionamiento esperado.
Para ello, la metodologia implementada fue mediante un proyecto factible, con disefio
de campo, con apoyo documental no experimental, a nivel descriptivo. Las técnicas
seleccionadas fueron la entrevista y la encuesta apoyadas de los instrumentos el
formato de entrevista y el cuestionario, respectivamente, este Gltimo con preguntas
cerradas tipo Lickert.

Con los resultados obtenidos, se pudo concluir que el plan de marketing no es
algo mégico que hace que se incrementen las ventas de la empresa, sino el fruto de
una planificacién constante con respecto a sus productos o servicios y la venta del
mismo con respecto a las necesidades detectadas en el mercado. Por lo tanto,
cualquier empresa, independientemente de su tamafio, tipo de actividad o entorno en
el que opere, debe trabajar sobre la base de un plan de marketing. Su aporte al
presente estudio, es la seleccion de una muestra que podra suministrar informacién de
tipo primario, y la consulta de bases teoricas de tipo secundario, que permitirdn
fundamentar el presente estudio, desarrollar las fases metodoldgicas y disefiar la

propuesta que le podra dar una posible solucion al problema planteado.
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2.2 Bases Teoricas

Seguidamente, se hizo necesario establecer las bases tedricas para soportar el
proceso de la presente investigacion. Las bases tedricas segun Hernandez, Fernandez
y Baptista (2016:64), expresan que: “es un proceso de inmersién 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”, es decir, son todos aquellos sustentes conceptuales que guardan
relacion directa o indirecta con el tema de estudio. De alli, que a continuacion se
presentan referidos a estrategias de mercado para aumentar las ventas de la empresa
LV3 C.A.

2.2.1 Estrategias

Una estrategia se define como las tareas o acciones a realizar que resultan de
analizar y decidir sobre una situacion, con la flexibilidad de cambiarla si es necesario
tomando en cuenta los recursos que se tienen. De acuerdo con Sallenave (2012:185),
expresa que: “una estrategias es positiva para una empresa si, al realizar la evaluacion
correspondiente se encuentra mejor respecto a su competencia que al comienzo.

De acuerdo a Kotler (2010:320), expresa que las estrategias son: “esquemas que
contienen la determinacion de los objetivos o propdsitos de largo plazo de la
organizacion y los cursos de accion a seguir”. Segun Stanton, Etzel y Walker
(2012:480), sefialan que: “las metas (u objetivos) establecen qué debe lograrse y
cuadndo deben alcanzarse los resultados, pero no establece, cémo estos deben
obtenerse”. Estas bases tedricas fundamentan el presente estudio, debido a la
necesidad de implementar planes que aporten solucién al problema planteado. La
implementacidn de estrategias requiere de un proceso establecido en tres (3) etapas,
las cuales son de gran importancia para poder tener el éxito esperado, las cuales
detalladas a continuacion:

Formulacion de la Estrategia: las tareas que se identifican en esta etapa
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son la de crear la vision y la mision que dirigiran a la empresa. Del mismo
modo, analizar el exterior para identificar oportunidades y amenazas del
entorno, asi como, analizar el interior para determinar fortalezas vy
debilidades internas.

Implementacion de la Estrategia: en esta etapa se deben definir los
objetivos tangibles acotados por un tiempo de realizacion, ademas, de
acciones concretas con el fin de dirigir los recursos humanos, materiales y
financieros, siempre alineadas con las estrategias formuladas.

Evaluacion de la Estrategia: consiste en verificar y medir la estrategia con
el fin de saber si las acciones definidas y llevadas a cabo fueron correctas o
es necesario modificarlas para alcanzar los objetivos.

Por lo tanto, el secreto para determinar una estrategia es ser intuitivo, creativo y
muchas veces contrario a lo establecido. Cabe resaltar, que el establecimiento de
estrategias es un proceso muy importante del cual no se puede prescindir y es la base,
junto con el analisis del exterior e interior de una empresa, para identificar las
acciones que permitiran a la empresa mantener una ventaja competitiva. Es por ello,
que una empresa segura tiene control de sus problemas, y ademas, cuenta con
estrategias que le sirvan de herramientas para afrontar su futuro, de esta forma se
encaminara al éxito. Estas bases tedricas sustentan el presente estudio, debido a que
se quieren implementar estrategias que permitan incrementar las ventas en la empresa
LV3 C.A., que permita mejorar la liquidez financiera de la empresa, y lograr cubrir
sus obligaciones y deudas a tiempo, para garantizar la operatividad de la misma en el

tiempo, y permanecer en el mercado en el cual se encuentra inmersa.

Tipos de Estrategia
De acuerdo a Sallenave (2012:25), establece que: “las estrategias deben
formularse de acuerdo a los objetivos que quiere alcanzar la empresa en el largo

plazo”. En este sentido, para que un objetivo sea realizable al menos debe contar con
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los siguientes componentes:
Una caracteristica, es decir, el elemento que lo define.
Una escala de medida, de modo que pueda ser cuantificable.
Un umbral, con base a un estandar.
Un horizonte, definido por el tiempo en que se espera lograr.

Ademas, los objetivos deben caracterizarse como realistas, compresibles y de
facil logro, para que pueda tener un resultado tangible. Por lo tanto, las empresas
persiguen al menos tres (03) objetivos en el largo plazo, que son inherentes del
entorno empresarial, los cuales son:

Supervivencia, para asegurar el presente.
Crecimiento, para asegurar el futuro.
Rentabilidad, es la clave para que se presenten los dos anteriores.

Con base a los objetivos anteriores, las empresas pueden perseguir otros
objetivos particulares, pero, siempre las estrategias formuladas seran encaminadas
para poder lograr la diferenciacion deseada, ademas, de asegurar la perpetuidad de la
empresa. En este contexto, segin Ohmae (2004:85), expresa que: “para poder
formular estrategias eficaces hay que tomar en cuenta tres elementos, y son: el
cliente, la empresa y la competencia”. Los tres (03) elementos anteriores siempre
estdn comprometidos con los objetivos a largo plazo de la empresa, es por eso que, la
estrategia debe considerarlos y combinarlos para encaminarse hacia el éxito, o bien,
para que la empresa pueda salir delante de los obstaculos que se le presenten.

Analisis de fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas (Matriz
FODA)

La matriz DOFA, también conocida como matriz SWOT, es una herramienta de
analisis que permite registrar escenarios presentes de la situacion empresarial y asi,
formular diferentes estrategias a partir de las fortalezas y debilidades, oportunidades y

amenazas que resultaron de la evaluacion interna y externa, y permitira obtener las
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siguientes relaciones, de acuerdo a David (2008):

Estrategias de fortalezas y oportunidades (FO):
pretende destinar las fuerzas internas para aprovechar las
oportunidades del entorno empresarial.

Estrategias de debilidades y oportunidades (DO):
pretende sobreponerse de las debilidades para aprovechar
las oportunidades del entorno empresarial.

Estrategias fortalezas y amenazas (FA): pretende
aprovechar las fuerzas internas, para evitar o atenuar el
impacto que pudieran tener las amenazas del entorno
empresarial.

Estrategias de debilidades y amenazas (DA): pretende
desprender tacticas defensivas para disminuir las
debilidades internas y evitar las amenazas del entorno
empresarial. (p.105)

Para la elaboracion de la matriz FODA, se deben seguir los siguientes pasos:

1.

Utilizar la lista de oportunidades y amenazas clave que resultaron de la

evaluacién externa.

. Utilizar lista de fortalezas y debilidades clave que resultaron de la evaluacion

interna.
Establecer la relacion entre las fuerzas internas con respecto a las

oportunidades externas FO.

. Establecer la relacion entre las debilidades internas con las oportunidades

externas DO.
Establecer la relacion entre las fortalezas internas con las amenazas externas
FA.

. Establecer la relacién entre las debilidades internas con las amenazas

externas DA.

Su principal propdsito, es tener alternativas de estrategias que permitan

aprovechar los resultados de la evaluacion interna y externa. Debe sefialarse que, no

todas las estrategias que surjan de la matriz DOFA seran implementadas, tendrén que

someterse a una evaluacién y disponibilidad de presupuesto para llevarse a cabo, es
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decir determinar el costo-beneficio de la implementacion de la estrategia.

2.2.2 Marketing

Segln Stanton, Etzel y Walker (2012:255), expresan que el marketing: “es un
sistema total de actividades de negocios disefiados para planear, fijar precios,
promocionar y distribuir productos que satisfacen necesidades a mercados objetivo
para lograr las metas organizacionales”, de esta definicion se puede mencionar, que el
marketing posee dos (02) enunciados: uno, que es todo un sistema de actividades de
negocios que debe ser orientado al consumidor, reconociendo y a la vez satisfaciendo
necesidades; y el otro, que todo programa debe iniciarse con una idea sobre un nuevo
servicio, producto, lugar y no concluir hasta que dichas necesidades queden
satisfechas por completo.

De alli, que surja el concepto del marketing o mercadeo, al que refiere que el
logro de las metas de la organizacion depende de determinar las necesidades y deseos
de los mercados metas y proporcionar satisfacciones deseadas de forma mas eficaz y
eficiente que la de los competidores. También, se puede decir que, el mercado
permite identificar y conceptualizar las necesidades del consumidor para luego
satisfacerlos de la mejor manera posible al proveer intercambio de productos y/o
servicios de valor con ellos. Al respecto Kotler y Lane (2006:6), definen el marketing
como: “un proceso social y de gestion por el cual tanto grupos como individuos
consiguen lo que necesitan y desean mediante la creacion de la oferta y el libre
intercambio de productos y servicios de valor para otros”.

Tras lo antes expuesto, se puede sefialar, para que toda organizacion pueda
lograr el éxito en los mercados actuales, es fundamental el desarrollo de estrategias de
marketing y promocion, y si son aplicadas de forma adecuada los productos y
servicios obtendran los niveles de ventas deseados, segun los objetivos propuestos
por la empresa. De alli, que el proceso de desarrollo de un plan de mercadeo se debe
primeramente, aprender y descubrir el mercado, desarrollar las capacidades
empresariales, conocer las fortalezas y debilidades, establecer objetivos claros y
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medibles en el marco de las fortalezas y las debilidades, desarrollar las estrategias y
planes que permitan alcanzar los objetivos planeados, ejecutar los planes para que las
cosas sucedan segun lo programado y por ultimo analizar los resultados y tomar
medidas correctivas necesarias.

Un plan de mercadeo, debe incluir un resumen ejecutivo del plan, luego una
revision del mercado con un andlisis de tendencias, segmentos, mercado objetivo.
Seguidamente, un andlisis de competencias, analisis de los productos y del negocio,
analisis DOFA, objetivos y metas planteadas en términos de ventas, y objetivos
mercadoldgicos, estrategias de posicionamiento, producto, precio, distribucion,
comunicacion, planes de accién y formas de implementacion, que incluyen plan de
medios, presupuestos, cronograma Yy tareas, y por Gltimo, un modelo de evaluacién
gue permita conocer el avance y los resultados de ventas.

Es por ello, que se hace necesario para dar a conocer los productos que se
comercializan por parte de la empresa en estudio, por lo tanto, esta base tedrica es de

gran importancia para lograr desarrollar la propuesta del presente estudio.

