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RESUMEN INFORMATIVO

El objetivo principal dela presente investigacion, fue proponer estrategias
promocionales para el aumento de las ventas de paquetes turisticos de la empresa
SPORT VZLAKITE ,C.A. en el Distrito Capital, para generar los ingresos
presupuestados por la organizacion que permitan cubrir los gastos operativos y
brindar la rentabilidad deseadapor los inversionistas. Para ello, la metodologia
utilizada para este fin, estuvo enmarcada bajo la modalidad de un proyecto factible,
con disefio de campo con apoyo documental y bibliografico, a nivel descriptivo. La
poblacion estuvo conformada por 2.946.955 habitantes del Distrito Capital y el
gerente general de la empresa,por lo que la muestra estuvorepresentada por
cuatrocientas (400) personas consideradas posibles clientes potenciales pertenecientes
a la poblacion antes descrita y el gerente general. En relacion a la técnica e
instrumento de recoleccion de datos a aplicadafue laencuesta y la entrevista,
apoyadas a través del cuestionario comprendido de diez (10) preguntas dicotomicas
cerradas con respuestas (si-no) y seleccion multiple en escala de Lickert y una
entrevista estructurada apoyada de un cuestionario contenido de ocho (08) preguntas
abiertas, esta ultima aplicada al gerente general. La informacion obtenida, se procedid
a analizarla y presentar los resultados a través de graficos con diagramas circulares,
con el fin de realizar el diagnostico, que permitio lograr conocer las estrategias
promocionales adecuadas a las necesidades de la empresa en estudio, a través de la
exposicion de los factores internos y externos que intervienen en sus procesos de
promocion, expuestos en una matriz DOFA. Se concluye que las estrategias
promocionales buscan dar a conocer el producto y generar la necesidad de querer
adquirirlo, y convencerle al cliente potencial que el producto puede cubrirla.
Descriptores:Estrategias, Promocion, Ventas.
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INTRODUCCION

En la actualidad cada vez son mas las empresas que estan en la busqueda del
incremento de sus ventas, de manera que genere los recursos financieros que permitan
lograr cubrir los gastos operativos y brindar a los inversionistas la rentabilidad
esperada, por el capital invertido, de manera que ademas de poder cubrir sus gastos
operativos, les permita mantenerse en el tiempo en el mercado en el cual incursionan
y lograr el posicionamiento esperado.

En este sentido, el presente estudio tiene como objetivo principal proponer
estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los paquetes
turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., en el Distrito Capital, con el objeto de
dar a conocer sus productos y/o servicios que ofrece de manera que se logre fortalecer
su imagen en el mercado y asi lograr los objetivos propuestos.

Siguiendo este contexto, el presente trabajo de grado se encuentra estructurado
en cinco (05) capitulos, los cuales se especifican a continuacion:

Capitulo I, EI Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica
enmarcada en el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de la
investigacién tanto el general como lo especificos, asi como la justificacion de la
investigacion. Capitulo 11, Marco Teorico: se refiere al marco tedrico abarcando los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y términos basicos mas resaltantes
utilizados en la propuesta. Capitulo 111, Marco Metodoldgico: se describen el tipo y
nivel de investigacion, las fases metodolégicas de la investigacion de acuerdo con los
objetivos especifico.

Capitulo 1V, Resultados, revela los resultados obtenidos de la aplicacién de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodoldgicas
del presente proyecto de trabajo de grado. Capitulo V, la Propuesta que dio solucion a

la problemética existente en la empresa en estudio, que consistio en proponer



estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los paquetes
turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., en el Distrito Capital, Finalmente, las
Conclusiones y recomendaciones, a las cuales llegaron las autoras en la presente
investigacion, y, Referencias: Bibliograficas y electronicas de donde se obtuvo
informacion que permiten sustentar la propuesta presentada para el desarrollo de la

presente investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En el mundo de hoy se han incorporado nuevas tendencias y formas de
hacer negocios, el mercado se ha hecho mas competitivo, las empresas crean
nuevas estrategias de mercadeo, publicidad y promocién para lograr mayor
penetracion y captar mayores clientes para posicionarse en la mente del
consumidor.

En el ambito global, las empresas buscan llamar la atencion de los clientes,
mostrandole los beneficios que podria obtener si adquiere el producto que se esta
promocionando. Pero el principal objetivo para las compafiias es aumentar las ventas,
ya sea de algin producto que sea nuevo en el mercado o bien se encuentre obsoleto,
en otros casos dar a conocer nuevos accesorios para complementar algin producto
gue ya se encuentre establecido en el mercado.

Un ejemplo de esto seria la estrategia online de la empresa Gran Canaria en su
pagina web titulada “Un viaje a Canarias, a cambio de un slogan” que consistia en:
realizar un concurso de textos. Los usuarios tenian que proponer ellos mismos el
eslogan y con esto no solo encontraron un eslogan, sino que también los usuarios
incluian en sus frases todo aquello que llama la atencion de la isla, con lo que sirvid
de prescripcion o recomendacion del destino para el resto de usuarios. Por
consiguiente las estrategias de promocion usadas en marketing son definidas como las

habilidades. Hoy en dia se busca méas que un excelente producto y/o servicio, lograr



el éxito en las ventas, es por ello que las personas requieren de incentivos para
adquirirlos y con esto la promocion se ha vuelto necesaria para los productos y
marcas.

Asi mismo, podemos decir que las estrategias de promocion usualmente
funcionan a corto plazo y que el objetivo de la promocion de un producto es el de
maximizar las ventas, atraer a nuevos clientes, extender el conocimiento del producto
y posicionar la marca. Ademas estas estrategias garantizan a las empresas el aumento
de demanda siendo algunas de las mas importantes: Estrategia para impulsar:
Estrategia para atraer, Estrategia combinada, Reforzamiento de la marca y creacion
de demanda. Es por esto que las empresas Venezolanas han tenido que adaptarse al
comportamiento variable del entorno a la hora de elaborar sus estrategias de
mercadeo, publicidad, y promocién.

Ahora bien, actualmente en Venezuela las empresas caen en el error de
contemplar la publicidad y promocién como un gasto y no realmente como lo
que es, una inversion. En tiempos de crisis esta creencia se traduce en menor o
cancelacion total de la inversion publicitaria, sin tomar en cuenta que durante una
crisis los consumidores aun consumen, y ademas lo hacen mas racionalmente. En el
pais el uso de las estrategias de promocion ha sido inclinado hacia el &mbito digital ya
que ofrece grandes beneficios que se adaptan de manera adecuada a la situacion
actual de dicho pais, pudiendo ser la reduccion de costos en materiales de impresion y
materia prima, como también tener un mayor alcance y visibilidad de la empresa para
lograr sus objetivos ya sea vender, posicionarse 0 generar una accion determinada en

el consumidor.

El enfoque en lo que serian las agencias de viajes que son las empresas
asociadas al turismo, cuyo oficio es la organizacion y realizacion de proyectos, planes

e itinerarios, elaboracién y venta de productos turisticos entre sus clientes y



determinados proveedores de viajes; Podemos decir que para las agencias en
Venezuela el uso de estrategias de promocion no es una excepcion, sino que algunas
de estas han recurrido a los medios digitales como estrategia para publicitar sus
servicios a clientes en tiempo real, y a un publico segmentado de manera que sea mas

beneficioso para ellos captarlos como clientes potenciales.

El archipiélago los Roques es un destino turistico en Venezuela, uno de los mas
importantes del pais, caracterizado por sus bellezas playas y visitado por gran
cantidad de turistas nacionales e internacionales, ademas de ser uno de los destinos
méas virgenes de Venezuela y por poseer servicios exclusivos de hospedajes y
diversas actividades entre ellas la realizacion de deportes acuaticos, como lo serian,
kitesurf, windsurf, paddle entre otros, geol6gicamente hablando, también es
relativamente joven ya que emergio en el Mar Caribe hace apenas 10.000 o 15.000

afios es por esto que se considera un parque nacional.

Segun lo antes expuesto Sport Vzlakite, C.A ubicada en Caracas Distrito
Capital, es una agencia de viajes dedicada a la comercializacién de paquetes
turisticos al Archipiélago Los Roques, esta empresa ha tenido un buen desempefio en
el mercado de los paquetes turisticos ya que ofrecen una serie de beneficios y
exclusividades en sus promociones siendo el Kitesurf su imagen principal como venta
de los paquetes turisticos, teniendo un gran publico seguidor de sus actividades y
promociones, la empresa busca mejorar sus niumeros de ventas debido a que buscan
expandirse en el mercado y para ello necesitan innovar en nuevas estrategias que la

ayuden a crecer y competir con otras empresas.

Debido a esto su desempefio ha sido representativo pero no novedoso en la venta

de los paquetes turisticos al Archipiélago Los Roques, pudiéndose percibir que



escasamente las estrategias de promocion usadas hasta el momento no han sido
diversificadas a otros medios que no sean las redes sociales, debilitando su imagen y
el alcance como empresa en la internet, disminuyendo la posibilidad del aumento de
las ventas y permanencia en el mercado como objetivo principal.

Por lo antes expuesto se proponen estrategias de promocién para incrementar el
conocimiento de la empresa Sport Vzlakite, C.A en Caracas Distrito Capital con el
propdsito de comunicar el estado actual de la empresa y mediante que
estrategias promocionales la misma moldee sus acciones y asi realice mediante

ellas, gran parte de sus objetivos.

1.1.1 Formulacion del Problema

Tras lo antes expuesto, se establece la siguiente interrogante: ;Cuales son las
estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los paquetes

turisticos de la empresa Sport VVzlaKiteC.A, en Distrito Capital?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo general
Disefiar estrategias promocionales més viables para el aumento de las ventas de
los paquetes turisticos de la empresa Sport VVzlaKite C.A, en Distrito Capital.

1.2.2 Objetivos especificos
Diagnosticar la situacion actual de las ventas de los paquetes turisticos de la
empresa Sport VzlaKiteC.A, en Distrito Capital.
Identificar las estrategias promocionales para el aumento de las ventas de los
paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito Capital.

Proponer estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas



de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito

Capital.

1.3 Justificacion de la Investigacion

La importancia que tiene el presente trabajo de grado se basa principalmente en
que a través de las estrategias promocionales se puede lograr fortalecer las ventas de
la empresa Sport VzlaKite C.A., ayudandola a prepararse para identificar sus
potenciales clientes y lograr determinar oportunidades y amenazas para el bienestar
de la misma, de manera que pueda mantenerse en el mercado en el cual se
desenvuelve y lograr el posicionamiento deseado.

La presente investigacion, también ayudara a fomentar el desarrollo turistico en
el pais ya que Sport VzlaKite C.A., es una empresa venezolana la cual se esfuerza por
mantener su marca a nivel nacional e internacional ofreciendo un servicio de calidad,
dejando claro que busca el bien de la comunidad, teniendo una imagen sana orientada
al deporte y buena vibra del maravilloso Archipiélago Los Roques, ademas de
contribuir en la estabilidad econémica del pais, otorgando estabilidad laboral.

Por otro lado, el presente trabajo de grado permite poner en préctica los
conocimientos teoricos adquiridos a los largo de la carrera,teniendo en cuenta que
esta investigacion beneficia la comunidad estudiantil de la universidad José Antonio
Paez, para que realicen investigaciones acerca de las estrategias promocionales mas

usadas en el pais para identificar nuevas oportunidades en el mercado venezolano.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

El marco tedrico, Segin Tamayo (2017:145), lo define como un: “conjunto de
proposiciones légicamente articuladas que tiene como fin la explicacion y prediccion
de las conductas de un éarea determinada de fendmenos, se puede deducir que el
marco teorico es el marco de referencia del problema”, en este sentido, tiene la
finalidad de dar a la investigacion un método coordinado y ldgico de conceptos y
proposiciones que permitan abordar el problema.

Esto significa, poner en claro para el propio investigador sus razonamientos y
supuestos, asumir los frutos de investigaciones anteriores y esforzarse por orientar el
trabajo de un modo coherente. De este modo, el fin que tiene el marco teorico es el de
situar el problema que se esta estudiando dentro de un conjunto de conocimientos,
que permita orientar la basqueda y ofrezca una conceptualizacion adecuada de los
términos que se utilizardn en el trabajo, el cual estara comprendido por los
antecedentes, bases teoricas y definicion de términos basicos, presentados

seguidamente.
2.1 Antecedentes de la Investigacion
Antecedente internacional
El presentado por Zamora (2019) en su estudio titulado “Estrategias del
marketing y su incidencia en el turismo en el Cantén Cevallos” en la Universidad

Técnica de Ambato, para optar por el titulo de licenciado en Marketing y gestion de

negocios, en Ecuador, tuvo como objetivo principal contribuir a la mejora de los



ingresos econdmicos de los habitantes de la zona fomentando al reconocimiento de
Canton Cevallos como un buen lugar para visitar. Acorde a ello, diagnosticaron las
estrategias de marketing relacionadas, para asi poder determinar el crecimiento del
turismo del canton Cevallos. Con esto su estudio se enmarco bajo la modalidad de un
paradigma critico-propositivo, con enfoque cuali-cuantitativo, con disefio de un
estudio de campo, con apoyo documental o bibliografico, de tipo descriptiva. Su
aporte a nuestra investigacion fue que, lograron percibir que existe una relacion
significativa entre las estrategias de marketing y el turismo, y fue por eso que las
estadisticas arrojaron unos resultados significativos a la investigacién, brindando la

certeza de que las estrategias usadas fueron las ideales.

Antecedente nacional

Asi mismo, presentado por Escalona e lanni (2018), en su trabajo de grado
titulado “Estrategias de marketing para incrementar de las ventas de los
productos de la empresa VENALIM 2016 C.A. en San Diego,”, para optar al titulo
de Licenciados en Mercadeo, en la Universidad José Antonio P&ez. La investigacion
tuvo como objetivo aumentar sus ingresos, y mejorar su posicionamiento en el
mercado en el cual se encuentra, para poder satisfacer las necesidades de los clientes
en este Municipio. En cuanto a la metodologia, la investigacién estuvo enmarcada
bajo la modalidad de proyecto factible, con disefio de campo a nivel descriptivo.

