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INTRODUCCION

La investigacion de mercados es un proceso mediante el cual las empresas buscan
hacer una recoleccion de datos de manera sistematica para poder tomar mejores decisiones,
pero su verdadero valor reside en la manera en que se usan todos los datos obtenidos para
poder lograr un mejor conocimiento del consumidor.

De igual manera, la investigacion de mercadeo te permite conocer e identificar como
debes mostrar: el producto, para despertar mayor interés en el consumidor y destacar frente a
la competencia; el precio, para saber cuél esta dispuesto a pagar el consumidor por lo que se
le esta ofreciendo. Por lo tanto, la investigacion de mercados es la herramienta administrativa
que utiliza medios cientificos y précticos con el objetivo de suministrar informacion a la
empresa que mejore el proceso de toma de decisiones

La investigacion de mercados debe ser totalmente parcial y veraz. Esta practica puede
realizarse por el propio departamento de marketing o recurrir a agencias o consultoras que
estén especializadas en la investigacion de mercado, como tal es el caso de la empresa “Prime
Time 3.0, C.A” donde se realizan estas pasantias.

Por consiguiente, en el siguiente informe titulado, “Investigacion de mercado dirigida
a detectar atraccion de clientes y ventas efectivas del producto stretch film para
comercializador total supply, observaremos que se encuentra dividido en tres fases que
describiremos a continuacion:

En la primera fase: estara contentivo de la descripcion de la empresa, aqui se detalla,
la ubicacion, la resefia historica, la estructura organizativa, la misién, la vision y los objetivos
de la empresa, asi como, la descripcion del departamento donde desarrolla la pasantia, la
estructura organizativa del departamento de publicidad y la mision del departamento de
publicidad y mercadeo; de igual manera, la vision del departamento de publicidad, asi como
los objetivos del departamento de publicidad y mercadeo.

En la segunda fase: nos encontraremos con el diagnéstico; acé se desarrolla todo lo
que es el diagndstico de necesidades del departamento en el que realiza la pasantia, de igual
manera, se observara el cuadro del plan de trabajo de las pasantias, asi como, el de la
programacion de actividades de las mismas; luego en el punto 2.4, el cronograma de las
actividades realizadas, con sus respectivas descripciones especificas; seguidamente, los

recursos técnicos y humanos.



Tercera fase: en la tercera fase se podra observar, la vinculacién tedrica; los
principios Tedricos, los conceptos de lo que es la investigacion de mercado, la
mercadotecnia, la investigacion, el andlisis de competencia, venta y mercado meta, y la
estrategia de marketing.

Cuarta fase: Resultados del Diagndstico, en este se presentan resultados y analisis de
la aplicacion de la entrevista.

Quinta fase: Acciones, en esta fase se expone un plan de mejoras, ademas de hacer
mencion a las Conclusiones, Recomendaciones, las Referencias que sirvieron de apoyo a la

investigacion.



FASE |
GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1. Descripcion de la empresa
1.1.1 Ubicacion

En el corazon de la prospera Ciudad de Valencia, urbanizacion La Quizanda calle G,
Estado Carabobo, Venezuela. Se alza Prime Time 3.0, una agencia de publicidad de vanguardia
comprometida con la excelencia estratégica y la innovacion disruptiva. Desde nuestra ubicacién
estratégica, forjamos alianzas duraderas con marcas lideres, creando un impacto global desde
América Latina hasta el resto del mundo.
1.1.2 Resefia historica

La empresa Prime Time 3.0, C.A surge en el afio 2005, bajo la vision vanguardista de su
fundador, el licenciado David Mora, en compafiia de Andrés Gamboa, se establece un legado en
la industria publicitaria. Fundada en la creencia inquebrantable de que la tecnologia y la empatia
humana son los cimientos de cualquier relacién comercial exitosa, hemos continuado elevando el
estandar de la experiencia del cliente a través de estrategias innovadoras e inteligencia de
mercado sin igual.

1.1.3 Estructura organizativa

Figura 1. Estructura Organizativa de la empresa
Fuente: Prime Time 3.0, C.A



1.2. Misién de la empresa
Impulsamos la transformacion global, fusionando tecnologia puntera con la calidez
humana para orquestar experiencias de marcas cautivadoras y duraderas.
1.2.1 Visién de la empresa
Como pioneros en la industria publicitaria, visualizamos un futuro en el que cada
interaccion entre marca y cliente sea una narrativa convincente y auténtica, impulsada por
estrategias de marketing de vanguardia y una comprensién profunda del panorama empresarial
global.
1.2.2 Objetivos de la empresa
e Crear campafas publicitarias de impacto que trasciendan las fronteras, y conecten con
audiencias globales de manera auténtica y emocionalmente significativa.
e Empoderar a las marcas para que alcancen su maximo potencial en el mercado,
implementando soluciones publicitarias innovadoras y estratégicas.
e Permanecer a la vanguardia de la revolucion digital, promoviendo una experiencia del
cliente incomparable y un compromiso duradero con la marca.
1.3. Descripcion del departamento donde desarrolla la pasantia
El departamento de publicidad y mercadeo, representa la amalgama perfecta de
creatividad y estrategia. Con un enfoque incansable en la excelencia y la innovacion, nuestro
equipo multidisciplinario de expertos en marketing digital y estrategas creativos esta capacitado
para transformar desafios en oportunidades emocionantes, impulsando asi un crecimiento sin
igual para nuestras marcas asociadas.

1.3.1 Estructura organizativa del departamento de publicidad y mercadeo

Departamento de publicidad y

mercadeo
Investigacion de Publicidad
mercado creativa
Marketing manager Disenador grafico
Analista de mercado Fotéografo

Figura 2. Estructura Organizativa del departamento
Fuente: Prime Time 3.0, C.A



1.4. Misién del departamento de publicidad y mercadeo

Nos comprometemos a orquestar campafias publicitarias de alto impacto que no solo
cautiven la imaginacion, sino que también cultiven relaciones so6lidas y duraderas entre marcas y
sus audiencias.
1.4.1 Visién del departamento de publicidad y mercadeo

Visualizamos un futuro en el que cada estrategia de marketing sea una obra maestra de la
creatividad y la inteligencia estratégica, llevando a las marcas hacia nuevas alturas de
reconocimiento y lealtad inquebrantable.
1.4.2 Objetivos del departamento de publicidad y mercadeo

e Concebir y ejecutar campafas publicitarias revolucionarias que transformen la narrativa
de las marcas y las sitlen en la vanguardia de la conciencia del consumidor.

e Utilizar herramientas analiticas de Gltima generacion para comprender profundamente los
habitos y preferencias del consumidor, garantizando asi la maxima relevancia y
resonancia de cada iniciativa de marketing.

e Forjar asociaciones duraderas y significativas con marcas lideres, sirviendo como su
socio estratégico de confianza en un entorno empresarial en constante evolucion.

e Nuestro compromiso inquebrantable con la excelencia y la innovacion nos impulsa a
trascender los limites de lo convencional, liderando asi el camino hacia un futuro

publicitario mas dinamico y emocionante.



