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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de investigacion esta orientado a la propuesta de un plan de marketing que
impulse el crecimiento de la tienda Kool Import, con la finalidad de mejorar sus ventas y alcanzar
una posicion privilegiada en el mercado venezolano. La investigacion se llevo a cabo bajo un
disefio de proyecto factible, con un enfoque descriptivo. La poblacidn objeto de estudio incluyé a
211 clientes fijos y un gerente general de la empresa, y la muestra se compuso de 63 clientes y un
gerente general. Se recopild informacion a través de una encuesta que utilizd preguntas
dicotémicas cerradas y una técnica de entrevista. La técnica POAM y PCI se emple6 para analizar
las fortalezas y debilidades de la tienda Kool Import y obtener estrategias relevantes a través de
una matriz DOFA. En conclusion, el proceso es un ciclo constante de formacion, colaboracion
interdisciplinaria, diagndstico, andlisis, toma de decisiones, liderazgo, planificacion y definicion
de objetivos para aumentar las ventas y alcanzar el éxito. Con este fin, se han elaborado estrategias
que impulsaran el crecimiento de la tienda en cuestion.

Descriptores: Plan de marketing, ventas, posicionamiento, marketing digital, estrategias.

Linea de investigacion: Estudio de mercado y gestion de servicio.

Xi



INTRODUCCION

En la actualidad vivimos en un mundo competitivo en donde el marketing juega
un papel importante en las empresas, debido a que ayuda a posicionarlas en el mercado
y mantener a la marca en la mente del consumidor, lo que a la larga se puede reflejar
en ventas y ganancias. Por esta razon, para el crecimiento efectivo de cualquier
negocio, es conveniente desarrollar un plan de marketing en el cual el posicionamiento
y la fidelizacion de los clientes sean sus principales objetivos, adaptandose a los gustos
y necesidades del consumidor. Por ello, las organizaciones deben buscar soluciones

creativas y atractivas que les permitan destacarse en su nicho de mercado.

Por tal motivo, en el presente trabajo se pretende realizar el planteamiento de una
serie de estrategias propias de un plan de marketing, enfocado al posicionamiento de
marca para la tienda Kool Import a través de diversas herramientas de mercadeo,
generando asi el incremento de sus ventas. En tal sentido, el trabajo de investigacion

estara estructurado en cinco (5) capitulos de la siguiente manera:

Capitulo I: contiene el problema, el planteamiento y la formulacién del mismo,

los objetivos, uno general y los tres especificos y la justificacion de la investigacion.

Capitulo Il: lo constituye todo el marco teorico, los diferentes apoyos
documentales de investigaciones anteriores sobre los aspectos a tratar, para asi dar una

mayor vision sobre todos los puntos concernientes en la materia referida.

Capitulo 1ll: estd conformado por el marco Metodoldgico, el nivel de
investigacion, tipo de investigacion, disefio de investigacion, poblacién y muestra,
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos que contemplan todo lo relacionado a

la veracidad del estudio.

Capitulo 1V: son todos los resultados obtenidos, comprende el analisis de los

resultados y el desarrollo de las fases metodoldgicas de la presente investigacion.



Capitulo V: comprende la propuesta, que consiste en el plan de marketing para
aumentar las ventas de la empresa. Las conclusiones y recomendaciones, a las que llegd
la autora durante el estudio. Y, finalmente, las referencias bibliogréaficas y electronicas
de donde se obtuvo informacion, mas los anexos para sustentar la presente

investigacion.



CAPITULO |
EL PROBLEMA
1.1. Planteamiento del problema

Dia a dia se observa el aumento de la cantidad de maneras para mercadear e impulsar
productos o servicios a través de estrategias novedosas. Por esta razon, la competencia dentro del
mercado evoluciona cada vez mas rapido y crece continuamente a medida que encuentran nuevas
formas de atraer clientes. Por ende, en la actualidad, es necesario que en toda empresa u
organizacion se lleve a cabo un plan de marketing concreto, que le permita incorporarse e incidir
sutilmente en las dindmicas sociales mediante el estudio del mercado y el posterior desarrollo de

estrategias para destacar, incrementar las ventas y tener éxito.

En el caso de Venezuela, la mayoria de los emprendimientos presentan debilidades en cuanto
a la implementacion y desarrollo de planes de marketing. Se puede notar la ausencia de estrategias
que permitan aumentar las ventas en un espacio corto de tiempo y que ofrezcan un posicionamiento
a largo plazo. La promocién y publicidad de estas empresas y marcas pequerias y medianas se ha
visto comprometida gracias a la crisis economica y politica del pais; es por esto, que las empresas
y marcas no consideran los recursos tradicionales de difusion. Por consiguiente, Statista (2022)
sefiala el uso del incremento de publicidad mediante redes sociales, ya que gracias al protagonismo

que estas tienen en la cotidianidad se puede llegar a una significativa audiencia.

Esto obliga a que las empresas se deban reinventar constantemente, desarrollando e
innovando estrategias que correspondan a planes de marketing para su crecimiento,
posicionamiento, o también para seguir conquistando a los clientes y atraer otros nuevos clientes.
De esta forma se puede lograr el inclinar la decision de compra de los consumidores hacia el

producto y que se identifique con la marca.

En Venezuela, desde el afio 2018 aproximadamente, el crecimiento de la competencia va de
la mano con la necesidad que presentan los venezolanos de buscar nuevas alternativas de negocio
y entradas econdmicas independientes para contrarrestar el impacto negativo de la crisis
econdmica por la que atraviesa el pais. En consecuencia, ha surgido un nuevo modelo de actividad

comercial que poco a poco fue creciendo y hoy en dia es el elegido por comerciantes en



practicamente todo el territorio nacional. Se trata de los bodegones, que son tiendas dedicadas al
comercio de productos importados en Venezuela. Solo en Caracas, el nimero de bodegones
sobrepasaba a los 120, segin una investigacion de Reuters (2020), distribuidas en todos los
sectores de la capital. El paisaje cultural y urbano de ciudades como Caracas, Maracay o Valencia,

atestigua una modificacion con estos comercios que emergen cada dia mas.

En el mismo orden de ideas, segun el informe de Balance Preliminar econdmico de América
Latina y el Caribe (2021) y la Camara de Comercio de Valencia (2022), se estimaba que en el
estado Carabobo la actividad comercial se incrementaria en mas de un 40% para el afio 2022,
sector en el que se encuentra la tienda Kool Import. Es por esta razon que la competencia en el
mercado se ha intensificado, destacando en este tema el area de alimentos y articulos de primera
necesidad. Ese incremento, ha ocasionado que todas las empresas del rubro opten por el uso de
nuevos planes de marketing, con el propdsito de posicionarse dentro del mercado, fidelizar a sus
clientes, atraer a todo el publico objetivo, y obtener mayor &mbito de influencia, consiguiendo que

sean reconocidas o haciendo sobresalir su valor diferencial con respecto al resto.

Kool Import es una tienda cuyo objetivo es ofrecer a su pablico meta alimentos y productos
de aseo personal importados de alta calidad, con la intencion de destacarse como la tienda de
consumo preferencial de los habitantes. La misma pertenece a un segmento cada vez mas
competitivo, lo que significa que la supervivencia de la empresa en el mercado esta en riesgo.
Actualmente, no cuenta con un plan de marketing por falta de personal capacitado al ser una
empresa pequefia, y, tampoco dispone de las suficientes estrategias publicitarias o de promocion
que se requieren para retener y fidelizar clientes. Por consiguiente, afecta negativamente en su
posicionamiento e imagen, como también en las ventas de sus productos al no establecer mayor

participacion en el entorno en donde se desarrolla.

Ahora bien, es necesario que la empresa en cuestion solidifique bien sus bases y esté a la par
de las deméas empresas competitivas que estan en el medio. Para esto se necesitara de un plan de
marketing que le permita tener su misidn, vision y sus objetivos claros para lograr obtener un
excelente desarrollo. En tal sentido, el objetivo de esta investigacion es el disefio de un plan de
marketing para incrementar las ventas de la tienda Kool Import en Valencia, estado Carabobo,

haciendo que se proyecte ante los clientes como una gran alternativa en cuanto a bodegones,



reforzando sus deseos y preferencias, lo cual permita incrementar sus ventas y tener un

posicionamiento en el mercado de influencia.

Los mercados son altamente sensibles a los avances tecnoldgicos, a diario un nuevo
descubrimiento modifica un habito de consumo; lo que hace 10 afios se adquiria con una canasta
de compras en un mercado popular, hoy se realiza de forma virtual desde la comodidad del hogar.
La empresa objeto de estudio estd en desventaja frente a sus competidores, pues no adapta su
marketing tradicional a un comportamiento estratégico digital, es por eso que el disefio de un plan
de marketing que incluya estrategias de social media marketing permitird alcanzar un buen

posicionamiento, imagen dentro del mercado y a su vez aumentar las ventas.

1.1.1 Formulacion del problema

¢La falta de un plan de marketing puede incidir en los niveles de ventas de los productos de

la tienda Kool Import™?
1.2. Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Proponer un plan de marketing para incrementar las ventas de la tienda “Kool Import” dentro

del mercado en Valencia, estado Carabobo.

1.2.2. Objetivos especificos

e Diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa “Kool Import” en
Valencia, estado Carabobo.

e Identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. A través de una matriz
FODA de la empresa “Kool Import” en valencia, estado Carabobo.

e Disefiar un plan de marketing para incrementar las ventas de la tienda “Kool Import” dentro

del mercado en valencia, estado Carabobo.



1.3. Justificacion de la investigacion

Un plan de marketing es una herramienta de gran apoyo para definir y establecer estrategias
especificas que permitan posicionar un producto y/o servicio en el mercado, beneficiando las
ventas de cualquier empresa. El presente proyecto tiene como finalidad disefiar un plan de
marketing para incrementar las ventas de los productos de la tienda Kool Import, ofreciendo la
posibilidad de fidelizar a mas clientes y atraer al publico objetivo, creando nuevas oportunidades
de negocio, inclinando la decisién de compra hacia los productos que ofrece la marca a través de
determinadas estrategias. De alli, la presente investigacion es de gran importancia para la tienda
objeto de estudio; pues con el disefio de este plan se contribuira a mejorar los niveles de ventas,

concretar su crecimiento y a la vez posicionarla dentro del mercado.

1.4. Alcance y delimitacion

El presente trabajo de investigacion tiene la finalidad de aumentar las ventas de la empresa
Kool Import mediante un plan de marketing el cual esta dirigido a los habitantes de la ciudad de
Valencia, estado Carabobo que deseen adquirir productos importados. La tienda objeto de estudio

se encuentra en Prebo, en el C.C Garibaldi.

Todos los aportes quedan plasmados a nivel de un trabajo de investigacion que servira para
aportar informacion acerca de esta seccion; en donde se propone un plan de marketing con la

intencién de contribuir al incremento de las ventas y posicionamiento de la tienda Kool Import.



CAPITULO II
MARCO TEORICO

En el presente capitulo se presenta el marco teérico que sustenta el estudio, al respecto, Toro
y Parra (2018), expresan que: “es el punto de referencia para tratar el problema de investigacion,
relacionando aquello que se busca investigar con teorias, textos y autores, experiencias,
tratamientos, espacios y normas” (p.27), con el propdsito de desarrollar una propuesta que le dé
solucion al problema planteado, en este sentido, se presentan a continuacion los antecedentes de

la investigacion, las bases tedricas y los términos basicos relacionados al tema expuesto:

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Para el desarrollo del presente proyecto de investigacion, se tomaron como antecedentes,
investigaciones afines o trabajos anteriores tanto nacionales como internacionales, considerados
relevantes para sustentarlo y profundizar los conocimientos necesarios para asi lograr obtener
mayor solidez al establecer el plan de marketing para aumentar las ventas de la empresa Kool
Import dentro del mercado. En este sentido, se consultaron las siguientes investigaciones

relacionadas directa o indirectamente con el problema planteado, entre las cuales se citan:

2.1.1. Antecedentes Internacionales

El autor, J. Bermello Villegas (2019) en su proyecto de investigacion de posgrado “Disefio
de estrategias para incrementar las ventas de la Empresa Global Turist s.a” presentado para
optar al titulo de ingeniero comercial en la Universidad de Guayaquil; en una investigacion de
campo tuvo como finalidad el disefio de estrategias que permitan incrementar las ventas en la
empresa Global Turist S.A, y de esta manera mejorar la atencion a los clientes, para solucionar los

actuales problemas que presenta la empresa.

Este proyecto de investigacion fue utilizado como un aporte de estrategias de marketing con
el fin de incrementar las ventas, posicionando a la empresa y logrando sostenerla dentro del

mercado.



2.1.2. Antecedentes Nacionales

También, Uzcategui, B. (2021) en su Trabajo de Grado titulado “Plan de Social Media
Marketing para el Proceso de Ventas en la organizacion “Productos Mariela’s”, ubicada en
Valencia, estado Carabobo” presentado para optar al titulo de Magister en Administracion de
Empresas en la Universidad Valle del Momboy, ubicada en Trujillo, Venezuela; se basé en un
proyecto de tipo factible sustentado en una investigacion de campo, la cual propone estrategias de
marketing digital y social media marketing adecuadas para el empresa, a fin de lograr crecer en el
mercado pastelero de manera exitosa, lo que le permitird obtener utilidades y rentabilidad,
aprovechando los avances tecnoldgicos y las nuevas tendencias del marketing, generando

conocimientos aplicables a la solucion de problemas reales en el entorno.

