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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion esta referida a la realizacion de un Plan de medios
para incrementar las ventas de la Distribuidora DILECA LEPAGE C.A. En la
comercializacion de los productos que distribuye como repuestos, accesorios y
otros.

La investigacion tiene como objetivo disefiar un plan de medios para
incrementar las ventas de la Distribuidora Dileca Lepage C.A. Por la
naturaleza de esta investigacion, se desarrollara bajo la modalidad de proyecto
factible apoyada en un estudio de campo. La poblacion estara representada por
el gerente y tres empleados, la muestra estara constituida por las personas
seleccionadas por ser una muestra intencional. Para la recoleccién de la
informacion se utilizara la encuesta y como instrumento un cuestionario con
una escala dicotémica. La confiabilidad se obtendra mediante el procedimiento
estadistico Alpha de Cronbach. Los resultados serén tabulados y presentados
mediante cuadros y graficos representando las frecuencias y porcentajes. De
acuerdo a los resultados obtenidos en el diagndstico, se procedio6 a disefiar una
propuesta de un plan de medios que permita incrementar las ventas
minimizando las debilidades promocionales y las fallas detectadas en la
publicidad y mercado.

Descriptores: plan de medios, ventas, mercadeo.



INTRODUCCION

La distribuidora Dileca Lepage C. A. es una empresa encargada en la
venta y distribucién de repuestos automotrices pesados, ubicada en Valencia,
Estado Carabobo. Las ventas se realizan actualmente mediante una atencion
personalizada a todos los clientes que llegan al local por referencia de otros
clientes o el anuncio que existe fuera del local, recordando siempre que su
filosofia es ayudar al cliente asegurandose que el producto logre un 6ptimo
resultado.

Los representantes de la Distribuidora Dileca Lepage C.A. viendo la
situacion econdmica por la que esta pasando el pais y los bajos niveles de
ventas que han obtenido, ven como una oportunidad la elaboracién de un plan
de medios, destinado a la promocion y publicidad de sus servicios y productos,
que puedan incrementar sus operaciones y sus ingresos economicos. Se
pretende realizar un analisis cualitativo para obtener datos acerca del
consumidor, asi como un analisis cuantitativo, de los calculos de presupuestos
y riesgos del proyecto de implementacion.

En tal sentido la investigacion estard conformada por los siguientes
capitulos:

Capitulo I: detalla el planteamiento del problema, las interrogantes de
investigacion, los objetivos y justificacion del estudio planteado.

Capitulo 11: los antecedentes, las bases tedricas, las bases legales y la
definicion de términos.

Capitulo I11: contiene la naturaleza de la investigacién, el tipo de
investigacion, nivel de investigacion, disefio de la investigacion, la poblacién y
muestra, y las técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos.

Capitulo IV: analiza e interpreta los resultados obtenidos después de

haber aplicado los instrumentos seleccionados para la recoleccion de datos.



Capitulo V: donde se presenta la propuesta como tal y cémo aplicarla por parte

de la Distribuidora Dileca Lepage C.A.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento Del Problema

En el campo del mercadeo es comun encontrarse con diversas empresas
dedicadas a la comercializacion de productos destinados a la industria
automotriz, altamente dependientes de la importacion de insumos. Al parecer,
la crisis acentuada por la caida del precio del petroleo ha afectado a este tipo
de industria, a tal punto que hay empresas distribuidoras que han tomado la
decisién de cerrar las operaciones de compra-venta en Venezuela. Una de las
contrariedades esta referida a la modalidad de venta dual de repuestos,
accesorios, autopartes, en délares y bolivares, anteriormente, importaban un Kit
de materia prima y de insumos con una solicitud de importacion y
otorgamiento de divisas por parte del Estado y con eso se fabricaban repuestos
y hasta vehiculo que era vendido en bolivares.

En esta década la industria fue afectada por tres factores: la
desaceleracién del crecimiento de la demanda, la elevacion del precio del
petroleo y la internacionalizacion de las empresas japonesas, que luchaban por
ingresar y consolidar su participacion en el oligopolio del mercado mundial
con su produccion a mas bajo costo. La desaceleracion de la demanda,
agravada por la crisis del petroleo, desatdo una persistente competencia entre
los productores (Estados Unidos, Canada, Alemania, Francia e ltalia) para
capturar nuevos mercados.

En este periodo, Japén tuvo un incremento de la produccion casi cinco
veces su mercado. De tal manera, que las fabricas japonesas consiguieron
ampliar significativamente su produccién conquistando mercados externos por
medio de exportaciones. Este hecho produjo importantes transformaciones en

la estructura del sector: por un lado, la expansion del comercio internacional de



repuestos para los diversos tipos y marcas de automdviles entre los paises
desarrollados y por otro, la creciente participacion japonesa en estos flujos.

En los afios 90, el crecimiento de la fabricacion mundial de repuestos
para automoviles perdid impulso nuevamente. La recesion de las economias
desarrolladas interrumpi6 la expansion del mercado automotor.

Este estancamiento y la rapida expansion de los paises en desarrollo
crearon tres grandes desafios: Reorganizar la cadena de valor para poder
adecuarla a las nuevas condiciones de rentabilidad; profundizar la
internacionalizacién de la produccion para fortalecer su presencia en los
mercados que poseen un mayor potencial de crecimiento y adecuar su
estructura de produccién al surgimiento de los grandes bloques comerciales en
una economia globalizada.

En los tiempos actuales se han venido confrontando situaciones de
comercializacién causadas por la escasez de transporte adecuado, la pequefia
escala de produccion y la escasa capacidad de desarrollo tecnoldgico en
Venezuela que conlleva a la importacién, creando una dependencia de la
inversion foranea lo que aumenta el costo de repuestos y autopartes afectando
las ventas.

De esta situacion no escapa Distribuidora Dileca Lepage C.A. la cual se
encarga de la venta de productos automotrices como autopartes, accesorios,
repuestos para vehiculos de paseo, transporte publico: autobuses, pesados o de
cargas como camiones, gandolas entre otros.

A la empresa le cuesta adquirir ciertos productos, mientras mas suben los
productos de precios deben ir eliminando productos de su stock, que son
productos con precios elevados que no todos los consumidores estan
adquiriendo, es un publico muy selectivo el que aun lo puede adquirir,
produciendo poca demanda y en consecuencia, bajos niveles de venta, que al
final terminaran conectandose y la escasez de autopartes ter minara por afectar

todo el mercado de transporte y otras industrias.
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La empresa carece de publicidad en los medio de comunicacién bien sean
estos prensa, radio, television, internet; lo que también contribuye a disminuir
su posicionamiento en el mercado.

Las consecuencias que esto produce es que mientras mas suben los
precios las distribuidoras deben ir eliminando productos de su cartera de
ventas. La escasez de repuestos es un problema que atafie no sélo a los duefios
de vehiculos particulares, a transportistas y empresarios del sector automotriz,
esta problematica afecta directamente a las distribuidoras como Dileca Lepage
C.A.

La Distribuidora Dileca Lepage C.A., presenta algunas contrariedades
como el ir adaptando los precios a cada momento debido a la situacion que
confronta el pais, perjudicando su permanencia y posicionamiento en el
mercado de su competencia. Por consiguiente, se ve precisada a realizar un
estudio de factibilidad de mercado, compra-venta con un soporte publicitario
en todos los medios de comunicacion, web y audiovisuales, sumado a un
posible cambio o ampliacion de proveedores y productos de la misma rama
comercial y/o de mercadeo.

En el area de venta de repuesto automotriz es observable que hay una
oportunidad de inversion atractivo, de ahi surge la necesidad de crear y hacer
el disefio de un plan de negocios adecuado para una empresa comercializadora
y/o distribuidora de repuestos automotrices en la ciudad de Valencia estado
Carabobo, ya que segun las estadisticas que se manejan a nivel de pais, estas
muestran que la importacion de vehiculos nuevos y usados esta aumentado a
una tasa de 5.29 % anual, agregado al parque vehicular ya existente que
requerirdn en un momento determinado el cambio de alguna de sus partes para

asegurar el funcionamiento y uso.