La técnica e instrumentos de recoleccion de datos aplicados fueron la encuestas,
Los investigadores concluyen, que la publicidad es una herramienta de mercadeo
sumamente importante para toda empresa, existente 0 nueva, ya que de esta manera
se da a conocer al publico las caracteristicas, productos y servicios que ofrecen,
facilitando la introduccion al mercado. Su aporte al presente estudio, son las bases
teoricas de las herramientas promocionales que pueden ser usadas de acuerdo a las
necesidades propias de la empresa, y su capacidad de uso, para poder dar a conocer

sus productos al mercado meta del Distrito Capital.



Antecedente nacional

El antecedente se tiene el presentado por Juarez (2015), en su investigacion
titulada “Estrategias de promocion de ventas para el servicio de internet movil
prepago en valencia, estado Carabobo”, para optar al titulo de Licenciado
Mercadotecnita, en la Universidad Tecnoldgica del centro. El estudio tuvo como
proposito determinar las estrategias de promocion de ventas que aplican actualmente
los distribuidores para el servicio de Internet, en la ciudad antes citada, para ello, la
metodologia que se implementé fue de tipo descriptiva. Para la recolecciéon de
informacidn, se utiliz6 como técnica con apoyo de un cuestionario comprendido de
veintidés (22) items con respuestas de selecciébn mdaltiple, cuyos resultados
permitieron al autor concluir que, las estrategias de promocion de venta que aplican
las empresas son las de empuje y jalar, especialmente para incentivar la demanda de
los modelos prepago, a través de herramientas de promocién como internet gratis
desde 8, 15 y 30 dias, dependiendo de la compafiia, obsequiando ademas, articulos
promocionales focalizados.

El aporte del presente antecedente, es el uso de las redes sociales como
herramienta de promocidn para dar a conocer los productos, ya que las redes sociales
son de gran utilidad para dar a conocer los productos, y tienen un gran impacto en la
actualidad.

Antecedente nacional
El autor Garcia (2015), en su trabajo de grado titulado “Estrategias
promocionales para incrementar la participacion de mercado en el sector

farmaceéutico de productos de cuidados primarios”, en la Universidad del Zulia,

para optar al titulo de Magister Scientiarum en Gerencia de Empresas, mencion
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Gerencia de Mercadeo. El objetivo principal de la investigacion, es puntualizar
aquellos factores internos y externos que influyen de manera progresiva,
estableciendo las estrategias promocionales que mejoren entre otras areas criticas, los
tiempos y margenes de ventas, la disponibilidad de medicamentos del area de
pediatria, entre otras, que permitan incrementar la participacién en el mercado. Para
tal fin, la metodologia implementada fue de tipo descriptiva, con disefio de campo no
experimental transaccional descriptivo.

La estrategia aplicada para la recoleccion de datos fue la encuesta. Con los
resultados obtenidos, se considera que las estrategias que consideran ganadoras ante
estos nuevos escenarios y a la vista de que los mercados son cada vez mas
competitivos, ya que han sido evaluadas en diferentes modelos de negocio. Este
antecedente se considera de relevancia para el presente estudio, debido a que
determina la importancia de las estrategias promocionales como herramienta en el
proceso metodoldgico, aspecto de suma importancia por cuanto hace un enfoque bien
encausado y con firmes objetivos disefiados y respondidos en la medida que el trabajo

de campo fue realizado.

Antecedente nacional

Por su parte, Arambula y Reafio (2015), en su trabajo de grado titulado
“Estrategias promocionales para posicionar la marca Textil Polea de la empresa
Beatrixi’s 2828 C.A. en el Municipio Naguanagua, en el Estado Carabobo, la
cual esta ubicada en Tocuyito, Estado Carabobo”, presentado en la Universidad
José Antonio Péaez, para optar al titulo de Licenciados en Mercadeo. El estudio tuvo
como objetivo principal determinar las debilidades y fortalezas actuales a nivel
promocional para establecer una estrategia efectiva para posicionar la marca textil
Polea en el Municipio meta. En cuanto a la metodologia que se utilizé para lograr el
objetivo, estd enmarcada bajo la modalidad de proyecto factible, con disefio de

campo, utilizando la recoleccion de datos a partir de una encuesta. Con la
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informacion obtenida, los autores concluyeron que la empresa Beatrixi’s 2828 C.A.

Su relacion con la presente investigacion, es en cuanto las herramientas
promocionales que se puedan emplear para poder dar a conocer los productos
ofrecidos por la empresa en estudio, y poder lograr captar nuevos clientes en el
Distrito Capital, para incrementar las ventas y generar los ingresos esperados por la
gerencia, que permitan cubrir sus gastos operativos, efectuar nuevas inversiones, y

brindar a los accionistas la rentabilidad esperada.

2.2 Bases Teoricas

En el desarrollo de la presente investigacion, es importante la revision de
distintos criterios que tienen los autores en torno al tema investigado, asi como sus
enfoques con el objeto de estudio, para ello se hace necesario las consultas de textos,
literaturas, debates, revistas que soportan el desarrollo del estudio y faciliten la
comprension del tema a desarrollar. En tal sentido, Tamayo (2017:121), define las
bases tedricas como: “la descripcion del problema que integra la teoria del mismo y
tiene como fin ayudarnos a su descripcion, de tal manera que pueda ser manejada y
convertida en acciones concretas”. En esta parte de la investigacion se establecen ejes
tematicos que encierran en si las bases del tema en estudio. Es decir, las teorias y
enfoques relacionados con los puntos que conforman los objetivos del presente

trabajo de grado. Entre ellos se encuentran:

2.2.1 Marketing
Segun Kotler (1999: 35) “El marketing es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de

generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”

2.2.2 Estrategias
De acuerdo a Waltar, Boy, Mullns y Larreché (2015), sefialan que una
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estrategia debe especificar:
Qué objetivos se han de alcanzar, donde o en que ramos y
mercados de productos hay que concentrarse y cOmo o qué
recursos y actividades se han de asignar a cada mercado de
producto para enfrentar las oportunidades y amenazas del
ambiente con el fin de obtener una ventaja competitiva. (p.10)

En otras palabras, son un conjunto de decisiones preparadas de antemano para
dar respuesta a las amenazas y oportunidades externas, asi como a las fortalezas y
debilidades internas de la empresa, teniendo en cuenta todas las posibles reacciones
del adversario y/o de la naturaleza, y la limitacion de los recursos. La estrategia es un
medio de establecer los propésitos organizativos, en términos de objetos a largo plazo
y programas de adopcion de cursos de accion, es decir, es un conjunto de acciones
encaminadas a la consecucién de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer los
objetivos de los maltiples grupos participantes en ella.

En este sentido, se puede decir que las estrategias son un conjunto de acciones
encaminadas a la consecucién de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
defendible frente a la competencia, mediante la adecuacion entre los recursos y las
capacidades de la empresa y en el cual opera, a fin de satisfacer los objetivos de los
multiples grupos de participantes en ella. Aunado a ello, un gerente de mercadeo se
enfrenta de manera constante a la busqueda de la congruencia entre las estrategias del
producto o servicio con los objetivos de la empresa, con sus recursos, con los factores
relevantes del macro-entorno y con las actividades de la competencia. Por lo tanto,
un buen andlisis de estos factores depende de la disponibilidad y evaluacion de
informacidn, que debe incluir aspectos, tales como, el tamafio del mercado, el
comportamiento y las necesidades del consumidor.

En este mismo orden de ideas, cabe sefialar que se debe tener una buena
informacion sobre las fuerzas del macro-entorno, tales como, las socioculturales,
legales, politicas, los cambios econémicos, debido a que toda esta informacion es

indispensable para la determinacion de la viabilidad de las ofertas de la empresa para
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su mercado meta. Por lo tanto, un gerente de mercadeo debe monitorear
continuamente las actividades de la competencia para cubrir sus estrategias actuales o
en curso.

Para realizar una efectiva decision sobre la estrategia a ser seleccionada, se
debe basar en el analisis de los costos (de la empresa, de la competencia, de los
clientes), los beneficios de las diferentes alternativas y de su probabilidad de éxito.
Por lo tanto, de acuerdo a lo expresado por Stanton, Etzel y Walker (2015:59),
guienes comentan que: “una estrategia es un plan general de accion, mediante el cual
una organizacion busca alcanzar sus objetivos”, las mismas permiten concretar y
ejecutar los proyectos estratégicos, pues responden a la interrogante sobre como
lograr y hacer realidad cada objetivo establecido por la organizacion en el proceso de
planificacion.

Al respecto, las estrategias estan orientadas a las variables que la empresa
puede controlar y responden a las exigencias de comercializacion de sus productos, es
decir a los factores internos de la misma. La estrategia de mercadotecnia debe
especificar los segmentos de mercado a los que dirigira la empresa, es decir debe
concentrarse en los clientes que pueda satisfacer mejor. En relacion al desarrollo de la
estrategia de mercadotecnia consta de tres (3) fases, segun Kotler y Armstrong
(2012), quienes detallan lo siguiente:

La primera de ellas describe el mercado meta, el
posicionamiento planificado para el producto, las ventas, la
participacion del mercado y las utilidades para los primeros
afios; la segunda fase de la estrategia mercadoldgica detalla el
precio planificado del producto, la distribucion y el
presupuesto de mercadotecnia para el primer afio; la ultima
fase expone las ventas planificadas a largo plazo, las metas
de utilidades y las estrategias a implementar para la mezcla de
mercadeo. (p.345)

La estrategia de mercadeo debe anunciar con claridad un plan para el mejor uso
de los recursos y las tacticas de la organizacion para cumplir sus objetivos, al
respecto, sefialan Pride y Ferrel (2014), que:
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Una estrategia de mercadeo comprende la seleccion y el
andlisis de un mercado objetivo (grupo de personal al que la
organizacion desea llegar), ademas permite crear y mantener
una mezcla de mercadeo apropiada (producto, distribucion,
promocion y precio), que satisfaga a dichas personas. (p.196)

En este mismo contexto, sefialan McCarthy y Perreault (2011:116), consideran
que una estrategia de merado: “refleja el panorama de lo que la empresa haré en algun
mercado, por lo tanto, debe especificar su mercado meta y la mezcla correspondiente
de mercadeo”, por lo tanto, un merado meta es un grupo bastante homogéneo de
consumidores que la compafiia desea atraer. Estos clientes pueden tener necesidades
comunes, requerir productos similares, comprar por razones semejantes o bien operar
de manera anéloga.

En cuanto a una mezcla de mercado, agrega Stanton (2015:137), que puede
definirse como: “la combinacion de un producto, la manera que se distribuird, se
promovera y su precio”. Estas variables son controladas por parte de la empresa y se
integran para satisfacer necesidades de mercado y al mismo tiempo, cumplir con los
objetivo de mercadotecnia. Este basamento tedrico, tiene gran relevancia en el
presente estudio, debido a que se pretende disefiar estrategias que permitan establecer
las acciones necesarias para poder incrementar las ventas de los paquetes turisticos de

la empresa Sport VzlaKite C.A.

2.2.3 Promocion

La promocidn es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se utilizan
para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico
objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan. Para Kotler y
Armstrong (2012:98), sefialan que la promocion es: “la cuarta herramienta del
marketing-mix, incluye las distintas actividades que desarrollan las empresas para
comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico objetivo para que
compren”.

Aporta por su parte Bonta y Farber (2015:44), quienes expresan que la
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promocion es: “es el conjunto de técnicas integradas en el plan anual de marketing
para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de acciones
limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados”, en tal
sentido las promociones, buscan generar, en un tiempo determinado, llamar la
atencién a un mercado meta, para dar a conocer los productos y servicios, y crearles
un interés y convencerles que los mismos, podran satisfacer sus necesidades.

De este modo, la promocién se define como la funcion de marketing
relacionada con la comunicacién persuasiva, hacia audiencias objetivo, de los
componentes del programa de marketing para facilitar el intercambio entre el
fabricante y el consumidor, y ayudar a satisfacer los objetivos de ambos. Tres
términos de esta definicion requieren de una explicacién adicional.

El primero es la comunicacion persuasiva, con lo cual, se relaciona
primordialmente la promocion; quiere decir, que incluye un intento de persuadir a la
audiencia objetivo para asumir una nueva actitud o para adquirir un nuevo
comportamiento frente a un producto. Un segundo aspecto son las audiencias
objetivas, y por ultimo, la promocién es una meta dirigida. Para el fabricante y los
comercializadores, los objetivos de la promocién son crear conciencia de marca,

enviar informacion, educar y desarrollar publicidad.

2.2.4 Estrategias Promocionales

Al definir las estrategias promocionales, sefiala Burnett (2016:19), que: “es la
parte del plan donde requiere organizarse para lograr los objetivos de la promocién,
seleccionando la audiencia, el tema y la mezcla promocional, al mismo tiempo
determinar cuanto se ha de invertir”, por lo tanto, las estrategias promocionales deben
ser adecuadas a las necesidades de la empresa en la cual se han de aplicar, de manera
que se debe considerar las variables antes descritas, de acuerdo a las capacidades
particulares de la misma. Agrega Arellano (2010:417), que: “la estrategia
promocional no busca necesariamente incrementar de inmediato las ventas, sino

motivar otro tipo de comportamiento futuro o presente para que la gente conozca el
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producto y luego lo compre”, por lo tanto se busca dar a conocer el producto y
generar la necesidad de querer adquirirlo, y convencerle que el producto puede cubrir
esa necesidad.

Por lo tanto, es un plan para el uso 6ptimo de los elementos que la forman:
publicidad, relaciones publicas, ventas personales, y promocion de ventas. EI gerente
de marketing determina las metas de la estrategia de promociéon de la empresa a la luz
de las metas globales de la compafiia para la mezcla de marketing: producto, plaza
(distribucidn), promocion y precio. Con estas metas totales los expertos combinan los
elementos de la estrategia de promocion (mezcla de promocidn) en un plan
coordinado. El plan de promocion se convierte entonces en parte integral de la
estrategia de marketing para alcanzar el mercado meta. La funcién principal de la
estrategia de promocion de los expertos o gerentes de marketing es convencer a los
consumidores objetivo de que los bienes y servicios ofrecidos brindan una ventaja
diferencial respecto a la competencia.