2.2.3 Estrategias de Mercado

Las estrategias de mercado buscan estudiar y especificar la situacion de una
empresa ya sea en el ambito interno como externo, de esta forma se verifica si se
estas cumple con su objetivo dentro del mercado para el cual fueron creadas y de esta
manera lograr los objetivos propuestos. Al respecto, Kotler (2010), sefiala que la
estrategia de mercado:

Comprende los principios generales a través de los cual la
direccidon espera alcanzar sus objetivos de marketing y de
negocio en un en un mercado concreto. Supone decisiones
bésicas sobre la inversion en marketing, el marketing mix y la
distribucion del gasto de marketing. (p. 74)
En este sentido, la estrategia de marketing abarca los principios basicos y
generales por medio del cual la empresa u organizacion pretende lograr sus objetivos
y de esta manera alcanzar el éxito en su negocio dentro del mercado, a través del
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andlisis de la inversion y del gasto de marketing. Las estrategias de marketing son
imprescindibles para el éxito de la gestion comercial de una empresa, porque le
generan una serie de posibilidades que propician el logro de las ventajas competitivas.
De esta forma se obtiene una cuota mas amplia de participacién en el mercado, lo que
permite enfrentar de una mejor manera a los segmentos de alta competencia. Agregan
Garcia, Hernandez y Olmo (2014), que:

Una estrategia de marketing detalla cémo se lograra un
objetivo de marketing. Mientras que los objetivos so
especificos y medibles, las estrategias son descriptivas. Las
estrategias sirven como una guia para posicionar el producto,
ademas sirven como referencia para desarrollar un marquetin
mix especifico. (p. 70)

A tales implicaciones, una estrategia de mercado expone minuciosamente la
manera en que se podra alcanzar un objetivo de marketing, ademas, de lograr que el
servicio logre ocupar una posicion competitiva dentro del mercado al cual sera
destinado. Afade Parmerlee (2016:68), quien indica que dichas estrategias: “son un
proceso que buscan responder a las necesidades para las cuales fueron creadas,
transformandolas asi en planes definitivos y concretos para acceder a las metas que se
pusieron.

En este sentido, se requiere para el presente estudio, disefar estrategias de
mercado para el incremento de ventas en la empresa LV3 C.A. en San Diego, Estado
Carabobo, con la cual se pueda promover y posicionar en la mente de los futuros
consumidores, y puedan identificar los repuestos automotrices ofertados, de manera
que se pueda dar a conocer en el mercado en el cual esta inmerso, especificamente de
empresas y poder competir frente a los distribuidores actuales.

Por lo tanto, a través de las diferentes herramientas que ofrecen las estrategias
de marketing se pueden dar a conocer los productos y servicios de una empresa e
incluso atraer un target especifico. Para que las organizaciones logren los objetivos
propuestos en sus actividades de mercadotecnia, es necesario que apliquen diferentes
técnicas y herramientas que ofrece la mezcla de promocion, debido a que parte
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importante para la diferenciacién del producto, el posicionamiento, la segmentacion
del mercado ye | manejo de marca requieren de una promocion efectiva para el logro
de los resultados. Para lo cual, ya existen estrategias que han sido enfocadas en la
mezcla de marketing para un exitoso desenvolvimiento de la empresa dentro del
mercado, entre las cuales se citan las siguientes:
Publicidad: de acuerdo a Kerin, Berkowits, Harley (2014:535), expresan
que la publicidad se describe como: “cualquier forma de comunicacién no
personal acerca de una organizacién, bien, servicio o idea, pagada por un
patrocinador identificado. El elemento de pago en esta definicion es
importante porque los espacios para el mensaje publicitario normalmente
tienen que comprarse”. En cuanto al aspecto no personal se refiere a que la
publicidad va dirigida a un gran volumen de personas y tiene que ver con los
medios masivos de informacién como lo son la radio, la prensa y la
television.
Mercado Directo: de acuerdo a Kevin et all (2014:538), sefialan que: “el
mercado directo usa la comunicaciéon directa con los consumidores para
generar una respuesta en la forma de un pedido, una solicitud de mas
informacion o una visita a un establecimiento al menudeo”. ElI empleo del
mercado directo constituye una gran ventaja debido a que puede adaptarse de
forma réapida a las inquietudes de los consumidores e ir corrigiendo posibles
fallas que puedan presentar el producto o servicio.
Marketing Interactivo o Internet: debido a los grandes avances
tecnoldgicos la comunicacion, a través de este medio, ha crecido de manera
rapida y se ha convertido en una de las herramientas de la mezcla
promocional mas efectiva. De acuerdo a Belch y Belch (2004:22), sefialan
que: “este tipo de herramienta permite el flujo bidireccional de informacion
en que los usuarios participan y modifican la forma y contenido de la

informacion que reciben en tiempo real”.
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Relaciones Publicas: segun Kerin et all (2004:537), consideran que: “es una
forma de administracién de la comunicacion que trata de influir en los
sentimientos, opiniones o creencias que tienen los clientes, posibles clientes,
accionistas, proveedores, empleados y otros publicos a cerca de una
compafiia y sus productos”, también sobre sus servicios.
Publicidad No Pagada: de acuerdo a Stanton, Etzel y Walker (2012:644),
expresan que: “es toda comunicacion acerca de una organizacion, sus
productos o politicas, a través de medios sin que esta la costee. Por lo
general, aparecen reportajes 0 anuncios sobre la empresa y sus productos”.
Promocion de Ventas: de acuerdo a Stanton et all (2012:637), sefiala que:
“son medios para estimular la demanda, disefiados para completar la
publicidad y facilitar las ventas personales”. Lo que podria definirse como
todas las actividades del mercadeo a corto plazo para despertar el interés de
los consumidores con respecto a la compra de un producto, las promociones
de ventas se realizan enfocada a los consumidores y a los intermediarios.
Promocién de Ventas enfocada a los Consumidores: estas actividades
van dirigidas a usuarios finales en hogares, empresas 0 a su propia fuerza
de ventas.
Promocion de Ventas enfocadas a los Intermediarios: dirigen sus
esfuerzos promocionales a sus vendedores o clientes candidatos en la
cadena de distribucion.
Ventas personales: de acuerdo a Stanton et all (2012:636), lo define como:
“el flujo bidireccional de comunicacion entre el comprador y un vendedor y
estan disefiadas para influir en la decision de compra de una persona o
grupo”. A traves de esta herramienta los vendedores tratar de persuadir
directamente a los compradores para la compra de un producto o servicio, ya
que, por lo general, supone comunicacion directa entre ambos.
2.2.4 Ventas
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Para Kotler (2010:17), la venta es considerada como una: “forma de acceso al
mercado que es practicada por la mayor parte de las empresas que tiene una
saturacion en su produccion y cuyo objetivo es vender lo que producen en lugar de
producir lo que el mercado desea”. Al respecto, el concepto de venta tiene un
trasfondo filos6fico que orienta la atencidn de la empresa u organizacién hacia vender
lo que produce (productos, servicios, ideas, entre otras), para ello, dirige sus esfuerzos
hacia todas las actividades que le permitan estimular a sus prospectos para que tomen
una decision favorable.

De acuerdo a Garcia (2011), expresa que:

La venta es considerada como una forma de acceso al
mercado que es practicada por la mayor parte de las empresas
que tiene una situacion en su produccion y cuyo objetivo es
vender lo que producen en lugar de producir lo que el
mercado desea. (p. 12)

En este sentido, el concepto de ventas, tiene un trasfondo filosofico que orienta
la atencion de una empresa u organizacion hacia vender lo que produce (productos,
servicios, ideas, entre otros). Para ello, dirige sus esfuerzos hacia todas las actividades
que le permitan estimular a sus prospectos para que tomen una decision favorable.
Estas bases teoricas, sustentan el presente estudio, ya que estd dirigida en el

incremento de las ventas, a través de estrategias de mercado.

La Direccion de Ventas

Se podria definir como un proceso de establecimiento de estrategias, fijacion de
objetivos, ejecucion y control de planes de ventas tendentes a la consecucion de
objetivos comerciales de la empresa, que siendo acorde con los planes de marketing,
proporcionen una posicion en el mercado que implique una gestion eficaz del
principal recurso de la empresa que son los clientes. Gestionando y liderando, para
ello, un equipo de ventas organizado, entrenado y motivado para conseguir en todo
momento la maxima capacidad de vender, tanto de la empresa, como de sus clientes.
Bajo este contexto, quienes dirigen las compafiias deben darse cuenta de que uno de
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los principales recursos de sus empresas esta precisamente en sus equipos de venta
(debido a que es €l quien gestiona los clientes), y principalmente en el talento y saber
de aquellas personas que lo conforman. Por esto, la labor de direccion de ventas se
constituye en pieza clave para el desarrollo y crecimiento de toda empresa.

La funcién del director de ventas, consiste en alcanzar resultados
extraordinarios a través de una adecuada gestion de un equipo compuesto por
personas corrientes. Esto implica, que el director de ventas deba adoptar unas
habilidades de gestion muy distintas de la que exige la mera funcion tradicional de
ventas de un vendedor, es decir, un buen director de ventas no es s6lo uno de los
mejores vendedores, a veces es justamente lo contrario, aunque, claro esta, debe ser
un buen vendedor y debe conocer bien el oficio desde dentro. La labor del director de
ventas requiere que sea llevada a cabo por alguien de dotes de liderazgo, alguien que
tenga dotes de dirigente, que sea capaz de crear un ambiente de cultura adecuado para

su equipo, que fije objetivos y que haga que su equipo le siga en la labor comercial.

Tipos de Ventas
Las ventas pueden clasificarse bajo diferentes criterios, entre ellos estan desde
el punto de vista del fabricante las siguientes:

Ventas Directas: en este tipo de ventas las empresas utilizas su propia
fuerza de ventas. Os vendedores de la empresa son faciles de contratar y
motivar. Evitan el dificil problema de encontrar intermediarios cuya fuerza
de ventas sea del todo satisfactoria. Es mas barata si se vende a clientes
importantes.
Ventas Indirectas: se utiliza a los empleados de los mediadores. Los buenos
representantes conocen el mercado y llevan buenas relaciones con clientes
importantes. A los representantes se les paga una comision y no sueldos y
gastos. En productos estacionales representan un ahorro importante.

2.3 Definicion de Términos Basicos
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Calidad del producto: capacidad de un producto para cumplir sus funciones,
durabilidad total del producto, su fiabilidad, precision, facilidad de manejo y
reparacion, asi como otros atributos.

Canal de distribucion: el conjunto de empresas o individuos que adquieren la
propiedad, o participan en su transferencia, de un bien o servicio a medida que éste
se desplaza del productor al consumidor o usuario industrial.

Competitividad: es la productividad con que se emplean los recursos de una nacion.
Consumidor: persona fisica o juridica que adquiere y/o usa los productos o los
servicios de una empresa.

Fidelizacion: consiste en lograr que los clientes se sientan satisfechos y, por lo tanto,
fieles a la empresa durante un periodo de tiempo extenso.

Mercado: conjunto de todos los clientes reales y potenciales de un producto.
Mercado Meta: conjunto bien definido de clientes cuyas necesidades proyecta
satisfacer la compafiia.

Meta: se define meta (de un afio o menos) los puntos de referencia o aspiraciones
que las organizaciones deben lograr, con el objeto de alcanzar en el futuro objetivos a
un plazo mas largo.

Plaza: la distribucion es el conjunto de acciones necesarias para hacer llegar el
producto al mercado objetivo.

Precio: cantidad de dinero que se cambia por un producto o servicio, o suma de los
valores que el consumidor intercambia por el beneficio de tener o usar el producto o
servicio.

Producto: se refiere a cualquier objeto en un mercado que cubra un deseo o
necesidad.

Satisfaccion del cliente: es la evaluacion de un servicio especifico proporcionado a

un cliente.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo, se buscd presentar los aspectos metodoldgicos que fueron
utilizados para desarrollar cada una de las fases del estudio establecidas de acuerdo a
los objetivos propuestos, que de acuerdo a que de acuerdo a Mufioz (2012:69), sefiala
que: “...la funcion de la metodologia es indicar como y por cuales medios se va a
obtener la informacion, como se van a procesar los datos y como se van a derivar las
conclusiones”, para tal fin, se presentd el tipo, disefio y nivel de la presente
investigacion, asi como las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacion que
fueron aplicados, como la poblacion y muestra que fue objeto de estudio, para lograr

el disefio de la propuesta, que le dio solucion a la problematica planteada.

3.1. Tipo y Disefio de la Investigacion.

La presente investigacion tuvo como finalidad darle una solucion viable a la
problematica existente, por tal fin, se desarroll6 metodologicamente bajo la
modalidad de un proyecto factible, es por ello, que se pretendid disefiar estrategias de
mercado para el incremento de ventas en la empresa LV3 C.A. en San Diego, Estado
Carabobo. De acuerdo a Hernandez, Fernandez, y Baptista, (2016:91), sefialan que un
proyecto factible: “es una investigacion, elaboracion y desarrollo de un modelo
operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades de
organizaciones 0 grupos”.