1.1.1 Formulaciéon Del Problema

¢Como beneficia la creacion de un plan de medios para el incremento de

las ventas de la distribuidora Dileca Lepage C.A.?

1.2.

Objetivos De La Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer un plan de medios para incrementar las ventas de la

Distribuidora Dileca Lepage C.A.

1.2.2 Objetivos Especificos

1.3.

Diagnosticar la situacion actual en cuanto al nivel de ventas que
presenta la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

Identificar los medios adecuados para incrementar las ventas de la
Distribuidora Dileca Lepage C.A.

Disefiar un plan de medios para incrementar las ventas de Distribuidora

Dileca Lepage C.A.

Justificacion

Se justifica el presente proyecto por plantear el disefio de un plan
de medios para incrementar las ventas en la Distribuidora Dileca Lepage
C.A. A cargo del especialista en mercadeo y publicidad por ser
fundamental para la empresa, igualmente, por representar la persona
capacitada para descubrir y analizar las demandas del consumidor a
través de herramientas como la compra, venta, investigacion de
mercado, distribucion, administracién, y seguimiento de campafas
publicitarias.

El plan de marketing como tal es de gran ayuda para el gerente de

la empresa y en general para el personal que practique cualquier tipo de



gestion dentro de la organizacion, asimismo para los profesionales o
estudiantes que esperan profundizar en los conocimientos y aplicacién
de este plan, por tanto, si la funcion del marketing es considerada
esencial para el logro de los objetivos de la empresa, su comportamiento
tendra que tener una tendencia positiva y de gran relevancia social.

El abordaje tedrico en lo especifico, presenta implicaciones
practicas que resultan de interés por permitir desarrollar un marco
conceptual de la organizacion a través de la revision de la literatura
permitiendo definir un modelo tedérico de comportamiento de la
organizacion. Validar empiricamente el modelo propuesto en el contexto
de sistema de marketing.

En relacion a las implicaciones practicas, cabe remarcar que la
revision conceptual en el campo de la organizacion planteada en este
trabajo, puede servir de guia a los gerentes y personal maxime si se
considera que este plan puede llegar a ser una respuesta adecuada a la
empresa distribuidora para incrementar sus ventas otorgandole un

caracter novedoso.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Las indagaciones previas que sustentan el presente estudio investigativo
relacionadas con el plan de medios para incrementar las ventas de una empresa
en particular, sirven de guia a la investigacién y por lo novedoso del tema, se
hace alusion a aquellos que de alguna manera mantienen lazos de union con lo
que se espera desarrollar. Dichos antecedentes estan representados por tesis y
trabajos de grado enmarcadas en contextos internacionales, nacionales y
locales. En este sentido, para Arias (2004), los antecedentes de las
investigaciones son “estudios previos relacionados con el problema planteado,
es decir, investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna
vinculacion con el objeto de estudio” (p.40).

2.1. Antecedentes

Valencia y Torres (2015), presentd un trabajo de grado magister en
Mercadeo cuyo titulo es Sistema de gestion de marketing para las
organizaciones solidarias en la ciudad de Bogot4, en la Universidad de
Manizales. Facultad de Mercadeo Nacional e Internacional; con el objetivo de
disefiar un sistema de gestién de marketing que serviria como herramienta para
el desarrollo de las organizaciones solidarias de Bogota a partir del Balance
Score Card. En lo metodoldgico, esta investigacion es de orden cualitativo
teniendo como bondades permitir avanzar en la comprension holistica del
objetivo investigado. Es un estudio exploratorio porque se busca obtener
informacion a través de fuentes secundarias y primarias para precisar, aclarar y
establecer conceptos pertinentes que orienten al disefio de un sistema de

gestion de marketing en las organizaciones.



Presenté como conclusiones aportar un modelo que ayudard a las
organizaciones solidarias a mejorar las buenas practicas y a estimular
propuestas de mercadeo, tanto internas como externas que permitan obtener
resultados exitosos. La vinculacion que se puede establecer con el presente
trabajo es que desde el punto de vista de la publicidad contribuye a mejorar el
posicionamiento en el mercado.

Colmont y Tufifio, (2015), present6 un trabajo de investigacion para
optar al grado de Licenciado en Mercadeo en la Universidad Catdlica
Santiago de Guayaquil, Ecuador titulado Plan estratégico de Marketink
para el mejoramiento de las ventas de la Empresa Mizpa S.A. distribuidora
de tableros de madera para construccién y acabados en la ciudad de Guayaquil.
Se plante6 como objetivo capacitar al personal de atencidn al cliente para
brindar un mejor servicio, lo fundamenté con la teoria de Administracion de
Ventas y Recursos humanos.

La metodologia aplicada fue un estudio descriptivo apoyando un proyecto
factible, considerando como poblacién 30 personas a quienes aplico un
instrumento. Obteniendo como conclusiones ejecutar un plan estratégico de
manera que la empresa pueda cumplir con los objetivos deseados y obtener
mejores resultados para su posicionamiento en el mercado. La vinculacién con
este trabajo es por considerar las mismas variables del estudio aqui presentado.

Ospina, (2015), desarroll6 un trabajo de investigacién para optar al
grado de Especialista en Gerencia Mencion Mercadeo en la Universidad
Yacambu, Barquisimeto estado Lara, titulado Plan de mercadeo para
incrementar las ventas de la Muebleria Venezuela, EI Tocuyo, estado Lara;
cuyo objetivo fue Disefiar un plan de factibilidad para posicionar la empresa y
mejorar los estdndar de ventas. La fundamentacion teorica estuvo representada
por la teoria de las necesidades de Maslow y Administracién de ventas. La
metodologia empleada se basé en un proyecto factible apoyado con una

investigacién de campo, la poblacién considerada fueron 15 clientes y 5



proveedores a quienes se les aplicd un instrumento dicotomico cuyos
resultados permitio definir los objetivos relacionados con el comportamiento
del mercado que conduzca al éxito esperado en ventas.

La vinculacion con el presente trabajo, es que los duefios de la empresa
empleados y clientes se sentiran beneficiados con la implementacion de este
plan porque permitira direccionar sus esfuerzos de compra-venta.

Palacios (2014) realizé un estudio para optar al grado de Licenciado
en Mercadeo en la Universidad del Zulia, el cual titul6 Estrategias de
publicidad para incrementar el posicionamiento en el mercado del Hotel
Las Cabafas, Maracaibo estado Zulia. EI marco metodoldgico esta
enmarcado en un proyecto factible, apoyado en una investigacién de campo y
descriptivo. Como resultado del diagnostico obtuvo la necesidad de elaborar
un programa de estrategias de pautas publicitarias para incrementar el
posicionamiento en el mercado del Hotel Las Cabafias. Como conclusiones
presentd ejecutar estrategias de publicidad en los medios audiovisuales, y en
las redes sociales a fin de dar a conocer al publico la existencia de este espacio
de servicios hospitalarios y de restaurant. Por estos resultados se puede
establecer una vinculacion estrecha con el presente proyecto, por cuanto
presentan las mismas variables de estudio: publicidad y mercado.

Martin y Rodriguez (2013) presentaron un trabajo de grado para optar
el titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez
titulado Disefio de un plan de medios que permita mejorar la imagen
corporativa de la Empresa Grupo Fernandez y Asociados en Valencia
estado Carabobo. La metodologia de esta investigacion esa enmarcada e
identificada con el paradigma cuantitativo tipo proyecto factible, apoyada en
una investigacion de campo. El resultado general de este trabajo de grado fue
hacer puablicas las certificaciones y premiaciones obtenidas por la empresa a fin

de fortalecer la imagen corporativa de la calidad y credibilidad de la misma. El

10



aporte para esta investigacion esta referido en la creacidn de una estrategia en
la mejora de la imagen a nivel publicitario.