Todas las acciones de promocidn deben estar precedidas por estrategias que las
contemplen, guien y articulen. De esta forma, se garantiza la integridad y coherencia
en todos los mensajes que comunica la organizacion a todos sus mercados. Una
estrategia promocional, segun Govoni (2008):

Es un proceso en el cual se desarrolla y mantiene una mezcla
de mercadotecnia que utilice los recursos de la compafiia a su
méaxima potencia de una forma que atraiga el mercado meta
mientras contribuya a las metas de corto y mediano plazo de
la compafiia. (p.85)
Para definir claramente los objetivos y planificar la estrategia de promocion,
hay que evaluar los mercados, los productos y los competidores, de acuerdo a:
1. Analisis de mercado industrial: ¢El mercado conoce “ciertos” productos?
¢qué informacion posee de ellos? ¢como percibe el mercado a los productos
0 a la compafia? ¢presentan una actitud favorable o de rechazo? ¢el mercado
prefiere los productos?, y ¢estan reamente convencidos de comprarlos? Otro

punto importante de analisis es el proceso de compra, ya que cuando se trata
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de productos industriales son varias las personas que participan en la

decision de compra.

2. Andlisis del producto intermedio: analizar las etapas de vida del producto
relacionado a su ciclo de vida, estas son pionera, competitiva y retentiva.

a. Etapa Pionera: consiste en educar al cliente acerca de los beneficios
del producto. Corresponde a la etapa de lanzamiento de un nuevo
producto para la compafiia, pero, sobre todo para el mercado. El
producto suele dejar escasos beneficios.

b. Etapa Competitiva: en esta etapa se comunican las diferencias que
existen entre los productos propios y los de la competencia, es decir, los
beneficios y conceptos propios de determinada marca.

c. Etapa Retentiva: cuando el producto esta en sus ultimas etapas del
ciclo de vida, es bien conocido y aceptado, el estratega se interesara por
hacer recordar a los clientes la existencia de la marca. Esta etapa se
intenta mantener el mayor tiempo posible, ya que, el presupuesto
destinado a inversiones publicitarias es bajo. Al final, se podra optar por
dos opciones: dejar de anunciar o seguir anunciandolo, sea re
posicionando o relanzando el producto con innovaciones tecnoldgicas o
innovaciones en marketing.

3. Andlisis de la competencia: ;Qué competidores estan situados dentro de
cierta categoria? ¢;Como se perciben los consumidores a las otras marcas de
la categoria y de productos sustitutos?, y ;cOmo se espera que reacciones la
competencia con cierto programa de promocion?

Una vez estudiados los objetivos y planificado las estrategias de promocion se
deben establecer lineamientos promocionales que estan ligados al concepto de la
mezcla promocional marketing mix para proceder a establecer los lineamientos
mercadologicos. Segun Kering&Belch (2007:126), expresan que la promocién
representa el cuarto elemento de la mezcla de marketing:“el elemento promocional

comprende una variedad de herramientas que estan en la disposicion del
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comercializador llamada mezcla promocional, que consiste en promocion de ventas,
publicidad, ventas personales, relaciones publicas y marketing directo”. Todos estos
elementos se aprovechan para informar a los posibles compradores de las ventajas de
las que disfrutaron con el uso del producto. De esta forma se definiran los diferentes

elementos de la mezcla.

2.2.5 Elementos de la Promocion

La promocion, significa comunicar, informa y persuadir al cliente y otros
interesados sobre la empresa, sus productos y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales. La mezcla de la promocién estd constituida por promocion de
ventas, fuerza de venta, publicidad, relaciones publicas y comunicacion interactiva
(marketing directo por mailing, emailing, catalogos, webs, telemarketing, entre otros).
Por otra parte, la promocion abarca una serie de actividades cuyo objetivo es:
informar, persuadir y recolectar caracteristicas, ventajas y beneficios del producto.

Promocion de Ventas

Es un incentivo a corto plazo del valor ofrecido para despertar el interés en la
compra de un bien o servicio. Las promociones de ventas se emplean conjuntamente
con la publicidad o las ventas personales y se ofrecen a intermediarios, asi como a los
consumidores finales. Los cupones, rebajas, muestras y concursos son solo unos
cuantos ejemplos de las promociones de ventas. Las ventajas de la promocion de
ventas es que el caracter de corto plazo de estos programas (como un cupoén, o
concurso con fecha de vencimiento), a menudo, estimulan las ventas durante su
vigencia. Ofrecer valor al consumidor en funcion de un cupon de descuento o rebaja
puede incrementar la circulacion de consumidores que no sean leales a la marca del
producto.

El concepto béasico de Thompson (2016:85), manifiesta que: “es una
herramienta de la mezcla o mix de promocion que se emplea para apoyar a la
publicad y a las ventas personales; de tal manera, que la mezcla comunicacional

resulte mucho mas efectiva”. Es decir, que mientras la publicidad y las ventas
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personales dan las razones por las que se debe comprar un producto o servicio, la
promocion de ventas da los motivos por los que se debe comprar lo mas posible.

Arens, Weigold y Arens (2008:125), comentan que:“para mover sus productos
a través del canal de distribucién desde el punto de manufactura hasta el punto de
consumo, los comercializadores emplean dos tipos de estrategias: empuje y jalar”. La
estrategia de empuje es disefiada principalmente para asegurar la cooperacion de los
minoristas, obtener espacio de estante y proteger el producto contra los competidores.

Las promociones comerciales, promociones de ventas dirigidas a miembros del
canal de distribucion, son una de las tacticas principales que usan los
comercializadores para empujar los productos a través de la tuberia de distribucion y
obtener espacio en los estantes expondremos algunas de estas tacticas en la siguiente
seccion. Los comercializadores también pueden utilizar publicidad comercial
(publicidad en publicaciones leidas por medio del comercio) como una téctica de
empuje.Las estrategias de jalar, por otra parte estan disefiadas para traer clientes y
aumentar la demanda para el producto la publicidad para el consumidor y las
promociones de ventas para el consumidor son ejemplos de estrategia de jalar debido
a que estan disefiadas para inducir a los consumidores a buscar o preguntar por el
producto, jalando en efecto el producto a través de la tuberia de distribucion.

En la actualidad, algunos anunciantes nacionales gastan mas dolares en
promocion de ventas comerciales que en promociones de ventas para el consumidor o
publicidad en medios, pero esto es con frecuencia el precio que tiene que pagar para
obtener distribucion, sin la cual no pueden hacer ninguna venta. Las técticas
comerciales incluyen compensacion por espacio, ofertas comerciales, con sesiones de
exhibicion, convenio de readquisicion, incentivos por publicidad, publicidad
cooperativa y materiales de publicidad, primas y concursos para distribuidores, dinero

de empuje y convenciones de la compafiia y reuniones de distribuidores.

Publicidad

Para Burnett (2006:115), define la publicidad como: “cualquier forma pagada
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de comunicacion no personal para la promocién de ideas, bienes o servicios realizada
por un anunciante o patrocinador identificado”. Es cualquier forma de comunicacion
no personal acerca de una organizacion, bien, servicio o idea pagada por un
patrocinador identificado. EI componente no personal de la publicidad también es
importante. La publicidad tiene que ver con los medios masivos de informacion
(como television, radio y revista) que no son personales y no tienen un bucle de
realimentacion inmediato como las ventas personales. Existen varias ventajas para
una compafiia que usa la publicidad en su mezcla promocional, puesto que puede
Ilamar la atencién, y también, comunicar beneficios especificos del producto a los
posibles compradores.

Aunque cierta publicidad (como el correo directo) se dirige a individuos
especificos, la mayor parte de los mensajes de los mensajes de publicidad e ajustan a
un grupo y al uso de los medios de comunicacién masivos como la radio, la
television, los periodicos, las revistas y la publicidad al aire libre (publicidad
exterior). El programa de publicidad consta de una serie de anuncios relacionados

entre si, oportunos y pautados con especial cuidado.

Ventas Personales

Para Burnett (2006:118), expresa que: “es la comunicacion personal con uno o
mas clientes potenciales para lograr ventas”. El esfuerzo de la venta personal se ajusta
cuando los vendedores explican y demuestran los beneficios del producto que se
resaltan en los anuncios. Los vendedores estan informados a cabalidad sobre la parte
publicitaria de la campafia: tema, medios empleados, cronograma de aparicion de los
anuncios, presentaciones utilizadas, entre otros.

Los vendedores también informan a los intermediarios de marketing acerca de
la camparia y los convencen para incorporarse dentro de su esfuerzo de marketing.
Agrega Burnett (2006:119), que a la venta personal la constituyen: “las actividades de
marketing que se agregan al valor basico del producto o servicio, durante un tiempo

limitado, para estimular en forma directa la compra por parte del consumidor”, a

21



través de cupones o muestras del producto y los distribuidores para llevar a y/o
promover el producto o servicio (con bonos y ofertas comerciales), o estimular a los
vendedores realizando concursos y reuniones.

Las estrategias de marketing para ventas personales, por lo tanto un buen
vendedor, hace que el cliente se sienta a gusto con su decision para comprar un
producto o servicio, esta estrategia la usan los vendedores para convencer a los
clientes de comprar un producto. Los mecanismos promocionales de ventas estan
coordinados con los otros aspectos. Que se define como el flujo bidireccional entre un
comprador y un vendedor y estan disefiadas para influir en la decision de compra de
una persona o grupo. Las ventas personales tienen ventajas importantes, ya que, un
vendedor puede controlar a quien y esto le permite poder ver u oir la reaccion del
posible comprador ante el mensaje, si la retroalimentacion es desfavorable, el
vendedor puede modificar el mensaje, lo cual afectaria en el deseo del cliente en
considerar o no el querer adquirir la idea, el bien o servicio.

Relaciones Publicas

Es un intento coordinado para crear en la mente del publico una imagen
favorable del producto, mediante ciertas actividades o programas de apoyo, como la
publicacion de noticias con significado comercial en un medio de amplia circulacion,
o la obtencion de publicidad favorable; es decir, presentaciones en radio, en television
0 en ambientes que no paga el anunciante o patrocinador. Los diferentes conceptos de
lineamientos de la promocion o la mezcla de promocién son los fundamentos que
permiten desarrollar las estrategias establecidas por los mercaddlogos para alcanzar
los diferentes objetivos propuestos en términos de mercado de las organizaciones.

Las relaciones publicas gozan de gran credibilidad, como articulos noticiosos,
seleccionados especiales, patrocinios y eventos son mas reales y creibles para los
lectores que los anuncios publicitarios. Asimismo, las relaciones publicas pueden
Ilegar a muchos prospectos que evitan a los vendedores y a los anuncios, el mensaje
Ilega como noticia, no como una comunicacion con el proposito de vender. Segun

Burnett (2006:112), expresa que: “es una mezcla de todos los esfuerzos de
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comunicacion para crear una imagen armoniosa que la audiencia entienda y en la cual
crea, de manera que pueda orientar las necesidades y deseos”.

Si todo funciona bien, la promocion lleva a los oyentes a preferir la marca, la
idea, o el servicio del anunciante entre las alternativas existentes. Es por ello, que
para alcanzar las metas de promocion se consideran claves las cuatro herramientas
que son mas utilizadas: la publicidad, venta personal, relaciones publicas y
promocion de ventas, siendo las formas mas activas de comunicacion de marketing.

Por lo tanto, las relaciones publicas es una forma de administracion de
comunicacion que trata de influir en los sentimientos, opiniones o creencias que
tienen los clientes, posibles clientes y accionistas, proveedores, empleados y otro
publico acerca de una compafiia, asi como, sus productos y servicios. Un
departamento de relaciones publicas dispone de muchas herramientas, como los
eventos especiales, trabajo de cabildeo, informe anual y manejo de imagen, aunque la
propaganda desempefia a menudo la funcién mas importante. La propaganda es la
presentacion no personal, pagada directamente, de una organizacion, bien o servicio.
La ventaja de la propaganda es la credibilidad, la desventaja de esta, se relacionan
con la falta de control por parte del usuario sobre ella.

Marketing Directo

Otra opcion promocional, es el marketing directo el cual usa la comunicacion
directa con los consumidores para generar una respuesta en forma de un pedido, una
solucion de més informacion, o una visita a un establecimiento al menudeo. La
comunicacion puede adoptar muchas formas, como ventas personales, correo directo,
catalogos, solicitudes telefonicas, publicidad de respuestas directas y marketing por
internet. La ventaja del marketing directo puede personalizarse a las necesidades de
mercados de destinos especificos.

La desventaja, de este medio de comunicacion promocional, es que requiere de
una base de datos amplia y actualizada con informacion acerca del mercado objetivo.

Desarrollar la base de datos es costoso y exige mucho tiempo, la preocupacion
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creciente por la privacidad ha conducido a una baja en los indices de respuesta entre
unos grupos de clientes. Segun Stanton (2015:75), expresa que: “es la
combinacionde un producto, la manera en que se distribuird, se promovera y su
precio”. Estos cuatro elementos habran de satisfacer las necesidades del mercado o
mercado meta y, al mismo tiempo, cumplir con los objetivos del marketing.
El producto, en donde se toman decisiones estratégicas sobre el uso de
marcas, el empaque y otras caracteristicas del producto como las garantias.
El precio, se refiere a la ubicacion de los clientes, la flexibilidad de los
precios, los articulos que pertenecen a la misma linea de productos y las
condiciones de ventas.
La distribucion, incluyen la administracion del canal o canales, a traves de
los cuales la propiedad de los productos se transfiere de los fabricantes al
comprador.
Promocidn, se necesitan estrategias para combinar los medios individuales
como publicidad, venta personal y promocion de ventas, en una campafia

bien coordinada.

2.2.6 Ventas

Para Garcia (2011:12), la venta es considerada como una: “forma de acceso al
mercado que es practicada por la mayor parte de las empresas que tienen una
situacion en su produccién y cuyo objetivo es vender lo que producen, en lugar de
producir lo que el mercado desea”. En otras palabras, es el proceso personal o
interpersonal, por el que el vendedor comprueba, activa y satisface las necesidades
del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos (del vendedor y el
comprador). Agrega Romero (2006:85), que es: “la cesion de una mercancia mediante
un precio convenido”.

Por su parte, Fisher y Espejo (2007:54), consideran que la venta es una funcion
que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como: “toda
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actividad que genera en los clientes el Gltimo impulso hacia el intercambio”. Ambos
autores sefialan ademas, que es: “en este punto (la venta), donde se hace efectivo el
esfuerzo de las actividades anteriores (investigaciones de mercado, decisiones sobre
el producto y decisiones sobre el precio)”.