Este proyecto de investigacion le proporciono a la investigacion una propuesta de un plan de
social media marketing que permita incrementar un mercado clientes, mediante la
comercializacion de productos y servicios a través de internet, lo cual permite un constante

crecimiento econdémico, tecnolégico y social en la empresa.

Por otro lado, Rodriguez, W. (2020) en su Trabajo de Grado titulado “Estrategias
publicitarias de marketing digital para posicionar en el mercado la empresa inversiones
Q.P.C.A.” presentado para optar al titulo de Técnico Superior Universitario Especialidad en
Publicidad y Mercadeo en el Instituto Universitario de Tecnologia “José¢ Maria Carrefio”; en una
investigacion de campo de tipo descriptivo obtuvo como resultado el establecer estrategias
publicitarias efectivas basadas en la difusion a través de las redes sociales que permiten facilitar el

posicionamiento de la empresa inversiones Q.P.C.A. en el mercado.

Esta investigacion fue utilizada como orientacion al presente proyecto, ya que refleja la
importancia que tiene el disefio de estrategias publicitarias para alcanzar un alto nivel de
posicionamiento en el mercado. Por lo que guardan una concordancia entre si, al basarse en
estrategias de gran similitud, para el logro de los objetivos generales de los casos de estudio a los

cuales se hace referencia.

Igualmente, D. Salazar Aleman (2019) en su Trabajo de Grado titulado “Disefio de un plan
estratégico de mercadeo para posicionar la marca Glorias del Café en el mercado venezolano

segun el modelo del Mercadeo Conversacional.” presentado para optar al titulo de Licenciada



en Comunicacion Social en la Universidad Central de Venezuela; se basd en un proyecto de tipo
factible sustentado en una investigacion de campo, la cual tuvo como resultado el disefio de un
plan estratégico de mercadeo para la marca de café Glorias que permita captar el interés del cliente
y por consiguiente impulsar el posicionamiento de la empresa, y lograr asi su consolidacién en el
mercado. Dicha propuesta es desarrollada bajo el modelo del Mercadeo Conversacional, enfoque
segun el cual las marcas pueden generar valor a traves de los dialogos y experiencias que son
capaces de crear y mantener con sus consumidores. En esta investigacion se analiza la situacion
externa e interna de la marca y sus productos, para proponer decisiones estratégicas y un plan de
comunicacion adaptado a sus necesidades, que contribuya a su proceso de posicionamiento en el

mercado venezolano.

Este proyecto de investigacion fue utilizado como un aporte con el fin de validar la
importancia que tienen los planes promocionales dentro del mercado actual; por lo tanto, en ella
estan presentes aspectos teoricos que guardan relacion directa con el enfoque de la presente

investigacion, permitiendo asi una base ideal para el desarrollo de este estudio.

2.1.3. Antecedentes Regionales

Asimismo, O. Soto y Rodriguez (2019) en su Trabajo de Grado titulado “Estrategias de
marketing para el incremento de la captacion de clientes en la Clinica Vitae Bienestar C.A
ubicada en San Diego, estado Carabobo” presentado para optar al titulo de licenciado en
mercadeo en la universidad “José Antonio Paez”; se basd en un proyecto tipo factible de campo,
que, plantea una propuesta de estrategias de marketing para incrementar la captacion de nuevos
clientes que facilite a la empresa aumentar sus ingresos mediante el posicionamiento de sus
servicios en el mercado de salud en cuanto a la aplicacion de la fisioterapia para recuperar la salud

fisica y mental.

Este proyecto de investigacion fue utilizado como un aporte de elementos tedricos practicos
sobre las estrategias que se pueden utilizar para la captacion de nuevos clientes, lo que, a su vez,

generara el incremento de ventas en la empresa.



2.2. Bases Teodricas

Las bases teoricas, como sefiala el autor Arias (2006), “constituyen enfoques y posiciones
de distintos autores que permiten sustentar la investigacion” (p.143). Asimismo, Arias (20006),
establece que, las bases teodricas “implican un desarrollo de los conceptos y proposiciones que
conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”.
(p.107). Dichas teorias contemplan los aspectos que influyen en el area de investigacion del
presente proyecto, por lo cual resultan un apoyo informativo relevante para el desarrollo del
mismo. Por consiguiente, esta seccion comprende una serie de conceptos que constituyen enfoques
determinados, orientados a explicar el problema planteado. Entre las bases tedricas consultadas se

exponen.

2.2.1. Marketing

Para Kotler y Amstrong (2003), el marketing es “un proceso social y administrativo por el
que individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a traves de la creacion y el intercambio
de productos y de valor con otros”. (p.5). Su concepto del marketing afirma que la empresa caso
estudio puede tener una gran ventaja competitiva si logra comprender las necesidades y los deseos

de un mercado meta hien definido.

2.2.1.1. Estrategia de marketing

De acuerdo con Kotler (1989), la estrategia de marketing es la “logica de mercadotecnia
mediante el cual el negocio espera lograr sus objetivos de mercadotecnia. Consta de estrategias

especificas de mercado meta, mezcla de mercadotecnia y nivel de gastos de mercadotecnia” (p.64).

En este sentido, para los autores Kotler y Lane (2016), existen cuatro tipos de estrategia de

marketing:
e Estrategia de mercado objetivo

“Consiste en seleccionar un grupo especifico de clientes a los que se va a dirigir el marketing
mix”. (p.18)

e Estrategia de posicionamiento
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“Se refiere a cdmo una empresa quiere ser percibida por el mercado objetivo en comparacidn con

la competencia”. (p.18)
e Estrategia de mezcla de marketing

“Es la combinacién de las “4 Ps” (producto, precio, promocion y plaza) para lograr los objetivos

de la empresa”. (p.18)
e Estrategia de integracion

“Consiste en integrar y coordinar todas las actividades del marketing mix para lograr los

objetivos de la empresa”. (p.18)

2.2.2. Plan de marketing

Segtn Kotler y Lane (2006), “El plan de marketing es el principal instrumento para dirigir y
coordinar los esfuerzos de marketing. Opera en dos niveles: estratégico y tactico. El estratégico
determina los mercados meta y la proposicion de valor que se van a ofrecer, en funcion del analisis
de oportunidades de mercado. El tactico especifica las acciones de marketing concretas que se van
a poner en practica, como caracteristicas del producto, promocion, comercializacion,

establecimiento de precio, canales de distribucion y servicios.” (p.43).

Por otro lado, Mufiiz, Rafael, (2001) manifiesta que: “El plan de marketing es la herramienta
béasica de gestidn, que debe utilizar toda empresa orientada al mercado que quiera ser competitiva.
En su puesta en marcha quedaran fijadas las diferentes actuaciones que deben realizarse en el area

del marketing, para alcanzar los objetivos marcados”. (Pag.188)

Segun lo expuesto anteriormente, se puede decir que el plan de marketing es el proceso
mediante el cual una empresa intenta aplicar determinadas estrategias de manera estructurada para
alcanzar los objetivos propuestos. Esta base teorica esta vinculada al presente estudio debido a que

se busca proponer un plan de marketing para incrementar las ventas de la tienda Kool Import.

2.2.2.1. Contenido de un plan de marketing

El plan de marketing, de acuerdo al autor Kotler (2001), esta conformado por los siguientes
elementos: “(a) Andlisis de la situacién. (b) Analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades

y amenazas (FODA). (c) Establecimiento de los objetivos de marketing. (d) Determinacion de las
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estrategias de mercadotecnia. (€) Programas de accion. (f) Prondstico de los resultados financieros
de la empresa, y (g) Control” (p.85). Esta base tedrica se vincula al presente estudio debido a que,
se requiere de una estructura o0 pasos a seguir para realizar el plan de marketing y asi poder
identificar con facilidad las oportunidades de mercado, establecer metas, encontrar la manera de

alcanzar los objetivos estratégicos, etc. A continuacion, se describen cada uno de los elementos:
e Anélisis de situacion

Para Kotler y Amstrong (2013), en este paso se “describe el mercado meta y la posicion de
la empresa dentro de él, incluyendo informacion sobre el mercado, el desempefio del producto, la
competencia y la distribucion” (p.56). Este andlisis comprende normalmente los factores
ambientales externos y los recursos internos no relacionados con el marketing que rodean al

programa.

e Analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas (FODA)

En este paso, segiin Kotler y Amstrong (2013), se “evaltan las principales amenazas y
oportunidades a las que podria enfrentarse el producto, asi como sus debilidades y fortalezas,
ayudando a la gerencia a anticiparse a sucesos importantes, positivos y negativos, que podrian

tener algiin impacto en la empresa o en sus estrategias” (p.56).

e Establecimiento de los objetivos de marketing

Aqui se redactan los objetivos de la organizacién. De acuerdo con Kotler y Amstrong (2013),
se “establecen los objetivos de marketing que la empresa desearia conseguir durante la duracion

del plan y analiza cuestiones fundamentales que afectaran su consecucién” (p.56).
e Determinacion de las estrategias de mercadotecnia

Segun Kotler y Amstrong (2013), “esta seccion traza estrategias especificas para cada
elemento de la mezcla de marketing y explica como cada uno responde a las amenazas,
oportunidades y cuestiones criticas desglosadas antes en el plan.” (p.56). En esta etapa se definen
y disefian las estrategias que le daran una solucion viable al problema planteado para impulsar la

marca de la empresa objeto de estudio.
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e Programas de accion

Los autores Kotler y Amstrong (2013), expresan que los programas de accion “desglosan
como las estrategias de marketing se convertirdn en programas de accion especificos que
respondan las siguientes preguntas: ¢(Qué se hara? ;Cuéando se hara? ;Quién lo hard? ;Cuanto
costara?” (p.56). Es decir, se refiere a la transformacion de estrategias de mercadotecnia en una
realidad palpable mediante la asignacion de responsabilidades a personas y unidades especificas,

en cuanto a la toma de decisiones y tareas de la empresa.

e Pronostico de los resultados financieros de la empresa

En esta etapa, segun los autores Kotler y Amstrong (2013), se “detalla un presupuesto de
apoyo de marketing que es esencialmente un estado de utilidades y pérdidas proyectadas. Muestra
los ingresos esperados y los costos esperados de produccion, distribucion y marketing. El
presupuesto se convierte en la base de las compras de los materiales, programacion de produccion,

planificacion de personal y operaciones de marketing” (p.56).
e Control de la mercadotecnia

De acuerdo con Kotler y Amstrong (2013), en este paso se “trazan los controles que se
utilizaran para supervisar el progreso, permitir que la gerencia revise los resultados de la
implementacion y detectar productos que no estan cumpliendo con sus metas. Incluye medidas de

rendimiento sobre la inversion de marketing” (p.56).

2.2.3. Ventas

Para saber en queé consisten las ventas se cita a los siguientes autores y sirva de gran aporte
a la investigacion. Sefrrof (2002), las ventas consisten en ceder la propiedad de un bien o producto,
0 asegurar la presentacion de un servicio a cambio de una remuneracién. (p.235). Por otra parte,
Zambrano (2002), sefiala que las ventas es un contrato por el que una de las partes, llamado
vendedor, se obliga a entregar una cosa a la otra, denominado comprador, y este a pagar el precio
estipulado. (p. 883)

2.2.3.1 Estrategia de ventas
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Por otro lado, Pride (2004), define a las estrategia de ventas como “las acciones de la
organizacion dirigidas a crear las entradas principales de una empresa, representadas por
los ingresos por ventas de servicios/productos” (p.64). Sin un ingreso por ventas adecuado, los

negocios no pueden sobrevivir.

En el presente caso de estudio una estrategia de ventas es una herramienta de gran valor para
llevar a cabo el incremento de las mismas, el cual es uno de los principales objetivos del trabajo
de investigacion. Esa estrategia estara dirigida al segmento de mercado actual y al nuevo radio de

mercado que se desea abarcar, a su vez aumentando la cartera de clientes.

2.3. Definicion de términos

Estrategia: conjunto de planes a corto, mediano o largo plazo, bien elaborados que se
ejecutan para lograr un objetivo de la manera mas eficiente posible, ya sea a nivel personal o
empresarial. En este caso se estaria hablando de estrategias de mercadotecnia o estrategias de
ventas.

Marca: nombre, término, signo, simbolo, disefio o0 combinacion de ellos, cuyo objeto es
identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores con objeto de diferenciarlo
de sus competidores.

Mercado: personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para gastar y
voluntad de gastarlo; alternativamente, cualquier persona o grupo con los que un individuo o una
organizacion tiene una relacion de intercambio actual o potencial.

Venta: entrega de un determinado bien o servicio bajo un precio estipulado o convenido y a
cambio de una contraprestacion econdomica en forma de dinero por parte de un vendedor o
proveedor.