2.2. Bases Teoricas

2.2.1 Plan de Medios

El desarrollo de un Plan de Medios es una estrategia de marketing a
traves de ciertos canales de medios, para lograr un objetivo de negocio; como
el aumento del posicionamiento de marca, y la captacion de nuevos clientes.

La maximizacion de las posibilidades de éxito de un plan de medios,
depende de wuna cuidadosa investigacion y aplicacion; asi como su
conocimiento de la compra de medios y estrategias basicas de marketing.

La seleccion de los medios de publicidad, es el proceso de eleccion de los
medios mas rentables para nuestro plan de medios; logrando la cobertura
deseada y el nUmero de exposiciones para un objetivo publico.

Para kleppner y russel (1988) en su trabajo “la disciplina de la
planificacion de medios” un plan de medios “es un método por el cual podemos
promocionar un producto y transmitir nuestro mensaje” PG(14).

2.2.2. Gestion de Promocion

Anteriormente la gestion empresarial de la publicidad de una pequefia
empresa, se limitaba casi exclusivamente a estar en los directorios de las guias
telefénicas, estar alli era fundamental. El cliente de la guia altamente
segmentada y con una clara intencion de compra, no habia que explicarle para
que servia el producto. Esa costumbre hoy se perdid, practicamente todas las
personas de mediano poder adquisitivo tienen acceso a internet y cuando
necesitan informacion consulta a los buscadores. Aunque la guia es méas rapida
y que combinado guia con sitio en internet del proveedor que nos interesa,
encontramos informacion de alta confiabilidad de empresas de nuestra
localidad.

Promocion de las Ventas: dentro del area de marketing encontramos la

promocion de las ventas la cual tiene como objetivo el apoyo de las acciones
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comerciales de la empresa por medio de planes que estimulen la compra de los
clientes. Se trata de estrategias que facilitan el producto al consumidor
mediante estimulos que provoquen el interés de compra de las personas. Las
promociones pueden ser las degustaciones, los regalos, las muestras gratis,
descuentos especiales, concursos, rifas entre otras acciones. La promocion de
las ventas debe producir un impacto positivo en los clientes para que pueda
cumplir con sus propoésitos.

Segun Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 preguntas
sobre Marketing y Publicidad", la promocién es "el conjunto de técnicas
integradas en el plan anual de marketing para alcanzar objetivos especificos, a
través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el
espacio, orientadas a publicos determinados".

2.2.3. Administracion de ventas

La administracion de ventas esta interesada en el aspecto de la direccion del
personal de ventas de las operaciones de mercadotecnia de una compafiia. En
términos de relaciones con el personal, esta responsabilidad va desde el
reclutamiento, entrenamiento y motivacion del personal de ventas, hasta la evaluacion
de su desempefio y la determinacién de las medidas correctivas que se hagan
necesarias.

El gerente de ventas también debe involucrarse en condiciones de estrategia
tales como la planeacién y direccion del programa de mercadotecnia segun se aplique
al distrito o region, asi como en el anélisis de los resultados y en el sefialamiento
tanto de las areas para mejoramiento como las de oportunidades potenciales.

Segun Ricardo Romero, autor del libro "Marketing", define a la venta

Como “la cesion de una mercancia mediante un precio la cesion de una mercancia mediante
un precio convenido. La venta puede ser: 1) al contado, cuando se paga la mercancia en el momento
de tomarla, 2) a crédito, cuando el precio se paga con posterioridad a la adquisicion y 3) a plazos,

cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas".
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2.2.4. Teoria de las Necesidades de Maslow

Las necesidades son carencia de alguna o algunas cosas. De acuerdo al
tipo de mercado al que se enfoque el negocio, se debe conocer qué tipo de
necesidades tiene la mayoria de personas pertenecientes a este nicho. Maslow
formula en su teoria una jerarquia de necesidades humanas y defiende que
conforme se satisfacen las necesidades méas béasicas (parte inferior de la
piramide), los seres humanos desarrollan necesidades y deseos més elevados

(parte superior de la pirdmide).

Actitud del comprador El elemento cognitivo es el conocimiento o idea,
Illamado elemento perceptual, informacion o estereotipo. Es la concepcion que
tiene el individuo de los objetos, abarca el conocimiento del objeto, la actitud,
las creencias del individuo y otros atributos del producto. No se tiene una
actitud de algo que no se conoce, sin conocer el producto no tenemos actitud
sobre él. La publicidad nos informa y persuade, ensefia al publico que el

producto existe.

Segun Koltko (2006), la version rectificada de la jerarquia de necesidades
de Maslow tiene varias implicaciones importantes para la teoria y la
investigaciéon en la personalidad y la psicologia social; estas consecuencias
incluyen enfoques mé&s amplios para: 1) Las concepciones personales y
culturales de la finalidad de la vida. 2) Las bases motivacionales de la
conducta altruista, el progreso social, y la sabiduria. 3) El terrorismo suicida y
la violencia religiosa. 4) La integracién de la psicologia con la religion y la

espiritualidad en la personalidad y la psicologia social.
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2.3 Definicion De Términos Bésicos

Autopartes: pieza o conjunto de piezas que intervienen en el armado de un

automavil, y que también se venden por separado.

Compras: es la accion de adquirir un producto ofrecido por un vendedor, a
través de un contrato de compra-venta, a cambio de un precio en dinero, cierto y no
simulado. Las operaciones de compra son realizadas por los consumidores finales de

los productos.

Mercadeo: segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso
administrativo y social gracias al cual determinados grupos o individuos obtienen lo

que necesitan o desean a través del intercambio de productos o servicios.

Mercado: un mercado es el "conjunto de compradores reales y potenciales de
un producto. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que

puede satisfacerse mediante una relacion de intercambio.

Repuestos: un recambio, repuesto o refaccidén es una pieza que se utiliza
para reemplazar las originales en maquinas que debido a su uso diario han

sufrido deterioro.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Arias Fidias (2006) destaca que “la metodologia del proyecto incluye el
tipo, disefio, nivel de la investigacion, la poblacion y la muestra, las técnicas y
procedimientos que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion del como
se realiza el estudio para responder al problema planteado” (p. 19). EI marco
metodoldgico tiene como finalidad demostrar cémo realizar el estudio y los
pasos que se van a cumplir para ello tomando en cuenta la poblacion y la
muestra, la técnica utilizada, el disefio aplicar en sintesis una descripcion de

los pasos investigativos.

3.1. Tipo y disefio de la investigacion

El estudio se enmarca en la modalidad de proyecto factible apoyado en
una investigacion de campo de caracter descriptivo. Segun lo establecido en la
Normas para la elaboracién y presentacion de los Anteproyectos, proyectos y
trabajos de grado de la Universidad José Antonio Paez.

Se denomina Proyecto Factible la elaboracion de una propuesta viable,
destinada atender necesidades especificas a partir de un diagnéstico. EI Manual de
Tesis de Grado y Especializacion y Maestria y Tesis Doctorales de la Universidad
Pedagogica Libertador, (2003), plantea: “Consiste en la investigacion, elaboracion y
desarrollo de un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos
necesidades de organizaciones o grupos sociales que pueden referirse a la
formulacién de politicas, programas, tecnologias, métodos, o procesos. El proyecto
debe tener el apoyo de una investigacion de tipo documental, y de campo, o un disefio
que incluya ambas modalidades “(p. 16).

Del mismo modo, Arias, (2006, p. 134), sefiala: “Que se trata de una propuesta

de accion para resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es



indispensable que dicha propuesta se acompafie de una investigacion, que demuestre
su factibilidad o posibilidad de realizacion”.