Las ventas es una accidn que consiste en ofrecer un servicio o un producto a
cambio de dinero, pueden ser por via personal, por correo, por teléfono. Es un
contrato en el que el vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al
comprador, a cambio de una determinada cantidad de dinero. También incluye, en su
definicién, que la venta puede considerarse como un proceso personal o impersonal
mediante el cual, el vendedor pretende influir en el comprador. En sintesis, la
definicion de venta enfoca la misma desde dos perspectivas diferentes: una
perspectiva general y una perspectiva de mercadotecnia. Por lo tanto, se podria
sefialar que la venta es el intercambio de servicios y productos. Es a su vez entendida
como un contrato donde el sujeto que actia como vendedor transmite un derecho
bien o servicio al comprador a cambio de una determinada suma de dinero.

Una perspectiva general: en el que la “venta” es la transferencia de algo (un
producto, servicio, idea u otro) a un comprador mediante el pago de un
precio convenido.
Una perspectiva de mercadotecnia: en el que la “venta” es toda actividad que
incluye un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor:
Identifica las necesidades y/o deseos del comprador.
Genera el impulso hacia el intercambio.
Satisface las necesidades y/o deseos del comprador (con un producto,

servicio u otro).
2.3 Definicion de Términos Bésicos:

Aceptacion: recibir voluntariamente o sin oposicion lo que se da, ofrece o encarga.

Competencia: concurrencia de una multitud de vendedores en el libre mercado, que
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para conseguir la venta de sus productos pugnan entre si.

Consumidor: toda persona natural que adquiera, utilice o disfrute bienes de cualquier
naturaleza como destinatario final.

Expectativas del cliente: constituyen el baremo o parametro con el que los clientes
miden la calidad de un servicio. Son las esperanzas que los clientes tienen por
conseguir algo.

Incrementar ventas: incrementar las ventas es un aspecto crucial en la estrategia
promocional de una empresa.

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

Mercado:es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios entre
compradores y vendedores.

Mercado Meta: conjunto bien definido de clientes cuyas necesidades proyecta
satisfacer la compafiia.

Nichos de mercado: parte de un mercado que no esta agotado con los productos o
servicios existentes.

Percepcidn del cliente: consecuencia de la valoracion subjetiva que realiza el cliente
a partir de lo que capte con sus sentidos; tanto de los componentes tangibles o
estructurales, como de los emocionales e intangibles.

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

Promocion: es el conjunto de actividades cuyo objetivo es dar a conocer algo o
incrementar sus ventas.

Publicidad: es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir mensajes a
través de los medios con el fin de persuadir a la audiencia meta al consumo.
Satisfaccion del cliente: la satisfaccion del cliente depende, no solo de la calidad de
los servicios, sino también, de las expectativas del cliente. El cliente esta satisfecho

cuando los servicios cubren o exceden sus expectativas.
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Segmentacion: division de un todo en grupos o esferas segun determinados criterios.

Venta: es una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones o
personas que ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta, debido a
gue su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen esta actividad,
de lo bien que lo hagan y de cuén rentable les resulte hacerlo
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se presentaron las técnicas, los métodos vy
procedimientos que fundamentaran la realizacién de la investigacion, con la finalidad
de proponer estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de
los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., por lo tanto, Ramirez,
(2017:26), sefala que la metodologia del proyecto: “incluye el tipo o tipos de
investigacion, las técnicas y procedimientos que serdn utilizados para llevar a cabo la
indagacion”, permitiendo definir como se realizd el estudio para responder al
problema planteado, por lo tanto, la finalidad de este capitulo consistio en explicar los

aspectos metodoldgicos empleados para desarrollar cada una de las fases del estudio.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion:

Para disefiar estrategias promocionales mas viables para el aumento de las
ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., fue necesario
determinar la profundidad del estudio, para lo cual se determing, tanto la naturaleza,
como el alcance del mismo. Por lo tanto, el presente estudio se desarrolld bajo la
modalidad de proyecto factible, segun UPEL (2014:17), define proyecto factible: “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 0 grupos sociales”.

Por su parte, la investigacion se desarroll6 como un disefio de campo a nivel

descriptivo, al respecto Tamayo (2017:176),sefiala que el disefio de campo es:



“cuando los datos se recogen directamente en la realidad, su valor radica en que
permiten cerciorarse de las verdaderas condiciones en que se han obtenidos los datos,
lo cual facilita su revision o modificacion en caso de seguir dudas”. Por lo tanto, fue
de campo debido a que se recolectara informacion de tipo primario en las
instalaciones de la empresa objeto de estudio, lo que se considerd una solucién viable
a la problematica que presenta en cuanto a captar el mercado del Distrito Capital.

Estuvo apoyada en un estudio documental, la cual bajo el criterio del Manual
de la UPEL(2014:6), expresa que: “se entiende por investigacion documental, el
estudio de problemas con propoésito de ampliar el conocimiento de su naturaleza,
con apoyo principalmente, en trabajos previos, informacion y datos divulgados por
medios impresos, audiovisuales o electronicos”, en este sentido la informacién
recolectada de tipo secundario estuvo comprendida por los antecedentes y textos, que
sustentan el marco tedrico.

El nivel fue descriptivo, que de acuerdo a Arias (2016:24), la investigacion
descriptiva: “consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o
grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento”, por lo tanto se
describi6 los resultados obtenidos, realizando un analisis e interpretacion de los
mismos, que permitieron desarrollar las fases metodoldgicas, asi como establecer las

conclusiones a las que llegaron las autoras en la investigacion.

3.2 Fases Metodoldgicas:

Para la ampliacion del estudio fue fundamental explicar que la investigacion se
realizd por medio del desarrollo de tres (03) fases metodoldgicas, las cuales
estuvieron relacionadas a los objetivos especificos planteados, detalladasa

continuacion:
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3.2.1. Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas de los

paquetes turisticos de la empresa Sport Vzlakite C.A en Distrito Capital.

En esta fase metodoldgica se realizé un diagnostico de la situacién actual de las
ventas de los paquetes turisticos de la empresa SportVzlaKite C.A en Distrito Capital,
para ello, se requirio establecer la poblacion y muestra la cual suministré informacion
de tipo primario. De acuerdo a Palella y Martins (2016:91), indican que la poblacion:
“es el conjunto de unidades de la que se desea obtener informacion y sobre las que
van a generar conclusiones”, en este sentido, la poblacion objeto de la presenta
investigacion estara representada por la poblacién ubicada en el Distrito Capital,
representada por 2.946.955 habitantes, de acuerdo a datos obtenidos del Instituto
Nacional de Estadistica del afio 2015, asi como el gerente general de la empresa en
estudio. Por su parte, segun Arias (2016:142), sefiala que la muestra debe ser: “una
parte representativa de una poblacién cuyas caracteristicas deben reproducirse en
ellas, lo mas exactamente posible”, al respecto la muestra fue determinada de la

siguiente manera:

Donde:
n= tamano de la muestra.
N= total de elementos que integran la poblacién=2.946.955 clientes
= Zeta critico: valor determinado por el nivel de confianza=95%=2
e= error muestral =3%-= 0,03
p= proporcién de elementos que presentan una determinada caracteristica.
18 a 45 afos= 0,50
g= proporcién de elementos que no presentan la caracteristica que se investiga
0,50

= 399,946
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En este sentido, la muestra estuvo representada por (400) personas del Distrito
Capital, a quienes se le aplic6 como herramienta de recoleccion de informacion, la
encuesta a través de un cuestionario y el gerente general a quien se le aplicé la
entrevista a través del instrumento la guia de entrevista. Segun Arias, (2016:35): “las
encuestas son entrevistas con un gran nimero de personas utilizando un cuestionario
predisefiado”.

Por su parte, Aparicio (2010) sefiala que:

El cuestionario es el instrumento mas utilizado para recolectar
informacion de manera clara y precisa, consiste en un
conjunto de preguntas formuladas en base a una o mas
variables a seguir, donde se utiliza un formulario impreso
estandarizado de preguntas, en el cual el contestaste Ilena por
si mismo. El contenido de las preguntas de un cuestionario
puede ser tan variado como los aspectos que mida. La
seleccion de los temas para la realizacion del cuestionario,
depende de los objetivos que haya planteado el investigador al
inicio de la investigacion, de los eventos de estudio y de os
indicios identificados en el proceso de operacionalizacion.

(p.44)

Dicho cuestionario estuvo estructurado por diez (10) preguntas cerradas de tipo
dicotdmicas con posibles respuestas si-no y politomicas o de seleccion multiple (ver
anexo A), que se aplicaron a la muestra seleccionada, asiendo referencia a las
preguntas de seleccion maltiple segin Arias(2016:74), “las preguntas de seleccion
multiple resultan de cuando se ofrecen varias opciones pero se escogen solo una”
Con los resultados obtenidos, se procedio, posteriormente, a codificar los datos
recolectados con la finalidad de tabularlos (ver anexo B), graficarlos, analizarlos e
interpretarlos, la fase de interpretacion permitio realizar referencias de las relaciones
estudiadas y se extrajeron las conclusiones en cuanto a los hallazgos encontrados, con
la finalidad de desarrollar las fases siguientes.

Otra técnica que utilizada en la investigacion fue la entrevista estructurada, la
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cual segun Arias (2016:96), la define como: “una técnica que pretende obtener
informacidn que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o en
relacion con un tema en particular”, el cuestionario que apoyara esta técnica estara
compuesto de ocho (08) preguntas abiertas, que sera aplicado al gerente general de la
empresa en estudio.

3.2.2. Fase Il Identifacion de las estrategias promocionales para el

aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport

VzlaKite C.A.

En esta fase se compararon y analizaron los resultados obtenidos de las técnicas
e instrumentos de recoleccion de informacion, aplicados en la fase anterior, en base a
la situacion actual de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa
SportVzlaKite C.A en Distrito Capital, y como se realizaban estas actualmente, con lo
cual se determinaron las debilidades y fortalezas de estos procesos relacionados con
las ventas en la empresa en estudio, con la finalidad de mejorar las actividades del
area.

Para el andlisis del contenido de los instrumentos de evaluacién, Tamayo
(2017:44), afirma que este andlisis: “es la teoria del problema y tiene como fin
ayudar a precisar y a organizar los elementos contenidos en la delineacion del
problema”. A tal efecto, se procedié a identificar las oportunidades y amenazas de la
empresa, donde se tomaron factores tales como factores econdmicos, tecnoldgicos y
competencia del mercado, que pudieron influir en la empresa.

En cuanto a los factores internos estan directamente relacionados con las
fortalezas y debilidades que son inherentes al proceso de ventas, de la empresa objeto
de estudio, entendiéndose como fortalezas aquellas acciones gerenciales consideradas
como efectivas, mientras que las debilidades pueden ser tomadas como aquellas
actividades que limitan o inhiben el éxito general de la organizacion. Por lo que se

elabor6 un bosquejo general de cuales son las fallas que se presentan, utilizando el
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diagnostico externo POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas) Segun Serna
(2007:170) “se refiere al monitoreo y examen de factores externos a la empresa cuyos
cambios a través del tiempo condicionan o afectan su comportamiento” , y el PCI
(Perfil de Capacidades Internas), segun Serna (2008:168) “La metodologia del PCI es
un medio para evaluar las fortalezas y debilidades de la compafiia en relacion con las
oportunidades y amenazas que se presenta el medio externo”. Es por esto que
Posteriormente de exponer los resultados en una matriz DOFA, que permitio cruzar
los factores internos y externos para obtener las posibles estrategias que permitieron
darle solucién al problema planteado.

3.2.3 Fase I11: Propuesta de las estrategias promocionales mas viables para

el aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport

VzlaKite C.A en Distrito Capital

Una vez obtenidos los resultados de la primera fase metodolégica, en el cual se
determind el diagnostico de los procesos de ventas de los paquetes turisticos, y en la
segunda fase en la cual se identificaron las debilidades y fortalezas existentes
expuestas en una matriz DOFA, junto a los factores externos, que influyen en el
proceso de ventas, donde surgieron mediante el cruce de estos, las estrategias que
permitieron desarrollar esta tercera fase.

Las mismas, se seleccionaron con el motivo de mostrar la propuesta presentada
en este trabajo de grado, el cual consistié en disefiar estrategias promocionales mas
viables para el aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport
VzlaKite C.A., en Distrito Capital, ayudandola a prepararse para identificar sus
potenciales clientes y lograr determinar oportunidades y amenazas para el bienestar
de la misma, de manera que pueda mantenerse en el mercado en el cual se
desenvuelve y lograr el posicionamiento deseado. Esta tercera fase se selecciona con
el motivo de mostrar la propuesta a presentarse en este trabajo de grado; la forma de

organizarse y la estructura de la misma, la cual se detalla a continuacién:
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Presentacion de la propuesta.
Obijetivos de la propuesta.
Justificacion de la propuesta.
Factibilidad de la propuesta.
Desarrollo de la propuesta.
Ventajas de la propuesta.

Cuadro resumen de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Anélisis de los Resultados

En el presente capitulo se presenta el analisis de los resultados obtenidos de la
aplicacion de la técnica de recoleccion de datos la encuesta y la entrevista. En este
sentido, Tamayo (2017), expresa que las técnicas de analisis e interpretacion de la
informacidn son fundamentales ya que:

Los datos tienen su significado Unicamente en funcion de las
interpretaciones que les dé el investigador. De nada servira
una abundante o valiosa informacion si no se somete a un
adecuado tratamiento analitico, para ello, pueden utilizarse
técnicas ldgicas y estadisticas. (p.115)

Con dichos resultados, se pudo desarrollar las fases metodoldgicas, con la
finalidad de alcanzar los objetivos establecidos para lograr proponer estrategias
promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los paquetes turisticos de
la empresa Sport VzlaKite C.A.

Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas de los paquetes
turisticos de la empresa SportVzlaKite C.A en Distrito Capital.

Para la realizacion del diagndstico la situacion actual de las ventas de los
paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A en Distrito Capital, se procedio
primeramente, la técnica la entrevista aplicada al gerente general a través de un
cuestionario comprendido de ocho (8) preguntas con respuestas abiertas,
seguidamente se aplicar la técnica la encuesta, con apoyo de un cuestionario
comprendido por diez (10) preguntas dicotdmicas, con alternativas de respuestas si-
no y de seleccion multiple en escala de Lickert, cuyos datos fueron tabulados en

tablas de frecuencias, graficados, analizados e interpretados, presentadas continuacion
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A continuacion, se muestran los resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario

como instrumento de apoyo a la entrevista aplicada al gerente general de la empresa

SPORT VZLAKITE C.A.:

Cuadro 1.- Instrumento de apoyo de la Encuesta el Cuestionario

1.- ¢(Qué puede ofrecer la empresa
SPORT VZLAKITE C.A en relacion a sus

paquetes turisticos? Razone su respuesta.