Producto: resultado de un esfuerzo creador que tiene un conjunto de atributos tangibles e
intangibles (empaque, color, precio, calidad, marca, servicios y la reputacion del vendedor) los
cuales son percibidos por sus compradores (reales y potenciales) como capaces de satisfacer sus
necesidades o deseos.

Diferenciacion: es una estrategia de marketing basada en crear una percepcion del producto

o servicio por pare del consumidor que lo diferencia claramente de la competencia.
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Publico objetivo: es un segmento o segmentos de mercado que se quieren alcanzar con las
acciones comerciales y publicitarias.

Promocion: elemento en la mezcla de marketing de una organizacion que sirve para
informar, persuadir y recordarle a un mercado sobre cierto producto o la organizacién que lo vende,
con la esperanza de influir en los sentimientos, creencias o comportamiento de los receptores de
la accién promotora.
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

El presente capitulo estuvo referido al proceso metodoldgico que se llevo a cabo para hacer
posible este proyecto de investigacion. En este orden de ideas, Arias (2016), explica que “la
metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas y procedimientos
que seran utilizados para llevar a cabo la indagacion, es el como se realizé el estudio para poder
responder al problema planteado” (p.98). A tales efectos, se presenta a continuacion el tipo, nivel
y disefio de la investigacion, asi como las fases metodoldgicas y técnicas a ser aplicadas para su

desarrollo:

3.1. Tipo de investigacion

Por otro lado, el estudio se enmarco en una investigacion de campo, dado a que, para poder
realizar el estudio de la problematica actual de la tienda, fue necesario recolectar los datos
directamente de la realidad, con el fin de evaluar las deficiencias presentes. Segun Arias (1999)
“Consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin

manipular o controlar variable alguna.” (p. 29).

Asimismo, la investigacion se ubica dentro de la modalidad de proyecto factible. La
Universidad Pedagdgica Experimental Libertador (UPEL) (2011) define sobre el proyecto factible
lo siguiente: “Es un estudio que consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o necesidades
de organizaciones o grupos sociales” (p.7). Es decir, la finalidad de la propuesta va dirigida a

resolver un problema o necesidad previamente detectada.

3.2. Nivel de la Investigacion

El presente estudio se realizd en base a una investigacion de nivel descriptivo puesto que se
adapta a lo definido por Arias (2016), el cual redacta que ““la investigacidn descriptiva consiste en
la caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura
o comportamiento” (p. 26). De acuerdo con lo expuesto en la cita, se considera la investigacion

descriptiva, puesto que en la misma se narran los hechos ocurridos, ademas de estudiar diferentes
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fendmenos o situaciones exhibidas desde el interior hasta el exterior de la empresa, generando una
estructura que permita ir en la busqueda de una propuesta para lograr resolver el problema existente

en la empresa.

3.3. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion aplicada en este estudio estuvo definido en la modalidad de
investigacion no experimental, sobre la cual Hernandez, Fernandez y Baptista, (2010) sefialan que
“consiste en estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que s6lo
se observan los fendmenos en su ambiente natural para después analizarlos” (p.149), ya que el
proposito de esta investigacién es comprender las necesidades de la empresa y del mercado, asi
como sus componentes, causas y efectos, a partir de los datos recopilados de la situacion real de

los clientes y del personal de la tienda Kool Import.

3.4. Poblacién y Muestra

Poblacién

En referencia a la poblacion, segun Balestrini (2008), indica que es: “cualquier conjunto de
elementos de la que se requiere conocer o investigar algunas de sus caracteristicas”. (p.126). En el
presente estudio, la poblacion esta compuesta por 211 clientes fijos de la tienda Kool Import, los
cuales son considerados como una poblacion finita ya que son los individuos que estan
relacionados directamente con el objeto de estudio, es decir, las ventas y el consumo de los
productos importados ofrecidos por Kool Import. Ademas, se incluye al gerente de la tienda como
un miembro mas de la poblacion, ya que su opinidn y perspectiva son fundamentales en el estudio.

En total la poblacidn a estudiar es de 212 personas.
Muestra
Aplicando porcentaje (30%)

Segun Hernandez, Fernandez & Baptista (2014) "una muestra del 30% es suficiente para
obtener resultados precisos en investigaciones con una poblacion de tamafio moderado” (p. 58).
Por otro lado, Cordero (2016) menciona que “el 30% es una tasa recomendada para investigaciones

con una poblacién pequefia” (p. 45).
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En este estudio, se selecciond una muestra del 30% de la poblacion total de 211 clientes fijos
de la tienda Kool Import, lo cual equivale a 63,3 personas. Esta muestra fue seleccionada mediante
un proceso de muestreo aleatorio simple, con el objetivo de garantizar que la muestra refleje
adecuadamente a la poblacién total. Con esta muestra, se pretende realizar un diagnéstico de la
situacion actual de las ventas de la tienda Kool Import. Ademas, se busca evaluar la factibilidad
de aplicar un plan de marketing para el crecimiento de la tienda y captar una mayor cantidad de
clientes. La muestra seleccionada incluye tanto a los clientes fijos como a la gerente general de la

tienda.

Esta tasa de muestreo ha sido justificada por Hernandez, Ferndndez & Baptista (2014) y
Cordero (2016), quienes mencionan que el 30% es una tasa aceptable para investigaciones con una
poblacion moderada o pequefia, ya que permite reducir el tiempo y los costos de la investigacion,
al mismo tiempo que se obtiene una representacion precisa de la poblacion. Esta muestra fue
seleccionada de manera aleatoria simple, lo cual significa que se seleccionaron al azar los
elementos de la poblacion que conformaran la muestra de manera que cada uno de ellos tenga la
misma probabilidad de quedar incluido al momento de seleccionar.

(d*)
a

X= Muestra

b = Poblacion total: 211

¢ = Porcentaje a calcular de la poblacion: 30%

a = Porcentaje total de la poblacion: 100%
(211*30)

X = 100 =633

3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccién de Datos

Técnicas de Recoleccién de Datos:

Segun Arias (2016), las técnicas de recoleccion de datos son "el procedimiento o forma

particular de obtener datos o informacion, estas son particulares y especificas de una disciplina,
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por lo que sirven de complemento al método, el cual posee carécter general” (p. 67). Para este

estudio, se utilizaron dos técnicas de recoleccion de datos: la encuesta y la entrevista.

De acuerdo con Arias (2016), la encuesta se define como “una técnica que pretende obtener
informacion de un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos o en relacion con un tema en
particular” (p. 96). En este caso, se aplicd una encuesta de 10 preguntas cerradas (si/no) a los
clientes fijos de la tienda (211) con el objetivo de obtener informacion sobre la situacion actual de
las ventas, la satisfaccion con los productos ofrecidos, la percepcion de la marca y cualquier otra

informacidn relevante para el estudio.

Por otro lado, segtin Arias (2016) “la entrevista es una forma de comunicacion interpersonal
que tiene como objetivo proporcionar o recibir informacion y en virtud de la cual se toman
determinadas decisiones” (p.73). En este caso, se realizd una entrevista a la gerente de la tienda
con el objetivo de obtener informacion detallada sobre la situacion actual de las ventas, las
estrategias de marketing utilizadas, las fortalezas y debilidades de la tienda y cualquier otra
informacion relevante para el estudio. La entrevista permitio obtener una vision detallada y en

profundidad de la situacion actual de la tienda desde el punto de vista de la gerencia.
Instrumentos De Recoleccion De Datos:

Segun Arias (2016), los instrumentos de recoleccion de datos son "los medios materiales que
se emplean para recoger y almacenar informacion™ (p. 53). En este estudio, se utilizaron dos

instrumentos de recoleccion de datos: el cuestionario y la guia de entrevista.

Para Arias (2016), el cuestionario es “un instrumento de recoleccidn de datos que se realiza
de forma escrita mediante un formato en papel que contiene una serie de preguntas” (p. 74). En
este caso, se utiliz6 un cuestionario con 10 preguntas cerradas de tipo dicotdmicas con opciones
Unicas de respuesta (si/no) para los clientes fijos de la tienda, con el objetivo de obtener
informacion sobre la situacion actual de las ventas, la satisfaccion con los productos ofrecidos, la
percepcion de la marca y cualquier otra informacion de relevancia. El cuestionario se disefié de
manera cuidadosa para asegurar que las preguntas sean claras y precisas, y que proporcionen la

informacion necesaria para el estudio.

Por otra parte, referente a la guia de entrevista, Arias (2016) la define como “una lista con

temas y preguntas que pretende hacer un entrevistador a su entrevistado. Pueden llegar a ser muy
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atiles independientemente del género que sea la entrevista, ya sea de trabajo, de investigacion o
periodistica, entre otros” (p.78). En este caso, se elabor6 una guia de entrevista para la gerente de
la tienda, comprendida por 10 preguntas abiertas con el objetivo de obtener informacién mas
detallada en cuanto a la situacion actual de las ventas, las estrategias de marketing utilizadas, las

fortalezas y debilidades de la tienda y cualquier otra informacién relevante para el estudio.

3.6. Técnicas de Analisis de resultados

En esta investigacion se utilizard& un enfoque cuantitativo para analizar los datos
recolectados, ya que se busca obtener una comprension numérica y estadistica de la situacion
actual de las ventas en la tienda Kool Import. De acuerdo con Gallardo (2017), para los datos
cuantitativos “se aplica el analisis estadistico mediante el célculo de porcentajes, medios
aritméticos, de correlaciones, ponderaciones, pruebas de significacion, entre otros” (p. 81), esto

con el objetivo de obtener una comprension precisa de la situacion.

Una vez recolectados los datos, se procedera a realizar un andlisis estadistico utilizando
técnicas de estadistica descriptiva. Arias (2016), la define como “la rama de la estadistica que
formula recomendaciones de cdémo resumir, de forma clara y sencilla, los datos de una
investigacion en cuadros, tablas, figuras o graficos” (p.5). Por ende, los resultados se presentaran
en forma de tablas de distribucion de frecuencias y graficos circulares, y se analizaran para obtener

un diagndstico de la situacion actual de las ventas en la tienda Kool Import.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

4.1. Analisis e Interpretacion de los Resultados

En el andlisis e interpretacion de los datos recolectados, se utilizaran diversas técnicas
estadisticas para obtener una comprension precisa de la situacion actual de las ventas en la tienda
Kool Import. Los resultados obtenidos de las encuestas y entrevistas se completan en tablas y
graficos para facilitar su interpretacion. Una vez presentados los resultados, se procedera a realizar
un analisis DOFA (matriz de debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas) para identificar
las debilidades y fortalezas existentes en la tienda, asi como las oportunidades y amenazas que
existen en el mercado. Este analisis permitira obtener una vision general de la situacion actual y

proporcionara informacion valiosa para el disefio de estrategias de marketing.

A continuacion, se cruzara la informacion obtenida en el analisis DOFA con los factores
externos relevantes para obtener las estrategias adecuadas para lograr el crecimiento de la tienda y
dar solucién al problema planteado. Estas estrategias seran el fundamento del plan de marketing

disefiado para aumentar las ventas en la tienda Kool Import.

En resumen, en esta etapa se analizaran los datos recolectados y se interpretaran los
resultados para obtener un diagndstico preciso de la situacion actual de las ventas en la tienda Kool
Import. A través del anélisis DOFA vy del cruce de informacion con factores externos, se obtendran

estrategias adecuadas para lograr el crecimiento de la tienda y dar solucién al problema planteado.

Fase I. - Diagnéstico de la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa “Kool

Import” en Valencia, estado Carabobo.

Para el desarrollo de esta fase se desarrollard una entrevista al gerente de la empresa para
solicitar informacion en cuanto a la situacion actual de la misma. La entrevista, sostiene Arias
(2006), “mas que un simple interrogatorio, es una técnica basada en un diadlogo o conversacion

“cara a cara”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema previamente determinado”
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(p.73). Se realizara una entrevista estructurada y los resultados se presentardn en la guia de

entrevista.

Asimismo, se procedera a determinar la poblacién con la cual se trabajara. Esta es definida
por Arias (2006), “en términos mas precisos poblacion objetivo, es un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion” (p.81). Actualmente, la tienda cuenta con clientes que pueden considerarse
fidelizados con los servicios que esta ofrece y que se encuentran registrados en su base de datos.
Al grupo escogido, clientes de la tienda Kool Import ubicada en Valencia, estado Carabobo, se les
aplicard la técnica de la encuesta en su modalidad de cuestionario. En relacion a la encuesta, Lopez
(2010), especifica que “es el conjunto de preguntas especialmente disefiadas y pensadas para ser
dirigidas a una muestra de poblacién, con el objetivo de conocer la opinion de la gente sobre

determinadas cuestiones” (p.98).

Sobre el cuestionario, Hurtado (2010), explica que “consiste en un conjunto de preguntas
relacionadas con el evento en estudio” (p.157). EI mismo constara de dos partes, la primera en
donde se presenta el objetivo del mismo y las instrucciones, la segunda posee items de caracter
dicotdbmico o con dos opciones de respuestas: si y no. Después de aplicar el instrumento, se
procederd a la tabulacién de los datos obtenidos y a la aplicacion de las herramientas de la

estadistica descriptiva, frecuencias y porcentajes, que permitiran la interpretacion de los datos.