El mismo, se apoy0 en un estudio de campo, a tales efectos, expresa Sabino
(2015:24), que: “en los disefios de campo los datos de interés ser recogen en forma
directa de la realidad, mediante el trabajo concreto del investigador y su equipo”, ya
que este disefio de investigacion permitié no solo observar, sino recolectar los datos

directamente de la realidad que es objeto de estudio, en su ambiente natural, que



permitio descifrar y determinar los resultados de las mismas, necesarios para la
recoleccion de informacion que condujo a establecer estrategias de mercado
propuestas para el incremento de las ventas, por lo tanto, la informacién de tipo
primario fue recolectada directamente en el departamento de ventas de la empresa
LV3CA..

El estudio tuvo un apoyo documental y bibliografico, la cual segin la
Universidad Nacional Abierta (2013:58), sefiala que: “constituye un procedimiento
cientifico y sistematico de indagacion, organizacion, interpretacion y presentacion de
datos e informacion alrededor de un determinado tema, basado en una estrategia de
analisis de documentos”. Esta investigacion, utilizd la técnica documental para dar
confiablidad a sus resultados, por lo que en este estudio se hizo la revision de
diferentes textos, revistas, leyes y reglamentos enfocados en materia contable y
relacionada con el tema, para sustentar el marco teérico y metodoldgico desarrollado
en el presente estudio, que brindaron las herramientas necesarias para disefiar la
propuesta.

En tal sentido, se basa en una investigacion a nivel descriptivo, porque esta
orientada a diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa, y su
necesidad de implementar la propuesta, para poder alcanzar las metas propuestas. El
nivel descriptivo, segun Tamayo (2016:54): “comprende la descripcion, registro,
analisis e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicién de los fendmenos.
El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre una persona, grupo o
institucion, se conduce o funciona en el presente”, en definitiva permiten medir la
informacion recolectada para luego describir, analizar e interpretar sistematicamente

las caracteristicas del fendmeno estudiado, con base en la realidad de los estudiado.

3.2. Fases Metodoldgicas.

Es importante sefalar, que para la elaboracion de la presente investigacion, se
tomaron en consideracion tres (03) fases metodoldgicas, las cuales se desarrollaron en
base a los objetivos especificos planteados, detallados seguidamente:
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3.2.1 Fase |: Diagnostico de la situacion actual en cuanto a las ventas de la
empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo.

Para dar cumplimiento a la primera fase, fue necesario definir la poblacién, que
de acuerdo a Arias (2016:45), cuando habla de la poblacion se refiere a: “el conjunto
para el cual seran validas las conclusiones que se obtengan de elementos o unidades a
las cuales se refiere la investigacion”, la cual estuvo comprendida por cuatro (04)
personas que integran actualmente el departamento de ventas, ya que las mismas son
las adecuadas para suministrar la informacion de tipo primario. En cuanto a la
muestra, Hernandez, Fernandez y Baptista (2012:158), como: “una parte del universo,
que redne todas las condiciones o caracteristicas de la poblacion, de manera que sea
lo mas pequefia posible, pero sin perder exactitud”, esta estuvo representada por la
totalidad de la poblacién, debido a que es pequefia y finita, por lo tanto, se aplicé un
muestreo de tipo censal.

Por su parte, la técnica de recoleccion de informacidn aplicada, fue la encuesta,
Arias (2016:96), la define: “como una técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacién con un
tema en particular”, la cual estuvo apoyada en un cuestionario como instrumento, que
segun Tamayo (2016:122): “es un instrumento de investigacion que se aplica a un
grupo de individuos, con la finalidad de obtener informaciones internas y colectivas
que sirvan de base a la investigacion, ajustandose asi, a una disciplina en particular”,
el cual estuvo contenido de diez (10) preguntas dicotémicas, con alternativas Unicas
de respuestas si-no.

Con los resultados obtenidos, se aplico la técnica de la estadistica descriptiva,
de la cual Hurtado y Toro (2007:517), expresan que: “permite al investigador
agrupar, organizar, analizar e interpretar los resultados”, por lo tanto se utilizaron
cuadros de distribucion de frecuencia, y la distribucion de porcentajes, ademas para
representar graficamente los datos se utilizo el grafico circular, a tales efectos, la
informacién fue analizada e interpretada para desarrollar las siguientes fases
metodoldgicas y el establecimiento de las conclusiones a las que llegaron las autoras.
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3.2.2 Fase Il: Identificacion de los factores internos y externos que inciden
en las ventas por medio de una matriz DOFA en la empresa LV3 C.A.

Para el logro de este objetivo, se debid considerar la informacién recogida y
analizada, es decir, los datos obtenidos a través de la aplicacion de la encuesta, de
igual forma se tomo en cuenta la situacion actual de la empresa estudiada en el
analisis DOFA, apoyada del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio)
y el PCI (Perfil de Capacidades Internas). Posteriormente, se procedio a definir las
estrategias de mercado que permitieron darle una solucién al problema planteado, que
fueron obtenidas al realizar el cruce de los factores internos y externos mediante la
matriz DOFA.

3.2.3 Fase IlI: Disefio de estrategias de mercado para el incremento de
ventas de la empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo.

En esta fase se procedio, luego de procesar los resultados de la investigacion, a
disefiar las estrategias de mercado para el incremento de ventas de la empresa LV3
C.A. en San Diego Estado Carabobo, con la finalidad de lograr alcanzar cautivar a los
clientes potenciales, generarles la necesidad de adquirir sus productos, y lograr la
fidelidad de los mismos, para que sea la empresa considerada como primera opcion al
momento de requerir los repuestos automotrices que necesitan para sus vehiculos y
que pueda ser escogido con confianza, entre los productos de sus competidores.

Para ello, se present6 la propuesta bajo la siguiente estructura:

Presentacion de la Propuesta.
Obijetivos de la Propuesta.

Justificacion de la Propuesta.
Factibilidad de la Propuesta.

Desarrollo de la Propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Anélisis de los Resultados

En el presente capitulo se presentan el anélisis de los resultados obtenidos de la
técnica la encuesta aplicada a la muestra seleccionada de la empresa LV3 C.A,, el
cual permitié obtener informacion de tipo primario para poder realizar un diagnostico
de la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa LV3 C.A. De acuerdo a
Colombo, delgado y Orfila (2013:45), afirman que el analisis e interpretacion de los
datos: “corresponden a la Gltima fase del proceso de investigacion, y en el mismo se
explana todo conjunto de argumentos tendentes a dilucidar aspectos inherentes al
alcance de cada uno de los objetivos propuestos por el sujeto examinador”.

Por lo tanto, esta informacion permitid, ademas del diagnostico, identificar las
debilidades existentes y exponerlas en una matriz DOFA, que junto al Perfil de
Capacidades Internas (PCI), y al Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio
(POAM) permitiran extraer las fortalezas y factores externos que intervienen en las
ventas, y poder disefiar mediante el cruce entre ellos, las estrategias que daran cuerpo

a la propuesta para darle solucidn al problema planteado en el presente estudio.

Fase I: Diagndstico de la situacion actual en cuanto a las ventas de la
empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo.

En esta primera fase para logar el diagndstico de la situacion actual en cuanto a
las ventas de la empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo, para ello se aplic6
la técnica la encuesta apoyada de un cuestionario comprendido de diez (10) preguntas
dicotdmicas, aplicado a una muestra representativa de cuatro (04) vendedores, y
cuyos resultados fueron tabulados, graficados, analizados e interpretados, como

sigue:



ftem 1.- ¢Considera usted que los clientes de la empresa LV3 C.A. estan
satisfechos con los servicios?

Tabla 1.- Satisfaccion del cliente
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

=Sl
mNO

Graéfico 1.- Satisfaccion del cliente
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Analisis

Ante esta interrogante, se puede observar que el cien por ciento (100%) de los
encuetados respondid afirmativamente, considerando que los clientes de la empresa
LV3 C.A. estan satisfechos con los servicios que esta presta, lo cual es una fortaleza

ya que la satisfaccion del cliente, genera confianza y promueve la fidelidad con la

organizacion.
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ftem 2.- ;Considera usted que el nivel de ventas actual es suficiente para cubrir los

gastos operativos de la empresa LV3 C.A.?

Tabla 2. Suficiencia del nivel de ventas actual.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Sl 1 25%
NO 3 75%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

m Sl
ENO

7

Grafico 2.- Suficiencia del nivel de ventas actual
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Anélisis

Se puede observar en el presente grafico que el setenta y cinco por ciento (75%)
de los encuestados expresa que el nivel de ventas actual no es suficiente para cubrir
los gastos operativos de la empresa LV3 C.A., por su parte el veinticinco por ciento
(25%) restante expresa lo contrario. Las ventas deben ser suficientes en cada periodo
para poder cubrir los costos de los productos y generar una utilidad bruta que pueda
ser suficiente para pagar los gastos operativos y los gastos de financiamiento que
genere la empresa.
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ftem 3.- ¢Cree usted que es necesario incrementar el nivel de ventas de la empresa
LV3C.A?

Tabla 3.- Necesidad de incrementar el nivel de ventas
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

=Sl
mNO

Gréfico 3.- Necesidad de incrementar el nivel de ventas
Fuente: Pernia 'y Pinto (2019)
Anélisis
En el presente grafico se observa que el cien por ciento (100%) de los
encuestados respondié afirmativamente, ya que consideran que €S necesario
incrementar el nivel de ventas de la empresa LV3 C.A. Un aumento de las ventas,
implican la necesidad de incrementa los esfuerzos para captar nuevos clientes, asi
como motivar a que los clientes actuales requieran un mayor volumen de pedidos a
los que realizan frecuentemente, por lo tanto, se requiere crear la necesidad de

adquisicion de los productos ofrecidos.
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ftem 4.- ;Sabe usted si ha disminuido la afluencia de sus clientes en el Gltimo

trimestre?

Tabla 4. Disminucion de la afluencia de clientes.
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

Si 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

m Sl
mNO

Gréfico 4. Disminucién de la afluencia de clientes.
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico que el setenta 'y
cinco (75%) de los encuestados respondid afirmativamente, por su parte, el
veinticinco por ciento (25%) restante, expresa que no ha disminuido la afluencia de
sus clientes en el ultimo trimestre. La disminucién de pedidos por parte de los
clientes, genera que no se logren los niveles de ventas presupuestados requeridos para
garantizar la operatividad de la organizacion. En este sentido, se debe evaluar cuéles
pueden ser las posibles causas que puedan generar una disminucién de la frecuencia
de requisicion de repuestos por parte de los clientes actuales, y determinar si tales

clientes son de compras recurrentes o esporadicos.
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ftem 5.- ¢Estaria usted dispuesto a participar en la implementacion de estrategias de
marketing para incrementar las ventas de la empresa LV3 C.A.?

1. Tabla 5.- Disposicién de participacion del trabajador.
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

@Sl
mNO

Grafico 5.- Necesidad de incrementar el nivel de ventas
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Andlisis

Se observa, en el presente grafico, que ante esta interrogante, el cien por ciento
(100%) de los encuestados respondié positivamente, ya que consideran estar
dispuestos a participar en la implementacion de estrategias de marketing para
incrementar las ventas de la empresa LV3 C.A. Esto evidencia una factibilidad
operativa de la propuesta, lo que evidencia una disposicion del personal en participar
en la solucion la problematica actual, minimizando los riesgos de resistencia al

cambio.
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ftem 6.- ¢Considera usted que es necesaria una capacitacion para el personal de

ventas dirigida a la mejora de la atencion del cliente?