T

AL

R: La empresa SPORT VZLAKITE
C.A busca brindar una experiencia mas que
s6lo vender un pasaje y hospedaje, siempre
busca crear un vinculo méas cercano con el

cliente.

2.- Cree usted que es necesario el
incremento de las ventas de los paquetes
turisticos SPORT VZLAKITE C.A.? Razone

Su respuesta

R: Siempre es necesario incrementar

las ventas y también ampliar los destinos.

3.- herramientas

promocionales considera usted que puedan

¢Cuales

influir en los clientes para generar el aumento
de las ventas de paquetes turisticos que

ofrece la empresa? Razone su respuesta.

R: Por ahora, lo mas exitoso ha sido la
publicidad en Instagram y Facebook, la cual
ha sido herramienta fundamental para su
promocion, al igual que los influencer y

aliados comerciales estratégicos.

4.- ;Cual es el factor diferenciador que
tiene la empresa SPORT VZLAKITE, C.A.
de otras compafiias que ofrece paquetes

turisticos? Razone su respuesta.

R: Buscan brindar una experiencia
méas que so6lo un viaje. Se apoyan en socios
estratégicos para darles mayor beneficio a los
clientes. Al igual, buscan mantener un
prestigio y siempre luchando para dar el

mejor servicio a un buen precio.

5.- ¢Considera usted que las ventas
actuales son suficientes para cubrir los costos

de wventa y gastos operativos de la

R: Si, hoy en dia ha ido creciendo mas
lento con respecto al afio anterior, pero si

existe nUmero positivos.
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empresaSPORT VZLAKITE C.A.? Razone

Su respuesta.

6.- ¢Qué estrategias promocionales usa
actualmente la empresa SPORT VZLAKITE

C.Apara sus paquetes turisticos?

R: La innovacion, dia a dia, es la mejor
estrategia, buscar entender la necesidad del
publico para lograr mejores resultados.
Estrategias directas existe el email masivo,
paginas web, influencer, boca a boca,
Instagram, Facebook, calidad en el material
fotografico. También buscar que sus aliados
comerciales mejoren sus redes sociales. Asi,

se logra un mejor canal de comunicacion.

7.- ¢;Por qué considera que los posibles
del

los

desearian
de

clientes Distrito  Capital

adquirir paquetes turisticos la

empresa,SPORT VZLAKITE C.A?

R: La comodidad de tener la oficina en
la Ciudad de Caracas, ayuda a darle una

formalidad a la empresa.

8.- ¢Por qué considera que los posibles
clientes del Distrito Capital podria ser un
mercado meta para poder aumentar las ventas
de

respuesta.

los paquetes turisticos? Razone su

R: El Distrito Capital por ser la capital,
siempre tiene una diversidad de clientes
potenciales al igual que existen empresas

grandes en esa ciudad.

Fuente: Correa y Santana (2019)
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Anélisis de las preguntas de la encuesta
Analisis pregunta 1: Ser cada vez mas eficientes y efectivos en la prestacion del
servicio genera mayor confianza a los clientes, para poder ganar su fidelidad y ser la
primera empresa en la que el cliente piense cuando requieran los servicios turisticos

que la misma ofrece.

Analisis pregunta 2: Cabe sefialar, que a mayor venta, se generan mayores ingresos
para poder cubrir los gastos operativos, asi como, invertir en ofrecer otros destinos y

servicios.

Analisis pregunta 3: Las redes sociales son una de las herramientas de promocion
gue mas se utilizan en la actualidad, ya que con los avances tecnoldgicos, las
personas utilizan los medios electronicos para mantenerse comunicados, enterarse de
las nuevas ofertas que puedan recibir de diferentes proveedores y poder cubrir sus

necesidades.

Anélisis pregunta 4:Es de gran importancia, que las empresas tengan bien definidos
losfactores diferenciadores que ella presenta, ya que debe contemplarlos para
diferenciarse de la competencia, los cuales pueden ser econdémicos, practicos,
estéticos-sensorial, técnico y social, por lo tanto, una empresa necesita diferenciarse
de su competencia, el cual es un reto y una ventaja para posicionarse en el mercado

meta que quiere conquistar.

Analisis pregunta 5: Los actuales efectos inflacionarios, generan que el poder
adquisitivo pierda mas el valor requiriendo mayor cantidad de efectivo, para poder
adquirir menos productos, por lo tanto, es necesario el incremento de las ventas para
poder cubrir los gastos operativos y los costos que se generan en la prestacion de los
servicios, para poder mantener y brindar un servicios de calidad para mantener la

fidelidad de los clientes, asi como, captar nuevos en el mercado meta.
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Analisis pregunta 6: Las redes sociales son un conjunto organizado de personas
formando por dos tipos de elementos los seres humano y las conexiones entre ellos.
Es utilizada con mayor frecuencia en la actualidad, debido a que benéfica a la
organizacién en difundir sus productos o servicios, y al cliente en saber cual es la

oferta a la cual él puede acceder para cubrir sus necesidades.

Anélisis pregunta 7: Cabe sefalar, que el contar con una oficina fisica, le brinda
mayor seguridad a los clientes potenciales, para poder hacer la adquisicion directa del
paquete turistico, asi como saber donde pueden realizar un reclamo al momento de
no estar satisfecho el servicio y adquisicion de los productos ofertados, ademas de

buscar informacion de manera personalizada.

Analisis pregunta 8: Por lo general, las ciudades principales de los distintos paises,
cuentan con mayor cantidad de personas en sus capitales, ademas, perciben mejores
ingresos, y se mantienen mas actualizados de los planes y paquetes turisticos para
poder disfrutar de sus vacaciones y salir de la rutina que le ofrece la ciudad.

Seguidamente, se presentan los resultados de la aplicacion de la técnica de la

encuesta con apoyo al cuestionario, expuestos de la manera siguiente:
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1.- ¢Conoce usted los paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT VZLAKITE
CA?

Tabla N2 1.- Conocimiento de los paquetes turisticos

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 176 44%
NO 224 56%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Grafico 1.-Conocimiento de los paquetes turisticos
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

En el presente gréfico, se pude observar, que ante esta interrogante el que el
cincuenta y seis por ciento (56%) de los encuestados expresa que no conoce los
paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT VZLAKITE C.A., por su parte el
cuarenta y cuatro por ciento (44%) restante sefiala si conocerlo. Se puede observar
que una porcidén considerable de los encuestados conoce los paquetes turisticos de la
empresa en comento, el restante refleja la necesidad de la empresa en estrategias de
promocion para poder dar a conocer a la empresa y llegar a una porcion mas alta del
mercado meta.
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2.- ¢Cree usted que la empresa SPORT VZLAKITE C.A. puede competir con otras

empresas en el mercado con los paquetes turisticos que ofrece?

Tabla N2 2.- Competencia con empresas del mercado

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 368 92%
NO 32 8%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Grafico 2.-Competencia con empresas del mercado
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar que el noventa y dos por ciento (92%)
de los encuestados expresa que considera que la empresa SPORT VZLAKITE C.A.
puede competir con otras empresas en el mercado con los paquetes turisticos que
ofrece. Es de vital importancia determinar si la empresa cuenta con las capacidades y
recursos necesarios para poder ofertar sus servicios y productos con la calidad que le
permitan establecer las ventajas competitivas, y en el caso que sea necesario
establecer mejoras para lograr cautivar el mercado meta e influenciarle a solicitar los

paquetes turisticos que la empresa ofrece.
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3.- ¢Considera usted que la empresa SPORT VZLAKITE C.A. deberia utilizar otros
medios promocionales para ofrecer sus paquetes turisticos en el Distrito
Capital?

Tabla N2 3.- Utilizar medios promocionales

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 363 91%
NO 37 9%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Gréfico 3.-Utilizar medios promocionales
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

El noventa y uno por ciento (91%) de los encuestados respondid
afirmativamente ante esta interrogante, por su parte el nueve por ciento (9%) restante
expresa que, la empresa SPORT VZLAKITE C.A. deberia utilizar otros medios
promocionales para ofrecer sus paquetes turisticos en el Distrito Capital. Las
herramientas promocionales son de gran importancia para las empresas debido a que
estas buscan generar conciencia, desarrollar interés o aumentar el deseo de los
clientes potenciales para generar la necesidad de adquirir el producto o servicio
promocionado, al brindarsele y resaltar las caracteristicas de estos y convencerle para

la adopcion del mismo.
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4- ;Le gustaria recibir promociones especiales mediante el email marketing dirigida
especificamente a un grupo de personas que estén interesados en un paquete
especial de SPORT VZLAKITE C.A en Distrito Capital?

Tabla N2 4.- Recibir promociones especiales

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 283 71%
NO 117 29%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Graéfico 4.-Recibir promociones especiales
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

En el presente grafico, se puede observar que el setenta y uno por ciento (71%)
de los encuestados expresa, ante esta interrogante que gustaria recibir promociones
especiales mediante el email marketing dirigida especificamente a un grupo de
personas que estén interesados en un paquete especial de SPORT VZLAKITE C.A en
Distrito Capital, sin embargo, el veintinueve por ciento (29%) restante respondio
negativamente. Cabe sefialar, que el email marketing es una técnica de comunicacion
con el usuario en la que se utiliza el email para atraer a potenciales clientes, ya que
permite una relacién directa entre la empresa y los usuarios de forma regular, por lo
tanto, podria ser de gran ayuda para la empresa en comento para captar un mayor

numero de clientes, y promover sus paquetes turisticos en el mercado meta.
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5.- ¢Considera usted que es importante que se proyecte mas los paquetes turisticos de
SPORT VZLAKITE C.A en las redes sociales con publicidad paga en

Instagram?

Tabla N2 5.- Proyectar paquetes turistico en redes sociales

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 368 92%
NO 32 8%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Gréfico 5.-Proyectar paquetes turistico en redes sociales
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, se observa en el presente grafico, que el noventa y dos
por ciento (92%) de los encuestados, considera que es importante que se proyecte
mas los paquetes turisticos de SPORT VZLA KITE C.A en las redes sociales con
publicidad paga en Instagram, por su parte, el ocho por ciento (8%) restante
respondié negativamente. La publicidad en las redes sociales es indispensable si se
estd buscando llegar a un nuevo publico y especifico de forma répida. La publicidad
en Instagram ofrece las mismas herramientas de focalizacion de Facebook, ya que es

la misma compariia matriz.
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6.- (A través de qué medio conocio usted a la empresa SPORT VZLAKITE C.A.y
los paquetes turisticos que ofrece?

Tabla N2 6.- Medio de difusion de los paquetes turisticos

Respuestas Frecuencia| Porcentaje
a) Radio 4 1%
b) Prensa 4 1%
c) Television 0 0%
d) Redes 392 98%
Sociales
Total 400 100%
Fuente: Correa y Santana (2019)
|
|
|
|

Gréfico 6.-Medio de difusion de los paquetes turisticos
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

Se observa en el presente grafico, que el noventa y ocho por ciento (98%) de los
encuestados expresd que el medio por el cual conoci6 a la empresa SPORT
VZLAKITE C.A. y los paquetes turisticos que ofrece fue a través de las redes
sociales, por su parte, un uno por ciento (1%) sefiala que a través de la radio, y el otro
uno por ciento (1%) restante sefialo que mediante la presenta. Se observa que las
redes sociales han sido el medio méas efectivo para difundir y dar a conocer a la
empresa Yy los productos que ofrece. La importancia de la publicidad en redes sociales
radica en que se ha convertido en un medio clave para que impulse las oportunidades
de venta, y emite un impulso adicional para atraer visitantes y tienen un mayor

alcance para sus publicaciones.
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7.- ¢En el caso de haber adquirido alguno de los paquetes turisticos ofrecidos por la
empresa SPORT VZLAKITE C.A., como considera usted su apreciacion?

Tabla N2 7.- Apreciacion de los paquetes turisticos

Respuestas Frecuencia| Porcentaje
a) Muy satisfecho 52 13%
b) Satisfecho 52 13%
c) Poco satisfecho 4 1%
d) Insatisfecho 4 1%
e) No lo he adquirido 288 2%
Total 400 100%
Fuente: Correa y Santana (2019)
|
|
|
|
|

Gréfico 7.-Apreciacion de los paquetes turisticos
Fuente: Correa y Santana (2019)

Andlisis

En el presente gréfico, se observa que, el setenta y dos por ciento (72%) de los
encuestados que no han adquirido alguno de los paquetes turisticos ofrecidos por la
empresa SPORT VZLAKITE C.A., por su parte el trece por ciento (13%) expresa que
su apreciacionsobre ellos estuvo muy satisfecho y otro trece por ciento (13%)
manifestd su satisfaccién, por su parte solo un uno por ciento (1%) expresé estar poco
satisfecho e insatisfecho. Se observa un elevado numero de satisfaccion de los
paquetes turisticos, sobre quienes adquirieron los mismos, ademéas se requiere de
estrategias promocionales que convenzan el alto grado de los encuestados para
convencerlos de la adquisicion de los paquetes turisticos, y en cuanto a la

insatisfaccion y poca satisfaccion encontrada, se debe evaluar estos para mejorarlos.
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8.- ¢Le gustaria adquirir los paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT
VZLAKITE C.A. a los Roques?

Tabla N2 8- Adquisicion de los paquetes turisticos

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
SI 357 89%
NO 43 11%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Grafico 8.-Adquisicion de los paquetes turisticos
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, el ochenta y nueve por ciento de los encuestados
expreso que le gustaria adquirir los paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT
VZLAKITE C.A. a los Roques, por su parte, el once por ciento (11%) respondio
negativamente. Se puede sefialar que los paquetes turisticos deben brindar distintas
opciones para visitas turisticas, de manera que se pueda alcanzar la mayor cantidad de
lugares, ademas brindar seguridad, buen servicio y precios accesibles, para cautivar la

atencién del mercado meta.
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9.- ;(Considera que en las redes sociales se deberia aplicar concursos en la empresa
SPORT VZLAKITE C.A. para mejorar su mayor proyeccion?