FASE |1
DIAGNOSTICO
2.1. Diagnostico de necesidades del departamento en el que realiza la pasantia

En el contexto actual, es de vital importancia que las empresas o marcas nuevas en el
mercado, establezcan estrategias efectivas de mercadeo que les permita alcanzar reconocimiento
y posicionamiento, con la finalidad de que la empresa pueda generar mas atraccion de cliente, y
por lo tanto, ventas efectivas. Comercializadora Total Supply, es una empresa nueva en el
mercado ubicada en San Diego, Edo. Carabobo encargada de la venta al mayor del producto
Stretch Film.

En efecto, el problema que enfrenta la Comercializadora Total Supply es que por ser una
empresa nueva en el mercado su posicionamiento es bajo, sumado a esto, se enfrentan a una
fuerte competencia de empresas ya posicionadas y reconocidas en el mercado por comercializar
y proveer el producto stretch film en grandes establecimientos.

Por consiguiente, al no poseer un departamento de publicidad y mercadeo la
Comercializadora Total Supply como empresa desconoce los factores que actualmente pueden
influir, para establecer estrategias efectivas que les genere atraccion de nuevos clientes y
finalmente, ventas efectivas hacia el producto stretch film.

Por esta razon, la empresa Prime Time 3.0, C.A, que es una agencia de publicidad
dedicada a la investigacion y analitica de mercados especificos para el posicionamiento de
negocios, productos y servicios. Propone llevar a cabo una investigacion de mercado, con la
finalidad de identificar los factores que influyen en la atraccion de clientes hacia el producto
stretch film. Segin Kotler (1996), “La investigacion de mercado es la planeacion, recopilacion y
andlisis de la informacidn relevante para la toma de decisiones en las estrategias de marketing de
las organizaciones” (p. 123).

De manera que, mediante la investigacion de mercado adesarrollar en la
Comercializadora Total Supply, se logre recolectar y obtener datos especificos, tales como; el
andlisis de la competencia, el mercado meta, y en base a esto, proponer una estrategia que les

permita generar ventas efectivas del producto stretch film.



2.2. Plan de trabajo
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SEMESTRE REGULAR: v___ SEMESTRE EXTRAORDINARIO:
PLAN DE TRABAJO PARA PASANTIAS

DATOS DEL Apellidos y Nombres: Antonella Gaince Rubin
ESTUDIANTE
Cédula de Identidad: Teléfono: 0414-4282222
28.082.319

Facultad: Ciencias Sociales | Escuela: Mercadeo

DATOS DE LA Razon Social: Prime Time 3.0, Teléfonos:
EMPRESA C.A 0412-8340156

0241-8340156

Direccion: Urb. La Quizanda calle “G” N.89-27

Entidad Econdmica: Servicios de Comunicacion y publicidad

Departamento donde realizara la pasantia: Departamento de
publicidad y Mercadeo

DATOS DE Nombre del Tutor Académico: Yandyra Péaez

LOS TUTORES

Nombre del Tutor Empresarial: David Mora

TITULO: Investigacion de mercado dirigida a detectar atraccion de clientes y ventas

efectivas del producto stretch film para comercializadora Total Supply

Diagnostico de la pasantia: Falta de estrategias para atraccion de nuevos clientes y generar
ventas efectivas debido a que comercializadora total supply es una empresa nueva en el

mercado Yy no posee departamento de publicidad y mercadeo.




Titulo del informe: Investigacion de mercado dirigida a detectar atraccion de clientes y ventas
efectivas del producto stretch film para comercializadora Total Supply

Identificacion del problema o situaciones problematicas:

Comercializadora Total Supply es una empresa nueva en el mercado que se encarga de la
venta al mayor del producto stretch film, debido a que es una empresa nueva en el mercado y
no posee departamento de publicidad y mercadeo acude a la empresa Prime time 3.0, C.A que
es una agencia de publicidad dedicada a la investigacion y analitica de mercados especificos
para él posicionamiento de negocios, productos, servicios y artistas.

Se observa que comercializadora Total Supply tiene muchas fallas al momento de generar
estrategias de ventas y obtener mayor atraccion de clientes hacia el producto ya que
desconocen los factores que influyen en la atraccion de los clientes, a su vez, por ser una
empresa nueva en el mercado tienen bajo posicionamiento y una fuerte competencia de
mercado de marcas ya posicionadas y reconocidas por los consumidores.

Formulacion del problema: ;Como se puede mejorar la estrategia de atraccion a nuevos
clientes hacia el producto stretch film para comercializadora total supply?

Objetivo general: Obijetivos especificos:

Desarrollar una investigacion de | -Diagnosticar la atraccion de clientes hacia el
mercado dirigida a detectar atraccion | producto stretch film.

de clientes y generar ventas efectivas | -Analizar competencia y mercado meta del
del producto stretch film para | producto stretch film

comercializadora Total Supply. -Proponer estrategias para lograr ventas efectivas
del producto stretch film.

Firma Tutor Académico Tutor Firma Tutor Empresarial Firma del Estudiante

APROBACION POR LA COMISION DE ESCUELA:
Rev. 03-2017

2.3 Cronograma de actividades
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ANEXO U-1

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA
PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA PASANTIAS

Semana Actividades Observaciones
Actividades de induccién a la empresa
2 Investigacion inicial del producto y la
empresa
3 Investigacion de mercado objetivo
4 Investigar Funciones especificas del
departamento de ventas
5 Elaboracion de Matriz Foda
6 Aprendizaje del sistema CGS
aplicado al producto
7 Sesgado de elementos Graficos y
digitales asociados al enganche de
Ventas
8 Creacion de campafa publicitaria y digital
9 Medicion de las primeras impresiones
de la publicidad en un focus group




10 Andlisis de inversion monetaria para ADS
11 pagos en redes sociales

Anédlisis de las métricas en comparacion
de la campafa sin ADS y con ADS

campanas

12 Métricas de Leads alcanzados con las

Recomendaciones:

Tutor Empresarial: David Mora

Nombre, firma y sello de la empresa)

Tutor Académico: Yandyra Paez
Nombre, firma y sello de la facultad)

2.4 Cronograma de actividades

Con respecto a las actividades que seran realizadas durante el periodo de pasantia,

se detalla la duracion de cada actividad mediante un cronograma.