Tabla 6. Necesidad de capacitacion para el personal de ventas
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

m Sl
mNO

Grafico 6. Necesidad de capacitacion para el personal de ventas
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Analisis

En el presente grafico, se puede observar, que el cien por ciento (100%) de los
encuestados respondié afirmativamente, debido a que considera que es necesaria una
capacitacion para el personal de ventas dirigida a la mejora de la atencion del cliente.
La capacitacion es una herramienta gerencial muy importante, en especial para el
personal que tiene contacto directo con el cliente, por lo tanto, debe tener un
conocimiento sélido sobre los repuestos que la empresa ofrece, la calidad, las marcas
y sobre los modelos, de manera que le pueda brindar informacién al cliente sobre las
caracteristicas del producto, y pueda confiar en que se le ofrecen productos confiables

y gue su inversion esta garantizada.
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ftem 7.- ;Cree usted que la empresa cuenta con los recursos necesarios para cubrir la

demanda que se pueda generar por el incremento de las ventas?

Tabla 7.Capacidad de los recursos para cubrir demanda
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

@Sl
mNO

Grafico 7.Capacidad de los recursos para cubrir demanda
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Andlisis

Ante esta interrogante, el cien por ciento (100%) de los encuestados, expresa
que cree que la empresa cuenta con los recursos necesarios para cubrir la demanda
que se pueda generar por el incremento de las ventas. El contar con los inventarios y
la ingenieria necesaria para poder satisfacer las demandas de las ventas actuales y de
un incremento del volumen de pedidos, es de gran importancia para poder dirigir los
esfuerzos a la implementacion de nuevas estrategias para poder incrementar los

niveles actuales, de lo contrario todos los esfuerzos serian en vano.
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ftem 8.- ;Sabe usted si la empresa cuenta con el personal de ventas necesario para

poder atender a los clientes producto del incremento de las ventas?

Tabla 8. Suficiencia del Personal de ventas
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | PORCENTAJES

Si 2 50%
NO 2 50%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

m Sl
mNO

Grafico 8. Suficiencia del Personal de ventas
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Anélisis

En el presente gréafico, se puede observar que el cincuenta por ciento (50%) de
los encuestados expresa que la empresa cuenta con el personal de ventas necesario
para poder atender a los clientes producto del incremento de las ventas, sin embargo,
el cincuenta por ciento (50%) restante sefiala lo contrario. Es necesario que la
empresa pueda contar con la cantidad de vendedores que pueda realizar las visitas a
los clientes, para poder promover los productos, y tomar los pedidos de manera
regular para poder generar una facturacion constante de las ventas y alcanzar los
niveles deseados, asimismo, debe considerar si es necesario ingresar mayor cantidad

de personal al area de ventas, y determinar los costos-beneficios de tal inversion.
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ftem 9.- ;Tiene usted conocimiento si actualmente se aplican estrategias de

marketing para captar nuevos clientes?

Tabla 9. Aplicacion actual de estrategias de marketing
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS PORCENTAJES

Si 3 75%
NO 1 25%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

m Sl
mNO

Grafico 9. Aplicacion actual de estrategias de marketing
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Anélisis

Se puede observar, que ante esta interrogante, de acuerdo al presente grafico, el
setenta y cinco por ciento (75%) de los encuestados, sefiala que tiene conocimiento
que actualmente se aplican estrategias de marketing para captar nuevos clientes, por
su parte el veinticinco por ciento (25%) restante expresa que no se aplican o no tienen
conocimiento de ello. Cabe sefialar que la aplicacion de estrategias para incrementar
las ventas debe ser difundido a todo el personal para que exista una unificacion de
criterios sobre los procesos de marketing actuales, y poder garantizar que se cumplan
los objetivos y metas trazados, por lo tanto, la difusion y comunicacién son de gran
importancia para este fin.
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item 10.- ¢Considera usted que es necesario implementar estrategias de marketing
para incrementar las ventas de la empresa LV3 C.?

Tabla 10. Necesidad de Implementar Estrategias de marketing
ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS PORCENTAJES

Si 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

@Sl
mNO

Grafico 10. Necesidad de Implementar Estrategias de marketing
Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Andlisis

En el presente grafico, se puede observar, que el cien por ciento (100%) de los
encuestados considera que, es necesario implementar estrategias de marketing para
incrementar las ventas de la empresa LV3 C.A., esto brinda una factibilidad a la

propuesta, ya que sustenta el desarrollo de la presente investigacion para poder

brindar una solucién viable a la problemaética planteada.
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Fase I1: Identificacion de los factores internos y externos que inciden en las
ventas por medio de una matriz DOFA en la empresa LV3 C.A.

De acuerdo a los resultados obtenidos, a continuacion se presenta el estudio del
POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) y el PCl (Perfil de
Capacidades Internas), que tiene la empresa para identificar los factores internos y
externos que inciden en las ventas, los cuales fueron expuestos en una matriz DOFA,
cuyo cruce brindaron las estrategias presentadas para el disefio de la propuesta que le
daran solucion al problema planteado, y fueron desarrolladas en el siguiente capitulo,
para alcanzar los objetivos planteados.

Cuadro 1. Diagnostico Externo (POAM)

CALIFICACION e lalLleElalllElA
FACTORES LN P A FA R
o) o) o)
Econ6micos
Estabilidad de politica cambiaria X X
Estabilidad de politica monetaria X X
Creacion de nuevos impuestos X X
Inflacion X X
Politica laboral X X
Politicos
Politica del pais X X
Descoordinacion  entre  los  frentes
politicos X X
Falta de credibilidad en instituciones del estado X X
Sociales
Responsabilidad comunitaria X X
indice delictivo X X
indice de desempleo X X
Politica salarial X X
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Tecnoldgicos
Telecomunicaciones X X
Automatizacion de procesos en el uso del tiempo X X X
Facilidad de acceso a nuevas tecnologias X X X
Infraestructura X X X
Resistencia a cambios tecnoldgicos X X
Competitivos
Alianzas estratégicas X X
Rotacion de talento humano X X
Nuevos competidores X X
Geograficos
Vias de acceso terrestre X X X
Ubicacion de establecimientos X X X

Fuente: Perniay Pinto (2019).

Anélisis:

Al visualizar el cuadro del POAM, se puede determinar que la empresa LV3
C.A., en cuanto a los factores politicos y econdmicos, se enfrenta a grandes
amenazas, debido a que las decisiones actuales de la politica imperante, afecta el
desarrollo de las actividades econdmicas generan una incertidumbre y esto conlleva a
que las reposiciones de los productos se realicen con mercancia importada, ya que la
produccion nacional de repuestos para vehiculos es casi nula. Ademas, afecta el poder
adquisitivo de los clientes, los cuales no adquieren mas que las cantidades necesarias
al momento de realizar las reparaciones a los vehiculos, y no mantienen stock para
repuestos, sino los compran al momento de generarse el servicio prestado a sus
clientes.

En relacion, a los riesgos socio-economicos, se consideran que su impacto es
muy significativo, ya que es alto, en la empresa en estudio, debido a que las
consecuencias de la economia inflacionaria desvalora el poder adquisitivo de manera
acelerada en cuanto a la moneda nacional, generando un incremento de los costos de

manera excesiva, y que a su vez impacta al momento de realizar las reposiciones, por
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lo tanto el mercado ha venido realizando intercambios por monedas extranjeras tales
como el US ddlar y el peso colombiano, entre las mas comunes.

Por otro lado, los riesgos de seguridad, politicos, que afectan negativamente en
los costos, lo que conlleva a mantener inventarios controlados para evitar pérdidas
por hurto, robo o fraude entre los empleados de la empresa, en confabulacién con los
clientes, lo que afecta financieramente a la empresa. Sin embargo, aunque no son
productos de primera necesidad, son necesarios para reparar los vehiculos que el
cliente necesita para el traslado a sus areas de trabajo, a sus familiares, entre otros, ya
que en la actualidad, el uso de servicios de taxi es muy costoso, y el de traslado en
unidades de servicios populares es riesgoso, por la inseguridad.

En cuanto a los factores geograficos, estos son favorables debido a que se puede
efectuar una efectiva distribucion desde el Estado Carabobo hacia todas las zonas del
pais, y el lugar donde se encuentran los almacenes tienen facil acceso a la principal
autopista del centro del pais. Sin embargo, el incremento continuo de los fletes por
parte de los proveedores del servicio, inciden en los costos de distribucion de la
empresa, que afectan la utilidad neta esperada por los accionistas, a pesar de que su
distribucion se efectue en el mismo estado, asi como los controles de los efectivos de
la guardia nacional, cuando los productos son traidos desde paises vecinos como
Colombia y Brasil.

Por otro lado con las nuevas normativas de la ley del Trabajo, y los incrementos
continuos que establece el ejecutivo influye negativamente en las estructuras de
costos, generando mayores costos, y por ende, mayores alzas de los precios para
poder obtener la rentabilidad esperada para los inversionistas, asi como cubrir los
gastos operativos y las compras realizadas, ademas, de tener que luchar con los
precios de la competencia, para poder captar al cliente potencial y no perder las
ventas, de manera gque se pueda alcanzar los niveles presupuestados.

Finalmente, se puede sefialar, que las nuevas tecnologias, tales como las redes
sociales, las paginas web, las imprentas, las publicidades audio-visuales, entre otros,

permiten poder difundir de manera efectiva los productos que ofrece la empresa, de
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manera que se pueden implementar técnicas de publicidad y propaganda para dar a

conocer los productos de repuestos automotrices que ofrece la empresa LV3 C.A.

Cuadro 2. Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) (RESUMEN)

PO B A B A B
E E E
CALIFICACION L D A L b A L 5 A
FACTORES Y B D D T
o o o o} 0 0
o) o o
1. Econdmicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnologicos. X X
5. Geogréficos. X X X

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Analisis

Se puede observar que en el cuadro de Perfil de Oportunidades y Amenazas
(POAM), los resultados obtenidos, para poder evaluar y determinar que la empresa en
LV 3 C.A,, estd confrontando grandes retos por los efectos de los factores externos
politicos y econdémicos como lo son, el control cambiario el cual se mantiene desde
hace mucho tiempo, y que la adquisicion de moneda extranjera a través de
licitaciones en el Banco Central de Venezuela es casi nula, ademas, las politicas del
estado de incrementar el cambio de Bolivares por Doélares americanos casi al nivel
del mercado paralelo para combatir este tipo de negociaciones es totalmente ineficaz,
porgue ademas, se sigue sin tener acceso a los mismos a través de este organismo.

Por su parte, la inflacion cabalgante cada vez més insostenible hace efecto al
querer reponer los inventarios, no solo porque se requiera de mas bolivares por

ddlares, sino que también los mercados realizan incrementos en los costos de los
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productos por falta de efectivas politicas de control de costos y precios, lo que incide
directamente en la utilidad esperada, y en cubrir los gastos operativos que genera la
organizacion. Asimismo, la inflacion afecta el poder adquisitivo del cliente, para
poder comprar los repuestos que la empresa ofrece para reparar los vehiculos de sus
clientes.

Por otro lado, se cuenta con tecnologia, para poder utilizar la publicidad
mediante medios electronicos, internet, paginas web, Facebook, twitter, instagram,
entre otros, asi como el uso de medios audio-visuales, como vallas electrénicas que se
encuentran en el Municipio San Diego, emisoras de radio, medios impresos, como
diarios, revistas de emision mensual, de empresas del mismo ramo, ubicadas en el
Municipio en comento, que permiten ser posibles alternativas, para el disefio de las
estrategias de marketing que se desarrollaron en el presente estudio como propuesta

para dar solucién al problema planteado.