El tratamiento de la informacidn que se obtiene de la investigacion se realizara a través de
cuadros que se utilizan para esos efectos, dentro de los cuales se plasman los resultados obtenidos
después de aplicar las técnicas requeridas en las circunstancias. Hurtado y Toro (2000), sefialan
que “este proceso consiste en el recuento, clasificacion y ordenacion de los datos en cuadros o
tablas y representarlos mediante graficos” (p.92). La informacion se presentard en tablas de

frecuencia porcentualizadas y graficos de tipo circular para facilitar su analisis.
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4.1.1. Analisis de los resultados de la entrevista al Gerente General de la tienda Kool
Import.

1. ¢ Cudles son los principales productos o servicios que més contribuyen a las ventas de la

empresa?

R: La Nutella de 950 gramos (chocolate para untar), los mini chocolates (Milky Way,

Snickers, Twix, etc.) las Pringles (papas). Vende 8 mini chocolates por 2$
2. ¢ El nimero de clientes de la tienda esta creciendo?

R: Estéa creciendo. Cuando la tienda empez6 a operar se tenian aproximadamente 50 clientes

y actualmente pueden llegar a 300 clientes, sin embargo, se tiene un registro de 211 clientes fijos.
3. ¢ Cudl ha sido el crecimiento de las ventas en el Gltimo afio?

R: Si ha crecido, pero llega a variar mucho segun el mes en que se esté trabajando, es como
una montafia rusa, tiene meses buenos y otros no tan buenos, depende mucho si en el mes existe
alguna festividad. Por lo menos en el transcurso de 2022, en Enero las ventas fueron de 5163, en
Febrero 868% (dia de los enamorados), en Marzo 734$, en Abril 6803%, en Mayo 966%$ (dia de las
madres), en Junio 2996$ (dia del padre), en Julio 2244$ (dia del nifio), en Agosto 1080$ (baja
porque viene diciembre y los clientes prefieren ahorrar), en Septiembre 957$, en Octubre 992%, en
Noviembre 1328$, y en Diciembre 3048$.

4. ¢ Cual es la tasa de conversién de visitas a ventas en la tienda?

R: Por la ubicacion de la tienda no existe casi flujo de clientes que visite el local, suelen
escribir interesados por Instagram o WhatsApp. En la semana, suelen escribir aproximadamente

10 personas y de ellas compran 5.
5. ¢Considera que la tienda alcanza el objetivo mensual de ventas?

R: No se tiene un objetivo mensual fijo por como varian las ventas segun los meses. No se

tiene la certeza de si realmente se puede alcanzar ese nivel de ventas.
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6. ¢ Cudles son las principales barreras a la venta que enfrenta la empresa?

R: La primera es la ubicacion, a pesar de vender también de forma online, si afecta
directamente pues el local no se encuentra muy visible dentro del centro comercial por lo que no
es facil llamar la atencion de més clientes. La segunda es que la tienda no ofrece productos de
primera necesidad (harina pan, leche, arroz, pasta, enlatados, etc.), por la situacion pais los clientes

prefieren consumir esos productos principalmente, antes que comprar dulces.
7. ¢ Cuédl es el proceso de venta utilizado por la empresa?

R: Realizar publicaciones por los estados de WhatsApp cada 30 min, se publica una o dos
fotos en ese rango de tiempo, varias veces al dia para que el nombre “Kool” siempre este en el top
de los estados y asi los clientes recuerden su existencia y poder llamar su atencion. Adicional a
eso, al momento de entregar cualquier producto se coloca en el mismo la etiqueta con el logo de
la marca, el nimero de contacto y el usuario de Instagram por si quieren volver a consumir en la

tienda.
8. ¢Cual es el equipo de ventas de la empresa?

R: Por ser una empresa relativamente nueva y pequefia, solamente estd compuesta por 3

personas que se encargan de manejar todo dentro de la tienda.

9. ¢Cudles son las principales herramientas utilizadas por el equipo de ventas para llevar a

cabo sus actividades?

R: Todo es digital, el teléfono celular y la laptop. Adicional se tienen 2 catalogos digitales,

uno para las ventas al mayor y otro para el detal.

10. ¢Cual es el proceso de seguimiento y medicion de resultados de las ventas en la empresa?
R: Todo el proceso de seguimiento y medicion de resultados se realiza a través de la

herramienta de Windows Excel.

4.1.1.1. Anélisis de resultados

Segun la entrevista realizada a la gerente de la tienda, los productos que mas contribuyen a
las ventas son la Nutella de 950 gramos, los mini chocolates y las Pringles. La tienda ha

experimentado un crecimiento en el nimero de clientes desde su apertura, pasando de 50 clientes
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iniciales a aproximadamente 211 clientes actuales. Sin embargo, las ventas han sido variables, con
un crecimiento, pero con fluctuaciones importantes segun el mes, ya que algunos meses son mas

propicios para las ventas debido a festividades.

La tasa de conversion de visitas a ventas es baja debido a la ubicacién de la tienda, ya que
no es facilmente visible dentro del centro comercial. Por esta razén, la mayoria de las ventas se
realizan a través de Instagram o WhatsApp. La empresa no tiene un objetivo mensual de ventas
fijo debido a la variabilidad de las ventas. Las principales barreras a la venta son la ubicacion de
latienda y la falta de productos de primera necesidad, ya que los clientes prefieren consumir estos

productos antes que dulces.

Para asegurar la efectividad del proceso de venta, la empresa realiza publicaciones
constantes en WhatsApp con fotos de los productos para mantener el nombre de la tienda en el top
de los estados y llamar la atencion de los clientes. Ademas, la empresa se asegura de que los

productos ofrecidos sean de alta calidad y que el servicio al cliente sea excelente.
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4.1.2. Anélisis e interpretacion de los resultados de la encuesta.

1. ¢Conoce usted la ubicacién de la tienda Kool Import?

Tabla 1. — Ubicacién de la tienda.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 19 30%
NO 44 70%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Grafico 1.- ; Conoce usted la ubicacién de la tienda Kool Import?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Analisis
Solo el 30% de los encuestados conocen la ubicacion de la tienda, lo que indica que Kool

Import necesita mejorar su presencia y visibilidad en el area geogréafica en la que se encuentra.

Existe una falta de publicidad en la zona.
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2. ¢Conocio usted la tienda Kool Import a través de Instagram?

Tabla 2. — Conocimiento de la marca.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 47 75%
NO 16 25%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Grafico 2.- ¢ Conocio usted la tienda Kool Import a través de Instagram?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Anélisis
El 75% de los encuestados conocié la tienda a traves de Instagram, lo cual indica que la

estrategia de marketing en redes sociales ha sido efectiva en atraer a nuevos clientes.
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3. ¢Considera usted que la tienda Kool Import tiene una buena presencia en linea?

Tabla 3. — Redes sociales de la marca.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 21 33%
NO 42 67%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 3.- {Considera usted que la tienda Kool Import tiene una buena presencia en
linea?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Anélisis
Solo el 33% de los clientes encuestados consideran que la tienda tiene una buena presencia

en linea, lo que indica que se deben mejorar los esfuerzos en marketing digital.
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4. ¢;Ha visto usted alguna publicidad en redes sociales referente a la tienda Kool Import?

Tabla 4. — Publicidad de la marca.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 18 29%
NO 45 71%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 4.- ¢ Ha visto usted alguna publicidad en redes sociales referente a la tienda Kool
Import?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)
Analisis
Solo el 29% de los encuestados ha visto publicidad en redes sociales referente a la tienda, lo

que indica una falta de publicidad en estas plataformas y que se deben aumentar los esfuerzos

publicitarios.
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5. ¢Ha visto usted algin anuncio publicitario de Kool Import en Valencia, Edo Carabobo?

Tabla 5. — Anuncios publicitarios de la tienda.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 09 14%
NO 54 86%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 5.- ¢Ha visto usted algun anuncio publicitario de Kool Import en Valencia, Edo

Caraobo?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Anélisis
Solo el 14% de los encuestados ha visto anuncios publicitarios de la tienda en Valencia, lo

cual indica que hace falta aumentar los esfuerzos publicitarios en medios tradicionales.
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6. ¢(Conoce usted toda la variedad de productos que ofrece la tienda Kool Import?

Tabla 6. — Conocimiento de los productos de la tienda.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 23 3%
NO 40 64%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 6.- ¢ Conoce usted toda la variedad de productos que ofrece la tienda Kool Import?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Analisis
Solo el 37% de los encuestados conoce toda la variedad de productos que ofrece la tienda,

lo que indica que se deben tomar medidas para mejorar la visibilidad de los productos disponibles

de la tienda.
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7. ¢Considera usted que Kool Import es una opcién con productos Unicos en el mercado?

Tabla 7. — VValor agregado de los productos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 18 29%
NO 45 71%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 7.- ¢ Considera usted que Kool Import es una opcion con productos Unicos en el

mercado?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Analisis
Solo el 29% de los encuestados considera que Kool Import es una opcion con productos

unicos en el mercado, lo cual indica una falta de diferenciacion con respecto a los competidores.
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8. ¢Considera usted que los productos de Kool Import ofrecen una buena relacién calidad-precio?

Tabla 8. — Precio de los productos.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 46 73%
NO 17 27%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Gréfico 8.- ¢ Considera usted que los productos de Kool Import ofrecen una buena relacion
calidad-precio?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Anélisis
El 73% de los encuestados considera que los productos de Kool Import ofrecen una buena

relacion calidad-precio, lo cual refleja una ventaja competitiva para la tienda.
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9. ¢Compra usted frecuentemente en la tienda Kool Import?

Tabla 9. — Frecuencia de compra.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 26 41%
NO 37 59%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Grafico 9.- ¢ Compra usted frecuentemente en la tienda Kool Import?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Analisis
Solo el 41% de los encuestados compra frecuentemente en la tienda, lo cual indica que se

deben tomar medidas para fidelizar a los clientes y aumentar la frecuencia de compra.
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10. ¢Esté usted satisfecho con el servicio al cliente recibido en Kool Import?

Tabla 10. — Servicio al cliente de la tienda.

Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 50 79%
NO 13 21%
Total 63 100%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

HS| ENO

Grafico 10.- ¢Esta usted satisfecho con el servicio al cliente recibido en Kool Import?
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

Anélisis
El 79% de los encuestados esta satisfecho con el servicio al cliente recibido en Kool Import,

lo que es un aspecto positivo para la tienda.
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4.1.2.1. Analisis General.

De acuerdo a los resultados obtenidos en la encuesta realizada a los clientes fijos de Kool
Import, existen ciertas areas de mejora para la tienda. En primer lugar, se observa que un gran
porcentaje de los clientes no conoce la ubicacion de la tienda, lo que indica la necesidad de mejorar
su presencia en el mercado. Ademas, se detalla que la mayoria de los clientes no conoce la variedad
de productos que ofrece la tienda, lo que refleja la necesidad de mejorar la promocién y publicidad
tanto en las redes sociales de la tienda como en medios tradicionales, esto con el objetivo de

informar a los clientes sobre los productos disponibles.

Por otro lado, se revela que un gran porcentaje de los clientes considera que Kool Import no
es una opcién con productos Unicos en el mercado, lo que apunta la necesidad de desarrollar
estrategias para diferenciar la tienda de sus competidores, o, atraer a mas clientes.

En general, se puede concluir que la tienda Kool Import enfrenta problemas en cuanto a su
presencia y difusion, asi como en cuanto a su capacidad para destacar y diferenciar sus productos.
Por ello, se ve necesario el desarrollar un plan de marketing para mejorar su situacion y aumentar

Sus ventas.

Fase I1. Identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. A traves de

una matriz FODA de la empresa “Kool Import” en valencia, estado Carabobo.

En la fase 11, para la identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas,
se aplicara la herramienta de matriz FODA para plasmar de manera mas detallada y organizada la
situacion actual de la tienda Kool Import. Esta informacion se presentara en un cuadro en forma

de resumen.

Posteriormente, en base al resultado del cruce de variables de la matriz FODA, se
determinaran las estrategias de marketing que se propondran para el incremento de las ventas en
la tienda Kool Import. Las mismas se definiran en funcion a los resultados de la Fase 1 y 1, en las
cuales se reportan la situacion de la empresa y los recursos que se disponen para el disefio de dichas

estrategias.
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4.2. Analisis de los Resultados del POAM, PCI y Matriz DOFA.