Cuadro 1. Cronograma de Actividades

TIEMPO
JULIO | AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | TOTAL EN
ACTIVIDADES :
2023 2023 2023 2023 DIAS
Diagnostico de X 6
Necesidades
Plan de Trabajo X 4
Cronograma de X 2
Actividades
Descripcion de las X 2
Actividades
Recursos Técnicos y X X 1
Humanos
Principios Teoricos X 7
Redaccion del Informe X 32
final
Total 54

Fuente: Gaince (2024)
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2.5 Descripcion de las actividades

e Actividades de induccién a la empresa: Se desarrollé un cuestionario de dudas sobre
los procesos internos de la empresa Prime Time 3.0, los servicios que ofrece, su cultura
corporativa y su plan de trabajo como empresa, dudas que fueron debatidas y aclaradas
junto con el tutor empresarial.

e Investigacion inicial del producto y la empresa: Se llevé a cabo el estudio del producto
y la empresa Comercializadora Total Supply, mediante una visita a la sede, donde junto
con su gerente general, se observd el producto stretch film, y el proceso de
manufacturacion.

e Investigacion de mercado objetivo: Se llevd a cabo la seleccion de 50 empresas mas
susceptibles al uso del producto en los municipios de San Diego, Guacara y Valencia,
Edo. Carabobo. Especificamente industrias de los sectores de alimento y manufactura,
seguidamente se hicieron llamadas con la finalidad de obtener informacion precisa para
determinar hacia queé sector se inclina méas el uso del producto.

e Elaboracion de Matriz FODA: En base a la informacion obtenida de parte de la
empresa Comercializadora Total Supply, se llevd a cabo el desarrollo de una matriz
FODA, y en base a esa informacion, poder determinar un plan estratégico para la
creacion de la campania publicitaria y digital.

e Aprendizaje del sistema CGS aplicado al producto: Se llevo a cabo el aprendizaje del
uso y aplicacion del sistema creado por la empresa Prime Time 3.0, que establece la
union de la comercializacion, geometria, salud visual y comunicacional para el producto
stretch film.

e Sesgado de elementos graficos y digitales asociados al enganche de ventas: Mediante
la investigacion del producto, se definieron los elementos a utilizarse en la parte grafica,
especificamente para la creacion de la campafia publicitaria y digital.

e Creacion de campafia publicitaria y digital: Se llevé a cabo el desarrollo de una nueva
marca denominada Total Empaque en representacion de Comercializadora Total Supply,
con la cual se desarroll6 la campafa digital por redes sociales, comercializacion y ventas

del producto stretch film.
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2.6 Recursos técnicos y humanos

En relacién a los recursos técnicos y humanos aplicados para el desarrollo del periodo de
pasantias, y el autor pudiera llevar a cabo la presente investigacion, se indican los siguientes:
2.6.1 Recursos técnicos

Teécnicamente, se utilizaron recursos como: teléfono inteligente, computadora con
servicio de internet y software de aplicaciones para la creacion de disefios de publicidad para
redes sociales, tales como; Photoshop y Canva, impresora, boligrafo y papeleria.
2.6.2 Recursos humanos

En relacion con los recursos humanos, la presente investigacion cuenta con la
participacion de la tutora académica, Yandyra Péez directora de la escuela de Mercadeo de la
Universidad José Antonio Péez, y del tutor empresarial, Lcdo. David Mora.

12



FASE 111
VINCULACION TEORICA

La vinculacion tedrica en este informe de pasantias, se desarrolla con la finalidad de
obtener un soporte que sustente tedricamente y garantice la existencia de los conceptos
relacionados para la aplicacion del proyecto de investigacion de mercado dirigida a detectar
atraccion de clientes y ventas efectivas del producto stretch film para comercializadora Total
Supply.

3.1 Principios Teoricos
3.1.1 Investigacion de mercado

Una investigacion de mercado es un proceso que consiste en recopilar informacion sobre
un mercado, sus consumidores, competidores y el entorno, con el objetivo de tomar decisiones
informadas y mejorar el rendimiento empresarial. Kotler (1980) sefala que “La investigacion de
mercado es el disefio, obtencidn y presentacion sistematica de los datos y hallazgos relacionados
con una situacion especifica de mercadotecnia”.

Por su parte, Weiers (1986) agrega que “También es utilizada como un medio de
informacion para que las empresas estén enteradas de las condiciones del mercado y de las
presiones competitivas” (p. 21). Llevar a cabo una investigacion de mercado es importante para
las empresas, ya que les permite establecer estrategias de marketing efectivas. Segun la pagina
Web Club Planeta (2004) una investigacion de mercado debe servir para:

e Tener una nocion clara de la cantidad de consumidores que habran de adquirir el bien o
servicio que se piensa vender, dentro de un espacio definido, durante un periodo de
mediano plazo y a qué precio estan dispuestos a obtenerlo.

e La investigacion va a indicar si las caracteristicas y especificaciones del servicio o
producto corresponden a las que desea comprar el cliente. « Indicara qué tipo de clientes
son los interesados en nuestros bienes, lo cual servira para orientar la produccion del
negocio.

e Proporciona informacién acerca del precio apropiado para colocar nuestro bien o servicio
y competir en el mercado, o bien imponer un nuevo precio por alguna razon justificada.

e Una investigacion de mercado debe exponer los canales de distribucion acostumbrados

para el tipo de bien o servicio que se desea colocar y cual es su funcionamiento.
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3.1.2 Mercadotecnia

La mercadotecnia se define como el conjunto de actividades que una empresa realiza para
crear, comunicar, entregar e intercambiar ofertas que tengan valor para los clientes, socios y la
sociedad en general. Para darle un significado méas profundo a este concepto, agregamos que
Kotler y Armstrong (1991) definen que “La mercadotecnia es un proceso social y administrativo
por medio del cual los individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean al crear e
intercambiar productos y valores por otros” (p. 194).