Segun el autor (Santa palella y feliberto Martins (2010)), define: La
Investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos directamente de la
realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables.
Estudia los fenomenos sociales en su ambiente natural. El investigador no
manipula variables debido a que esto hace perder el ambiente de naturalidad en

el cual se manifiesta.

3.2. Fases De La Investigacion
3.2.1. Fase I: Diagnosticar la situacion actual en cuanto al nivel de ventas
que presenta la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

Las técnicas de recoleccién de datos, son definidas por Tamayo (1999),
como la expresion operativa del disefio de investigacion y que especifica
concretamente como se hizo la investigacion (p. 126).

Para lograr diagnosticar la situacion actual en cuanto al nivel de ventas de
la empresa se utilizara como técnica de recoleccion de datos, la encuesta,
definida por Arias F (2006): “como una técnica que pretende obtener
informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos,
o en relacidon con un tema en particular” (p.72). Aplicando como instrumento
un cuestionario dicotomico, el cual consta de ocho (8) preguntas cerradas, de
esta manera se estableceran las respuestas precisas que el encuestado puede
ofrecer.

Las encuestas seran aplicadas a los empleados de la Distribuidora Dileca
Lepage C.A, para ello es necesario extraer una poblacion. Arias (1999), sefala
que la poblacion “es el conjunto de elementos con caracteristicas comunes que
son objetos de analisis y para los cuales seran validas las conclusiones de la
investigacion”. (p.98). En el caso de Distribuidora Dileca Lepage C.A., se

establecié una poblacién de quince (15) empleados de la empresa.
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Una vez determinada la poblacién se procederd a la seleccion de una
muestra. Para Balestrini (1997), La muestra “es obtenida con el fin de
investigar, a partir del conocimiento de sus caracteristicas particulares, las
propiedades de una poblacion” (p.138). De esta manera, los empleados
seleccionados para responder el cuestionario son aquellos que tienen mas
conocimiento y tiempo de trabajo en la empresa. Para el caso que nos ocupa
seran cuatro (4) los empleados encuestados.

3.2.2. Fase II: ldentificar los medios adecuados para incrementar las
ventas de la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

Las tecnicas de recoleccién de datos, son definidas por Bizquera, R.
(1990), como aquellos medios técnicos que se utiliza para registrar
observaciones y facilitar el tratamiento de las mismas” (p. 28).

Para identificar los medios adecuados para incrementar las ventas de la
Distribuidora Dileca Lepage C.A., se utilizara como técnica de recoleccién de
datos, la encuesta, definida por Arias F (2006): “como una técnica que
pretende obtener informacién que suministra un grupo o muestra de sujetos
acerca de si mismos, o en relacidon con un tema en particular” (p.72).
Aplicando como instrumento un cuestionario dicotomico, el cual consta de diez
(10) preguntas cerradas, de esta manera se establecerdn las respuestas precisas
que el encuestado puede ofrecer.

Las encuestas seran aplicadas a los clientes de la Distribuidora Dileca
Lepage C.A, para ello es necesario extraer una poblacion. Arias (1999), sefiala
que la poblacion “es el conjunto de elementos con caracteristicas comunes que
son objetos de analisis y para los cuales seran validas las conclusiones de la
investigacion”. (p.98). En el caso de Distribuidora Dileca Lepage C.A., se
establecio una poblacidn de treinta (30) clients correspondientes a una base de
contactos que posee la empresa.

Una vez determinada la poblacién se procedera a la seleccién de una

muestra. Para Balestrini (1997), La muestra “es obtenida con el fin de
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investigar, a partir del conocimiento de sus caracteristicas particulares, las
propiedades de una poblaciéon” (p.138). De esta manera, los clientes
seleccionados para responder el cuestionario son aquellos que de manera
recurrente realicen compras a la empresa. En el caso que nos ocupa serdn ocho

(8) clientes encuestados.

3.2.3. Fase IlI: Disefiar un plan de medios para incrementar las ventas de
Distribuidora Dileca Lepage C.A.

En esta tercera fase se desarrolla el plan de medios considerando el
disefio planteado el cual esta orientado a la asignacidn de responsabilidades a
los trabajadores que conforman la poblacion el duefio y los dos empleados y
los medios seleccionados para la promocion del producto mediante la técnica

de observacion encuesta y el instrumento.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

El propdsito fundamental del presente proyecto es disefiar las estrategias
contentivas en el plan de medios para incrementar las ventas en la Distribuidora
Dileca Lepage C.A. ubicada en Valencia estado Carabobo, con la intencion de
incorporar recursos tecnoldgicos y redes sociales para la promocion, divulgacion,
proyeccion, publicidad y propaganda de la existencia de los productos del cual
dispone. En tal sentido, se aplicaron dos instrumentos con la técnica de la encuesta
tipo cuestionario para la recoleccion de los datos, uno de caracter externo para
conocer la opinion de clientes y otro interno para estar al tanto de las apreciaciones de
gerente y empleados de la empresa) estructurado en preguntas enmarcadas dentro de
la escala dicotomica (SI - NO) conformado el primero por 10 item y el segundo por 8

items.

Los resultados de dichos instrumentos fueron sometidos al anélisis cuantitativo
previa ordenacion, conteo y tabulacion para su presentacion en cuadros e histogramas
con los respectivos porcentajes y frecuencias que permiten visualizar en forma
integral la tendencia que adoptaron las respuestas y con ello emitir conclusiones y
recomendaciones en torno a la factibilidad de la elaboracion del plan de medios.

A continuacion se presenta el diagndstico resultante de la aplicacion del primer
instrumento mostrado en cuadros y graficos que permiten observar las frecuencias y

porcentajes de las respuestas emitidas por los entrevistados.



4.1. Fase |: Diagnosticar la situacion actual en cuanto al nivel de ventas
gue presenta la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

INSTRUMENTO APLICADO A LOS EMPLEADOS
Cuadro 1

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 1

N° ITEM S % NO %

1 Considera Ud que se han incrementado las ventas en la 1 25 3 75
empresa

80%
70%

60%
50%

40% ENO

30%

mSl

20% -
10% -

0% -
S| NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Grdfico 1 Distribucion porcentual de las respuestas del item 1

Los resultados arrojados en el item N1, como se observa en la grafica N2 1 los
empleados encuestados consideran en un 25 % que en la empresa SI se han

incrementado las ventas, mientras que un 75 % dicen que NO, lo cual muestra un

resultado muy significativo por la tendencia negativa.

Estas respuestas conducen a que la empresa Dileca Lepage CA adopte
estrategias que conlleven a incrementar las ventas de los productos ofreciendo

productos de calidad acompariados de un buen servicio, ofertas y precios accesibles.

Cuadro 2
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Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 2

N° ITEM SI. % NO %

2 Es necesaria la capacitacion del personal para la debida 3 75 1 25
atencién de los Clientes

80%

70% -

60% -

50% -

40% - ENO

m Sl

30% -

20% -

10% -

0% -
S| NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 2 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 2

Un 75% de los empleados encuestados como esta reflejado en el grafico No 2
en correspondencia con el item 2, respondieron Sl existe la necesidad de capacitar a

los empleados, mientras que un 25 % NO cree conveniente recibir la capacitacion

Estos resultados llevan a la empresa a considerar que se debe revisar el trato
dispensado a la clientela y por lo tanto capacitarlos para que aprendan técnicas y
estrategias de ventas que les permitan ser mas efectivos en cada oportunidad de

atender un cliente conseguir su fidelizacion a fin de incrementar las ventas.
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Cuadro 3

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 3

N° ITEM S % NO %

3 Se sienten satisfechos los clientes al adquirir los 2 50 2 50
productos

60%

50%

40% -

30% - mNO

m S|
20% -

10% -

0% -

S NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 3 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 3

Los resultados de la aplicacion del instrumento mostrados en el grafico 3 en
relacion al item N° 3, un 50 % de los sujetos entrevistados manifiestan que los
clientes Sl se sienten satisfechos al adquirir los productos, pero un 50 % responden

que NO lo cual muestra una opinién dividida.