Tabla N2 9- Aplicar concursos en las redes sociales

Respuestas |Frecuencia| Porcentaje
Sl 368 92%
NO 32 8%
Total 400 100%

Fuente: Correa y Santana (2019)

Gréfico 9- Aplicar concursos en las redes sociales
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

De acuerdo a los resultados observados en el presente gréfico, se puede sefialar
que el noventa y dos por ciento (92%) considera, que en las redes sociales se deberia
aplicar concursos en la empresa SPORT VZLAKITE C.A. para mejorar su mayor
proyeccion, por su parte el ocho por ciento (8%) restante respondié negativamente.
Cabe sefialar que en la actualidad existen un grupo de personas que ain no se ha
sumado a la actualizacion del uso de redes sociales, bien sea por las deficiencias del
Internet, el alto costo de los planes de telefonia celular o el indice delictivo que ha
robado la telefonia celular a los usuarios, que afectan su inclusion a las redes sociales.

Sin embargo, un alto indice refleja la receptividad de aplicar tales concursos.
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10.- ¢Cuéles estrategias promocionales considera atractivas para la venta de los
paquetes turisticos de la empresa SPORT VZLAKITE C.A. en el Distrito

Capital?
Tabla N2 10.- Estrategias promocionales atractivas
Respuestas Frecuencia| Porcentaje
a) Rebajas 59 15%
b) Descuentos 17 43%
c) Paquetes promocionales 101 25%
d) Eventos deportivos 69 17%
Total 400 100%
Fuente: Correa y Santana (2019)
|
|
|
|

Grafico 10.-Estrategias promocionales atractivas
Fuente: Correa y Santana (2019)

Anélisis

Ante esta interrogante, el cuarenta y tres por ciento (43%) de los encuestados
expresd que entre las estrategias promocionales que considera atractivas para la venta
de los paquetes turisticos de la empresa SPORT VZLAKITE C.A. en el Distrito
Capital, son los descuentos, por su parte, el veinticinco por ciento (25%) considera
los paquetes promocionales, por otro lado el diecisiete por ciento (17%) expresé que
las recompensas, y finalmente, el quince por ciento (15%) considero las rebajas. Estos
resultados son de gran importancia para que la empresa pueda evaluar los costos-
beneficios que pueda para lograr captar el mercado meta, y que le sirva de ventaja
competitiva para alcanzar las ventas esperadas, ademas servirad para poder disefiar la

propuesta.
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Andlisis general del Diagnostico

Con el instrumento utilizado, pudimos obtener en los resultados graficados una
vision mas clara acerca del conocimiento de las personas hacia la empresa Sport
Vzlakite C.A, ademas de poder obtener resultados precisos referente a la informacion
que les gustaria recibir acerca de las promociones que se ofrecen y mediante que
plataforma quisieran recibir la informacion, estos graficos nos muestran a unos
consumidores, atraidos a querer saber mas del servicio que ofrece la empresa, ademas
de saber que muchos de estos no han adquirido ningin paquete promocional con la
empresa los mismos muestran gran interés en conocer todo lo que ofrecen, también
podemos observar claramente como las redes sociales son de una u otra forma la
clave para hacer publicidad y promocion, estas abarcan en la actualidad la mayor
cantidad de visibilidad y tiempo de las personas en ciertas edades, las cuales por esta
simple razon son el canal perfecto para transmitir cualquier tipo de informacion de

interés.

Los mismos encuestados opinan que la empresa debe de esforzarse mas en
proyectar sus paquetes en el mercado, debido a que existe un gran desconocimiento
de ella, de esta manera a la muestra se les realizo una pregunta en la cual se hacia
referencia a la realizacién de concursos en redes sociales, esto genero por parte de los
mismos un 92% de afirmacion, considerando asi la realizacion de concursos en redes

sociales un gran paso a que las personas logren identificar a la empresa en internet.

Con respecto a la entrevista aplicada al gerente general se logro obtener con
claridad la posicion actual de la empresa y hacia donde se ve proyectada, se dio a
entender que Distrito Capital es un mercado fuerte para ellos pero que igual abren sus
puertas a toda Venezuela, la misma cuenta con una formalidad de oficina en fisico, la
cual le da a la empresa confiabilidad y seguridad a los clientes, se pudo percibir que

la empresa mas que paquetes turisticos busca ofrecer experiencias que satisfagan las
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necesidades y requerimientos de sus clientes, la entrevista fue de gran apoyo para la
realizacion de las preguntas de la encuesta y asi obtener los resultados para plantear la

propuesta.

Fase I1: Identificacion de las estrategias promocionales para el aumento de
las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A.

En esta fase se procederd a realizar un diagnostico externo a través de la técnica
el POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) y las internas mediante el
PCI (Perfil de Capacidades Internas) que influyen en la empresa Sport VzlaKite para
poder desarrollar las estrategias promocionales que puedan servir para el aumento de

las ventas a través de los paquetes turisticos, las cuales se presentan a continuacion:

En cuanto a las capacidades internas se presentan el diagnostico a través del

PClI, el cual se presenta seguidamente:

Cuadro 2.- Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Directiva
CETymE L | o | e |

AlM[B|A[M|] B |[A] M|B
""""" L|E|A|L|E| A |L| E |A
T|D|J|T|D| J |[T|D |23
CALIFICACION o|1t|{olo|1| O |O| I |O
o] o] o]
CAPACIDAD DIRECTIVA
1. Imagen corporativa X X
2. Uso de planes estratégicos X X
3. Velocidad de respuesta a condiciones
. X X
Cambiantes
4.Flexibilidad de la  estructura X X
organizacional
5. Comunicacion y control gerencial X X
6.Orientacion empresarial X X
7. Agresividad para enfrentar a la X X
competencia
8. Sistema de toma de decisiones X X
9. Evaluacion de gestion. X X

Fuente: Correa y Santana (2019).
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Anélisis

Se puede observar que predomina un resultado de fortaleza en cuanto a la
capacidad directiva, donde resalta la imagen corporativa, la agresividad para enfrentar
a la competencia y el sistema de toma de decisiones, lo cual permite tener una
percepcion de una empresa direccionada adecuadamente al logro de sus objetivos. En
cuanto a la flexibilidad de la estructura organizacional, la comunicacién y control
gerencial, la orientacion empresarialy la evaluacion de gestion, también es una
fortaleza pero ha sido evaluado como media, donde la empresa debe tomar en
consideracion estos resultados para optimizar estos puntos, minimizando los riesgos
que puedan afectar la operatividad de la organizacién, y le permita lograr mejoras a la

excelencia.

Cuadro 3. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano

O | o | ostiicad | impacto |

,,,,,, AlmM[B|A[M|[ B [A]M]B
CALIFICACION e I A = I R = O e
CAPACIDAD DEL TALENTO olilololilolol | |0
HUMANO o] o] o)
1. Nivel Académico X X
2. Estabilidad X X
3. Sentido de Pertenencia X X
4. Experiencia técnica X X
5. Nivel de remuneracion X X
6. indice de desempefio X X
7. Motivacion X X
8. Reclutamiento de Personal X X

Fuente: Correa y Santana (2019).
Analisis

Evaluando los resultados relacionados a la capacidad del talento humano se

observa que es una fortaleza, ya que tienen un nivel académico profesional y tiene
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experiencia técnica sobre los trabajos que realizan, son estables en sus puestos de
trabajo, donde tiene un alto impacto en cuanto al sentido de pertenencia, motivacion y
e indice de desempefio, y uno de los factores que se observa lo puede generar es la
satisfaccion del trabajador ya que también tiene una buena remuneracion, esto influye
mucho en que no emigre el trabajador, y sobre todo en los actuales momentos donde
la estabilidad laboral es muy impredecible, y que son altos los indices de migracion
de personas a otros paises.

Cuadro 4. Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad Competitiva

VILA KiTt TR A e A =t

TTTTTT AlM|B|A|M| B |A| M |B
CALIFICACION e S A = S A e
CAPACIDAD COMPETITIVA oli1lololi1l olol 1 |o
0 0 0
1.Fuerza de Ventas, Calidad, Exclusividad X X
2. Calidad de productos y servicio. X X
3. Precios razonables y competitivos X X
4. Resistencia al cambio X X
5. Apertura a estrategias de crecimiento, X X
expansion, promocion y actualizacion.

Fuente: Correa y Santana (2019).

Anélisis

Se evidencia en relacion a la capacidad competitiva interna de la organizacion,
que se evidencia fortalezas en cuanto a la fuerza de ventas, calidad y exclusividad, lo
que le da una ventaja competitiva a la organizacion, ademas de la flexibilidad del
personal de enfrentar cambios, para poder mejorar la organizacién en lograr sus
objetivos, asi como una apertura al crecimiento, expansion, promocion vy
actualizacién mediante la aceptacion de las estrategias propuestas, lo que le brinda
una factibilidad operativa a la misma. Sin embargo, presentan debilidades en cuanto
a la calidad del producto y servicio y precios razonables competitivos, los cual esta

relacionado al poder adquisitivo de los posibles clientes.
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Anélisis

Se evidencia en cuanto a las capacidades tecnoldgicas (ver cuadro 7), presenta
en una fortaleza en cuanto a la capacidad de innovacién y el valor agregado que esto
le brinda a los paquetes turisticos, de alto impacto, ya que por sus innovacion permite
ofrecer paquetes que no se encuentran en el mercado, y usando medios tecnologicos
para su difusion, tales como las redes sociales, pero no se aplican actualmente, por lo
tanto presentan debilidad en dar a conocer por estos medios sus paquetes turisticos, lo
que evidencia la necesidad de desarrollar la propuesta.

Cuadro 5. Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad Tecnoldgica

VILA KiTt TR e T R T

TTTTTT AlM|B|A|M| B |A| M |B
LIE|A|L|E| A |L|E|A
CALIFICACION Slelals sl 5 s 5|5
CAPACIDAD TECNOLOGICA olitlololi1]l olol 1 |o
o) o) 0
1. Capacidad de innovacion X X
2. Valor agregado a los paquetes turisticos X X
3. Habilidad Técnica X X
4. Nivel tecnoldgico X X
5. Nivel de coordinacién e integracién con X X
otras areas

Fuente: Correa y Santana (2019).

Cuadro 6. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

ILAKIIEE | Fortalera | Depiticad | tmpacto

TTTTTT A[Mm[B|A[M][B|A[M]B
CALIFICACION L EfA L EPATLIEIA
CAPACIDAD FINANCIERA L e I A Bl I Y Bl
o o o}
1. Acceso al capital cuando lo requiera X X
2. Factibilidad para salir del mercado X X
3. Capacidad para satisfacer la demanda X X
4. Rentabilidad y retorno de la inversion X X
5. Liquidez y disponibilidad de fondos internos | X X
6. El_asticidad de la demanda con respecto a los X X
precios
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7. Habilidad para competir con precios \ \ \ | \X\ | \ X \ \
Fuente: Correa y Santana (2019).

Anélisis

En el diagnostico efectuado sobre la capacidad financiera de la empresa Sport
VzlaKite C.A., se observa fortalezas a nivel alto, en cuanto la satisfacer la demanda y
la liquidez y disponibilidad de fondos internos, lo que le brinda una estabilidad a la
organizacion para garantizar su operatividad, también presenta fortalezas en cuanto al
acceso al capital cuando lo requiera y en cuanto a la rentabilidad y al retorno de la
inversion, debido a que los costos actuales de los servicios se incrementan de manera
generalizada y sostenida, producto del efecto inflacionario, por su parte, la elasticidad
de la demanda con respecto a los precios y las habilidades de competir en los precios,
también incide la inflacién ya que a medida que incrementan los costos del servicio

incrementan los precios de los paquetes turisticos.

Cuadro 7.- Categorias del PCI (Perfil de Capacidades Internas)

NN | Forees | pebiiad | mpao

TTTTTT Al MIB | a M B A M B

L E | A L E A L E A

CALIFICACION T2l 5 | T D 3 T D ]

CAPACIDAD o|dlojo| L lolo| & |o
1. Directiva. X X
2. Cap. Talento H. X X
3. Competitiva. X X
4. Tecnoldgica. X X

5. Financiera. X X

Fuente: Correa y Santana (2019).
Analisis

Se observa en el perfil de capacidades internas PCI, que la empresa presenta

fortalezas de alto impacto, en alto nivel, en cuanto a las capacidades del talento
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humano, el poder ser competitivo con el mercado, a nivel medio su capacidad
directiva y financiera y como una debilidad a nivel medio su capacidad tecnoldgica,
donde se requiere implementar mejoras para mejorarla, impulsando sus fortalezas
para optimizar su efectividad en la prestacion de los servicios de los paquetes

turisticos.

Cuadro 8. Diagnostico Externo (POAM)

CIING®  Coortunidsces | Amenaras | mpact |
,,,,,, A | M B |[A[M[B|A[M][B
i L | E A |L|E|A|L|E|A
CALIFICACION T | D J |[T|D|J [T |D]|J
o) I o|lo|1]o|o ]|l |O
FACTORES o o o)
Estabilidad de politica cambiaria X X
Estabilidad de politica monetaria X X
Creacion de nuevos impuestos X X
Inflacion X X
Politica laboral X X
_ Politicos |
Politica del pais X X
Descoordinacion  entre  los  frentes
politicos X X
Falta de credibilidad en instituciones del estado X X
| sociales |
Responsabilidad comunitaria X X
indice delictivo X X
indice de desempleo X X
Politica salarial X X
| Tecnoldgicos |
Telecomunicaciones X X
Automatizacién de procesos en el uso del tiempo X | X
Facilidad de acceso a nuevas tecnologias | X X
Infraestructura X X
Resistencia a cambios tecnoldgicos X X
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| Competiivos |
Alianzas estratégicas X X
Rotacién de talento humano X X
Nuevos competidores X X
Vias de acceso terrestre X X
Ubicacion de establecimientos X X
Fuente: Correa y Santana (2019)

Analisis

Se puede observar en el diagnéstico externo efectuado mediante la técnica
POAM, se pudo evidenciar que en cuanto a los factores econdmicos, presenta
amenazas altas por los problemas que tiene el pais en cuanto a la falta de estabilidad
de politicas cambiaras, monetarios, el incremento de impuestos y alicuotas, y en
especial y de mayor grado los efectos inflacionarios donde el poder adquisitivo pierde
valor, y tanto los clientes buscan cubrir sus necesidades basicas, de alimentacion,
vivienda, servicios y alimentacidon, son muy dificil tener excedentes para poder
direccionar sus recursos en hacer turismo, en cuanto a la empresa, también le afecta
ya que requiere de realizar el pago de mayores importes para contratar los servicios
de las empresas involucradas para poder brindar los paquetes turisticos, incidiendo
ademas en un incremento de los precios que le son dados a los clientes, sobre los
mismos.