Para afiadir, es importante resaltar que la mercadotecnia es un elemento fundamental para
el éxito de cualquier empresa, independientemente de su tamafio o sector. La mercadotecnia se
encarga de identificar las necesidades y deseos de los clientes potenciales y desarrollar
estrategias para satisfacer esas necesidades de manera rentable y sostenible. Segun Mc Daniel
(2005) “En toda empresa se necesita el mercadeo ya que hace parte esencial para una empresa ya
que si no se tiene el mercadeo ningtin producto o servicio tendra éxito”(p. 78).

3.1.3 Investigacion

En un lenguaje sencillo se define la investigacibn como un proceso sistematico para
recopilar informacidn, asi como lo afirma Gutiérrez (1993) cuando define la investigacion como
un “estudio sistematico y objetivo de un tema claramente delimitado, basado en fuentes
apropiadas y tendiente a la estructuracion de un todo unificado" (p. 37).

Por lo tanto, es importante resaltar que llevar a cabo un buen proceso de investigacion,
permite que las empresas puedan identificar buenas oportunidades dentro del mercado, obtener
datos especificos y puntuales sobre la competencia y en base a esto puedan establecer estrategias
acertadas que les permita cumplir sus objetivos.

3.1.4 Analisis de competencia

Dentro de la investigacion de mercado, encontramos el anélisis de la competencia como
un punto clave para el desarrollo de estrategias de marketing efectivas, para Kotler y Armstrong
(2017) el analisis de la competencia es “el proceso de identificar a los competidores clave,
evaluar sus objetivos, estrategias, fortalezas y debilidades y modelos de reaccion, y seleccionar a
los competidores que se van a afrontar o a evitar” (p. 123).

Por esta razon, incluimos el analisis de la competencia dentro de los objetivos a
desarrollar mediante este proyecto, ya que una de las debilidades que enfrenta la

Comercializadora Total Supply es la fuerte competencia de empresas y marcas posicionadas, por
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eso efectuamos el benchmarking, que es el proceso que Kotler y Armstrong (2017) definen
como” el proceso de comparar los productos y procesos de la empresa con los de los
competidores o con los de empresas lideres en otras industrias, para encontrar formas de mejorar
la calidad y el desempefio” (p. 127).

3.1.5 Venta

La American Marketing Asociation, define la venta como "el proceso personal o
impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades del comprador
para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el comprador)”. Llevar a cabo
estrategias de ventas permite que las empresas puedan crecer ya que los ingresos generados por
las ventas permiten a la empresa invertir en nuevos productos, servicios o mercados.

Para Gluck (2016) una estrategia de venta consiste en “un plan que posicione la marca de
una empresa o0 producto para obtener una ventaja competitiva” (p. 46). Por eso es importante
resaltar que, las estrategias de ventas exitosas son una parte esencial de cualquier empresa ya que
al establecer estrategias de ventas efectivas, las empresas pueden aumentar sus ventas, mejorar
sus ingresos Yy satisfacer mejor las necesidades de sus clientes.

3.1.6 Mercado meta

El mercado meta es el grupo de personas a las que una empresa quiere vender sus
productos o servicios. En ese sentido el Diccionario de Marketing (1999) define el mercado meta
como “la parte del mercado disponible calificado al que la empresa decide aspirar”. Por otra
parte Kotler (2007), agrega que el mercado meta es “el segmento de mercado al que una empresa
dirige su programa de marketing” (p. 191).

En sintesis, el mercado meta es aquel segmento de mercado que la empresa decide captar,
satisfacer, y servir, dirigiendo hacia él, todo su programa de marketing con la finalidad de
obtener una determinada utilidad o beneficio. Cuando una empresa comprende las necesidades y
deseos de su mercado meta, puede desarrollar productos y servicios que sean mas atractivos para
estos clientes.

Después de evaluar los diferentes segmentos, la empresa debe decidir a cuales y cuantos
segmentos va a servir, agregando que para Lamb, Hair y McDaniel (1998) el mercado meta es un

“grupo definido que se considera comprara el producto de una empresa con mayor probabilidad”
(p. 49).
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Ademaés, tomar decisiones congruentes en cuanto a los productos que ofrecerd, los
canales de distribucion que emplea, las herramientas de promocion que utilizard y el precio que
planteard al mercado; lo cual es decisivo para que una empresa u organizacion haga una oferta
atractiva en el mercado.

3.1.7 Estrategias de marketing

Las estrategias de marketing son un conjunto de acciones planificadas y coordinadas que
se llevan a cabo para alcanzar los objetivos de marketing de una empresa. Estos objetivos pueden
ser aumentar las ventas, mejorar la imagen de marca, o penetrar en nuevos mercados, entre otros.
Mccarthy y Perreault (1996) definen las estrategias de mercadotecnia como “es un tipo de
estrategia que define un mercado meta y la combinacion de mercadotecnia relacionada con él. Se
trata de una especie de panorama general sobre el modo de actuar de una empresa dentro de un
mercado” (p. 221). Por consiguiente, las estrategias de marketing se basan en un analisis
exhaustivo del mercado, la competencia y la empresa. Este andlisis permite identificar las
oportunidades y amenazas del mercado, asi como las fortalezas y debilidades de la empresa.
Pride y Ferrel (1997) agregan que es “la estrategia de seleccionar y analizar un mercado objetivo

y crear y mantener una mezcla de mercadotecnia apropiada” (p. 71).
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FASE IV
RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO
4.1. Andlisis de los Resultados del Diagndstico

En esta fase se presentan los resultados del diagnéstico, mediante el desarrollo de las
fases metodoldgicas que buscan alcanzar los objetivos planteados en el presente informe, en este
sentido, se presentan los resultados siguientes:

4.1.1. Diagndstico de la situacion actual de la empresa.

Durante esta etapa se realizé un diagndstico mediante la técnica de la entrevista, donde se
incluyeron preguntas abiertas que fueron analizadas con la finalidad de diagnosticar los factores
que generan mas atraccion a los clientes del producto stretch film. Posteriormente se aplicé una
entrevista semiestructurada al fundador y duefio de Comercializadora Total Supply, para
diagnosticar el estado actual de la empresa con respecto a la competencia.