El contacto con el cliente implica interaccion entre el cliente y el recurso
humano de la empresa, lo cual conlleva a mostrar cordialidad, cortesia, adopcién y
aplicacion de estrategias para la prestacion de una mejor atencién que es lo que se

persigue, para lograr satisfacer a los clientes al momento de la compra.
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Cuadro 4

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 4

N° ITEM S % NO %

4 La demanda de los productos han disminuido por faltade 3 75 1 25
publicidad por parte de la empresa

80%

70% -

60% -

50% -

40% - ENO

mSl

30% -

20% -

10% -

0% -

S| NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 4 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 4

Como se observa en el grafico 4 correspondiente al item N2 4 demuestra que de
los 4 sujetos encuestados 3 que representan el 75 % consideran que a la empresa Sl le
hace falta la publicidad de ofertas en productos y servicios, mientras que una muestra

de 1 es decir, un 25 % opina que la empresa NO le hace falta publicitar sus productos.

Es imprescindible utilizar los anuncios publicitarios como una oportunidad que
se presta para que los clientes puedan lograr informarse de existencia, precios y
calidad para adquirir productos y servicios con mayor facilidad y a buen precio. Por
ello, la empresa Dileca Lepage CA debe implementar estrategias de ventas para

incrementar su numero de clientes y con ello posesionarse en el mercado.
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Cuadro 5

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 5

N° ITEM SI % NO %
5 La oferta de los productos se publicitan con regularidad 1 25 3 75
en el mercado
80%
70%
60%
50%
40% ENO
mSsi

30%

20% -

10% -

0% -
S NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.

Gréfico 5 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 5

Es visible en esta grafica 5 del item N° 5 los resultados obtenidos por la

aplicacion del instrumento la tendencia negativa al considerarse la opinion expresada

por 1 de los empleados entrevistados, el cual representa el 25 % al decir que SI se

publicitan los productos en el mercado, pero un 75 % de los 4 sujetos restantes de la

poblacion entrevistada manifiestan que NO.

Estas respuestas son preocupantes para la empresa por cuanto se nota que la

publicidad es fundamental en todo tipo de negocio, es una forma de comunicacion

por medio de la cual se intenta incrementar las ventas, mejorar la imagen, a través de

una camparia de alto impacto que incite al consumidor adquirir productos.
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Cuadro 6

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 6

N° ITEM S % NO %

6 La campafia publicitaria empleada por la empresa ha 4 100
permitido la incrementacion de las ventas

1.2

0.8

0.6 ENO

0.4 =Sl

0.2

S| NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Graéfico 6 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 6

Considerando los resultados observados en el grafico N? 6 en relacion al item
N2 6, un 100 % que representa la totalidad de los empleados encuestados, opinan que
NO se han incrementado las ventas por la falta de una campafia publicitaria
actualizada, innovadora, impactante a través de las redes sociales tales como el
facebook, instagram, correo electronico, vallas publicitarias que permitan llegar a

todos los sectores para incrementar las ventas.

La publicidad esta referida a la necesidad de toda empresa para mantener una
interaccion constante, a fin de intercambiar informacién que permita lograr promover
el consumo y las ventas, mediante la creacion, utilizacion de diversos medios para la
eficiencia y eficacia de la misma y con ello, desarrollar e incrementar el volumen de

las ventas.
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Cuadro 7

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 7

NO

ITEM

SI

%

NO

%

7

La calidad de los productos satisfacen las expectativas de

los clientes

4

100

120%

100%

80%

60%

40%

20%

0%

S

NO

mNO
m Sl

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.

Gréfico 7 Distribucion porcentual de las respuestas del item N& 7

Considerando los resultados observados en el grafico N2 7 en relacion al item

N2 7, un 100 % opina que SI se mantiene la calidad de los productos y por lo tanto si

cubre las expectativas de los compradores.

mantenga

Toda empresa como Dileca Lepage ofrece productos de calidad, cuidando se

la percepcion que tiene el cliente del mismo para satisfacer sus

necesidades. La calidad complementada con el precio, ayuda al cliente a decidir sus

compras. Sin embargo, la calidad de los productos no es solo beneficiosa para el

consumidor, sino que ésta también es atil y garantia para la buena marcha de la

empresa y al mismo tiempo permite incrementar las ventas y el posicionamiento en el

mercado.
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Cuadro 8

Resultados de las opiniones emitidas por los empleados en el item 8

N° ITEM SI. % NO %

8 Considera Ud necesario implementar campafas 4 100
publicitaria innovadoras acorde con las tendencias
tecnoldgicas actuales

120%
100% -

80% -
60% -
40% -
20% -
0% -

mNO

m S|

S| NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 8 Distribucion porcentual de las respuestas del item N? 8

Los resultados obtenidos producto de la aplicacién del instrumento mostrados
en el gréfico 8 en relacion al item N° 8, la totalidad de la poblacién representada en
un 100 % de los empleados entrevistados, manifiestan Sl tener necesidad de

implementar campafias publicitarias innovadoras empleando las redes sociales.

El contacto con el cliente implica interaccion entre el cliente y la diversidad de
medios que debe emplear la empresa para dar a conocer las ofertas, precios, calidad,
existencia de productos que no son comunes en el mercado. Al emplear las TIC o sea
la tecnologia de la informacion implica cambios significativos para la empresa para
promocionar los productos, lo cual conlleva a la adopcion y aplicacion de estrategias
para la prestacion de una mejor atencion, que es lo que se persigue para lograr la

incrementacion de las ventas y el posicionamiento en el mercado.
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4.2. Fase Il: Identificar los medios adecuados para incrementar las ventas
de la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

INSTRUMENTO APLICADO A LOS CLIENTES DE LA DISTRIBUIDORA DILECA
LEPAGE C.A.

Cuadro 1

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 1

N° ITEM SI % NO %

1 La empresa dispone de folletos, lbumes, muestrarios 3 38 5 62
para la promocion de los productos

80%
60%
40%
20% -

0% -

mNO

mSsi

S|

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Graéfico 1 Distribucion porcentual de las respuestas del item N& 1

Como se puede apreciar, los datos reflejados en el cuadro N2 1 y representados
en el grafico 1, muestran que de los 8 clientes 3 de ellos optaron por la opcion Sl es
decir, 38 % y los 5 restantes escogieron el NO en 62 % lo cual evidencia, que la
mayoria de ellos manifiestan que la empresa no dispone de material publicitario como

folletos, albimenes, muestrarios y otros para promocionar los productos.

Es importante decir, que este tipo de material publicitario es utilizado con el fin
de despertar el interés por ofrecer informacion actualizada y méas concisa por la
frecuencia de la aparicion y reparto. Son acciones que se llevan a cabo para cumplir
las metas promocionales de la empresa con la finalidad de que llegue al mayor

numero de usuarios de los productos que facilita la empresa.
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Cuadro 2

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 2

N° ITEM SI. % NO %
2 2 Laempresa realiza campafias publicitarias de 2 25 6 75
promocion de productos a través de las redes
sociales
80%
70%
60%
50%
40% ENO
30% m Sl
20% -
10% -
O% i T 1
Sl NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.