Se observa también, que en cuanto a la responsabilidad comunitaria es una
oportunidad para la empresa en estudio, ya que se puede brindar estos servicios a
aquellas empresas que deben cumplir con la LOTTT, en proveer de espacios de
recreacion a sus trabajadores, sin embargo, en cuanto a al indice delictivo, el nivel de
desempleo y las politicas salariales, los ingreso del trabajador comun se ve limitado
porque sus ingreso cubren forzosamente la adquisicién de productos de primera
necesidad. Por otro lado, el indice delictivo a nivel nacional, permite a que otros
usuarios puedan buscar garantizar el disfrute de hacer turismo bajo condiciones de

seguridad, contratando los paquetes que brinda la empresa en estudio.
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La empresa tiene en cuanto a las tecnologias, facilidad de acceso a nuevas
tecnologicas e infraestructura, lo cual es una oportunidad para la misma, sin embargo
tiene debilidades, en que donde se ofertan los paquetes turisticos no tienen buen
acceso a telecomunicacion, o a actualizarse a cambios tecnolégicos. También
presentan oportunidades en cuanto a los factores competitivos, ya que puede
aprovechar alianzas estratégicas, tienen poca rotacion del talento humano y pocos
competidores que brinden servicios similares. Los factores geograficos, reflejan
oportunidades en cuanto a las vias de acceso terrestre y la ubicacion del
establecimiento donde se brindan los servicios de los paquetes turisticos, lo cual es

favorable para la empresa.

Cuadro 9. Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) (RESUMEN)

AR E R e
,,,,,, M M M
A B A B A B
CALIFICACION cl B lal el Bolal L E A
D D D
FACTORES L T O L I I , :
o) o) o) o) o) o)
o) o) o)
1. Econdmicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnologicos. X X
5.Competitivos X X
6. Geogréficos. X X
Fuente: Correa y Santana (2019).
Analisis

Se observa que dentro de la oportunidades tiene una alta incidencia en cuanto a
los factores tecnologicos, competitivos y geogréaficos, pero presenta debilidades en
relacion a los factores econdémicos, politicos y sociales, con una incidencia alta

también, lo incide en la adquisicion de los paquetes turisticos a personas que
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dependan directamente del ingreso de salarios minimos, sin embargo, a través de las

empresas podrian contratar los servicios para brindarle recreacién a estos

trabajadores.

Posteriormente, en esta fase se

compararon y analizaron los resultados

obtenidos de las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacidn, aplicados en

la fase anterior, y el diagnéstico externo

de los paquetes turisticos de la empresa

e interno que afectan influyen en las ventas
Sport VZLAKITE C.A en Distrito Capital,

son expuestos en la matriz DOFA, donde se cruzaron los factores internos y externos

mediante los cuales surgieron las estrategias que fueron desarrolladas en el capitulo V

fundamentando la propuesta.

Cuadro 10.-

Matriz DOFA

F1.- Capacidad directiva

F2.- Capacidad del talento humano
F3.- Capacidad competitiva.

F4.- Capacidad financiera.

O1.- Factores tecnoldgicos.
02.- Factores competitivos.
03.- Factores geograficos.

"VZLA KITE )

TRAWEL

D1.- Capacidad Tecnoldgica.

Al.- Factores econdmicos.
A2.- Factores politicos.
A3.- Factores Sociales.

Fuente: Correa y Santana (2019)

Cuadro 10.- Matriz DOFA

F1.- Imagen corporativa.

F2.-Velocidad de respuesta en condiciones
cambiantes.

F3.-Flexibilidad de la estructura organizacional.
F4.- Comunicacion y control gerencial.

F5.- Operacién empresarial.

F6.- Agresividad para enfrentar a la competencia.

PVZLA KITE §

TRAWVEL

D1.- No se hace uso de planes estratégicos.

D2.- Calidad de productos y servicio.

D3.- Precios razonables y competitivos.

D4.- Habilidad Técnica.

D5.- Nivel tecnolégico.

D6.- Nivel de coordinaciéon e integracion con
otras areas.




F7.- Sistema de toma de decisiones.

F8.- Evaluacion de gestion.

F9.- Nivel académico del talento humano.
F10.- Estabilidad.

F11.- Sentido de pertenencia.

F12.- Experiencia técnica.

F13.- indice de desempefio

F14.- Motivacion.

F15.- Reclutamiento de personal.

F16.- Fuerza de venta, calidad y exclusividad.
F17.- Resistencia al cambio

F18.- Apertura a estrategias de crecimiento,
expansién, promocion y actualizacién.

F19.- Capacidad innovadora

F20.- Valor agregado a los paquetes turisticos.

O1.- Responsabilidad comunitaria.

02.- Facilidad de acceso a nuevas tecnologias.
03.- Infraestructura adecuada.

O4.- Alianzas estratégicas.

05.- Baja rotacion de talento humano.

06.- Esta a la altura de nuevos competidores.
O7.- Vias de acceso terrestre adecuado.
08.-Ubicacion de facil acceso al establecimiento.
(Oficinas en el Dto. Capital)

D8.- Factibilidad para salir del mercado.
D9.-Elasticidad de la demanda con respecto a los
precios.

D10.- Habilidad para competir con precios.

AL.- Inestabilidad de la politica cambiaria.

A2.- Inestabilidad de las politicas monetarias.
A3.- Creacion de Nuevos Impuestos.

A4.- Inflacion.

Ab5.- Incertidumbre en las politicas laborales.
AB6.- Descoordinacion entre los frentes politicos.
A7.- Falta de credibilidad en instituciones del
estado.

A8.- Alto indice delictivo.

AQ9.- Deficiencias en las politicas salariales.
Al0.- Falta de actualizacion en |las
telecomunicaciones.

All.- Falta de automatizacion de procesos en el
uso del tiempo.

Al2.- Resistencia al cambio.

Fuente: Correa y Santana (2019)

.Cuadro 11.- Analisis DOFA

FO.- Disenarlas estrategias
promocionales mas viables para el
aumento de las ventas de los paquetes
turisticos de la empresa Sport VzlaKite
C.A. en el Distrito Capital.

PVZLA KITE |

TRAWVEL

DO- Promocionar en redes
sociales para dar a conocer los
paquetes turisticos vigentes para
captar nuevos clientes.
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FA- Crear una campafa de DA-Plantear una campaiia de

Paquetes Turisticos a través del anuncios mediante el uso de la
Email Marketing para fidelizar a plataforma Google Ads para una
los clientes de la empresa Sport mayor visibilidad en internet para
VzlaKite C.A, en Distrito Capital. la empresa Sport VzlaKite C.A,

en Distrito Capital.

Fuente: Correa y Santana (2019)
3.2.3 Fase Il1: Disefio de las estrategias promocionales mas viables para el

aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite
C.A en Distrito Capital

Una vez obtenidos los resultados de la primera fase metodoldgica, en el cual se
determing el diagndstico de los procesos de ventas de los paquetes turisticos, y en la
segunda fase en la cual se identificaron las debilidades y fortalezas existentes
expuestas en una matriz DOFA, junto a los factores externos, que influyen en el
proceso de ventas, donde surgieron mediante el cruce de estos, las estrategias que
permitieron desarrollar esta tercera fase. Las mismas, se seleccionaron con el motivo
de mostrar la propuesta presentada en este trabajo de grado, el cual consistié en
disefiar estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los
paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., ayudandola a prepararse para
identificar sus potenciales clientes y lograr determinar oportunidades y amenazas para

el bienestar de la misma, de manera que pueda mantenerse en el mercado.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

En su busqueda de su permanencia en el mercado en el cual se encuentran
inmersas, las empresas utilizan herramientas para lograr ser mas efectivas para
alcanzar sus objetivos, una estrategia competitiva, es la implementacion de
herramientas promocionales para dar a conocer a las empresas o sus productos, para
cautivar a los clientes potenciales, y generarles la necesidad de su adquisicién, a tales
efectos, la promocion es concebida como el conjunto de actividades emprendidas por
la empresa para dar a conocer las cualidades de un producto y persuadir al mercado
meta para que lo compre, por lo tal es un elemento de la mezcla promocional vital
para dar a conocer el producto y atraer a nuevos clientes, después de evaluar aspectos
tales como la calidad, servicio, empaque, entre otros, donde pasaran a ser
competidores fletes a la marca.

Es por ello, que las estrategias promocionales brindan una herramienta a las
empresas, para lograr captar nuevos clientes, y mantener la fidelidad de los ya
existentes, direccionadas a incrementar las ventas. Por lo tanto, la presente propuesta
tiene como objeto proponer estrategias promocionales més viables para el aumento de
las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A., de manera
que se pueda lograr cubrir los gastos operativos de la organizacion, generar la
rentabilidad de los accionistas y garantizar su permanencia en el tiempo.

Cabe sefialar, que de acuerdo al diagnostico efectuado a través de técnicas
aplicadas que fueron la encuesta y la entrevista, donde los resultados evidenciaron
que la empresa presenta debilidades en sus niveles de ventas, presentan dentro de sus

fortalezas una experiencia en el mercado, recursos para implementar mejoras para



promover los paquetes turisticos, y disposiciéon del personal y de la empresa para
aplicar las estrategias propuestas. En cuanto a las oportunidades existe un avance de
las redes sociales y tecnoldgicos para difundir los paquetes turisticos promocionados
por la empresa, asi como existe un gran namero de grandes empresas en el Distrito
Capital que realizan programas de entretenimiento de sus trabajadores para poder
adquirir los servicios de los paquetes turisticos; y contribuir a cumplir con las leyes
laborales.

En relacion a las amenazas del medio, se encuentra como la mas significativa la
incidencia de los efectos inflacionarios en el incremento de los costos por los
Servicios, que a Su vez genera que Se mantenga una creciente incremento de los
precios de los paquetes turisticos, cuyos presupuestos no exceden de 24 horas, por lo
tanto, se realiza un mayor esfuerzo para mantener una actualizacién de los
presupuestos para la prestacion de servicios que afectan al final a la rentabilidad

esperada por los accionistas.

5.2 Objetivos de la Propuesta
5.2.1 Objetivo General
Disenar estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de
los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito Capital
5.2.2 Objetivos Especificos
Crear una campafia de Paquetes Turisticos a través del Email Marketing para
fidelizar a los clientes de la empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito Capital.
Plantear una campafia de anuncios mediante el uso de la plataforma Google
Ads para una mayor visibilidad en internet para la empresa Sport VzlaKite
C.A, en Distrito Capital.
Promocionar en redes sociales para dar a conocer los paquetes turisticos

vigentes para captar nuevos clientes.
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5.3 Justificacion de la Propuesta

Actualmente la tecnologia ha avanzado de una manera veloz, es por esto que el
internet se ha convertido en una herramienta esencial para la busqueda de
informacion sobre cualquier producto o servicio, convirtiéndose en una de las
herramientas de mayor difusién, a nivel internacional y nacional, A partir de esto,
surge la necesidad de promover los paquetes turisticos que la empresa ofrece a sus
clientes, a través del internet para el crecimiento en el mercado y genera mayores
ventas.

Dado que la, presente propuesta se elabor6 a partir de los resultados obtenidos a
través del instrumento de recoleccion de datos, el cual se le aplico a una muestra de
cuatrocientas (400) personas y una entrevista al gerente general de la empresa Sport
VzlaKite C.A.donde se justifica que, aplicando las estrategias promocionales que
estén en tendencia, se plantea para mejorar la visibilidad de la empresa como marca,
mediante el uso del internet. En este sentido, las estrategias promocionales a través
del medio digital influyen en las personas ya que actualmente la sociedad esta
consumiendo contenido visual por las redes sociales, segun estadisticas de la Unidn
Internacional de Telecomunicaciones -UIT(2017), expresa que Venezuela se
encuentra en la posicion 72 de 167 paises, “con un valor de cumplimiento de 5,48
sobre el valor en América con mas uso de medio digitales e impulsar sus ventas y
ayuden a las empresas para que sean destacadas en el mercado”.

La empresa Sport Vzlakite C.A, espera encontrar mediante las estrategias
promocionales un papel dominante en sus ventas y paquetes turisticos, no solo que su
empresa sea destacada en el mercado si no también que las ventas mejoren para
incentivar al publico y promover constantes mejoras en el mercado, permitiendo
ademas, que los accionistas perciban la rentabilidad esperada, y que se le brinde al
personal una seguridad laboral en el tiempo.

5.4 Beneficios de la propuesta
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Obtener una base de datos clara y especifica con los indices tales como
nombre, direccion, nimero de telf., para notificar las promociones existentes
que sean empleadas mediante el email marketing.

Poder conocer de qué manera los clientes de Sport VzlaKite C.A buscan los
paquetes turisticos potenciales en internet.

Aumentar las ventas y la visibilidad de los paquetes turisticos ofrecidos en las

redes sociales.

5.5 Factibilidad de la Propuesta

Para la implementacion de la propuesta es pertinente realizar un analisis de
factibilidad, en funcion de establecer la posibilidades que tiene la organizacion, para
aplicar las propuestas, para esta implementacion se requieren recursos técnicos,
operativos y econdmicos es por esto que se presentaran a continuacion la factibilidad

del disefio de estrategias para impulsar las ventas de la empresa Sport VzlaKite C.A.

5.6.1 Factibilidad Técnica

Para llevar a cabo esta propuesta, es importante tener presente las herramientas
técnicas y tecnoldgicas que permitiran realizar las diferentes tareas planteadas, y a su
vez, mantener un control y manejo constante en la implementacion de las estrategias
promocionales, con el propdsito de detectar las posibles fallas en los resultados
obtenidos, para mejorar el cumplimiento y efectividad de estas, a través de un
monitoreo continuo. Por lo tanto, esta propuesta es técnicamente factible ya que la
empresa podra adquirir las herramientas tecnoldgicas para poder promocionar los

paquetes turisticos a través de redes sociales, email marketing y Google Ads.

5.6.2 Factibilidad Operativa
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La empresa Sport VzlaKite C.A cuenta con la capacidad necesaria para apoyar la
propuesta en marcha, y los procesos estan disefiados y adaptados a las estrategias
promocionales disefiadas y su aplicacion para incrementar la participacion del publico

objetivo permitiendo asi cumplir con el objetivo propuesto.