Para la recoleccion de datos, se aplico el método de la entrevista, la cual Arias (2012),
define como “La recoleccion de informacion, a través, de un proceso de comunicacion, en el
transcurso del cual el entrevistado responde a cuestiones previamente disefiadas en funcion de las
dimensiones que se pretenden estudiar planteadas por el entrevistador” (p. 65). La misma fue una
entrevista semi-estructurada, como lo define Arias (2012) “Se basan en una guia de asuntos o
preguntas y el entrevistador tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar
conceptos u obtener mayor informacion sobre el tema investigado”. (p.66), para el presente
informe de pasantias se seleccionaron 3 empresas de la base de datos de clientes de
Comercializadora Total Supply.

4.1.2. Andlisis de los Resultados de la entrevista

Cuadro 2. Analisis de la entrevista

Ne Items Respuesta Respuesta Respuesta Analisis e
Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3 interpretacion
1 cQue La La El stretch film | Es por esto que, se
Caracteristicas | eictenciay | resistenciaya de la debe resaltar
valoramas del | o 45601 que la comercializad | las caracteristicas
produc_to stretch posee el adherencia ora Total del producto, al
film? stretch film que tiene al Supply cuenta | momento de llevar
de momento de con una a cabo las
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comercializa llevar a cabo excelente estrategias de
dora Total un embalaje elasticidad y ventas para
Supply resistencia al Comercializadora
desgarro. Total Supply.
¢Considera | El precio es un | Si, pero también | Si, resaltando El precio del
que es factor evaluamos el que la calidad y producto es un
Importante determinante | valor que ofrece las factor importante
para usted el en nuestra el producto en caracteristicas | para las empresas,
precio a la decisién de términos de del producto pero no es el
hora de elegir compra. rendimiento, también son unico factor a
el producto? Buscamos eficiencia 'y importantes, un considerar.
obtener el proteccion de la precio Se debe encontrar
mejor carga y bueno elevado puede un equilibrio
Rendimiento | cabe resaltar que ser un entre precio y
posible por también obstaculo calidad de
nuestro buscamos importante para manera que los
dinero, soluciones la compra, clientes se sientan
comparando rentables que incluso si el satisfechos con el
precios entre nos permitan producto ofrece producto que
diferentes minimizar los beneficios ofrece
proveedores y costos adicionales. Comercializadora
buscando operativos. Total Supply.
ofertas o
descuentos.
¢Le da mas Sin duda Evaluamos El precio es un Por ser un
valor al alguna al el factor super producto de uso
precio 0 a la precio, costo-beneficio | importante, pero industrial los
calidad a la aunque del producto, no clientes le dan
hora de elegir también considerando su estamos valor al
el producto? consideramos rendimiento, dispuestos a precio-beneficio
las micras de durabilidad, sacrificar la del stretch film,
grosor, yel kg | resistenciaa la calidad por un evaluando su
por rotura y precio mas rendimiento,
rollo que no capacidad de | bajo, ya que esto durabilidad y
ofrece proteger la podria traducirse valor a largo
comercializa carga. en dafos a la plazo.
dora Total mercancia y, en
Supply ultima instancia,

en mayores
costos y pérdida
de clientes.
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LQué el transporte y la Una mayor Asegurar que el | Esto quiere decir
aspectos entrega cobertu_ra a nivel , pr_oduqo que es de gran
consideras del produ_ct_o de Nacional. esté disponible importancia
que sean manera eficiente. en las zonas fortalecer el
Necesarios donde se transporte y ,
para la ’en_cuentr_a e_I poder cubrl_r mas
distribucién publico objetivo. zonas a nivel
de un nacional.
producto a
nivel
nacional?
¢Qué tan El servicio post El servicio Siendo un punto
importante | venta ha sido Aprecio la postventa que clave el servicio
ha sido para | clave, de hecho atencion me ha post venta que
usted el eso personalizad brindado brinda
servicio post | ha permitido aque recibo, la | Comercializad | Comercializadora
venta que le | la fidelizacion rapidez en ora Total Total Supply
ha brindado | como la respuesta a Supply ha sido debido a que un
Comercializa | clientes a su mis un factor clave buen servicio
dora Total comercializa dora [ consultas y en mi decision postventa puede
Supply? la de seguir ser un factor
disposicion a comprando decisivo para
solucionar stretch filmensu |  fidelizar a los
cualquier empresa. clientes.
problema que
pueda surgir.
¢Cuélesel En nuestra Lo Utilizamos el Luego de evaluar
uso que le almacenador a, | utilizamos como stretch film la base de datos
das al utilizamos el envoltura de como de clientes de
producto stretch film para palets para embalaje para Comercializadora
stretch film proteger los estabilizar y los productos Total Supply, se
dentro detu | productos contra | asegurar la carga que determino que el
empresa? el durante el mantenemos en | producto es ideal
polvo y la transporte y almacenamiento, para empresas
humedad almacenamiento. y almacenadoras,
durante el garantizar la debido a que es

almacenamiento.

proteccion y
una retencion
segura de carga.

un material de
embalaje
altamente
resistente, siendo
asi las
almacenadoras su
mercado meta.
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¢Consideras
necesario
que
Comercializa
dora Total
Supply,
tenga una
participacion
activaen la
red social
instagram?

Actualmente
estamos en
la era digital, y es
indispensabl e la
presencia en
redes sociales.

Si, yaque la
pagina de
Instagram puede

permitir que
Comercializa dor
a Total
Supply sea mas
visible a nivel
nacional.

Consideramos
que una
participacion
activa en
Instagram por
parte de
Comercializad
ora Total
Supply puede ser
una gran
oportunidad
para fortalecer la
marca y
conectar con los
clientes.

El objetivo es
lograr una
participacion
activaen la
redsocial
Instagram a
traves de la
creacion de una
cuenta, ya que
actualmente
instagram es una
herramienta
poderosa para
fortalecer la
marca, aumentar
las ventas, y
alcanzar un
reconocimiento a
nivel nacional

Fuente: Gaince (2024)

Los resultados obtenidos fueron analizados por preguntas, para determinar los factores

que son de mayor atraccion para los clientes de Comercializadora Total Supply, logrando

concluir que los clientes priorizan la resistencia y el grosor del producto, y que el precio y la

calidad del producto son factores determinante en la decision de compra. En cuanto al servicio

post venta también es un factor que ha influido en gran manera, y ha permitido la fidelizacion de

los cliente con la marca, a su vez, todas las respuestas coinciden en que Comercializadora Total

Supply debe fortalecer la presencia en redes sociales, especialmente en Instagram, ya que esto le

va a permitir un mayor alcance y reconocimiento a nivel nacional.