Cuadro 3.- Diagndstico Interno del PCI — Capacidad Directiva

[“Foraesa | Desiicaat | inpacs |
M| B M M

CALIFICACION A A B A B
L E/A L E A L E A
CAPACIDAD DIRECTIVA S - I 1D I IO I B
0 0 0
1. Imagen corporativa X X
2. Uso de planes estratégicos X X
3. Velocidad de respuesta a condiciones
Cambiantes X X
4.Fle>§ibili_dad de la  estructura X X
organizacional
5. Comunicacion y control gerencial X X
6.O0rientacion empresarial X X
7. Agresi_vidad para enfrentar a la X X
competencia
8. Sistema de toma de decisiones X X
9. Evaluacion de gestion. X X

Fuente: Pernia y Pinto (2019).
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Anélisis

Se observa en el PCI (Perfil de Capacidades Internas), de acuerdo a los
resultados obtenidos, que tiene fortaleza en cuanto la capacidad directiva, en relacién
a la imagen corporativa, en su percepcién tanto por sus empleados como por sus
clientes, observandose ademas, el fortalecimiento en cuanto a la toma de decisiones y
respuesta en cuanto a enfrentar a la competencia, y necesita un reforzamiento en
cuanto a la velocidad de respuesta, flexibilidad de la organizacién, comunicacién y
orientacion empresarial, asi como la evaluacion de gestion, y dentro de las
debilidades encontradas esté la falta de uso de planes estratégico, para poder enfrentar
posibles contingencias que se puedan presentar.

Tales fortaleces permiten, que la empresa sea capaz de adaptarse a cambios que
puedan ser implementados para poder mejorar los procesos de promocién de sus
productos, y poder cubrir el incremento de las ventas, sin afectar la estructura actual,
sin embargo, por ser flexible, podria estar abierta a la necesidad de incorporar nuevo
personal para el area de ventas y su respectiva capacitacion. Por lo tanto, podria
generarse la aceptacion e implementacion las estrategias propuestas para optimizar
las ventas, conservando los clientes actuales y promoviendo sus productos para captar
nuevos clientes, todo ello permitird brindar un valor agregado a la organizacion,
impulsar su posicionamiento, cubrir sus costos y gastos operativos, y generar la

rentabilidad esperada por los accionistas, garantizando su permanencia en el tiempo.

Cuadro 4. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano

Fortaleza | _Debilidad | impacto |
M

CALIFICACION

[AMm][B]| A B | A M |B
L{E[A|[L|E| A |L| E|A
T|(plJ|T|D| J |T| D |J
CAPACIDAD DEL TALENTO olilaloli!l o lo | o
HUMANO o o o
1. Nivel Académico X X
2. Estabilidad X X
3. Sentido de Pertenencia X X
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4. Experiencia técnica X X
5. Nivel de remuneracion X X
6. indice de desempefio X X
7. Motivacion X X
8. Reclutamiento de Personal X X X

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Anélisis

En relacion a la capacidad del talento humano, en especial el personal del area
de ventas, quienes son los que realizan el contacto directo con los clientes, en donde
su preparacion académica es de gran importancia, sobre todo en cuanto al
conocimiento de los repuestos y los diferentes tipos, sus caracteristicas y calidad, es
necesario, que ademas, el personal tenga los conocimientos basicos para introducir el
producto al mercado y ofrecerlos a los clientes, por lo tanto deben poseer una alta
experiencia tactica, como se pudo observar el perfil de la empresa, asi como el alto
desempefio que el personal ha reflejado.

Es por ello, que la empresa LV3 al cuenta con este tipo de personal el cual es
una gran fortaleza para la organizacion y le brinda valor agregado a la misma, se debe
tener cuidado con los resultados obtenidos del nivel de remuneracion y motivacion,
ya que son dos factores que inciden en la emigracion del personal de la empresa,
buscando mejoras salariales y otros factores motivacionales como el reconocimiento,
el ambiente de trabajo, las relaciones laborales, entre otros.

Sin embargo, se debe ofrecer incentivos econdémicos indicando que al mejorar o
incrementar el volumen de ventas no solo traera mejoras a la organizacion, sino que
también incrementaran sus ingreso para brindar mejor calidad de vida, tanto para él,
como a los suyos, ademas de contar con una estabilidad laboral que le permita poder
cumplir sus metas personales, y planificarlas en el tiempo, considerando una ventaja
de ganar-ganar, ademas de influir que a medida que se logren los objetivos
organizacionales se podran alcanzar los objetivos personal, asi como incentivarlo a

involucrarse en el aporte de nuevas ideas que puedan beneficiar a ambos.
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Cuadro 5. Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad Competitiva

| Fortalera | Debitidad | _impacto_|
M| B M M

CALIFICACION T sl A Tl B ATl v TE

A B A B
L E A L E A L E A
T|(D|[J|T|D| 3 |T| D |3
CAPACIDAD COMPETITIVA olilolol; o | o | :
o o 0
1.Fuerza de Ventas, Calidad,
L. X X
Exclusividad
2. Calidad de productos y repuestos
. X X
automotrices.
3. Precios razonables y competitivos X X
4. Resistencia al cambio X X
5. Apertura a estrategias de crecimiento, X X
expansién, promocion y actualizacion.

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Anélisis

Se puede observar, que de acuerdo al Perfil de Capacidades Internas en relacion
a la capacidad competitiva, se observa, una fortaleza significativa en la fuerza de
ventas, calidad y exclusividad, lo que le brinda una ventaja competitiva ante sus
competidos distribuidores de repuestos, asi como la calidad de los productos, la
razonabilidad de los precios de manera que puedan ser adquiridos por los clientes, sin
mucha dificultada, a pesar de la escasez de los mismos, que generan una reaccion de
la oferta y la demanda, ya que por la baja oferta y la alta demanda generara un
incremento de los costos aunado a la baja o nula produccion nacional, y que la
mayoria son importados.

No se observan debilidades que perjudiquen su capacidad de competencia, y de
poder incrementar el volumen de venta, a través de las estrategias propuestas.
Asimismo, tiene apertura a nuevas técnicas promocionales y de publicidad, que
permitan poder implementar estrategias de marketing para incrementar las ventas en
el mercado meta, es decir, en el Municipio San Diego, asi como su distribucion a
nivel nacional, que le dé valor agregado a los productos que ofrece, y le brinde

seguridad a los clientes al invertir en la empresa.



Cuadro 6. Diagndstico Interno del PCI — Capacidad Tecnoldgica

| Foriaieza | peviigad |_impacto |
M| B M

CALIFICACION 'A/M/B A M B Al M B
L E A L E A L E A
T|D|J|T|D| J |T| D |3
CAPACIDAD TECNOLOGIca |2 & ¢ ¢ b ¢ ° [ ©
1. Capacidad de innovacion X X
2. Valor agregado a los productos y
- X X
repuestos automotrices.
3. Habilidad Técnica X X
4. Nivel tecnoldgico X X
5. Nivel de coordinacion e integracion X X
con otras areas

Fuente: Perniay Pinto (2019).

Analisis

Se puede observar con los resultados obtenidos, sobre la capacidad tecnoldgica,
que la empresa cuenta con productos de primera, y de vehiculos de modelos
actualizados, ademas cuenta con sistemas administrativos para llevar un registro y
control de sus inventarios, asi como para determinar las existencias reales para
proyectar sus ventas, satisfacer la demanda, o realizar las reposiciones a tiempo para
mantener los niveles de inventarios Optimos, y garantizar la operatividad de la
organizacion.

Asimismo, cuenta con equipos electronicos para mantener al personal de ventas
informados sobre las existencias reales con que cuentan, mediante la notificacion
constante de los saldos reales de los inventarios, para que no se generen errores de
tomar pedidos o facturar sobre inventarios cuyas existencias estan en cero, 0 no se
cuente con las cantidades solicitadas, ya que esto afectaria el poder concretar las
ventas.

Por su parte, cuenta con internet y banca electrénica para poder verificar el pre-
pago del pedido, y poder facturar el producto sin temor al cliente. De que sea
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devuelto el cheque de pago o la transferencia, ademas existen puntos de venta donde
también pueden efectuar el pago a través de tarjetas de débito, garantizando y
agilizando y minimizando los engorrosos procesos de cobranza, ya que este tipo de
mercancia requiere de su pre-pago, tanto para evitar fraudes por parte del cliente por
el alto costo los productos, asi como poder contar con la liquidez necesaria para
realizar las compras, que hoy dia tienen a ser también de contado o pre-pago, por

parte del proveedor.

Cuadro 7. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

| Foriais | peviigad | impacto |
M A M| B |A M|B

CALIFICACION

E
D
|
(0]

O«>»w
O«X>
o-r
O«X>

A
L
CAPACIDAD FINANCIERA g

O-—0Om
o4Hr
O—0Om

X

1. Acceso al capital cuando lo requiera X

2. Factibilidad para salir del mercado X X

3. Capacidad para satisfacer la demanda X

4. Rentabilidad y retorno de la inversion X

5. Liquidez y disponibilidad de fondos internos | X

6. Elasticidad de la demanda con respecto a los
precios

X | XXX

7. Habilidad para competir con precios X X

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Anélisis

En cuanto a la capacidad financiera que presenta la empresa LV3 C.A., se
puede observar que la empresa se encuentra en una situacion favorable por ser una
empresa solida en el pais y cuenta con un capital suficiente para realizar inversiones
en la organizacion, cubrir gastos de publicidad y propaganda, por medios impresos,
audiovisuales y digitales, a través de las redes sociales, para la implementacion de
técnicas de marketing que permitan optimizar el proceso de ventas de sus productos
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de repuestos automotrices, que pudieran darle la factibilidad de desarrollar la

propuesta de la presente investigacion.

Cuadro 8.- Categorias del PCI (Perfil de Capacidades Internas)

= = ————
M

CALIFICACION N N
LOE AL B a1l B
CAPACIDAD = |I3 5 = |I3 g = |I3 ]
o| 5| 0© 0 5 0 0 5 0
1. Directiva. X X
2. Cap. Talento H. X X
3. Competitiva. X X
4. Tecnoldgica. X X
5. Financiera. X X

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Anélisis

Al observar el cuadro de Categorias del PCl se puede determinar que la
Empresa LV3 C.A., posee fortalezas de alto impacto y no se observan debilidades
latentes, que perjudiquen su perfil de capacidad interna, lo cual es un factor muy
importante que va a ser de gran ayuda para alcanzar futuros objetivos propuestos por
la empresa, por lo tanto, se encuentra en su momento éptimo para poder implementar
las estrategias de marketing a ser propuestas, para mejorar sus procesos de venta y
alcanzar un incremento de las mismas que le brinden una mayor solidez financiera

para cubrir sus gastos operativos y reponer sus inventarios.

A continuacién, se presenta la Matriz DOFA, en la cual se exponen los
resultados obtenidos a través de las técnicas de recoleccion de informacién y el
analisis interno y externo realizados a través del PCI (Perfil de Capacidades Internas)
y el POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio), expuestos como sigue:
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Cuadro 9.- Matriz DOFA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1.- Cuentan con variedad de repuestos y
autopartes automotrices de calidad que se ha
mantenido por muchos afios en el mercado.

F2.- Cuenta con una gran cartera de clientes en
otros municipios.

F3.- Parte de los consumidores del Municipio
San Diego, conoce el producto.

F4.- Cuentan con stocks suficientes para cubrir el
mercado meta.

F5.- Disposicion de la empresa para invertir en
promociones y publicidad para incrementar las
ventas de sus productos.

D1.- No cuentan con herramientas publicitarias
en el municipio san Diego.

D2.- El nivel de ventas no esta siendo suficiente
para cubrir sus gastos operativos y reponer sus
inventarios.

D3.- Niveles de inventarios bajos por lo costoso
de sus reposiciones.

D4.- No se cuenta con una pagina web ni medios
electrénicos para dar a conocer los productos de
la empresa.

D5.- No cuentan con el personal de ventas
necesario para cubrir un incremento del volumen
de ventas.

D6.- El personal requiere de capacitacion dirigida
al a mejora de la atencion del cliente.

D7.- Falta de unificacién de criterios y difusion
al personal de las estrategias de marketing
actuales.

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

OL1.- Existencia de medios publicitarios mediante
redes sociales.

02.- Paginas web con costos moderados.

03.- Las redes sociales son el medio de mayor
accesibilidad de los clientes potenciales.

04.- Zona de facil distribucién y con numerosos
clientes que cuentan con vehiculos propios que
requieren mantenimiento y reparacién de los
mismos.

0O5.- Competidores con niveles de inventarios
escasos y de modelos especificos.

06.- Instituciones de capacitacion y mejora
profesional

Al.- Economia hiperinflacionaria  genera
disminucion del poder adquisitivo de los clientes
de manera acelerada.