Grafico 2 Distribucién porcentual de las respuestas del item N2 2

Los resultados obtenidos en el item 2 permiten apreciar que el 25% de los

sujetos escogieron la alternativa SI'y 75 % se inclinaron por la opcion NO dando a

conocer de esta manera que la empresa no realiza campafas publicitarias

promocionar productos a través de las redes sociales

para

Para lograr incrementar las ventas la empresa debe plantearse elaborar un buen

plan, amplio, conciso para una serie de anuncios diferentes pero relacionados con el

producto o los productos que se quieran vender publicitados en diferentes medios,

destacando las caracteristicas enmarcados en la calidad y la marca sin olvidar ofrecer

un buen precio.
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Cuadro 3

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 3

N° ITEM S % NO %

3 La empresa utiliza el facebook, instagram, correo 2 25 6 75
electronico como medio propagandistico

80%

70%

60%

50%

40% ENO

30% mSl

20% -

10% -

0% n T T T 1
Sl NO

Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 3 Distribucién porcentual de las respuestas del item N& 3

Los resultados observados en el grafico 3 correspondiente al item 3, permiten
afirmar que un 25 % de los clientes encuestados se manifestaron por el SI'y un 75 %
por el NO indicando asi que la empresa Dileca Lepage CA no utiliza el facebook, el

instagram ni el correo electrénico como medio propagandistico.

La propaganda tiene como objetivo Ilamar la atencion, despertar el intereés,
influir en el accionar de las personas en relacion a la compra de un objeto y/o
producto. Esta debe ser constantemente repetida en diferentes medios audiovisuales y
redes sociales a fin de lograr captar la aceptacion del publico. Su fin primordial es dar

a conocer los productos con sus caracteristicas y precios.
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Cuadro 4

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 4

N° ITEM S % NO %

4 2 Considera Ud que el instagram seria una aplicacion 7 87 1 13
efectiva para publicar Poster de los productos de
venta de la empresa
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 4 Distribucién porcentual de las respuestas del item N2 4

Es observable en el gréafico 4 los resultados correspondiente al item 4, como
respuestas emitidas por los entrevistados los cuales en su mayoria se pronunciaron en
un 87 % por la alternativa SI mientras que 13 % lo hicieron por la alternativa NO lo
qgue permite deducir que la mayoria considera que el instagram si es un medio

efectivo para la publicacion de poster como muestra publicitaria.

Actualmente, las redes sociales facilitan diversidad de aplicaciones y una de las
mas usuales y el que tiene mayor nimero de usuarios es el instagram por compartir
informaciones en el facebook y otras redes permitiendo expandir la informacion. Una

empresa que utiliza esta red es percibida como moderna.
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Cuadro 5

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 5

N° ITEM S % NO %

5 Recibe Ud publicidad a través de las redes sociales como 8 100
el facebook
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 5 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 5

En el gréfico 5 se observa un contundente NO que representa un 100 %
escogido por la mayoria de los clientes seleccionados para la entrevista en respuesta a

no recibir publicidad a través de la red social facebook.

En la era de la tecnologia esta red social ha marcado pauta por la significativa
aceptacion que ha tenido por parte de los ciber informéaticos. Genera mayor
informacion por la constante interaccion existente entre los miles de usuarios, de alli

la importancia de utilizarlo como medio propagandistico.
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Cuadro 6

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 6

N° ITEM S % NO %

6 Utiliza la empresa el flyer en el instagrans como medio 8 100
propagandistico para incrementar las ventas
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 6 Distribucion porcentual de las respuestas del item N2 6

Los resultados observables en el presente grafico 6 relacionados con el item N2
6, se puede identificar que los 8 clientes entrevistados manifiestan en forma unanime
lo cual significa un 100 % que la empresa NO utiliza el flyer como medio

propagandistico para publicitar sus productos y lograr incrementar las ventas.

Este tipo de medio publicitario llega directamente a las manos de los
compradores o son colocados en un muestrario dentro de la empresa, Es un volante
en el cual se anuncia las caracteristicas de la empresa y/o del producto en forma
breve, clara y concisa. Constituye una forma sencilla y directa para desplegar una
campafia divulgativa de ofertas periddicas con fotografias, diagramas o dibujos
incluidos. Su uso permanente con informaciones renovadas puede contribuir a

incrementar las ventas.
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Cuadro 7

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 7

N° ITEM S % NO %

7 Las redes sociales constituyen recurso valioso para 8 100
alcanzar ventas efectivas
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.

Gréfico 7 Distribucidn porcentual de las respuestas del item N& 7

Las respuestas emitidas por los entrevistados fueron en forma unanime al
coincidir en un 100 % de manera afirmativa que las redes sociales Sl constituyen
recurso fundamental para alcanzar ventas efectivas. Actualmente, las redes sociales
mantienen un protagonismo generado por el marcado uso en la comunicacion, por
permitir intercambiar informacion. También son utilizadas por grandes corporaciones
y empresas para promover sus productos y servicios. Promueven el intercambio entre
personas que comparten gustos, preferencias e intereses entre si, desarrollando una

interaccion que actua en beneficio de todos los entes involucrados.

Entre sus multiples ventajas en el campo empresarial estan el permitir organizar
ventas, promocionar productos y servicios, realizar campafias publicitarias, informar
sobre novedades en la adquisicién de productos para la venta, promocionar las ofertas

y otras.
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Cuadro 8

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 8

N° ITEM S % NO %

8 Las campafias publicitarias a través de las redes sociales 6 75 2 25
contribuyen a la Captacion de nuevos clientes e
incrementar las ventas
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 8 Distribucidn porcentual de las respuestas del item N@ 8

Es observable en el presente grafico N2 8 las respuestas obtenidas en el item N2
8 cuando los entrevistados se pronuncian en la opcién Sl con 75 % conformando una
mayoria y con el NO se identifican en un equivalente al 25 %, lo cual demuestra que
las campafias publicitarias si son necesarias para promocionar productos y con ello

captar nuevos clientes e incrementa las ventas

Las campafas publicitarias son recursos y/o estrategias disefiadas con el
objetivo de que sean los propios usuarios los que propaguen los anuncios los
mensajes por cualquier medio o bien de boca en boca por lo tanto llega al mayor
namero de personas al menor tiempo posible. Estas tienen en las redes sociales su
aliado principal donde se pueden generar todo tipo de comentario sobre un producto
que se exhiba en las diferentes redes. Esto amplia la cobertura de la informacién y por

lo tanto capta los clientes e incrementa las ventas.
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Cuadro 9

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 9

N° ITEM S % NO %

9 Considera Ud que la promocion de los productos a 7 87 1 13
través de la radio es efectiva
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.

Grafico 9 Distribucidn porcentual de las respuestas del item N2 9

Lo expresado en la grafica 9 en respuesta al item 9 muestra que de los 8 clientes
7 de ellos se pronunciaron por la opcion SI en un 87 % mientras que 1 de los
integrantes de este grupo se inclind por la alternativa NO en un 13 % permitiendo
concluir que la mayoria considera que la promocion de productos a través de la radio

si es efectiva.

La radio es un medio de comunicacion masivo que llega por la audicion, posee
un pablico muy amplio. Es barato, manejable, directa y féacil. No necesita
necesariamente energia eléctrica, presenta rapidez y llega a todo tipo de publico. El
objetivo publicitario con la radio se logra, si se sabe utilizar el recurso y si se
aprovechan las ventajas que ofrecen. Ademas, invita a utilizar muy bien dos
elementos el sonido y la creatividad convirtiéndolos en mejores aliados a la hora de

tratar de captar al cliente.
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Cuadro 10

Resultados de las opiniones emitidas por los clientes en el item 10

N° ITEM S % NO %

10  Através de la pagina Mercadolibre,com la informaciones 7 87 1 13
mas rapida
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Autores: Figueredo Gabriel y Pérez Rubén.
Gréfico 10 Distribucion porcentual de las respuestas del item N@ 10

La grafica 10 es sumamente elocuente al mostrar los datos recopilados de las
respuestas al item N2 10, es decir que de 7 encuestados se pronuncian en un 87 % por
el Sl y el resto 0 sea 1 seleccioné la opcion NO equivalente al 13% lo cual permite
considerar que la mayoria cree que si es mas rapida la promocion utilizando la pagina

Mercadolibre.com .