Cuadro 1. Diagnéstico Externo (POAM)

Oportunidades | Amenazas | Impacto
CALIFICACION ATMI B ITATMIBIATMIB
L {E|]A|L|{E|A|L|E|A
T |/ D|J |T|D|J|T|D|J
FACTORES Ol |]O]|O|lI |O|O]|I |O
O O O
Econdmicos
Estabilidad de politica cambiaria y X
monetaria
Inflacién
Politicos
Politica del pais X | X X
Descoordinacion entre los frentes
. X X
politicos
Sociales
Nivel de inseguridad y delincuencia X X X
indice de desempleo X X X
Tecnoldgicos
Telecomunicaciones X X X
Desarrollo del Internet y comercio
electronico X X
Facilidad de acceso a nuevas tecnologias X X | X
Competitivos
Calidad de productos similares
suministrados por lacompetencia
Atencidn al cliente
Geograficos
Calidad de las vias de acceso terrestre X X X
Ubicacion de establecimientos X | X X

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

4.2.1. Anédlisis de Resultados del cuadro POAM
De acuerdo al analisis de resultados del diagnostico externo (POAM) de la tienda Kool
Import, se puede observar que existen varios factores que representan amenazas para la operacion

de la tienda. Los factores econdmicos, como la estabilidad de politica cambiaria y monetaria, y la

inflacion, tienen un alto impacto y representan amenazas para la tienda. Esto puede afectar al poder
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adquisitivo de los clientes y generar dificultades en la obtencion de ingresos necesarios para
garantizar la operatividad de la tienda, es decir, el poder adquisitivo de los clientes se ve afectado,
lo que a su vez afecta su capacidad para comprar productos importados de alta calidad. Ademas,
la inestabilidad econdmica también afecta la capacidad de la tienda para obtener créditos de
proveedores y reponer sus inventarios, lo que a su vez limita su capacidad para ofrecer una amplia

variedad de productos y mantener precios competitivos.

En cuanto a los factores politicos, las politicas del pais y la descoordinacion entre los frentes
politicos generan incertidumbre en las inversiones y en la estabilidad del negocio. Esto puede
afectar la capacidad de la tienda para obtener financiamiento y mantener una presencia solida en
el mercado. Con relacion a los factores competitivos, la calidad de productos similares
suministrados por la competencia y la atencion al cliente representan un alto impacto negativo en
las ventas y en la lealtad del cliente. Esto se debe a que, debido a la competencia en el mercado,
es posible que los clientes tengan opciones similares a los productos ofrecidos por Kool Import, lo
que a su vez limita su capacidad para atraer y retener clientes. Ademas, si la atencion al cliente no

es satisfactoria, los clientes pueden optar por comprar en otro lugar.

Respecto a los factores geogréficos, la calidad de las vias de acceso terrestre y la ubicacion
de establecimientos representan un impacto negativo en la tienda. La calidad de las vias de acceso
puede afectar la capacidad de los clientes para llegar a la tienda y la ubicacion puede afectar la

capacidad de la tienda para atraer clientes debido a su poca visibilidad.

En general, los resultados del analisis POAM muestran que Kool Import enfrenta una serie
de desafios en términos de estabilidad econdmica, politica y competencia, lo que a su vez afecta

su capacidad para mantenerse competitiva en el mercado y atraer y retener clientes.
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Cuadro 2. Diagnéstico Interno (PCI)
Fortalezas |Debilidades | Impacto

CALIFICACION

CAPACIDADES

o4dr»
O—omZ
O«>rw
o4dr»
O—omZ
O«>w
o4dr»
O—omZ
O«>w

Directiva

Imagen Corporativa

Uso de Planes Estratégicos
Competitiva

Fuerza de la marca, calidad y X X X
exclusividad
Lealtad y satisfaccion del cliente X X X
Participacion en el mercado X X X
Financiera
Acceso a capital cuando lo requiera | X X X

Grado de utilizacion de la capacidad X X X
de endeudamiento

Liquidez y disponibilidad de fondos | X X X
internos
Capacidad para satisfacer la demanda X X X
Rentabilidad y retorno de la inversion| X X X
Habilidad para competir con precios | X X X
Tecnoldgica
Valor agregado de la marca X | X X
Habilidad Técnica X X X
Nivel Tecnoldgico X X X
Talento Humano
Nivel adecuado del Talento Humano | X X X
Experiencia técnica X X X

Estabilidad X X X
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

X
X
X

X
X
X

4.2.2. Analisis de Resultados del cuadro PCI

De acuerdo al analisis del Perfil de Capacidades Internas (PCI), en cuanto a la capacidad
directiva, la tienda presenta fortalezas de alto impacto en imagen corporativa y uso de planes
estratégicos, lo que indica una buena estrategia en cuanto a la creacion de una imagen exclusiva
y una buena planificacién en cuanto al crecimiento de la empresa en el mercado. Esto significa

que la tienda ha trabajado en construir una identidad corporativa atractiva y esta enfocada en

39



desarrollar un plan estratégico para aumentar su presencia en el mercado y captar nuevos
clientes, fidelizando a los actuales para incrementar las ventas y crecer en el mercado.

Respecto a la capacidad competitiva, la tienda presenta fortalezas de alto impacto en la
fuerza de la marca, calidad y exclusividad, asi como en la lealtad y satisfaccion del cliente, lo
que indica una buena reputacion y un alto nivel de satisfaccion en los clientes. Esto significa
que la tienda ha trabajado en construir una marca sélida y ofrecer productos de alta calidad y
exclusividad para fidelizar a los clientes y mantener una buena imagen. Sin embargo, presenta
un impacto alto en cuanto a la participacién en el mercado, lo que puede indicar una
competencia fuerte en el mercado y una necesidad de estar mejorando continuamente para
mantenerse relevante en el mercado.

Con relacion a la capacidad financiera, la tienda presenta fortalezas en acceso a capital,
liquidez y disponibilidad de fondos internos, lo que indica una buena capacidad para obtener el
capital necesario y mantener una buena liquidez y disponibilidad de fondos internos. Sin
embargo, presenta un impacto medio en cuanto a la capacidad para satisfacer la demanda y
competir con precios, lo que puede indicar una necesidad de mejorar en estos aspectos. Esto
significa que la tienda tiene una buena capacidad para obtener el capital necesario y mantener
una buena liquidez y disponibilidad de fondos internos, pero puede tener un desafio en cuanto
a satisfacer la demanda de los clientes y competir con los precios de la competencia.

En cuanto a la capacidad tecnoldgica, la tienda presenta debilidades en valor agregado de
la marca y nivel tecnologico, lo que puede indicar una necesidad de mejorar en estos aspectos
para poder competir con la tecnologia de la competencia. Esto significa que la tienda puede
tener un desafio en cuanto a diferenciarse de la competencia con valor agregado en su marca y
en cuanto al nivel tecnoldgico de sus productos y servicios.

Finalmente, respecto a la capacidad de talento humano, la tienda presenta fortalezas en
nivel adecuado del talento humano y estabilidad, lo que indica una buena gestién de sus
empleados y una estabilidad en su equipo de trabajo. Sin embargo, presenta un impacto medio
en cuanto a la experiencia técnica, lo que puede indicar una necesidad de mejorar en el aspecto
de la experiencia técnica del personal. Esto significa que la tienda tiene un equipo de trabajo
estable y un buen manejo de sus empleados, pero puede tener un desafio en cuanto a la
experiencia técnica de su equipo y puede ser necesario capacitar o contratar personal con mayor

experiencia técnica.
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En general, los resultados arrojados por la matriz PCI indican que la tienda tiene
fortalezas en su estrategia directiva, en la calidad y exclusividad de sus productos, en la lealtad
y satisfaccion de sus clientes, y en la estabilidad de su personal, pero necesita mejorar en su
participacion en el mercado, en su capacidad para competir con precios, en su valor agregado
de la marca y en el nivel tecnoldgico. Es importante que la tienda siga trabajando en estas areas

para mantenerse competitiva y continuar creciendo en el mercado.

Cuadro 3. Matriz DOFA

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

F1 Directiva: Imagen | D1 Geogréfico:

corporativa de alta calidad | Ubicacion poco visible
y Uuso de planes | del establecimiento.
estratégicos efectivos. D2 Competitivo: No
F2 Competitiva: Fuerza | ofrecer productos de
de la marca, calidad de los | primera necesidad.
productos.  Lealtad y | D3 Tecnoldgico: Baja
satisfaccion del cliente. | fortaleza en  valor
Habilidad para competir | agregado de la marca.
MATRIZ DOEA con precios. Baja habilidad técnica.
F3 Financiera:
Rentabilidad y retorno de
la inversion.

F4 Talento Humano:
Equipo de trabajo estable,
orientado a la atencion vy

satisfaccion del cliente.

OPORTUNIDADES (O) | ESTRATEGIA (FO) | ESTRATEGIA (DO)

O1 Tecnoldgicos: | F1, F2, F3, F4 — Ol1l: | D1 - O1: Disefiar
Crecimiento del comercio | Disefiar plan de marketing | estrategias de
electronico. Acceso a | para aumentar las ventas | publicidad para mejorar
nuevas tecnologias de la tienda Kool Import. | la presencia y
visibilidad de la tienda.
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O3 Geografico: | F1, F2, F4 - Ol:|{D2 - 0O3: Crear
Oportunidades de mercado | Establecer estrategias de e- | estrategias

en zonas aledafias. commerce para facilitar la | promocionales para
compra 'y mejorar el | fidelizar a los clientes.
conocimiento  de  los
productos.
AMENAZAS (A) ESTRATEGIA (FA) ESTRATEGIA (DA)

Al. Econémicos:
Inestabilidad economica,
incertidumbre de
mercados, de politica de
control cambiario,
inflacion, inestabilidad
entre monedas nacionales
y divisas.

A2. Politicos: Politica del
pais, descoordinacion
entre los frentes politicos.
A3. Sociales: Nivel de
inseguridad y
delincuencia.

A4. Competitiva: Calidad
de productos similares
suministrados por la

competencia.

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

La matriz FODA permite a Kool Import identificar sus fortalezas y oportunidades, asi como
las debilidades y amenazas que enfrenta. Con esta informacion, la empresa puede desarrollar
estrategias para aprovechar sus fortalezas y oportunidades, mientras trabaja para superar sus

debilidades y protegerse de las amenazas.
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Fase I11. Disefio de un plan de marketing para el incremento de las ventas de la tienda “Kool
Import” dentro del mercado en Valencia, estado Carabobo.

En esta fase se presentara el plan de marketing en forma de propuesta viable que contendran
los siguientes aspectos: presentacion de la propuesta, objetivos, justificacion y el desarrollo de la

misma, en donde se detallara cada una de las estrategias que se proponen.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

La clave del éxito para impulsar una marca es definir un plan que permita a la empresa
alcanzar sus objetivos y superar los desafios del mercado. Con este plan de marketing, Kool Import
estard preparada para enfrentar con éxito la competencia y consolidarse como una de las mejores
opciones de compra para sus clientes. Para lograrlo, se propone el disefio de estrategias de
publicidad efectivas para mejorar la presencia y visibilidad de la tienda, asi como la creacion de
promociones especiales para fidelizar a los clientes y reforzar sus deseos y preferencias. Y ademas,
la elaboracion de un catadlogo de productos en linea para facilitar la compra y mejorar el

conocimiento de los productos.

Este plan de marketing tiene el objetivo de aumentar las ventas de los productos y posicionar
la marca de Kool Import en el mercado y garantizar su éxito a largo plazo. A través del plan, se
buscaréa diferenciar a Kool Import de sus competidores, dejando una huella indeleble en la mente
de los clientes y aumentando su participacion en el entorno en donde se desarrolla. Esta propuesta
se enfocara en tres aspectos clave para mejorar la presencia y posicionamiento de Kool Import en
el mercado: el disefio de estrategias publicitarias efectivas, la creacion de una estrategia

promocional y la elaboracion de una estrategia de e-commerce.

En primer lugar, se disefiaran estrategias publicitarias efectivas para mejorar la presencia y
visibilidad de Kool Import en el mercado. Esto incluird la creacion de anuncios publicitarios
atractivos y bien disefiados que seran difundidos a través de un personal calificado para repartir
volantes publicitarios. Ademas, se utilizara una estrategia de marketing digital como la publicidad

paga en redes sociales para llegar a una audiencia mas amplia.

En segundo lugar, se creard una estrategia promocional ofreciendo gift cards y descuentos
especiales para fidelizar a los clientes de Kool Import. En este caso, se establecen dias especificos
de la semana en los que se ofreceran gift cards de 35% de descuento a las primeras 5 personas que
hagan una compra en la tienda. Ademas, se ofreceran descuentos en dias festivos o comerciales

para fomentar el uso de las gift cards. Estas promociones seran anunciadas a través de redes
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sociales y mediante la difusion de los volantes publicitarios que serén repartidos en el centro

comercial donde se ubica la tienda Kool Import.

Por Gltimo, se elaborara una estrategia de e-commerce que se basara en la creacion de un
catalogo de productos en linea para Kool Import, con el objetivo de facilitar la compra para los
clientes y mejorar su conocimiento sobre la variedad de productos que ofrece la tienda. El catalogo
incluird informacién detallada sobre cada producto, imagenes y precios. Ademas, se hara uso de

las redes sociales para promocionar este catalogo y hacerlo llegar a una audiencia mas amplia.

En resumen, la propuesta de plan de marketing para Kool Import se enfoca en mejorar la
presencia y posicionamiento de la tienda en el mercado, asimismo, en mejorar la experiencia de
compra de los clientes a través de la elaboracién de un catalogo de productos en linea, el disefio
de estrategias publicitarias efectivas y la creacion de estrategias promocionales como la oferta de
promociones y descuentos para fidelizar a los clientes. Con estas acciones, se espera ver un

incremento significativo en las ventas y en la imagen de la tienda en el mercado.