A2.- Competidores de mayor trayectoria en el
mercado y con inventarios mas surtidos.

A3.- Los clientes solo piden cantidades
necesarias de acuerdo al mantenimiento de los
vehiculos de sus clientes.

A4.- Control cambiario, y alza del precio del
dolar dicom genera que el mercado paralelo
incremente de manera descontrolada.

Ab.- Riesgo de reposiciones de inventarios por la
baja produccion nacional.

A6.- Requerimiento de monedas extranjeras para
la reposicién de inventarios.

AT7.- Restricciones de retiros bancarios de
moneda nacional en efectivo.

A8.- Disminucion de la afluencia de los clientes
en el dltimo trimestre.

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Una vez identificados los factores internos y externos que inciden en las ventas
por medio de una matriz DOFA en la empresa LV3 C.A., sobre los repuestos y

autopartes que distribuye la empresa en comento, se realizd el cruce de factores
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internos y externos para obtener las estrategias que le dardn solucion a la
problematica planteada, y que seran desarrolladas en la siguiente fase, que consistira

en el desarrollo de la propuesta, y que seran seleccionadas de acuerdo a un analisis de

factibilidad, y considerando el factor costo-beneficio, expuesta a continuacion:
Cuadro 10.- Anélisis DOFA

Estrategia FO

Estrategia DO

F50104.- Disefiar estrategias de mercado para el
incremento de ventas de la empresa LV3 C.A. en
San Diego, Estado Carabobo

D103.- Emitir y repartir volantes en los talleres
mecanicos y centros comerciales del municipio.

D202.- Abrir una pagina web para dar a conocer
los repuestos y autopartes que distribuye la
empresa.

D606.- Capacitacién del personal dirigida a la
mejora de la atencidn al cliente.

Estrategia FA Estrategia DA

F3Al.- Diseflar estrategias de publicidad | D3A1A2A3AS8.- Colocar pendones con la marca

audiovisuales. en los establecimientos de los clientes
potenciales.

F3F4A5.- Usar medios digitales como

herramientas de publicidad. D3A5A6A7.- Establecer niveles de inventarios y
dar a conocer a los vendedores por medios

electronicos para la planificacion de las ventas.

Fuente: Pernia y Pinto (2019).

Fase I11: Disefio de estrategias de mercado para el incremento de ventas de
la empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo.

En esta fase se procedio, luego de procesar los resultados de la investigacion, a
disefiar las estrategias de mercado para el incremento de ventas de la empresa LV3
C.A. en San Diego Estado Carabobo, con la finalidad de lograr alcanzar cautivar a los
clientes potenciales, generarles la necesidad de adquirir sus productos, y lograr la
fidelidad de los mismos, para que sea la empresa considerada como primera opcion al
momento de requerir los repuestos automotrices que necesitan para sus vehiculos y

que pueda ser escogido con confianza, entre los productos de sus competidores.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

Las empresas venezolanas, hoy dia se encuentran enfrentando retos cada vez
mayores para poder mantenerse en el mercado en el cual se encuentran inmersas,
tales como la economia inestable a nivel hiperinflacionario, los cambios tecnologicos,
las politicas de estado, los efectos socio-econémicos del entorno, la globalizacion y
los fuertes competidores, por lo tanto, deben buscar herramientas que le permitan
mantenerse en el tiempo, para seguir brindando productos y servicios de calidad, asi
como posicionarse en el mercado meta.

En este sentido, la presente propuesta tiene como objetivo estrategias de
mercado para el incremento de ventas de la empresa LVV3 C.A. en San Diego Estado
Carabobo, con la finalidad de poder lograr generar la liquidez financiera que
garantice su operatividad y cubrir las reposiciones de inventarios, de manera que se
pueda contar con los niveles necesarios para cubrir la demanda. Por tal motivo, se
realizd un diagndstico de la situacion real que presenta la empresa, cuyos resultados
permitieron detectar un conjunto de debilidades que ha venido presentando la
empresa en cuanto a los niveles de ventas, entre las cuales se destacan que se a
generado una disminucion de la afluencia de clientes, por su parte, el nivel de ventas
actual no es suficiente para cubrir sus gastos operativos y reponer sus inventarios, por
lo tanto, existe la necesidad de incrementar el nivel de ventas, asimismo, no cuentan
con el personal de ventas necesario para cubrir un mayor nivel de ventas y atender un
mayor numero de clientes, por otro lado, existe un requerimiento por parte del
personal de ventas de capacitacidn en cuanto a atencion al cliente.

En este sentido, se requiere disefar estrategias de marketing para lograr captar

la atencion de nuevos clientes y rescatar los clientes ya habituales que han dejado de



adquirir nuestros productos en los ultimos meses, para poder incrementar los niveles
de ventas esperados que brinden una mayor solidez a la liquidez financiera de la
organizacion y lograr los objetivos y metas esperados por parte de la empresa en

comento.

5.2 Objetivos de la Propuesta
5.2.1 Objetivo General
Disefio de estrategias de mercado para el incremento de ventas de la empresa
LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo.

5.2.2 Objetivos Especificos
Plantear estrategias de publicidad masiva en el Municipio San Diego a través
de medios impresos y auditivos.
Promover a la empresa LV3 C.A., en el Municipio San Diego para darla a
conocer, asi como los repuestos y autopartes que ella distribuye, a través de
campanas publicitarias.
Capacitar al personal de ventas en cuanto mejorar la atencién al cliente.
Crear una data de vendedores para cubrir la nueva demanda por parte de los
clientes.
Establecer niveles de inventarios y mejorar los medios de comunicacién con
los vendedores para brindar informacion actual de los stocks y listas de

precios.

5.3 Justificacion de la Propuesta
La presente propuesta se justifica debido a que permitio brindar a la
problematica actual una solucién viable mediante la propuesta de estrategias de
mercado para el incremento de ventas de la empresa LVV3 C.A. en San Diego Estado
Carabobo, a través de las los resultados obtenidos de la aplicacion de las técnicas de
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recoleccion de datos, y al estudio del PCI (Perfil de Capacidades Internas) y al
POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio), donde los factores internos
y externos fueron expuestos en una Matriz DOFA, y cuyo cruce brindaron las
estrategias presentadas como propuesta, donde se tomaron las més adecuadas a las
necesidades particulares de la empresa en estudio, de tal manera que se logre alcanzar
los niveles de venta esperado, mejorar la liquidez financiera de la empresa y cubrir
los gastos operativos y los costos de las reposiciones de inventarios para mantener la
empresa inmersa en el mercado en el cual se encuentra, y lograr el posicionamiento
esperado.

Esta propuesta, permitird ademas, brindarle una seguridad a todo el personal de
la empresa en contar con una estabilidad laboral, especialmente al personal de ventas,
quienes obtendrian mayores ingresos, ya que estos dependen del volumen de ventas
alcanzados, ademéas permitird a la empresa, poder rescatar los clientes que ha
disminuido su afluencia a la organizacion, y conquistar un nuevo mercado, al cual
podra brindar sus repuestos y autopartes para el mantenimiento y reparacion de los

vehiculos de sus clientes, y en conjunto, contribuir a mantener la economia del pais.

5.4 Desarrollo de la propuesta

La propuesta consiste en el disefio de estrategias de mercado para el incremento
de ventas de la empresa LV3 C.A., en San Diego Estado Carabobo, que permitan
lograr dar a conocer tanto la organizacion como a sus productos (repuestos y
autopartes), a los clientes potenciales de ese Municipio, asi como rescatar a los
clientes que han venido minimizando su afluencia a la empresa, creandole la
necesidad de los productos que esta empresa comercializa, y brindandole una
seguridad de su inversion, y confianza ya que los mismos, son de calidad, originales y
que se cuentan con las existencias necesaria para poder cubrir sus demandas, esto con
el fin de ganar su fidelidad y que cuando el cliente requiera de un repuesto o

autoparte, piense primero en la empresa en comento antes que en sus competidores.
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A continuacion, se presentan las estrategias disefiadas, que le brindaran la

solucion a la problematica expuesta:

a C_Jn4u4sssﬁzﬂ34
DISTRIBUIDORA

LV3 2014..

TENEMOS LO QUE
BUSCAS PARA TU
VEHICULO

ESTRATEGIAS DE MERCADO PARA EL INCREMENTO DE VENTAS DE
LA EMPRESA LV3 C.A., EN SAN DIEGO ESTADO CARABOBO

Las estrategias que se proponen a continuacion tienen como finalidad lograr
alcanzar los objetivos establecidos del presente estudio. A tales efectos, se
desarrollaran de forma especifica las estrategias de mercado a ser expuestas,
detallando el conjunto de actividades que se requiere para lograrlas y a su vez,
resaltando la importancia de su aplicacion, de manera que se logre la efectividad
como resultado el incremento de las ventas de la empresa LV3 C.A., en San Diego
estado Carabobo.

En este sentido, para lograr un incremento de las ventas de la empresa LV3 se
hace necesario dar a conocer a la misma, y los productos que ofrece en diferentes
zonas del Municipio San Diego, en el Estado Carabobo, para tal fin, se requiere de la
utilizacion de una mezcla de herramientas publicitarias que permitan logra una
efectiva comunicacién sobre la informacién que se quiere difundir a la poblacion
meta, de manera que puedan saber que productos distribuye la empresa, y donde
puede adquirirlos, resaltando ademds las caracteristica de estos, y generar la
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necesidad y confianza para que el futuro cliente potencial desee adquirirlos y tenga
confianza en que es una alternativa que le brinde seguridad.

A tales efectos, se busca poder captar la atencion de los posibles clientes
potenciales a quienes se les brindara informacion sobre las caracteristicas de los
repuestos, marcas y tipos, y lugar donde pueden conseguirlos, tanto los clientes
pertenecientes a talleres mecanicos para reparar los vehiculos de sus propios clientes,
como de personas que deseen buscar el repuesto para sus propios vehiculos.

En este contexto, y de acuerdo al estudio realizado, sobre la situacion actual de
la empresa LV3 C.A., desea aumentar sus ventas, y cuentan con los niveles de
inventarios necesarios para poder abastecer la nueva demanda, brindando repuestos
de calidad y a una variedad de marcas y modelos de vehiculos, que tienen gran
demanda en el mercado venezolano, por lo tanto, es de gran importancia realizar una
campafa publicitaria, a través de diversos medios de comunicacion que permitan
resaltar esta caracteristica de la marca y modelos de los repuestos, y asi captar la
atencion de nuevos consumidores, en el mercado meta.

Se destaca, que los vendedores que integran la fuerza de ventas de la empresa,
tiene amplia experiencia sobre el tipo de repuestos que la empresa distribuye, y a
cuales modelos y marcas corresponden, para poder orientar a los futuros clientes para
su adquisicion, asi como, permitira resaltar las caracteristicas de estos repuestos en
comparacion con otras marcas que se encuentran en el mercado que no alcanzan la
calidad de los distribuidos por la empresa LV3 C.A., de tal manera podra
promocionarlos en los talleres automotrices distribuidas a lo largo del Municipio,
vender a otras pequefias empresas distribuidoras de partes y autopartes, asi como
auto-periquitos, e informar a clientes particulares para saber ddénde pueden
adquirirlos, directamente en las instalaciones de la empresa en estudio, de tal manera
de incrementar sus ventas y posicionar la marca, se propone la utilizacion de las

siguientes herramientas:
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Objetivo 1.- Disefio de estrategias de publicidad masiva en el Municipio
San Diego a través de medios impresos y auditivos.