En el mismo sentido, se llevé a cabo una entrevista semiestructurada, dirigida al fundador

de Comercializadora Total Supply, con la finalidad de obtener un analisis situacional de la

empresa con respecto a la competencia.
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Cuadro 3. Resultados de la entrevista semiestructurada

producto de la
competencia?

Ne° Items Respuesta
Anédlisis e interpretacion
1 ¢Cudl consideras que En el Estado Esto nos permite determinar que la
es la Carabobo contamos | competencia directa
competencia directa con 2 competidores | de Comercializadora Total Supply,
de Comercializadora fuertes, Standard son estas 2 empresas, por ende el
Total Supply? Pack y Plastic group | objetivo es llevar a cabo un analisis
flex de la
competencia que nos permita
determinar las caracteristicas del
producto que
ofrecen, estrategias
de marketing que
emplean para obtener
reconocimiento en el mercado.
2 ¢Que diferencia su El stretch film que El producto Stretch
Film de

ofrecemos es
importado, y el
producto importado es
superior en calidad al
nacional en
resistencia, y grosor.

puede determinar como una ventaja

Comercializadora
Total Supply, es un producto
importado,
siendo asi superior en calidad en
comparacion del nacional, esto se

competitiva.

¢Cual es el mercado
meta de
Comercializadora
Total Supply? Y
porque consideras
que sea el mercado
meta?

Nuestro producto va
dirigido hacia el
sector industrial,

especificamente para

embalaje ya que es
altamente resistente,
por ende el mercado
gue buscamos abarcar
son
almacenadoras

principalmente

En efecto, las estrategias de ventas
deben ser dirigidas a empresas de
almacenamiento,
debido a que el
producto es
altamente resistente para el

embalaje.
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4 ¢El precio actual que ofrecen del

producto stretch film es
competitivo?

En comparacion de
los precios que
ofrece la
competencia, el
precio de nuestro
producto es un poco
mas elevado, ya que
como es un producto
importado, nos
afecta en el precio
final del producto.

Es por ello que, se
debe destacar la
calidad del producto
importado como un
valor diferencial, y
hacer énfasis en las
caracteristicas que
posee el producto.

¢Cual consideras que sea la

fortaleza de sus
competidores?

Por los momentos,
en el area de
transporte y logistica
abarca mayor parte
del territorio
nacional, ademas
por las redes
sociales han
obtenido mayor
reconocimiento.

En efecto, el
objetivo es abarcar
mas puntos de
ventas a nivel
nacional, fortalecer
el transporte y asi
poder brindar una
distribucion mas
efectiva.

Fuente: Gaince (2024)

Para la practicidad del analisis situacional de la empresa con respecto a la competencia se

concluye a través de una matriz FODA los siguientes items:
Cuadro 4. Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Producto importado de alta
calidad, debido a que el
stretch film importado es
superior en resistencia y
grosor al producto nacional.

Fidelizacion de los clientes a
través del servicio post venta.

no

e Cobertura de transporte y
logistica limitada, la empresa
tiene
nacional completa.
e Falta de presencia en la red
social Instagram.
e Falta de diversificacion de
los canales de distribucion.
e Precio elevado, debido a que
el producto importado es un
poco mas elevado que el de
la competencia.

una cobertura
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OPORTUNIDADES AMENAZAS

e La calidad del producto puede ser un e Competencia con mayor cobertura a
e factor determinante para la compra, nivel nacional.
e por ende se pueden aplicar e Aumento de los costos de

estrategias de ventas basadas en el importacion, lo que afectaria el
valor diferencial del producto con precio final del producto.

respecto a la  competencia. Aumento de los competidores, que
Oportunidad de expansion, ya que ofrezcan el producto con wuna
existe la posibilidad de ampliar la relacion precio-calidad superior.
cobertura de transporte y logistica a

nivel nacional.

Potencial en redes sociales, se puede
fortalecer la presencia en la red
social instagram para aumentar el
reconocimiento de la marca.

Fuente: Gaince (2024)

El cruce de matriz FODA permite establecer estrategias que combinen los factores
internos y externos. Por ejemplo, una estrategia FO (fortalezas-oportunidades) seria proponer
estrategias de ventas basadas en el valor diferencial de la calidad del producto importado, debido
a que el stretch film de Comercializadora Total Supply es superior en resistencia y grosor al
producto nacional. Una estrategia DO (Debilidades-oportunidades) seria la creacion de una
cuenta de Instagram, que permita aumentar la presencia de la marca en la red social, y por ende
aumentar el reconocimiento del producto Stretch film que ofrece Comercializadora Total Supply.
Una estrategia FA (fortalezas-amenazas) seria utilizar la calidad del producto para diferenciarse
frente a la competencia, y ofrecer un servicio al cliente personalizado y postventa que fidelice a
los clientes. Una estrategia DA (debilidades-amenazas) seria establecer alianzas estratégicas con
distribuidores en las diferentes regiones del pais, con la finalidad de obtener una mayor cobertura

en las ventas del producto stretch film a nivel nacional.
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FASE V

ACCIONES
En esta fase se presentan las distintas sugerencias que se realizan a la empresa, es decir la
propuesta basada en las diferentes observaciones realizadas que ayudaran a solventar la situacion
planteada, por ello se muestran las acciones a ser implementadas por la organizacién para
solventar su problematica, ademas de los distintos beneficios esperados al ser puesta en marcha

cada una de lo indicado y de esta manera poder convertirse en una empresa eficiente

Cuadro 5. Plan de mejoras — Redes sociales.

Plan de mejoras Acciones Objetivo Equipo
e Optimizar Aumentar el Dpto. de publicidad
camparias de reconocimiento y mercadeo.
publicidad en de la marca
Creacion de una Instagram
cuenta de e Subir
instagram contenido de
valor

Fuente: Gaince, 2024,

Por lo observado durante la realizacion de la indagacion, se pudo constatar que la
empresa no cuenta con una visualizacion digital en las distintas redes sociales que existen
actualmente, representando una clara debilidad de la organizacion en estos tiempos donde lo
digital es lo que impera a la hora de la realizacion de una compra y como refieren “si no esta en
las redes sociales es porque no existe”, ello implica que Comercializadora Total Supply, requiere
con urgencia la creacion de una cuenta en la comunicacion digital como por ejemplo en
Instagram, con lo cual se estaria dando a conocer globalmente y como en la actualidad un
porcentaje considerable de personas se informa primeramente por las redes sociales para realizar
sus compras 0 adquirir u servicio, esta actividad resulta ser prioritaria.