5.2. Justificacion de la Propuesta

En un mundo cada vez mas competitivo, es esencial para cualquier empresa tener una
solida estrategia de marketing para asegurar su supervivencia en el mercado. Kool Import, una
tienda especializada en productos importados de alta calidad, se enfrenta a esta realidad. A pesar
de ofrecer productos de calidad, la empresa no cuenta con un plan de marketing solido, lo que
ha afectado negativamente su posicionamiento e imagen en el mercado, asi como también las
ventas de sus productos. Sin embargo, con el desarrollo de un plan de marketing bien disefiado

puede ayudar a la empresa a incrementar sus ventas y mejorar su posicionamiento en el mercado.

El objetivo general del plan es incrementar las ventas de los productos mediante estrategias
publicitarias, promocionales y e-commerce para mejorar la presencia y visibilidad de la tienda,
fidelizar a los clientes y facilitar el proceso de compra. Estas acciones permitiran a Kool Import
diferenciarse de sus competidores y atraer a un publico mas amplio, mejorando su presencia y
visibilidad en el mercado y aumentando su participacion en el entorno en donde se desarrolla.

El desarrollo de estrategias publicitarias busca mejorar la visibilidad y presencia de la tienda

en la comunidad, mediante la contratacion de personal para repartir volantes publicitarios y la
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inversion en publicidad en plataformas en linea como Instagram. Esto ayudara a atraer a un publico
mas amplio y aumentar el alcance de la marca.

La estrategia promocional busca fidelizar a los clientes mediante la oferta de gift cards y
descuentos especiales en dias festivos o comerciales. Esto ayudard a mantener a los clientes
interesados en los productos de la tienda y aumentara la probabilidad de que vuelvan a hacer
compras en el futuro. Ademas, el uso de este sistema permitira atraer a nuevos clientes y aumentar
el margen de ganancias. Los incentivos en forma de gift cards y descuentos especiales son una
herramienta efectiva para lograr esto, ya que les brindan a los clientes una razén adicional para
comprar.

La elaboracion de una estrategia de e-commerce busca mejorar la experiencia de compra del
cliente, por lo tanto, la creacién de un catélogo en linea permite conocer y navegar facilmente por
todos los productos que ofrece la tienda, incluyendo imagenes detalladas, descripciones y precios.
Ademas, esto permitira a los clientes hacer sus compras desde la comodidad de sus hogares a través
de una plataforma en linea. Es decir, esta estrategia permitira a los clientes conocer mejor los
productos que ofrece la tienda y facilitara el proceso de compra.

En resumen, la propuesta de plan de marketing para Kool Import se enfoca en mejorar la
experiencia de compra del cliente, aumentar la presencia y visibilidad de la tienda en la comunidad
y fidelizar a los clientes mediante la oferta de promociones especiales con el objetivo de aumentar
las ventas y mejorar el posicionamiento de la tienda en el mercado. Ademas, el plan de marketing
buscara establecer objetivos claros para la tienda, lo que permitird una mejor orientacion en la
toma de decisiones y una mayor eficacia en la implementacion de las estrategias propuestas. En
general, la propuesta busca mejorar la situacion actual de la tienda y posicionarla como una gran

alternativa en el mercado.

5.3. Objetivos de la Propuesta

5.3.1. Objetivo General

Aumentar las ventas de los productos de Kool Import en Valencia, edo. Carabobo.

5.3.2. Objetivos Especificos

e Disefiar estrategias de publicidad para mejorar la presencia y visibilidad de la tienda.
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e Crear estrategias promocionales para fidelizar a los clientes.
e Establecer estrategias de e-commerce para facilitar la compra y mejorar el conocimiento de los

productos.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

PLAN DE MARKETING PARA AUMENTAR
LAS VENTAS DE LA EMPRESA “KOOL IMPORT”
DENTRO DEL MERCADO EN
VALENCIA, ESTADO CARABOBO.

Una vez realizado un profundo anélisis de la situacion actual de la tienda Kool Import, se
ha llegado a la conclusion de que es necesario desarrollar un plan de marketing para aumentar
las ventas y mejorar el posicionamiento en el mercado. La competencia en este segmento es cada
vez mas fuerte y la falta de un plan de marketing sélido ha afectado negativamente el
posicionamiento e imagen de la empresa, asi como también las ventas de sus productos. Para
superar estos desafios, es esencial disefiar un plan de marketing que permita posicionar a Kool
Import como una gran alternativa en cuanto a tiendas de primera necesidad, reforzando los

deseos y preferencias de los clientes.

En este sentido, se propone la elaboracion de una estrategia de e-commerce para facilitar
la compra y mejorar el conocimiento de los productos, el disefio de estrategias publicitarias
efectivas para mejorar la presencia y visibilidad de la tienda y la oferta de promociones
especiales para fidelizar a los clientes como parte de una estrategia promocional. Esta propuesta
se basa en una metodologia analitica y creativa para lograr un plan sélido y efectivo, y se espera
que permita a Kool Import superar los desafios del mercado y consolidarse como una de las
mejores opciones entre la competencia.

A través de estas estrategias, se buscara diferenciar a Kool Import de sus competidores y
generar una experiencia unica para los clientes, creando un vinculo emocional con la marca y
logrando una mayor lealtad. Ademas, se utilizara la tecnologia para mejorar la eficacia de las

estrategias, permitiendo un seguimiento y medicién constante del éxito del plan de marketing.
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Con estas estrategias, se espera reforzar los deseos y preferencias de los clientes, lo que permitird
incrementar las ventas y mejorar el posicionamiento en el mercado. A continuacion, se detallara

el plan de marketing disefiado para alcanzar estos objetivos.

Objetivo 1.- Disefiar estrategias de publicidad para mejorar la presencia y visibilidad de la
tienda.

Una estrategia de publicidad es un plan de accién disefiado para promover un producto,
servicio o marca a través de diferentes medios publicitarios. Esto puede incluir medios
tradicionales y medios digitales como el correo electronico, las redes sociales y el marketing en
linea. La estrategia de publicidad puede incluir objetivos especificos, un publico objetivo, un
presupuesto y un plan de medios. El objetivo final es aumentar la conciencia de la marca y
generar ventas. Las estrategias de publicidad de este plan de marketing se basan en dos acciones
efectivas para mejorar la presencia y visibilidad de Kool Import en el mercado. La contratacion
de personal calificado para repartir volantes publicitarios y la realizacion de publicidad en
Instagram son herramientas efectivas para llegar a una audiencia amplia y generar interés en los

productos de la tienda.

Estas estrategias ayudaran a mejorar la imagen de Kool Import en el mercado y aumentar
las ventas de sus productos. Sin embargo, antes de ejecutar cualquiera de estas estrategias, se

debe identificar al pablico objetivo.

5.4.1. Definir Publico Objetivo

La segmentacion de mercado es un proceso fundamental para el éxito de una empresa. Se
trata de dividir el mercado en grupos de consumidores con caracteristicas similares, con el objetivo
de poder ofrecerles una propuesta de valor especifica y adecuada a sus necesidades y deseos. Esto
implica entender quiénes son los clientes potenciales de la tienda, cuales son sus necesidades y
deseos, y donde se encuentran. En el caso de Kool Import, se ha realizado una segmentacion de
mercado basada en cuatro criterios: psicografico, conductual, demografico y geografico. Una vez
identificado el pablico objetivo, se pueden disefiar estrategias publicitarias especificas para

atraerlo y retenerlo. A continuacidn, se describira el perfil de cada segmento identificado, con el
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fin de poder establecer estrategias de marketing mas eficaces.

Geogréfico> Lugar de realizacion al cual va dirigido el producto: En la ciudad de Valencia, zona

urbana.

Demografico>Consiste en dividir el mercado en grupos, como: la edad, el sexo y nivel

socioecondmico.

Psicografico>Divide a los compradores en diferentes grupos con base en las caracteristicas de su

clase social, estilo de vida y personalidad

Conductual> Se agrupa los usuarios en funcion de su comportamiento al momento de tomar

decisiones de compra

Cuadro 4. Segmentacion

Demografico> Personas con un poder
adquisitivo alto o medio-alto y un gran
interés en productos importados vy
exclusivos.

Edad: Entre 25y 55 afios.

Sexo: Femenino y masculino

Estado civil: Soltero/a y casado/a

Geografico> Se dirigen a personas de
la zona norte de valencia, Estado

Carabobo principalmente.

Psicografico

Personas con una clase social media-
alta o alta que valoran la calidad y
estan dispuestas a pagar un precio

alto por ella.

Tienen un estilo de vida activo y
cosmopolita, son personas que viajan
con frecuencia y estan interesadas en
diferentes

probar productos de

culturas. También valoran la
innovacién y estan dispuestas a

experimentar con nuevos productos.

Conductual

-Buscan productos importados de alta
calidad y estan dispuestas a pagar un

precio elevado por ellos.
-Consumidores concienzudos.

-Valoran la calidad y el origen de los

productos.
-Alto nivel de educacion y cultura.

-Buscan productos exclusivos y de

calidad superior.

-Valoran la estética y el disefio.
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Son sofisticados, con un gran sentido | -Prefieren hacer compras en tiendas
estético y un gran interés en el | fisicas, pero también estan dispuestas

bienestar personal. a comprar en linea.

Son amantes de la moda, la |-A veces suelen comprar por
tecnologia y la cultura, y estdn | impulso.
siempre a la vanguardia de las

tendencias.

Fuente: Castro y Ruiz. (2023).
Analisis

Para poder desarrollar una estrategia de marketing efectiva es esencial conocer a nuestro
publico objetivo. En el caso de Kool Import, el publico objetivo es un grupo de personas con
caracteristicas especificas. En primer lugar, el perfil demografico del pablico objetivo de Kool
Import se compone principalmente de personas adultas entre 25 y 45 afios de edad, con un nivel
socioecondmico medio-alto y una distribucion equitativa entre hombres y mujeres. Estas personas
suelen tener un trabajo estable y un buen ingreso, lo que les permite acceder a productos
importados de alta calidad. También pueden ser personas con un alto nivel de educacion y con un

interés en probar nuevos productos y marcas.

En segundo lugar, el perfil geografico del publico objetivo de Kool Import se enfocara en
personas que viven en la zona norte de Valencia, estado Carabobo, Venezuela. También se puede
dirigir a personas que viajan a la zona por negocios y que estén interesadas en comprar productos
importados de alta calidad. Este perfil geografico se selecciona debido a que Kool Import se
encuentra ubicada en esa zona, y se espera atraer a personas que viven cerca y que estén interesadas
en los productos que ofrece la tienda.

En cuanto al perfil psicografico, se caracteriza por personas con una clase social media-alta
o0 alta que valoran la calidad y estan dispuestas a pagar un precio alto por ella. Estas personas
suelen tener un estilo de vida activo y cosmopolita, son viajeros con frecuencia y estan interesadas
en probar productos de diferentes culturas. También valoran la innovacion y estan dispuestas a
experimentar con nuevos productos. Son sofisticadas, con un gran sentido estético y un gran interés
en el bienestar personal. Ademas, son amantes de la moda, la tecnologia y la cultura, y estan

siempre a la vanguardia de las tendencias.
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En términos de personalidad, son personas que buscan diferenciarse y buscan productos
exclusivos y de calidad superior, que se adapten a su estilo de vida y personalidad. Estas personas
son conscientes de su imagen y buscan productos que contribuyan a mejorarla. En resumen, el
perfil psicografico de Kool Import se caracteriza por personas con un estilo de vida sofisticado,
cosmopolita y preocupado por la calidad y exclusividad, que valoran la innovacion y el bienestar
personal y buscan diferenciarse.

Finalmente, el perfil conductual del pablico meta de Kool Import, se basa en personas que
buscan productos importados de alta calidad y estan dispuestas a pagar un precio elevado por
ellos. Estas personas suelen ser consumidores concienzudos, que investigan antes de comprar y
valoran la calidad y el origen de los productos. También tienen un alto nivel de educacién y
cultura que buscan diferenciarse de los productos comunes del mercado y buscan productos
exclusivos y de calidad superior. Ademas, son personas que valoran la estética y el disefio, y que

buscan productos que se adapten a su estilo de vida y personalidad.

En cuanto a su comportamiento de compra, son personas que prefieren hacer compras en
tiendas fisicas, pero también estan dispuestas a comprar en linea si la tienda cuenta con un
catalogo bien disefiado y facil de usar. Asimismo, suelen comprar por impulso y que buscan
productos que les llamen la atencion y les transmitan una sensacion de exclusividad y distincion.

En resumen, Kool Import se dirige a un publico objetivo con alto poder adquisitivo,
interesado en productos importados y exclusivos, con un estilo de vida cosmopolita y un gran

interés en la calidad y el bienestar personal.

5.4.2. Publicidad paga en Instagram

La estrategia de publicidad en Instagram para mejorar la presencia y visibilidad de la tienda
Kool Import se basa en el uso de campafias publicitarias pagadas en la plataforma para llegar a una
audiencia mas amplia y diversificada. Instagram es una plataforma altamente visual y atractiva, lo
que la convierte en una excelente opcion para promocionar productos de alta calidad y

exclusividad, como los que ofrece la tienda Kool Import.