Seguidamente, se desarrollara el disefio de las estrategias de publicidad masiva
que se utilizara para promover la empresa LV3 C.A. y su carta de repuestos en el
Municipio San Diego, a través de medios impresos y auditivos, detallados a

continuacion:

Instrumentos Publicitarios

Primeramente, se hara uso de instrumentos publicitarios de difusion y masiva
para promover a la empresa y sus productos en el Municipio San Diego, mediante
pendones que seran ubicados en las ventas de auto-periquitos, auto-lavados, bombas
de gasolina, centros comerciales y talleres mecanicos. Los pendones se ubicaran en
las partes laterales de los locales, de tal manera, que se brinde informacion a los
distintos tipos de clientes potenciales, de manera que conozcan la variedad de
repuestos que distribuye la empresa y la calidad de los repuestos, sus marcas y
modelos, que son distribuidos por la empresa LVV3 C.A., y los lugares donde pueden
conseguirlos, bien sea a través de los talleres mecénicos que han sido clientes de
mayor frecuencia en el consumo de los repuestos que ofrece la empresa o
directamente en el local de la misma.

Asimismo, se hara entrega de volantes al ingresar los clientes en sus vehiculos
particulares, al estacionamiento de centro comercial, en donde se tendra contacto
directo con los mismos, para informar mediante estos instrumentos los tipos de
repuestos, y la direccion donde pueden adquirirlos, marcas, modelos, y en el caso que
se realicen promociones, indicarlas en los mismos.

La informacion contenida en todos los elementos antes citados, se
promocionara los repuestos y autopartes que ofrece la empresa y el nombre de la
empresa LV3 C.A., su direccidn exacta y teléfonos contacto para su compra masiva,

asi como los lugares principales donde el consumidor final podra lograr obtener los

62



productos, tales como talleres de repuestos que sean clientes de mayor frecuencia,
con la finalidad de llegar a la mayor cantidad de personas posible. (Ver

especificaciones en el cuadro 11)

Radio

Se procedera a la transmision de mensajes publicitarios en una frecuencia de
tres veces a la semana, en programas radiales de 8:00 a 10:00 de la mafiana, de
manera que los usuarios que se encuentran en sus vehiculos en direccion a sus
trabajos, llevando a sus hijos a sus escuelas, puedan escuchar la publicidad sobre los
repuestos ofrecidos por la empresa, nombre de la misma, direccion exacta de ella, asi
como la direccion de las redes sociales donde pueden tener mayor informacion de los
repuestos y de la empresa y hacer contacto con el personal de ventas.

En cuanto a la emisora seleccionada serd& Woao, 88.1 FM, durante la
transmision de su programa “Témalo con Calma”, durante la alocucion matutina de
8:00 a 10:00 am, los dias lunes, miércoles y viernes. (Ver especificaciones sobre el

descriptivo anexo descriptivo C)

Objetivo 2.- Promocion de la empresa LV3 C.A., en el Municipio San
Diego para darla a conocer, asi como los repuestos y autopartes que ella
distribuye, a través de campafas publicitarias

Esta estrategia esta orientada a promover a la empresa LV3 C.A., en el
Municipio San Diego para darla a conocer, asi como los repuestos y autopartes que
ella distribuye, a través de campafias publicitarias, que seran implementados a través
de redes sociales, asi como, instrumentos impresos, que seran elaborados por un
disefador gréfico.

Redes sociales

Se hara uso de distintos instrumentos de las redes sociales existentes, de mayor

frecuencia en la actualidad, como lo son Instagran, Facebook, Twitter, brindando los
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correos electrénicos y numeros telefénicos de nuestros vendedores y oficinas de
ventas para brindar informacion sobre los repuestos ofertados por la empresa LV3
C.A. Para tal fin, se creard una pagina web de manera que se dé a conocer los
modelos de las autopartes, y poder informar los precios, con respuesta en una
direccion de correo electrénico que brinde el cliente, de manera que los consumidores
potenciales conozcan la carta de productos ofrecidos. De esta manera se podra
interactuar con el publico.

La pagina web sera elaborada por un disefiador grafico que incluye todo el
material necesario, tales como imagen corporativa, post en redes sociales, disefio de
pendones, flyer, volantes, anuncios, asi como la creacion de logotipos, tarjetas de
presentacion, hojas membretadas, catalogos de productos, revistas de los negocios de
la zona del Municipio San Diego, presentaciones, videos publicitarios, entre otros.
(Ver especificaciones en el anexo descriptivo D)

Objetivo 3.- Capacitacion del personal de ventas en cuanto mejorar la
atencion al cliente

Este objetivo tiene como propdsito efectuar la capacitacion del personal de
ventas en cuento a mejorar a la atencion al cliente. Para ello, se procedera a dictar
tallares a los vendedores que laboran con la empresa, donde se resalte la importancia
de la atencion a los clientes, tanto en su visita personal, como en la dedicada en la
interaccion telefonica o por redes sociales. De manera, que se resalte la necesidad de
mantener una prioridad en brindar respuesta rapida y efectiva, para evitar que estos
emigren hacia los competidores, por no conseguir un trato adecuado o una respuesta
rapida a sus inquietudes.

Para ello, se procedera a brindar el siguiente taller:

Taller 1.- Atencion al cliente.

Dirigido a: Vendedores de la empresa LV3 C.A.

Duracioén: 4 horas.
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Facilitadores: Las autoras: Viviana Pernia y Adriana Pinto, en asesoria del
Tutor académico: Lic. Miriam Morales.
Contenido: Importancia de la atencion al cliente.
Satisfaccion de cliente.
Uso de las redes sociales para dar respuesta al cliente.
Importancia de la atencion individualizada del cliente.
Causas de una respuesta tardia a los clientes.
Explicacion del porqué las debilidades de una empresa se vuelven
la fortaleza de un competidor.
Comunicacion efectiva entre departamentos de venta y cobranza.
Actualizaciones de precio.
Conocimiento de los niveles de existencias.
Consecuencias de los errores en la toma de pedidos, al haber
cambios de precios, 0 no contar con las existencias pedidas por el

cliente.

Objetivo 4.- Creacion de una data de vendedores para cubrir la nueva
demanda por parte de los clientes

Esta estrategia tiene como finalidad la creacion de una data de vendedores para
cubrir la nueva demanda por parte de los clientes. De manera que se pueda distribuir
de manera equitativa y ordenada los clientes, para su efectiva atencion, de manera que
se minimice el riesgo de duplicidad de visitas por vendedores distintos o doble tomas
de pedidos, por el contrario el no visitarlos, lo que puede generar pérdidas de trabajo
0 dejarse de vender. Por otro lado, permitird que haya un acercamiento entre el
vendedor y el cliente, para poder sentir que es importante y que el poder satisfacer sus
necesidades le importa a la empresa, de esta manera se busca ganar su confianza y
fidelidad, brindando ademas, respuestas rapidas a sus mensajes enviados a través de

las redes sociales, y poder comunicar sobre los nuevos productos que lleguen.
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Objetivo 5.- Establecimiento de niveles de inventarios y mejorar los medios
de comunicacién con los vendedores para brindar informaciéon actual de los
stocks y listas de precios

Esta estrategia estd orientada el establecimiento de niveles de inventarios y
mejorar los medios de comunicacion con los vendedores para brindar informacion
actual de los stocks y listas de precios, de esta manera se requiere del levantamiento
de informacion sobre la rotacion de los repuestos que son de mayor demanda para
poder planificar sus compras y reposiciones, y minimizar el riesgos de invertir en
repuestos que tengan poca 0 ninguna rotacién, convirtiéndose inventarios ociosos,
que podrian sufrir vencimiento o deterioro. Asi como, hacer promociones sobre
aquellos que estén a punto de vencerse o que no tienen mucha demanda, para poder
venderlos y recuperar su inversion y poder usar los recursos para la compra de otros

de mayor demanda.

Cuadro 11.- Resumen de la propuesta

Tactica Accion Responsable

Estrategia

Uso de
Instrumentos
publicitarios

Colocar pendones
en locales de auto-
periquitos, bombas

de gasolina, auto- Seleccionar y

1.- Disefio de

lavados y talleres.

contactar imprentas

Gerente de Publicidad

estrategias de .
e . de publicidad para Promociones del 3 semanas
publicidad MasIVa | Entregar volantesen | la elaboracion de Y )
en el Municipio | elestacionamiento | pendones, volantes area de ventas
San Diego a través de los centros y flyers
de medios comerciales.
IMpresos Y | Para promover los
auditivos. repuestos y dar a
conocer a la
empresa en el
Munic. San Diego
Radio Ubicar seleccionar L.
Transmitir mensajes y contratar las Gerente de Publicidad > semanas

publicitarios en
emisoras de la

principales emisoras
de radio que tengan

y Promociones del
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ciudad dando a
conocer el nombre

mayor receptividad
en el Municipio San

area de ventas

2.- Promocién de la
empresa LV3 C.A,
en el Municipio San
Diego para darla a

del establecimiento Diego
y los repuestos (WOAO 88.1 FM)
Ubicar y

Utilizar redes

seleccionar las
principales redes
sociales existentes
instagran, twitter,
Facebook paginas

web en internet

Contratar un
disefiador gréfico
para que elabore el
disefio de todo el

Gerente de mercadeo

conocer, asi como | sociales existentes material necesario: 2 semanas
los repuestos y | paradaraconocer el | imagen corporativa, y ventas
autopartes que ella negocio post en redes
distribuye, a través sociales, pendones,
de campafias flyers, Vl()la”:'?s'
S anuncios, logotipos,
publicitarias tarjetas de
presentacion, hojas
membretadas,
catdlogos de
productos, revistas
de los negocios de
la zona de San
Diego.
Planificar lugar
Dictar talleres al donde se dictara el
3.- Capacitacion del | personal de ventas | taller, el contenido
personal de ventas en para integrar al del taller, material a Personal de recursos 1 semana
cuanto mejorar la proceso de utilizar y coordinar humanos.
atencion al cliente incremento de las con autoras de la
ventas investigacion y tutor
académico.
4.- Creacion de una Actualizar la
data de vendedores Realizar informacion del
para cubrir la nueva levantamiento de personal de ventas.
demanda por parte informacion sobre ) SO|I_(EItaI’
de los clientes los vendedores |_nf0rmaC|on de sus Personal de recursos 1 semana
actuales, y direcciones en redes humanos y ventas
aspirantes que ha sociales.
ofrecido sus Sectorizar y asignar
servicios. clientes por cada
vendedor.
5.- Establecimiento Solicitar al area de
de  niveles de ) facturacion y _
inventarios y mejorar | Actual_@ar la control de Gerencia de ventas,
los medios de informacion de los | almacenes sobre los departamento de 1 semana

comunicacion  con
los vendedores para
brindar informacion

inventarios y listas
de precios.

stock reales de los
diferentes repuestos.

Actualizar lista de

precios en conjunto

facturacion y
almacenes.
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actual de los stocks y a la gerencia de
listas de precios ventas y difundir la
informacion a los
vendedores.

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

5.5 Factibilidad de la Propuesta

Para determinar la factibilidad del disefio de disefio de estrategias de mercado
para el incremento de ventas de la empresa LV3 C.A., en San Diego Estado
Carabobo, que se realiz6 mediante la utilizacion de los criterios institucionales,

técnicos, operativos, y econémicos, presentados a continuacion:

5.5.1 Factibilidad Institucional

La empresa LV3 C.A., ha manifestado su disposicion de implantar las
estrategias propuestas, lo que se traduce en una factibilidad institucional, brindando el
apoyo necesario tanto para el desarrollo del estudio donde se visualiza en la
disposicion de la empresa a la puesta en marcha de la misma, asi como la
receptividad del personal de las areas involucradas en el proceso ventas, y la

implementacidn de las estrategias de mercado propuestas.

5.5.2 Factibilidad Técnica
La presente propuesta es técnicamente factible, debido a que la empresa cuenta
con los equipos tecnologicos y la infraestructura necesaria acorde a los

requerimientos para su implementacion.

5.5.3 Factibilidad Operativa
La implementacion de la propuesta, no representa limitaciones con la
operatividad, debido a que no ser alterada la estructura del &rea en estudio, ya que el
personal de ventas es un personal que trabaja para la venta de los articulos exclusivos
de empresa en comento, sino que también el de otras empresas, por lo tanto no es un
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personal fijo en ndmina, sino que sus ingresos dependen del alcance de los niveles de
ventas establecidos, acordes a la realidad de la situacion pais, que se presenta, sin
embargo, al incrementar el nivel de ventas y lograr captar mayor volumen de clientes
potenciales en el mercado meta, se requerira de un incremento en su contratacién, por
lo tanto es necesario mantener una data actualizada del personal y los medios de
contacto para poder contar con ese capital humano al momento de ser necesario para
cubrir la demanda esperada, asimismo, se requerird una capacitacion al personal de

ventas, en cuanto a la mejora de la atencion a los clientes.