A través de esta pagina tienes acceso a Mercadopago el cual permite que los
compradores con tarjetas de créditos logren financiar sus compras. En consecuencia
logran aumentar las ventas con clientes potenciales. Permite las compras desde tu

casa.
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4.3. Fase 11l Disefar las estrategias del plan de medios para incrementar las

ventas

Esta fase tres (3) es desarrollada en el Capitulo V donde se presenta la

propuesta como tal y como aplicarla por parte de la Distribuidora Dileca Lepage CA.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Descripcion de la Propuesta

Considerando las opiniones emitidas tanto por empleados y clientes, obtenidas
por la aplicacién de los dos instrumentos, donde fue posible evidenciar debilidades de
la Distribuidora Dileca Lepage C.A. para adaptarse a las tendencias tecnoldgicas
existentes. lgualmente, es visible la posicion adoptada por los clientes en cuanto a que
desean mantenerse informados permanentemente de ofertas y existencia de productos
de calidad que cubran sus necesidades, intereses, preferencias y expectativas. De
igual manera, se procedid a disefiar el Plan de medios para incrementar las ventas de

la Distribuidora Dileca Lepage C.A.

Esta propuesta tiene como finalidad mantener a los clientes informados a través
de las diferentes redes sociales sobre la existencia, variedad, calidad, ofertas y precios
de productos, autopartes y servicios tanto de carros pesados como de carros livianos
mediante la promocion, propaganda a través de los medios y con ello posicionar a la
empresa en el mercado, mantener al cliente satisfecho, captar nuevos clientes
potenciales proporcionandole nuevas opciones para adquirir los productos, mantener
una interaccion permanente con los clientes, usuarios y con ello lograr incrementar

las ventas.
En esta seccion se describen los objetivos, la justificacion y la propuesta en si.
5.2. Objetivo General

Disefar estrategias para incrementar las ventas de los productos de la
Distribuidora Dileca Lepage CA, a través de las redes sociales.



5.3. Objetivos Especificos

e Sensibilizar al gerente y a los empleados para utilizar las redes sociales como
medio propagandistico y publicitario para incrementar las ventas.

e Crear una cuenta en las redes sociales (Facebook, Instagram. Correo
electrénico).

e Colocar anuncios publicitarios.

5.4. Justificacién

El desarrollo del presente plan de medios es importante, debido al papel
fundamental que tienen las redes sociales actualmente en el proceso de mercadeo,
(que consiste en el conjunto de operaciones, por lo que ha de pasar una mercancia del
productor al consumidor); acciones estas que se han de implementar en la empresa
Distribuidora Dileca Lepage C.A. ubicada en el municipio San Diego estado
Carabobo, con el objeto de difundir, promocionar, publicitar la existencia de

autopartes, productos y servicios y con ello lograr incrementar las ventas.

Ademas, dicha propuesta busca mantener a los clientes actuales satisfechos,
proporcionandoles alternativas viables, novedosas, de gran impacto para la
adquisicién de productos y con ello la empresa lograr posicionarse en el mercado. Se
ha de resaltar, que esta propuesta se justifica por beneficiar a la empresa y a los

clientes actuales y potenciales mejorando la interaccion entre ambos.

5.5. Desarrollo de la Propuesta

La presente propuesta encaminara a la empresa hacia la incrementacion de las
ventas, comercializacion y expansion de la cobertura en el mercado, a través de las
redes sociales en funcion de dar cumplimiento a los objetivos especificos aqui

planteados descritas en los tres (3) planes de accion contentivo de las estrategias que
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permiten promocionar, publicitar y proyectar a la distribuidora Dileca Lepage C.A. en

el mercado.

Es necesario planificar la conexién con facebook. Instagram y correo
electronico; para ello se establecen los mensajes que se desean transmitir como el
portafolio de productos y servicios, y la informacion publicitaria que se transmitira a
mediante la radio. A continuacion se describen los medios a utilizar mencionadas en

los planes de accidn:

Facebook: es una red social que forma parte de ellas. Es una pagina Web cuyo
objetivo es crear un espacio, donde la comunicacion es fluida y permite compartir
contenidos de forma sencilla. Esta disponible para cualquier usuario de la red. Ha
permitido la masificacion de la comunicacion en internet. La empresa por considerar

este medio de gran aceptacion, la empleara publicando poster.

Instagram: se considera que es la red mas utilizada en la actualidad, permite
subir fotos y videos, con efectos especiales agregados a las fotografias con una serie
de filtros, marcos y otros. Cada dia se agregan mas elementos como el hashtags que
ayude a los usuarios a fomentar y compartir un mismo tema. El uso de este medio

permitird a la empresa difundir contenidos de los flyrs y poster.

Correo electronico: es un servicio que permite el intercambio de mensajes a
través del sistema de comunicacion electronico. Este servicio se utiliza
principalmente via internet. Los mensajes de correo posibilitan el envio, ademas de
textos de cualquier tipo de documento digital (iméagenes, videos, audios y otros). Los
mensajes llegan al destino de una manera directa, gracias a la existencia de una
direccion. Permitird la interaccion comunicacional entre empresa y clientes sobre la

existencia de productos, promociones, ofertas, etc.

Radio: es un medio de comunicacién basado en el envio de sefiales de audio, a

través de las ondas de radio La radiocomunicacion es la tecnologia que permite la
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transmision de sefiales mediante la modulacion de sus frecuencias de ondas
electromagnéticas, las cuales no requieren un medio fisico de transporte, pueden
propagarse a través del vacio. Su uso esta basado en mensajes precisos, concisos y

cortos de gran impacto para captar el interés del oyente.

Seguidamente, se presentan los tres (3) planes de accion estructurados de la
siguiente manera: Objetivo, sus respectivas estrategias, actividades, acciones,
recursos, responsables: personal de la empresa y estudiantes y el tiempo de ejecucion

de cada uno de ellos para su desarrollo estimado en una semana por cada plan.
5.6. Estudio de factibilidad

Se determin0 la vialidad de la propuesta con el objetivo de disefiar un plan de
medios para incrementar la ventas de la empresa Dileca Lepage C.A., San diego
estado Carabobo, de alli que la factibilidad se apoy6 en (3) elementos bésicos:
operativo, técnico, econémico, que permitieron recopilar datos relevantes para
ejecutar los objetivos, y se determind proceder con el estudio e implementar el plan

de medios.

Cabe sefialar que en la factibilidad operativa, se consideraron todos aquellos
recursos, que permitieron que las actividades planificadas se realizaran; en relaciéon a
los recursos humanos, que intervinieron en la propuesta, se puede citar al gerente, los
3 empleados y los 2 estudiantes, autores del plan, todos responsables de elaborar la

estrategia que permitieran incrementar las ventas en la empresa.

En relacion a la factibilidad técnica, se consideraron los recursos necesarios
para ejecutar el plan de medios, tales como, ciertas estrategias empleando
conocimientos, habilidades y destrezas para su ejecucion, entre algunos: emplear las
redes sociales (Facebook, Instagram, Correo electronico). Disefiar poster, slogan.

Publicacion en la radio, elaboracion de boletines informativos. Para ello se requiere
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de ciertos recursos materiales para efectuar las actividades, entre otros: la

computadora, video beam, folletos, la radio, teléfonos, carteleras.

Tambieén asi se considerd la factibilidad econdémica, aqui se tomé en cuenta los
recursos economicos y financieros fundamentales para desarrollar todas las
actividades del plan y obtener los recursos basicos que permitieran solventar las
carencias de otros recursos y facilitar y ejecutar el plan de medios e incrementar las

ventas de productos en la empresa Dileca Lepage C.A.