Segun Medina (2022), Instagram se encuentra entre las cinco redes sociales con mayor
participacion en el trafico web en Venezuela, con 6.35 millones de usuarios, lo cual representa el

22% de la poblacion y el 30% de los usuarios de Internet. Ademas, el 59% de los usuarios de
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Instagram en VVenezuela son mujeres y el 41% hombres, lo que permite llegar a una audiencia muy
amplia y diversificada.

Para maximizar el impacto de la publicidad en Instagram, la tienda Kool Import podria
utilizar varias herramientas publicitarias, como anuncios en Instagram Stories, anuncios en
Instagram Feed, Instagram Live, Instagram Carousel, Instagram TV, Instagram Reels, entre otros.
Estas herramientas permiten crear campafas publicitarias altamente atractivas y personalizadas
para diferentes grupos de audiencia, y asi lograr un alcance y un impacto mas efectivo.

En este plan de marketing, se propone hacer uso de los anuncios en Instagram Feed e
Instagram Stories. Ademas de esto, se utilizara el segmento de audiencia de Instagram para llegar
a personas con intereses similares a los productos ofrecidos en la tienda. Esto incluira segmentar
a personas interesadas en productos importados, moda, belleza, juguetes, dulces importados, entre
otros, con una edad comprendida entre los 25 y 55 afios ubicados en la zona norte de Valencia,
estado Carabobo, con alto poder adquisitivo con un estilo de vida cosmopolita y un gran interés en
la calidad y el bienestar personal.

Para aprovechar al maximo la estrategia de publicidad en Instagram, las fotos utilizadas para
promocionar la tienda seran atractivas, de alta calidad y coherentes con los valores y la imagen de
marca de Kool Import. Una forma de lograr esto serd utilizar los colores corporativos de la
empresa, como el verde, el blanco y el naranja, en las imagenes. Esto ayudara a que los seguidores
de Instagram puedan reconocer facilmente que la foto es de Kool Import.

Ademas de los colores corporativos, es importante que las fotos sean relevantes y atractivas
para el pablico objetivo de Kool Import. Se busca mostrar los productos de manera atractiva y con
una estética acorde a los intereses del publico objetivo, utilizando fotografias de alta calidad e
incluyendo descripciones de los productos para generar intereés y curiosidad en los usuarios.
Ademas, se promocionaran ofertas y descuentos especiales para incentivar las compras.
Finalmente, una herramienta importante seré la interaccidn con los seguidores, respondiendo a sus
preguntas y comentarios, lo cual ayudara a generar una relacion mas cercana con el pablico y

aumentard la confianza en la tienda.
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Figura 1.- Paleta de Colores Corporativos de Kool Import
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Fuente: Castro y Ruiz. (2023).

Figura 2.- Imagenes para la Publicidad Paga en Instagram

iPARA TUS SERES QUERIDOS!

S0L0 1S PERSONBS

Cémpranos del 9 al 11 de febrero y se
de los 15 afortunados

GIFT CARD VALIDO PARA LA SEMANA DE SAN VALENTIN

Q c.C. Garibaldi, Local N1L1 | @kool.import

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)
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Figura 2.1 - Imagenes para la Publicidad Paga en Instagram

Q?P WARA TUS SERES QUERIDOS!
P
o, Del 9 al 11 de febrero

(7 ADQUIERE UNA GIFT CARD CON DESCUENTO
POR TU COMPRA EN ESTOS 3 DIAS

Fuente: Castro y Ruiz. (2023).
5.4.3. Distribuir Volantes Publicitarios

La segunda estrategia de publicidad que se creara para mejorar la presencia y visibilidad de
Kool Import en el mercado serd la difusion de la tienda mediante la distribucion de volantes
publicitarios atractivos y bien disefiados. Para garantizar que los anuncios sean efectivos, se
utilizaran técnicas de disefio atractivas y llamativas, como colores vibrantes, imagenes impactantes
y mensajes claros y concisos. Ademas, se utilizara el lenguaje adecuado para llegar al publico
objetivo de la empresa, y se incluiran detalles especificos sobre los productos ofrecidos por Kool
Import, como precios, calidades y caracteristicas con el objetivo de captar la atencion de los

clientes potenciales y generar interés en los productos de la tienda.

Una vez que los anuncios estén listos, seran difundidos a traves de un personal calificado
para repartir volantes publicitarios. El personal contratado para este trabajo serd seleccionado
cuidadosamente, ya que estas personas seran las encargadas de presentar la tienda y sus productos

a los clientes potenciales. Es importante que este personal tenga las habilidades necesarias para
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comunicar de manera efectiva los beneficios de la tienda poder persuadir a los clientes a visitar la
tienda.

La distribucién de los volantes publicitarios se llevard a cabo en el centro comercial
Garibaldi, donde est& ubicada la tienda, pues es un lugar con un gran flujo de personas y donde se
espera encontrar a un gran numero de clientes potenciales para Kool Import. Este lugar es
especialmente adecuado porque es un lugar comercial con un gran niamero de tiendas de productos
importados de alta calidad, lo que significa que es probable que los clientes potenciales ya estén
interesados en comprar productos de este tipo.

Esta estrategia se espera que ayude a aumentar la conciencia de la marca y a atraer a clientes
potenciales que estén interesados en los productos ofrecidos por Kool Import.

Figura 3.- Disefio de Volantes
‘01

=
calidad,al mejor
precio

= g

2\ '.Fa; 5%' 4
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C.C Garibaldi, local NIL1 | @kool.import
Valido por todo el mes de febrero

Fuente: Castro y Ruiz. (2023).

Objetivo 2.- Crear estrategias promocionales para fidelizar a los clientes.

Una estrategia promocional es un plan de accion que busca mejorar la imagen de una marca,
aumentar las ventas o fidelizar a los clientes mediante la utilizacién de herramientas publicitarias
y de marketing. Estas herramientas pueden incluir descuentos, promociones especiales, eventos,
publicidad en medios tradicionales y digitales, entre otros. La estrategia promocional se utiliza
para atraer a nuevos clientes y mantener a los clientes existentes interesados en los productos y

servicios de una empresa.
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La estrategia promocional de este plan de marketing se enfoca en fidelizar a los clientes
mediante la oferta de incentivos en forma de gift cards con descuentos especificos en dias festivos
o comerciales. El objetivo es mantener a los clientes interesados en los productos de la tienda y
aumentar la probabilidad de que realicen compras futuras.

Para llevar a cabo esta estrategia, se implementara un sistema de gift cards con un 35% de
descuento que seran otorgadas a las primeras 5 personas que realicen una compra en la tienda
“Kool Import” los dias miércoles, jueves y sabados previos a un dia festivo. De esta manera, se
busca generar una sensacion de urgencia y exclusividad para los clientes, lo que aumentara la
probabilidad de que realicen una compra durante esos dias.

Ademas, las gift cards seran validas durante toda la semana del dia festivo, lo que incentiva
a los clientes a utilizarlas en esos dias especificos. Esto ayudara a aumentar las ventas en esos dias
festivos y comerciales, lo que podria resultar en un aumento significativo en las ganancias de la
tienda. En total se otorgaran 15 gift cards para premiar a los clientes, lo que significa que solo un
pequefio grupo de clientes podra beneficiarse de esta promocion, generando un sentimiento de
exclusividad en ellos. En general, esta estrategia de promocion busca fidelizar a los clientes
mediante la oferta de incentivos atractivos en dias especificos, lo que puede ayudar a aumentar las
ventas y las ganancias de la tienda y fomentar la repeticion de compras en el futuro.

Figura 4.- Disefio de gift cards — Ambas caras
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Fuente: Castro y Ruiz. (2023).

Objetivo 3.- Establecer estrategias de e-commerce para facilitar la compra y mejorar el

conocimiento de los productos.

Una estrategia de e-commerce es un plan de accion que busca aprovechar las ventajas de las

tecnologias digitales para mejorar la experiencia de compra de los clientes, aumentar las ventas y,
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en general, mejorar la competitividad de una empresa en el mercado. Estas estrategias suelen
incluir la creacidn de una tienda en linea, la implementacion de herramientas de marketing digital
y el uso de plataformas de pago seguras, entre otras acciones. El objetivo principal de una estrategia
de e-commerce es brindar a los clientes una experiencia de compra fluida y segura, asi como
facilitar el acceso a los productos o servicios de una empresa.

Para lograr esto, este plan de marketing propone la creacion de un catalogo en linea, el cual
permitird a los clientes conocer de manera detallada y con facilidad todos los productos que se
ofrece en la tienda. Este catalogo incluira imagenes detalladas, descripciones detalladas y precios
actualizados de cada producto. Ademas, esto les permitira hacer sus compras desde la comodidad
de sus hogares mediante una plataforma en linea.

Para llevar a cabo esta estrategia, se hara uso de la aplicacion “Treinta”, la cual es intuitiva
y facil de navegar. Esta aplicacion esta disponible en “los” y “Android”, asimismo, cuenta con una
pagina web que se puede utilizar en los diferentes dispositivos con acceso a internet. El catalogo
digital contara con imagenes de alta calidad de cada producto, asi como también con precios y
detalles de estos. Ademas, incluira una opcion de “agregar al carrito”, para que los clientes puedan
seleccionar sus productos de manera rapida y sencilla.

Una vez seleccionados los productos, los clientes deben completar un formulario con sus
datos personales, como su nimero de telefono y nombre. A continuacion, se les presentara un
resumen de su pedido, en el cual podran elegir la forma de entrega (ya sea a traves de “delivery” o
en la tienda) y ver el total a pagar. En caso de elegir la opcion de “delivery”, se les solicitara que
proporcionen su direccion para la entrega. Para finalizar el proceso de compra, los clientes deben
dar clic en el boton “pedir por Whatsapp”, lo cual generara un resumen del pedido que deberan
enviar al nimero de “Whatsapp” de la tienda. Una vez recibido, la encargada de atencidn al cliente
online de Kool Import procedera a enviarles los datos bancarios para que puedan realizar el pago
y finalizar la compra-venta. Con esta estrategia, se espera mejorar la experiencia de compra de los
clientes, al tiempo que se les brinda una forma sencilla y cdémoda de conocer y adquirir los

productos.
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Figura 5.- Creacion de catélogo en linea
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Fuente: Castro y Ruiz. (2023).
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Figura 6.- Resumen de pedido
<« Resumen de pedido

Elige la forma de entrega

© Recoger en tienda

Domicilio

Total a pagar $10

(O Pedir por Whatsapp

Fuente: Castro y Ruiz. (2023).
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Cuadro 5. Plan de Accién

) o Tiempo de | Presupuesto
Estrategia Actividad Target Responsable ) y
ejecucion mensual
Crear campafias .
L - Community
publicitarias
) . Manager
pagas a traves del Clientes s .
] - Disefiador 1 afio 400%
feed y las potenciales .
Disefiar o grafico
historias de
estrategias de
Instagram
publicidad para
mejorar la
presencia y L
o Disefiar volantes
visibilidad de la L
] publicitarios para
tienda. o
su difusion en las Clientes
) ) Promotora 6 meses 230%
areas cercanas de | potenciales
la tienda.
] Ofrecer s
Crear estrategias ] ] - Disefiador -170%
] incentivos en ) )
promocionales ] Clientes grafico . - 30$ (anual,
o forma de gift ) 1 afio L
para fidelizar a potenciales | Departament disefiador
] cards con o
los clientes. 0 de ventas gréfico)
descuentos
Establecer .
) Creacion de un
estrategias de e- ] i
catélogo en linea .
commerce para ~ ) . Incluido en
o que ensefie todos Clientes Community B
facilitar la compra . 1 afio sueldo
] los productos que | potenciales Manager
y mejorar el ] mensual
o ofrece la tienda de
conocimiento de
manera detallada
los productos.