5.5.4 Factibilidad Economica

Desde el punto de vista econdmico se considera factible, debido a que los
recursos que utilizara la empresa, para desarrollar la propuesta requieren de
erogaciones significativas para la empresa, los cuales estan disponibles y sin
inconvenientes, y cualquier inversion que se genera requiere de la evaluacion costo-

beneficio que brindara a la misma, ya que podra contar los medios necesarios para

gue se pueda dar a conocer tanto los repuestos como autopartes distribuidos para la
empresa LV3 C.A.
Cuadro 12: Recursos Financieros de la Factibilidad Economica
No. de veces ~ MONTO USS$.

ESTRATEGIA que se Promedio
utilizara unitario

Elaboracién del disefio de la publicidad 1 $20,00
Impresion de Pendones ilustrativos 30 $500,00
Impresion de volantes full color tamafio Y2 de 500 $14,00
carta.
Creacion de paginas web por el disefador 1 $150,00
grafico
Publicidad en radio (Emisora Nacional WOAO | 3vecesala $120,00
88.1 FM) Cada cufia 40% semana
Difundir el mensaje creado a través de redes 1 $100,00
sociales

Fuente: Pernia y Pinto (2019)
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Es evidente la alta inversion necesaria para la implementacion de la propuesta
contenida por estrategias de mercado con el fin de incrementar las ventas de la
empresa LV3 C.A. para poder cubrir la operatividad de la misma en el tiempo y
reponer efectivamente sus inventarios, permitiendo contar con los niveles 6ptimos
para cubrir la demanda es perada, y alcanzar el posicionamiento esperado mediante la
fidelidad que se logre ganar con los nuevos clientes, asi como los actuales clientes
potenciales con los cuales cuenta, en el Municipio San Diego, creando una necesidad
de sus repuestos y autopartes en la mente de los consumidores y que piensen primero
en la empresa para obtener sus repuestos antes que en sus competidores.

Los directivos de la empresa LV3 C.A. han manifestado estar en completa
disposicion en invertir en estrategias de mercado promocionales y publicitarias para
el posicionamiento deseado en el Municipio San Diego, de la empresa en estudio, y
ya que su inversion, se traducira en lograr el nivel de ventas esperados, y obtener los
ingresos requeridos para mantener la operatividad de la organizacion, brindar fuentes
de empleo y estabilidad a sus trabajadores y generar a los accionistas los beneficios
esperados. Ademaés, lo consideran una importante inversion que les generard alta
rentabilidad en el tiempo, ya que mediante la implementacion de esta propuesta
esperarian que sus ventas aumentaran en un veinticinco por ciento (25%) mensual, lo
cual otorgaria importantes beneficios econdémicos para la organizacion, por lo que se

considera factible la propuesta planteada.
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CONCLUSIONES

En base a los resultados obtenidos en la presente investigacion, a través de las
técnicas de recoleccion de informacion aplicadas, durante el diagndstico, se pudo
determinar un conjunto de aspectos de gran relevancia que presenta la empresa LV3
C.A., y que evidencian la necesidad de incrementar sus ventas, mediante las
estrategias de mercadeo que han sido propuestas. Entre ellas, cabe resaltar que, el
nivel de ventas actual no es suficiente para cubrir los gastos operativos, las ventas
deben ser suficientes en cada periodo para poder cubrir los costos de los productos y
generar una utilidad bruta que pueda ser suficiente para pagar los gastos operativos y
los gastos de financiamiento que genere la empresa, por lo tanto, segun tales
resultados, también, se considera que es necesario incrementar el nivel de ventas de la
empresa LV3 C.A.

Esta ha mermado, debido a que ha disminuido la afluencia de sus clientes en el
ultimo trimestre. La disminucion de pedidos por parte de los clientes, genera que no
se logren los niveles de ventas presupuestados requeridos para garantizar la
operatividad de la organizacion. En este sentido, se debe evaluar cuales pueden ser las
posibles causas que puedan generar una disminucion de la frecuencia de requisicion
de repuestos por parte de los clientes actuales, y determinar si tales clientes son de
compras recurrentes o esporadicas. Por lo tanto, el aumento de las ventas, implican
la necesidad de incrementa los esfuerzos para captar nuevos clientes, asi como
motivar a que los clientes actuales requieran un mayor volumen de pedidos a los que
realizan frecuentemente, por lo tanto, se requiere crear la necesidad de adquisicion de
los productos ofrecidos. El personal manifestd estar dispuesto a participar en la
implementacién de estrategias de marketing para incrementar las ventas.

Al observar el cuadro de Categorias del PCl se puede determinar que la

Empresa LVV3 C.A., posee fortalezas de alto impacto y no se observan debilidades



latentes, que perjudiquen su perfil de capacidad interna, lo cual es un factor muy
importante que va a ser de gran ayuda para alcanzar futuros objetivos propuestos por
la empresa, por lo tanto, se encuentra en su momento éptimo para poder implementar
las estrategias de marketing a ser propuestas, para mejorar sus procesos de venta y
alcanzar un incremento de las mismas que le brinden una mayor solidez financiera
para cubrir sus gastos operativos y reponer sus inventarios.

Se concluye que, las estrategias de mercadeo representan una direccion
genérica que se debe seguir para lograr un objetivo comercial especifico, representa
una hoja de ruta para lograr mayores resultados, como el crecimiento de las ventas
reconocimiento mundial de la marca, la mayor penetracion del mercado, y lograr la
fidelidad del cliente y el posicionamiento esperado, que garantice su permanencia en
el tiempo.

En este sentido, se pude sefialar que se logro el objetivo principal del presente
estudio de proponer estrategias de mercado para el incremento de ventas de la
empresa LV3 C.A. en San Diego Estado Carabobo, con la finalidad de lograr alcanzar
cautivar a los clientes potenciales, generarles la necesidad de adquirir sus productos,
y lograr la fidelidad de los mismos, para que sea la empresa considerada como
primera opcion al momento de requerir los repuestos automotrices que necesitan para
sus vehiculos y que pueda ser escogido con confianza, entre los productos de sus

competidores.
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RECOMENDACIONES

En funcion de los resultados obtenidos y considerando las evidencias
encontradas, se concretan ciertas recomendaciones, dirigidas a la empresa LV3 C.A.,
para que logre incrementar las ventas de repuestos que ella distribuye, en el
Municipio San Diego, del Estado Carabobo:

Implementar la propuesta planteada, haciendo adaptaciones a medida que
surjan cambios sustanciales en la realidad de la empresa.

Establecer seguimientos, mediante indicadores de medicion que les ayuden a
monitorear el éxito de la implantacion de las estrategias de marketing,
mediante la promocion y publicidad, y su importancia en el alcance de los
objetivos propuestos y niveles de ventas establecidos, asi como medir los
niveles de satisfaccion de los clientes.

Aplicar técnicas de fidelizacion, manteniendo los clientes actuales,
convirtiéndoles en habituales y aun cautivos.

Establecer medidas correctivas ante incumplimiento de metas de ventas.
Integrar a la fuerza de ventas como el principal instrumento de publicidad ya
que es el que tiene contacto directo con los clientes e implementar el taller
propuesto para que el vendedor pueda comprender la importancia que tiene

mantener una buena atencién al cliente.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
Ew ESCUELA DE MERCADEO
” CARRERA MERCADEO

Cuestionario
LV3 C.A.
Estimado sefor

Gerente de Ventas

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de elaborar
estrategias de mercado para el incremento de ventas de la empresa LV3 C.A. en San
Diego Estado Carabobo.

En este sentido, los resultados obtenidos serén utilizados como base de un
trabajo de grado universitario. Por lo que, la informacién que usted suministre sera
muy valiosa, tendra caracter confidencial y se utilizard para fines estrictamente

académicos y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:
1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de
responder.
2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que
representa su opinion.
3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Muchas gracias,



Anexo A
Cuestionario
1.- ;Considera usted que los clientes de la empresa LV3 C.A. estan satisfechos
con los servicios?
SI__NO

2.- ;Considera usted que el nivel de ventas actual es suficiente para cubrir los

gastos operativos de la empresa LV3 C.A.?

SI__NO_

3.- ¢(Cree usted que es necesario incrementar el nivel de ventas de la empresa
LV3C.A?

SI__NO_

4.- ;Sabe usted si ha disminuido la afluencia de sus clientes en el dltimo
trimestre?

SI_NO___

5.- ¢Estaria usted dispuesto a participar en la implementacion de estrategias de
marketing para incrementar las ventas de la empresa LV3 C.A.

SI__NO

6.- ¢Considera usted que es necesaria una capacitacion para el personal de

ventas dirigida a la mejora de la atencion del cliente?
SI__NO

7.- ¢Cree usted que la empresa cuenta con los recursos necesarios para cubrir la

demanda que se pueda generar por el incremento de las ventas?
SI__NO

8.- ¢Sabe usted si la empresa cuenta con el personal de ventas necesario para

poder atender a los clientes producto del incremento de las ventas?
SI__NO



9.- ¢Tiene usted conocimiento si actualmente se aplican estrategias de
marketing para captar nuevos clientes?
SI__NO

10.- ¢(Considera usted que es necesario implementar estrategias de marketing

para incrementar las ventas de la empresa LV3 C.A.?
SI__NO

Fuente: Pernia y Pinto (2019)



Anexo B

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS ALTERNATIVAS/ ALTERNATIVA /
FRECUENCIAS PORCENTAJES

ITEM Sl NO Sl NO
1 4 0 100% 0%

2 3 1 75% 25%

3 4 0 100% 0%

4 3 1 75% 25%

5 4 0 100% 0%

6 4 0 100% 0%

7 4 0 100% 0%

8 2 2 50% 50%

9 3 1 75% 25%
10 4 0 100% 0%

Fuente: Pernia y Pinto (2019)



Anexo C
Anexo descriptivo C. Estrategias para el desarrollo de la Propuesta

planteada segin medio de comunicacion a utilizar RADIO

Se escogid la emisora radial WOAO 88,1 FM, radio por ser una emisora actual y
adaptada al target al cual se quiere llegar, dentro de la programacion de la emisora se
escogio:

Programa “Témalo con Calma”, la cual estard formada por una (1) emision
diaria, en horarios estelares de 8:00am a 10:00am, durante tres dias a la semana
lunes, miércoles y viernes, ya que es uno los programas de mayor rating de la
emisora, nombrando dentro del segmento 3 veces.

Tabla descriptiva

lero. la introduccion del segmento de la empresa y repuestos con sus marcas

2do. Reproduccién del jingle publicitario (disefios)

3ero. Despedida del segmento (niUmero de contacto y redes sociales)

Fuente: Pernia y Pinto (2019)




Anexo D
Anexo descriptivo D. Estrategias para el desarrollo de la Propuesta

planteada segin medio de comunicacion a utilizar INTERNET

Redes sociales a utilizar como estrategias, que sera a través de un disefiador
gréfico, especialistas en el ramo de manejo de redes sociales, se realizard una serie de
publicaciones semanales de la siguiente manera:

Publicacién semanal en facebook e instagram

Lunes martes miércoles Jueves viernes sabado
2 spots 2 spots 2 spots 2 spots 2 spots 3 spots
diarios diarios diarios diarios diarios diarios

Fuente: Pernia y Pinto (2019)

Los spots publicitarios se haran de acuerdo con fechas, horas y productos de la
empresa LV3, que se quiera presentar al mercado, se tomG como estrategia este
numero de spot diarios para mantener la presencia de la marca en estas redes sociales
sin hacerse viral, es decir repetitivo para el publico, en cada publicacion se plasmaran

los productos de la marca y se buscara tener interaccion con los usuarios de la misma.