Se puede destacar que el estudio de la factibilidad permitié tener una idea clara
para tomar decisiones correctas y obtener el éxito esperado en el disefio del plan de

medios.

43



5.7. Plan de medios para incrementar las ventas
Plan de Accién N° 1
Objetivo

Sensibilizar al gerente y a los empleados para utilizar las redes como medio

propagandistico y publicitario para incrementar las ventas.
Estrategias:

Utilizar las redes sociales para promocionar los productos y con ello incrementar las

ventas.
Actividades:

Conversar con el gerente y empleados sobre el uso de las redes sociales para
promocionar los productos de la empresa. Mostrar el plan de medios con sus

contenidos. Explicar el proposito y contenido del plan.
Acciones:

Reunién con el gerente y empleados para explicar las funciones del facebook,

instagram y correo como una red social.

Entregar en fisico el plan. Mostrar en diapositiva el plan de medios.
Recursos: uso de la computadora, diapositivas, videos e impresos.
Responsables: Estudiantes de IX Semestre de la UJAP.

Tiempo: 1 semana
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Plan de Accién N° 2
Objetivo
Crear una cuenta en las redes sociales: facebook, instagram, correo electronico.
Estrategias:
Explicar como abrir la cuenta en las redes sociales.
Actividades:

Exposicion de diapositivas. Presentacion de los pasos a seguir para abrir una cuenta

en facebook, instagram y correo electronico.
Acciones:

Ejercicios practicos. Pasos para explicar y practicar como utilizar las redes sociales y

disefiar poster alusivos con los productos a promocionar en facebook.

Disefar flyer con imagenes y mensajes alusivos a los productos y servicios para

difundir a través del instagram.
Elaborar mensajes atractivos para publicar en el correo electrénico.
Solicitar direccion del correo electronico a los clientes.

Recursos: empleo de la computadora, del programa software para elaborar los poster,

flyer e imégenes.

Tiempo: 1 semana
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Plan de Accién N° 3
Objetivo
Colocar anuncios publicitarios.

Estrategias: Desarrollar estrategias de Marketing como herramienta para incrementar

las ventas y mejorar el posicionamiento en el mercado.

Actividades: Disefiar modelos de poster con imagenes de los productos y publicarlos
en facebook. Construccién de flyer con diferentes graficos alusivos a los productos y
publicarlos en instagram. Elaborar slogan alusivo a los productos y empresa para su
publicidad en las radios. Publicar mensajes, sugerencias, pedir cotizaciones y

cualquier otra sugerencia a través del correo electrdnico.

Acciones: Publicar los mensajes de poster, flyer en las redes sociales. Implementar

boletines informativos semanal o mensual.
Recursos: computadoras, programas, teléfonos, hojas de papel, marcadores.

Tiempo: 1 semana
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CONCLUSIONES

La presente investigacion estuvo enfocada bajo el marco de investigacion
proyecto factible con el propdsito de disefiar un plan de medios para incrementar las
ventas de la empresa Dileca Lepage C.A. Ubicada en el municipio San Diego estado
Carabobo en el conocimiento y dominio de las redes sociales especificamente el
facebook, instagram, correo electrénico y la radio para desarrollar una campafa
publicitaria, propagandistica de gran impacto sobre las marcas y productos
disponibles para vehiculos de carga pesada y liviana, servicios de atencion al cliente y
venta de combustible. A tal efecto, se disefiaron tres planes en respuesta a los tres (3)
objetivos especificos en los cuales se detallan cada una de las actividades, acciones,
estrategias, recursos, responsables y tiempo para el uso de las redes sociales y la

radio.

Teniendo como objetivo fundamental, en primer lugar: sensibilizar al gerente y
a los empleados, crear una cuenta en las redes sociales y difundir anuncios

publicitarios en las redes y en la radio.

Como conclusiones del presente estudio se pueden mencionar: se logré que el
gerente y los empleados se mostraran receptivos a las sugerencias presentadas
conjuntamente con la visualizacion de las diapositivas las cuales fueron comentados

afirmativamente.

Segundo objetivo. Se logré mediante un ejercicio practico involucrar a gerente
y empleados para abrir una cuenta en las tres redes sociales, ademas, elaborar el
poster, flyers y mensajes alusivos a la empresa y a los productos en existencia,
ofertas, promociones de combos y otros con mensajes atractivos para ser difundidos

en la radio

Tercer objetivo: Se recomendd la publicacion del material previamente

elaborado como lo son los poster, flyers, mensajes y slogan para su publicacion,



promocion en las redes sociales: facebook, instagram y correo electrénico y los

slogans difundirlos en la radio.

48



RECOMENDACIONES

Con el proposito de incentivar a gerente y empleados de la distribuidora Dileca
Lepage C.A., en poner en préacticas las estrategias presentadas en el Plan de Medios

se plantearon las siguientes sugerencias:

Se considerd conveniente explicar el porqué de la importancia del uso de las

redes sociales. En este sentido, se describen a continuacion:

Estas tienen infinidad de ventajas para su uso tales como generar mayor
comunicacion e interaccion entre clientes y empresa, las informaciones son
actualizadas, los clientes estan mejor informados, facilitan la relacién entre empresa y
clientes, permiten la publicidad de productos con imagenes, movimientos y sonidos,
facilitan la competitividad para el posicionamiento en el mercado, permiten la
adhesion de nuevos clientes, aumenta la visibilidad de la marca de los productos,
aporta un valor agregado que agradeceran los clientes fijos y los clientes potenciales,
medir las acciones de Marketing en tiempo real, es decir, conocer las respuestas
inmediatas de los seguidores, se convierten en canal de atencion al cliente de manera

expedita.

Se sugiere igualmente, dar a conocer la propuesta presentada en el plan de
medios con el fin de servir como referencia, motivar e interesar a otros estudiantes

que tengan el mismo proposito para elaborar su trabajo de grado.
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ANEXOS

CUESTIONARIO N°1

Encuesta, instrumento para ser aplicado en la parte interna de la empresa

trabajadores
Instrucciones: lea cada item y coloque una (x) en la alternativa de respuesta

que Ud. considere correspondiente

N° Enunciado Si No

1 Considera Ud. se han incrementado las ventas en
la empresa

2 Es necesario la capacitacion del personal para la
debida atencion de los clientes

3 Se sienten satisfechos los clientes al adquirir los
productos

4 La demanda de los productos han disminuido por
falta de publicidad por parte de la empresa

5 La oferta de los productos se publicitan con
regularidad al mercado

6 La campafia publicitaria empleada por la empresa
ha permitido la incrementacién de las ventas

7 La calidad de los productos satisfacen las
expectativas de los clientes

8 Considera necesario implementar camparia

publicitaria innovadora acorde con las tendencias
tecnologicas actuales




CUESTIONARIO N°2

Encuesta, Instrumento para ser aplicado al publico de la empresa los clientes
Instrucciones: lea cada item y coloque una (x) en la alternativa de respuesta
que Ud considere correspondiente

N° ITEMS Sl | NO

1 La empresa dispone de folletos, dlbumes, cartas de muestra, para la
promocién de los productos.

2 La empresa realiza campafas publicitarias de promocion de
productos a traves de las redes sociales.

3 La empresa utiliza el facebook, instagrant y el correo electronico
como medio propagandistico

4 Considera que el instagram seria una aplicacion efectiva para
publicar poster de los productos de la empresa.

5 Recibe Ud publicidad a través de las redes sociales como el
Facebook

6 Utilizar flayer en el instagram como medio propagandistico
incrementaria las ventas

7 Las redes sociales constituyen recursos de ventas efectivas

8 Las campafias publicitarias en las redes sociales contribuyen a la
captacion de nuevos clientes

9 Considera Ud que la promocion de los productos a través de la radio
es efectiva.

10 | A través de Mercado Libre.com la informacion es més rapida
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