Por ello, tendrd que optimizar campafias de publicidad en Instagram, razén por lo cual
ha de identificar su publico objetivo, para la utilizacién de hashtags relevantes orientados a
ellos, como un medio visual atractivo por medio del Instagram Ads con lo cual se podran

mostrar fotos y videos de las bondades del producto comercializado, esto llevara a la realizacion
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de pruebas o focus grup que permita conocer si el mensaje es captado por el publico, ameritando
el subir contenido de valor con un contenido relevante y atil para captar la atenciéon del
segmento objetivo para la construccion de una relacion de confianza y su fidelizacion, con estas
acciones se podrd Aumentar el reconocimiento de la marca como un proveedor confiable y

seguro del producto.

Cuadro 6. Plan de mejoras — Alianzas estratégicas.

Plan de mejoras Acciones Objetivo Equipo
e Ofrecer Mayor Dpto. de
incentivos y cobertura en publicidad y
beneficios a los las ventas del mercadeo.
Establecer distribuidores producto
alianzas e Desarrollar stretch film a
estratégicas. materiales de nivel
marketing y nacional.
promocién en
conjunto.

Fuente: Gaince, 2024.

El establecimiento de alianzas estratégicas es una estrategia empresarial en la que dos o
mas empresas colaboran juntas para lograr un objetivo comdn. Estas alianzas pueden ser
temporales o a largo plazo y pueden tomar diversas formas, como por ejemplo la distribucion de
productos, la expansion a nuevos mercados, implicando que las empresas involucradas
compartan valores y objetivos comunes, establezcan roles y responsabilidades claros, establezcan
una comunicacién abierta y efectiva, y cuenten con un plan de accion detallado y una estrategia
de seguimiento y evaluacion, para esto Comercializadora Total Supply, ha de contar con
distribuidores independientes a los cuales se ofrecera incentivos y beneficios propios de la
comercializacion del producto, resultando ser una estrategia efectiva para motivarlos a vender
mas productos y aumentar sus esfuerzos de comercializacion.

Entre ellos se tiene, por ejemplo, descuentos por volumen de ventas, bonificaciones por
cumplimientos de metas, oportunidades de crecimiento, ademas de la capacitacion y soporte,
entre otros, por tal motivo Comercializadora Total Supply tendra que desarrollar materiales de

marketing y promocién en conjunto con los distribuidores y con ello se podra obtener un mayor
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volumen de cobertura del mercado al compartir con estos socios el territorio comercial que se

quie
Plan de mejoras Acciones Objetivo Equipo re
e |dentificar los e Aumentar Dpto. de aten
clientes con ventas del publicidad y der

potencialidad de producto stretch mercadeo.
compra. film. para
e Realizar e Alcanzar mayor una

Implementar contactos reconocimiento

estrategia de directos. y posiciona max
ventas push. e Participar en miento en imi
eventos y El mercado .
realizacion de zaci
demostraciones. 6n
de

las ventas y una mayor rentabilidad.

Cuadro 7. Plan de mejoras — Estrategia de ventas.

Fuente: Gaince (2024)

Una estrategia de ventas push implica la utilizacion de técnicas y tacticas directas para
promocionar un producto o servicio y persuadir a los clientes potenciales a realizar una compra,
para ello se tendra que tomar acciones tales como la identificacion de los clientes con mayor
potencialidad de compra, realizar contactos directos con ellos, para la realizacion de
demostraciones in situ, como también la organizacion de evento o la participacion en ellos, para
la demostracion de las bondades del producto y para ello que mejor que las redes sociales para
dar a conocer tanto la empresa como el producto que se quiere comercializar, sobre este Gltimo
punto se debe acotar que, la publicidad online es una herramientas poderosas para llegar a un
gran nuimero de clientes potenciales de manera directa y efectiva. Publicar anuncios
promocionales y contenido de valor en plataformas como Facebook, Instagram o Google Ads
puede aumentar la visibilidad de un producto o servicio y generar ventas.

En tal sentido, al implementar una estrategia de ventas push, requiere de objetivos en el
corto plazo, por lo tanto, es importante mantener una comunicacion constante con los clientes
actuales y potenciales, brindandoles un excelente servicio y estar atento a sus necesidades y

realizar un constante feedback para poder adaptar la estrategia de ventas segun sea necesario, de

26



esta manera se podra alcanzar el posicionamiento deseado en el mercado y asi lograr una mayor
rentabilidad de la empresa y su permanencia en el mercado, todo ello gracias a la generacién de
un impulso en las ventas y para aumentar la visibilidad del producto o servicio ofrecido.

Ahora bien, la puesta en funcionamiento de la propuesta para la empresa
Comercializadora Total Supply para una mayor cobertura del mercado de su producto stretch
film, no representa una erogacion cuantiosa de recursos financieros porque actualmente la
utilizacién de la tecnologia en las comunicaciones no es costosa y de facil aplicacion, para ello
ha de contratar a un disefiador gréafico que les realice los distintos bocetos a ser mostrados en la
publicidad digital a ser utilizada en las redes sociales para dar a conocer el producto hacia los
clientes objetivos del mercado meta seleccionado, por tal motivo ha de tomarse en cuenta el tipo
de producto y la estrategia a ser utilizada, porque en base a ello, los anuncios utilizados podran
mostrar las distintas cualidades y bondades del producto por medio de las redes sociales como
Instagram.

En general, las redes sociales han demostrado ser una herramienta efectiva para llegar a
una amplia audiencia y generar interaccion con los usuarios. Sin embargo, es importante tener en
cuenta que la competencia en las redes sociales es alta y que se requiere de un enfoque
estratégico y creativo para destacar entre todas las publicaciones que se realizan diariamente,
requiriendo el planificar qué tipo de contenido se va a compartir en las redes sociales y de qué
manera se va a interactuar con los usuarios. Implicando el tener en cuenta, cuanto se esta
dispuesto a invertir en publicidad en las redes sociales y ajustar el presupuesto de acuerdo a los
objetivos y resultados esperados. Por tal motivo, la viabilidad de un proyecto de publicidad en
las redes sociales dependera de la planificacion estratégica, la creatividad en la creacion de
contenido, la segmentacion del publico objetivo y el analisis de resultados. Si se cumplen estos
aspectos de manera eficiente, existe mucha probabilidad de que el proyecto sea exitoso.