Fuente: Castroy Ruiz. (2023).
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5.5. Factibilidad de la propuesta

Todo proyecto requiere de un estudio de factibilidad para poder establecer la viabilidad de
su implementacién, en este sentido, se presenta su evaluacion desde el punto de vista técnico,
operativo y econémico. El autor Quiroa, M (2020), explica que “un estudio de factibilidad es el
que hace una empresa para determinar la posibilidad de poder desarrollar un negocio o un proyecto

que espera implementar”.
5.5.1. Factibilidad Econémica

Con relacion a lo expuesto en el plan de accion, en el cual se muestra los costos en relacion
a cada estrategia, la inversion a realizar es de un monto Unico anual de 8.250%. Para el caso que se
realiza y teniendo claro el objetivo de aumentar las ventas de los productos que ofrece Kool Import,
se considera que la propuesta es econémicamente factible y viable, debido a que la empresa tiene
la disposicion de su implementacion, pues el presupuesto anual de la propuesta representa un

61,51% de sus ventas anuales.
Ventas totales anuales= 13.413%
Promedio de ventas= 1.118%

Cuadro 6. Costo Operacional de Kool Import

Cantidad | Descripcién | Hora/Trabajo Costo/H(_)ra/ Total Total

Trabajo mensual anual

1 Promotora 140 1,21% 170% 1.020%
Community

1 Manager 192 1,19% 230% 2.760%
Pasante de

1 disefio 160 0,93% 150% 1.800%

grafico

Pasante de

1 ventas 192 0,89% 170% 2.040%

Total 7.620%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)
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Cuadro 7. Recursos Materiales

Cantidad Descripcion Costo por mes Total anual
20 Instagram Ads 20$ 240%
500 Volantes 60% 360%
5 Gift Card (disefio) 6% 30%
Total 630%
Fuente: Castro y Ruiz. (2023)
Cuadro 8. Recursos - Costos
Operacionales 7.620%
Materiales 630%
Total 8.250%

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

5.5.2. Factibilidad Operativa

La presente propuesta es factible desde un punto de vista operativo, ya que no se requiere de
cambios significativos en la estructura organizativa de la empresa. Solo se necesita contratar a un
Community Manager para manejar las cuentas de Instagram, donde se difundiran las promociones
debido a su bajo costo, alcance amplio y rapidez. Ademas, se contratardn a una promotora para
presentar la tienda y sus productos mediante la distribucion de volantes publicitarios a los clientes
potenciales. Finalmente, se contratarad a un disefiador gréafico para crear disefios relacionados con

las estrategias del plan.
5.5.3. Factibilidad Técnica

Finalmente, la factibilidad técnica de la propuesta es factible debido a que la empresa Kool
Import cuenta con los recursos necesarios, como electricidad, computadoras, internet, y el personal
capacitado para utilizar estas herramientas. Incluye la implementacion de WhatsApp Business, un
catalogo online y el uso de la cuenta de Instagram de la tienda como medios de comunicacion e
interaccién con los clientes, permitiendo que puedan conocer la empresa, sus productos,
promociones y precios, realizar compras en linea y enviar constancias de pago para formalizar los
pedidos. Por ultimo, la asignacidn de una cuenta propia de la tienda en la aplicacion "Treinta" para

crear el catalogo mencionado en la propuesta.
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CONCLUSIONES

El estudio realizado concluyé que Kool Import, una tienda especializada en productos
importados de alta calidad, enfrenta desafios en términos de estabilidad econdmica, politica y
competencia, lo que afecta su capacidad para mantenerse competitiva en el mercado y atraer y
retener clientes. Sin embargo, también se identificaron fortalezas en la tienda, como su estrategia
directiva, la calidad y exclusividad de sus productos, la lealtad y satisfaccion de sus clientes, y la

estabilidad de su personal.

Para abordar estos desafios, se recomienda que Kool Import desarrolle un plan de marketing
que incluya estrategias de publicidad, e-commerce y promociones para mejorar su posicionamiento
en el mercado y aumentar las ventas. En particular, se sugiere la implementacion de un plan de
marketing que se enfoque en mejorar la presencia de la tienda en el mercado, maximizando las

oportunidades identificadas en el analisis POAM y PCI.

Al implementar estas medidas, se espera que Kool Import pueda mejorar sus niveles de
ventas, concretar su crecimiento y posicionarse mejor dentro del mercado. Es importante destacar
que el disefio y aplicacion de un plan de marketing es vital para la tienda, ya que contribuira a

mejorar sus niveles de ventas, concretar su crecimiento y a la vez posicionarla dentro del mercado.
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RECOMENDACIONES

Para llevar a cabo estas estrategias de manera efectiva, se sugiere promover el
comportamiento ético y responsable en los colaboradores, de tal forma que se asegure que estén
constantemente capacitados para atender al cliente de manera eficiente y cumplir con las
expectativas que se han establecido hacia el mercado. Es importante que el personal esté
capacitado en el manejo de las Gltimas tendencias del mercado y en comprender las necesidades
de los clientes, para garantizar una experiencia satisfactoria que genere una buena reputacion y
una mayor probabilidad de retorno de los clientes. Ademas, el departamento de ventas y mercadeo
deben estar capacitados en las actualizaciones del marketing digital y evaluar cuales estrategias

favoreceran y beneficiaran a sus clientes.

En resumen, se sugiere llevar a cabo el plan de accion recomendado para posicionarse de
nuevo en el mercado nacional y mejorar la presencia y visibilidad de la tienda, fidelizar a los
clientes y facilitar la compray el conocimiento de los productos. Es esencial promover un ambiente
de trabajo ético y responsable en la empresa, capacitar al personal y estar siempre actualizado en

cuanto a las tendencias del mercado y las necesidades de los clientes.
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Anexo A

La Encuesta: El cuestionario

PLAN DE MARKETING PARA AUMENTAR LAS VENTAS DE LA
EMPRESA “KOOL IMPORT” DENTRO DEL MERCADO EN
VALENCIA, ESTADO CARABOBO.

ITEM PREGUNTA ALS-II-ERNA-II-\:E)/A
¢Conoce usted la ubicacion de la tienda Kool
1 Import?
¢Conocio usted la tienda Kool Import a través de
2 Instagram?
¢Considera usted que la tienda Kool Import tiene
3 una buena presencia en linea?
¢Ha visto usted alguna publicidad en redes
4 sociales referente a la tienda Kool Import?
¢Ha visto usted algin anuncio publicitario de Kool
S Import en Valencia, Edo Carabobo?
¢Conoce usted toda la variedad de productos que
6 ofrece la tienda Kool Import?
¢Considera usted que Kool Import es una opcion
! con productos unicos en el mercado?
¢Considera usted que los productos de Kool
8 Import ofrecen una buena relacion calidad-precio?
¢Compra usted frecuentemente en la tienda Kool
J Import?
¢Esta usted satisfecho con el servicio al cliente
10 recibido en Kool Import?

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)
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Anexo B

La Entrevista: Guia de Entrevista

PLAN DE MARKETING PARA AUMENTAR LAS VENTAS DE LA

EMPRESA “KOOL IMPORT” DENTRO DEL MERCADO EN
VALENCIA, ESTADO CARABOBO.

ITEM

PREGUNTA

¢Cuadles son los principales productos o servicios que mas contribuyen a las

1 ventas de la empresa?
R:
) ¢El nimero de clientes de la tienda esta creciendo?
R:
¢Cual ha sido el crecimiento de las ventas en el tltimo afio?
3
R:
¢Cual es la tasa de conversion de visitas a ventas en la tienda?
4
R:
¢Considera gue la tienda alcanza el objetivo mensual de ventas?
5
R:
6 ¢Cuales son las principales barreras a la venta que enfrenta la empresa?
R:
. ¢Cual es el proceso de venta utilizado por la empresa?
R:
o ¢ Cual es el equipo de ventas de la empresa?
R:
¢Cuales son las principales herramientas utilizadas por el equipo de ventas
9 para llevar a cabo sus actividades?
R:
¢ Cual es el proceso de seguimiento y medicion de resultados de las ventas en
10 | laempresa?
R:

Fuente: Castro y Ruiz. (2023)

69




	CONSTANCIA DE ACEPTACIÓN DEL TUTOR
	ÍNDICE GENERAL
	LISTA DE CUADROS Y TABLAS

	LISTA DE GRÁFICOS Y FIGURAS
	RESUMEN INFORMATIVO
	El presente trabajo de investigación está orientado a la propuesta de un plan de marketing que impulse el crecimiento de la tienda Kool Import, con la finalidad de mejorar sus ventas y alcanzar una posición privilegiada en el mercado venezolano. La in...

	INTRODUCCIÓN
	CAPÍTULO I
	EL PROBLEMA
	1.1. Planteamiento del problema
	1.1.1 Formulación del problema

	1.2. Objetivos de la investigación
	1.2.1. Objetivo general
	1.2.2. Objetivos específicos

	1.3. Justificación de la investigación
	1.4. Alcance y delimitación


	CAPÍTULO II
	MARCO TEÓRICO
	2.1. Antecedentes de la Investigación
	2.2. Bases Teóricas
	2.3. Definición de términos


	CAPÍTULO III
	MARCO METODOLÓGICO
	3.1. Tipo de investigación
	3.2. Nivel de la Investigación
	3.3. Diseño de la investigación
	3.4. Población y Muestra
	3.5. Técnicas e Instrumentos de Recolección de Datos
	3.6. Técnicas de Análisis de resultados


	CAPÍTULO IV
	ANÁLISIS DE LOS RESULTADOS
	4.1. Análisis e Interpretación de los Resultados
	Fase I. -   Diagnóstico de la situación actual en cuanto a las ventas de la empresa “Kool Import” en Valencia, estado Carabobo.
	4.1.1. Análisis de los resultados de la entrevista al Gerente General de la tienda Kool Import.
	4.1.2. Análisis e interpretación de los resultados de la encuesta.



	Tabla 1. – Ubicación de la tienda.
	Tabla 2. – Conocimiento de la marca.
	Tabla 3. – Redes sociales de la marca.
	Tabla 4. – Publicidad de la marca.
	Tabla 5. – Anuncios publicitarios de la tienda.
	Tabla 6. – Conocimiento de los productos de la tienda.
	Tabla 7. – Valor agregado de los productos.
	Tabla 8. – Precio de los productos.
	Tabla 9. – Frecuencia de compra.
	Tabla 10. – Servicio al cliente de la tienda.
	Fase II. Identificación de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas. A través de una matriz FODA de la empresa “Kool Import” en valencia, estado Carabobo.
	4.2. Análisis de los Resultados del POAM, PCI y Matriz DOFA.


	Cuadro 1. Diagnóstico Externo (POAM)
	Cuadro 2. Diagnóstico Interno (PCI)
	Cuadro 3. Matriz DOFA
	Fase III. Diseño de un plan de marketing para el incremento de las ventas de la tienda “Kool Import” dentro del mercado en Valencia, estado Carabobo.

	CAPÍTULO V
	LA PROPUESTA
	5.1. Presentación de la Propuesta
	5.2. Justificación de la Propuesta
	5.3. Objetivos de la Propuesta
	5.4. Desarrollo de la Propuesta


	5.4.1. Definir Público Objetivo
	La segmentación de mercado es un proceso fundamental para el éxito de una empresa. Se trata de dividir el mercado en grupos de consumidores con características similares, con el objetivo de poder ofrecerles una propuesta de valor específica y adecuada...
	Cuadro 4. Segmentación
	Análisis
	Para poder desarrollar una estrategia de marketing efectiva es esencial conocer a nuestro público objetivo. En el caso de Kool Import, el público objetivo es un grupo de personas con características específicas. En primer lugar, el perfil demográfico ...
	En segundo lugar, el perfil geográfico del público objetivo de Kool Import se enfocará en personas que viven en la zona norte de Valencia, estado Carabobo, Venezuela. También se puede dirigir a personas que viajan a la zona por negocios y que estén in...
	En cuanto al perfil psicográfico, se caracteriza por personas con una clase social media-alta o alta que valoran la calidad y están dispuestas a pagar un precio alto por ella. Estas personas suelen tener un estilo de vida activo y cosmopolita, son via...
	En términos de personalidad, son personas que buscan diferenciarse y buscan productos exclusivos y de calidad superior, que se adapten a su estilo de vida y personalidad. Estas personas son conscientes de su imagen y buscan productos que contribuyan a...
	En resumen, Kool Import se dirige a un público objetivo con alto poder adquisitivo, interesado en productos importados y exclusivos, con un estilo de vida cosmopolita y un gran interés en la calidad y el bienestar personal.
	5.4.2. Publicidad paga en Instagram
	Figura 1.- Paleta de Colores Corporativos de Kool Import
	Figura 2.- Imágenes para la Publicidad Paga en Instagram
	Figura 2.1 - Imágenes para la Publicidad Paga en Instagram
	5.4.3. Distribuir Volantes Publicitarios
	La segunda estrategia de publicidad que se creará para mejorar la presencia y visibilidad de Kool Import en el mercado será la difusión de la tienda mediante la distribución de volantes publicitarios atractivos y bien diseñados. Para garantizar que lo...
	Una vez que los anuncios estén listos, serán difundidos a través de un personal calificado para repartir volantes publicitarios. El personal contratado para este trabajo será seleccionado cuidadosamente, ya que estas personas serán las encargadas de p...
	La distribución de los volantes publicitarios se llevará a cabo en el centro comercial Garibaldi, donde está ubicada la tienda, pues es un lugar con un gran flujo de personas y donde se espera encontrar a un gran número de clientes potenciales para Ko...
	Esta estrategia se espera que ayude a aumentar la conciencia de la marca y a atraer a clientes potenciales que estén interesados en los productos ofrecidos por Kool Import.
	Figura 3.- Diseño de Volantes
	Figura 4.- Diseño de gift cards – Ambas caras
	Figura 5.- Creación de catálogo en línea
	Figura 6.- Resumen de pedido
	Cuadro 5. Plan de Acción
	5.5. Factibilidad de la propuesta

	5.5.1. Factibilidad Económica
	Cuadro 6. Costo Operacional de Kool Import
	Cuadro 7. Recursos Materiales
	Cuadro 8. Recursos - Costos
	CONCLUSIONES
	RECOMENDACIONES
	REFERENCIAS
	ANEXOS