En este sentido, la creacion de alianzas estratégicas es fundamental para la empresa
Comercializadora Total Supply, pues con ellas podra contar con socios comerciales que le
permitira una mayor cobertura del mercado, porque el proposito estratégico basico de esta
actividad es incrementar las ventas sin hacer nuevas inversiones o incurriendo en costos
indirectos, utilizando el sistema de distribucion de una compafiia para el ingreso a otros
mercados. Por tal motivo Comercializadora Total Suplly con la realizaciéon de alianzas

estratégicas obtendrd mayores sinergias, porque al combinar lo mejor de varias empresas u
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organizaciones, operaciones mas rapidas, transferencia de tecnologia, acceso a nuevos mercados,
nuevos canales de distribucion y contacto méas directo con los cliente lograra un mayor
afianzamiento en el mercado sea local o nacional como son las aspiraciones de la

comercializadora.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a los resultados arrojados en la entrevista, se puede observar que en
términos generales la empresa, debe alcanzar un mayor reconocimiento y posicionamiento
en el mercado nacional, a pesar de contar con un producto de calidad que establece un
valor diferencial con respecto a la competencia, también posee una desventaja que de igual
forma es un factor influyente en la decision de compra de los clientes, siendo este el
precio mas elevado del producto, ademas, la cobertura nacional que presentan actualmente
es limitada debido a las fallas que tienen con el area de transporte y logistica, generando
asi tener un desempefio en el mercado, mas reducido que el de su competencia directa.

Por ende, requiere la creacion de una cuenta en Instagram, con lo cual se aumentara el
nivel
de reconocimiento del producto Stretch Film que ofrece Comercializadora Total Supply,
objetivo que sera logrado mediante campafias publicitarias y contenido de valor que sea
enfocado en resaltar las caracteristicas y bondades que posee el producto, transmitiendo
de esta manera la seguridad y proteccion que brinda el producto para el area de almacenamiento,
caracteristicas que son influyentes en la decision de compra de los clientes potenciales de
Comercializadora Total Supply, logrando enfatizar en la calidad del producto como
factor diferenciador de la competencia.

A su vez, debe fomentar alianzas estratégicas con distribuidores a nivel nacional, que
puedan brindar mas oportunidades de ventas y un mayor reconocimiento del producto y de la
empresa, en este sentido, ha de fomentar las alianzas estratégicas a nivel nacional, permitiendo la
maximizacion de las ventas y mayor cobertura, logrando alcanzar mayor rentabilidad vy
posicionamiento. A traves de las alianzas estratégicas entre empresas se pueden fortalecer los
proyectos para aumentar su alcance y posibilidades de éxito.

Finalmente, implementar estrategias de venta push, tales como el contacto directo con
los clientes potenciales y la participacion en eventos con la finalidad de mostrar las
bondades del producto, con ello se lograra aumentar en gran manera la visibilidad del producto y
por ende las ventas, permitiendo que la empresa Comercializadora Total Supply pueda alcanzar
su objetivo principal, como es el tener un gran potencial para crecer y convertirse en una

firma lider en el mercado nacional, pero es importante resaltar que la expansion vy
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posicionamiento dependera de la vision de la directiva y de la gerencia, es
importante que se mantenga actualizada en las Uultimas tendencias del mercado
y las necesidades de sus clientes, debido a que las estrategias de ventas que ha estado
utilizando Comercializadora Total Supply han sido las mismas desde su inicio y actualmente el
mercado estd en constante cambio y evolucion. En términos generales, la
empresa debe fomentar una cultura de innovacion y creatividad para lograr ser competitiva
en el mercado.

Por lo tanto, una empresa que apuesta por permanecer en el mercado sabe que, el
mantener la confianza de su consumidor se traduce en una sélida reputacién de la marca, sumada
a su
habilidad para atraer y retener su persona. Si hay algo que sabe hacer bien
Comercializadora Total Supply es brindar un excelente servicio post venta, siendo un
factor que valoran los clientes y ha determinado la fidelizacion de los mismos con la
comercializadora, en un mercado competitivo un buen servicio post venta puede ser una

gran ventaja competitiva
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RECOMENDACIONES

El mercadeo es una herramienta esencial para el éxito de cualquier empresa, por ende es

importante que Comercializadora Total Supply implemente un departamento de publicidad y

mercadeo debido a que es una inversion estratégica que puede impulsar el crecimiento y el éxito

en el mercado actual. A continuacion, se presentan algunas recomendaciones adecuadas a la

empresa con el fin de aumentar sus ventas y alcanzar un mayor reconocimiento y

posicionamiento en el mercado:

% Diferenciarse de la competencia por medio de la innovacion, destacando la calidad del

producto importado como un valor diferencial.

+ Establecer alianzas estratégicas con distribuidores a nivel nacional, para obtener mayor

cobertura del mercado en la venta del producto Stretch Film, la ventaja de esta estrategia es

que se reduce el costo de transporte y logistica,

“ Implementar estrategias de marketing digital mediante la red social Instagram, que incluya

publicidad online y posicionamiento SEO, para aumentar la visibilidad y el reconocimiento

de la marca.

% Crear contacto directo con los clientes potenciales, brindandoles informacion de las

bondades del producto, esto permitira establecer mayor confianza y fidelidad del cliente.

+ Participar en eventos y hacer demostraciones del producto destacando la calidad, el

rendimiento y la proteccion de la carga, de manera que se puedan atraer a nuevos clientes,

proporcionando un aumento de las ventas.

% En un mercado competitivo, realizar un analisis exhaustivo de la competencia es

fundamental para identificar oportunidades de mejorar y obtener una ventaja estratégica.
Este analisis permite comprender las fortalezas y debilidades de los competidores, asi
como las tendencias del mercado, para desarrollar estrategias que diferencien y ayuden en
alcanzar los objetivos, en tal sentido es importante que la empresa se enfoque
constantemente en el analisis de la competencia, de manera que se pueda identificar

oportunidades de mejora.

++ Cuidar la imagen y calidad de los canales de ventas, asi como también, procurar que el

canal de distribucion y ventas tengan imagen, calidad y prestigio que complementen o

mejoren a la percepcion de la empresa. Con esto se busca hacer énfasis al cumplimiento de
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plazos de entrega, en términos generales mejorar la reputacion de la empresa, en cuanto a

puntualidad y compromiso
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