5.6.3 Factibilidad Econdmica

Desde el punto de vista de la factibilidad econémica, se evidencia que es totalmente
factible para la empresa Sport VzlaKite C.A ya que a través de la aplicacion de las
estrategias promocionales dimos a conocer mediante las entrevista y el gerente
general que cuenta con numeros positivos y logrando un apoyo econdémico

considerado adecuado para aplicacion.

DESCRIPCION | Costo estimado
$)

Campafia 80%
mediante el email
marketing.

Campafia de 40%
anuncios
mediante la
plataforma
Google Ads.

Promocion en 20%
redes sociales
para dar a
conocer los
paquetes
turisticos.

Disefiador 50%

Total 190%

5.7 Desarrollo de la propuesta
La propuesta consiste en el disefio de estrategias promocionales mas viables

para el aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite
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C.A., en Distrito Capital, que permitan lograr dar a conocer tanto la organizacion
como a sus paquetes turisticos, a los clientes potenciales en ese Distrito, asi como
rescatar a los clientes que han venido minimizando su afluencia a la empresa,
creandole la necesidad de los servicios que esta empresa brinda, y generandoles una
seguridad de su compra y confianza,de manera que se contribuya al entretenimiento
recreacion de los usuarios, y que los servicios son de calidad, con la seguridad
esperada para mantener el turismo en nuestro Pais, esto con el fin de ganar su
fidelidad y que cuando el cliente requiera de un tiempo de distraccién, piense primero

en la empresa en comento antes que en sus competidores.

A continuacion se presentan las estrategias disefiadas, que le brindaran la

solucidn a la problematica expuesta:

"VZLA KITE

T n, e e

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES MAS VIABLES PARA EL
AUMENTO DE LAS VENTAS DE LOS PAQUETES TURISTICOS
DE LA EMPRESA SPORT VZLAKITE C.A,, ENDISTRITO CAPITAL

Las estrategias que se proponen a continuacion tienen como finalidad lograr
alcanzar los objetivos establecidos del presente estudio. A tales efectos, se
desarrollaran de forma especifica las estrategias promocionales mas viables para el
aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A.,
en Distrito Capital, que permitan lograr dar a conocer tanto la organizacion como a
sus paquetes turisticos, a los clientes potenciales en ese Distrito, y se invierta en
recreacion y turismo en nuestro pais.

Para tal fin, se requiere de la utilizacion de una mezcla de herramientas de
promocion que permitan logra una efectiva comunicacion sobre la informacion que se
quiere difundir a la poblacién meta, de manera que puedan saber que paquetes

turisticos ofrece la empresa, y dénde y coémo puede adquirirlos, resaltando ademas las
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caracteristica de estos, generar la necesidad y confianza para que el futuro cliente
potencial desee adquirirlos y tenga confianza en que es una alternativa que le brinde
seguridad. A tales efectos, se busca poder captar la atencién de los posibles clientes
potenciales a quienes se les brindara informacion sobre las caracteristicas de los
paquetes turisticos ofertados, tanto los clientes directamente, como a empresa que le

quieran brindar un momento de entretenimiento a sus trabajadores.

Estrategia 1.- Crear una campafa de Paquetes Turisticos a través del
Email Marketing para fidelizar a los clientes de la empresa Sport
VzlaKite C.A, en Distrito Capital:

El email marketing define el envio de correos electronicos a una base de datos o
contactos, como lo pueden ser clientes potenciales o prospectos. Se considera una
estrategia de comunicacion digital y entra dentro de las acciones del marketing
directo.

Esta estrategia busca crear una campafia de paquetes turisticos a través del
email marketing, de tal manera que el email marketing o marketing por correo,
permite la creacion de campafias, y su envio a emails, el cual es excelente para poner
a la empresa delante del pablico y ofrecerles exactamente lo que quieren ver. Por lo
tanto, permite enviar un mensaje comercial directamente a los futuros clientes y
clientes actuales, utilizando como canal el correo electrénico, de manera que se cree
la lealtad, confianza o concienciacion de la marca.

Estos email, seran enviados brindando promociones turisticas, y en aquellas que
sean nuevas en temporadas altas, de vacaciones, fiestas navidefias, entre otras. Los
mismos permitiran mejorar la relacion con los clientes actuales, y llegar a los futuros
clientes potenciales, para lo cual se requiere crear una base de datos sobre las
direcciones de correos electrénicos para su envio.

Para aplicar la estrategia se usara la plataforma Acumbamail ya que ofrece

buenos servicios, tiene tarifas competitivas ademas de ser en espafiol.
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Con esta estrategia se buscaran los siguientes objetivos:
Crear un canal nuevo para fidelizar al publico

Crear un canal nuevo para vender al publico

Aumentar las ventas a través del newsletter

Aumentar la cantidad de suscriptores

Email marketing facil para hacer crecer tu negocio

Acumbamiad 65 Bienvenido
ﬂ o

Se utilizaran las siguientes estrategias para implementar en el uso de Email
marketing:

Envio de pruebas del producto para suscriptores

Ofertas exclusivas para suscriptores

Envio de contenidos relacionados a los productos en el newsletter

Inclusion de banners promocionales dentro del newsletter

Concursos y sorteos exclusivos para suscriptores
El tiempo recomendado para el uso de esta estrategia es enviar un correo semanal
para gque la misma tenga éxito.
Ademas para la ejecucion de la estrategia se recomienda el uso de un calendario

semanal en el cual se creara contenido, luego se enviara a los correos
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predeterminados, se hara un estudio y captacion de receptividad y por ultimo realizar
un informe de como se desenvolvié el newletter en la semana y que resultados se

obtuvieron de la misma.

PLAN DE ENVIOS

Semana | Lunes Martes | Miércoles | Jueves Viernes Fines

S

S1 Creacion de | Envio Informe Captacion
contenido

S2 Creacion de | Envio Captacion | Informe
contenido

S3 Creacion de | Envio | Captacion | Captacion | Informe
contenido

S4 Creacion de | Envio Informe Captacion
contenido

De esta manera se tendria un orden de la ejecucién y un analisis de los

resultados por tiempo, logrando de esta manera mejorar los resultados de la campafa.

Estrategia 2.-Plantear una campafia de anuncios mediante el uso de la
plataforma Google Ads para una mayor visibilidad en internet para la
empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito Capital:

Esta estrategia busca plantear una campafia de anuncios mediante el uso de la
plataforma Google Ads para una mayor visibilidad en internet. Es una plataforma que
permite que los clientes potenciales encuentren a la empresa mientras buscan lo que
se ofrece en google, y solo se paga, cuando el cliente haga clic en el anuncio  (PPC)

de la empresa para visitar el sitio web establecido para la misma o para llamar
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directamente a las oficinas de la organizacién. Por lo tanto, esta plataforma cuenta
con un conjunto de herramientas las cuales se engloban en el termino SEM que
representa las iniciales de Search Engine Marketing, o también se puede denominar
marketing en buscadores. Normalmente el SEM sirve para designar las camparias
de anuncios de pago en buscadores, aunque la verdad es que su definicién podria
englobar todas aquellas acciones de marketing que tienen lugar dentro de un
buscador, la cual es capaz de conectar diariamente a miles de empresas de todo el
mundo con sus potenciales clientes, es decir es una de las maneras més utilizadas para

promocionar productos y servicios en internet.

Como se mencion6 con anterioridad, en el sistema PPC (pago por clic), se tiene
gue pagar por cada clic que se reciba por los anuncios que emita la empresa sobre los
paquetes turisticos, por parte de los clientes. Por lo tanto, para que los clientes vean
los anuncios sobre las promociones de los paquetes turisticos se tiene que elegir
palabras claves, con las que se quiere posicionar. De esta manera, cuando un usuario
introduzca en el buscador la palabra que se ha elegido le aparecera la publicidad. Esta
plataforma, integra todas sus herramientasen un solo panel de control: YouTube Ads,
AdWords, Maps, Publicidad en el buscador y anuncios de display.
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Para realizar esta estrategia es necesario conocer las keywords o palabras clave por el
cual las personas buscan a la empresa Sport VzlaKite C.A y ademas las personas
interesadas en adquirir viajes a los Roques, para ello es necesario realizar un keyword
research en Google Ads el cual se viera de esta forma:
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Una vez obtenido las palabras clave que en el caso de la empresa ha estudiado a 5 de
estas kewords y podrian ser:
- Vzlakite

Viajes a los roques

Promociones de paquetes turisticos a los roques

Kitesurf en los roques

Viaje a los roques

Se procede a la creacidon de anuncios en Google, se necesitaran ciertos lineamientos
que pide Google para poder crear la campafia, aspectos como: sexo, demografia,
geografia, palabras clave, orientacion, CPC, CPM, durabilidad, facturacion, y dias de
publicacion.

Realizando un ejemplo de como luciria el anuncio de texto es importante destacar que
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la inclusion de las kewords adecuadas juega un roll muy importante a la hora de
publicar el anuncio ya que si no es llamativo al publico, no cuenta con un llamalo a la
accién y no tiene las keywords indicadas asi se pague por la publicidad el anuncio no
entrara para ser publicado.

Te invitameos a los roques | Site susc.

www thekitesurfnetwork.co..

Compra ahora y ven a aprender y disfr..
En uno de los paraisos tropicales mas..

0D =

Con este anuncio Google se encargara con los datos que se le van a suministrar,
posicionarse de primeros en la busqueda que realicen nuestros clientes potenciales, el
cual a partir de la informacion que se le coloque el cliente captara y dara clic en el

anuncio para ingresar a la pagina web y comprar o para suscribirse y recibir futuras
ofertas y promociones.

Estrategia 3.-Promocionar en redes sociales para dar a conocer los

paquetes turisticos vigentes y captar nuevos clientes:

Esta estrategia tiene como propdsito efectuar la promocién en redes sociales
para dar a conocer los paquetes turisticos vigentes. Para ello, se procedera a
establecer los paquetes turisticos que seran promovidos, a través de las redes sociales,
teniendo como principal focolnstagram,ya que esta aplicacion tiene como funcion
subir fotos y videos, de manera que si Se crea un anuncio promocional a los usuarios,

ellos podran captar la informacion de manera visual y ser mas objetiva.
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De esta forma mostramos un bosquejo de lo que seria el post promocional para este
tipo de empresa, la cual busca vender mas que un paquete turistico, una experiencia.

LOGO COMO
IDENTIRICACION DE

Me“"i; ,.v.= :

Con este disefio se busca promover de manera clara, Ilamativa y objetiva la
atencion del cliente, personas que de una u otra forma buscan alternativas para viajar
a los roques, en al cual la empresa Sport VzlaKite C.A le ofrece, rapidamente una
promocion especial para viajar.

Nuestra propuesta consiste en vender un paquete promocional para todas aquellas
personas que deseen viajar a los roques y que les gustaria aprender el deporte en el

archipiélago, logrando con la compra de un paquete para el curso Kitesurf sea
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completamente gratis, y asi promover la venta, este es un deporte que en la actualidad
esta siendo muy demandado por las personas y que es de facil aprendizaje asi que la
persona en menos de 4 dias ya pudiese haber aprendido y quedar satisfecho con dicho
paquete.
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LOS ROQUES

LOS ROQUES
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Cuadro 12.- Resumen de la propuesta

Disefiar

estrategias

promocionales
mas viables
para el aumento
de las ventas de
los paquetes
turisticos de la

empresa Sport

VzlaKite C.A,
en Distrito
Capital

Crear una Fallas de 80%
campafia de internet mensuale
Paquetes como S
Turisticos a través principal
. Uso de Email
del Email Marketing factor
Marketing  para Realizar una | problematico
o Utilizar esta actualizacion
Fidelizar a 105 | porramienta de las data de | Pard la
clientes de la para enviar los clientes | aplicacion
email a clientes actuales, y
empresa Sport actuales y hacer un de esta Gerente de
VzlaKite C.A, en | futurosclientes | levantamiento | estrategia 4
o ) para difundir los de Mercadeo y
Distrito Capital. paquetes informacién publicidad semanas
turisticos, y la en empresas
direccion de las grandes del
oficinas y Distrito
nimero contacto | Capital y en
para contratar el Centros
servicio en el Comerciales.
Distrito Capital
Plantear una Fallas de 40%
= Contactar el internet
campafia de operador de como mensuale
anuncios Uso de la Google Ads principal S
. Plataforma para contratar factor
mediante el uso S -
Google Ads los servicios | problemético
de la plataforma para dar a publicitarios para la Gerente de 4
conocer a la para promover | aplicacion mercadeo y
Google Ads para - semanas
empresay las los paquetes de esta publicidad
una mayor | promociones de tur7i(saticos. estrategia
visibilidad ~ en | SUS Paduetes
turisticos
internet para la
empresa  Sport




VzlaKite C.A, en
Distrito Capital.

Promocionar en Ubicary Fallas 20%
redes sociales seleccionar las debido al mensuale
principales factor S
para dar a conocer redes sociales | politico del
- existentes ais
los paquetes Utilizar las P
redes sociales Instagram relacionado
turisticos vigentes con Gerente de
para promover . 1
Contratarun | instagramy | mercadeoy
para captar los paquetes L - o semana
turisticos dls_enador promociones | publicidad.
nuevos clientes. actuales gréfico para | pagas ya que
que elabore el limitan al
disefio de todo gerente
el material general
necesario web
en internet

Fuente: Correa y Santana (2019)
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CONCLUSIONES

La promocion de un producto o servicio es necesaria para darlo a conocer al
publico y atraer a nuevos clientes, por lo tanto, existen muchas vias para
promocionarlos y se han ido desarrollando diversas estrategias de marketing
promocional. Es por ello, que una estrategia promocional es un proceso paralelo a la
actividad publicitaria cuya esencia en el uso de un lenguaje persuasivo y por ende
caracterizada por tener un gran atractivo que le permite llegar a un nimero de
personas.

En este sentido, y en base a los resultados obtenidos en la presente
investigacion, a través de las técnicas de recoleccion de informacion aplicadas,
durante el diagnostico, se puedo determinar un conjunto de aspectos de gran
relevancia que presenta la empresa Spot VzlaKite C.A., donde se evidencia la
necesidad de proponer las estrategias promocionales mas viables para el aumento de
las ventas de los paquetes turisticos que ella ofrece. Entre ellas, cabe resaltar que, el
nivel de ventas actual no es suficiente para cubrir los gastos operativos, las ventas
deben ser suficientes en cada periodo para poder cubrir los costos de los servicios
brindados y generar la rentabilidad esperada por los accionistas, brindando ademas
servicios de calidad que garanticen la satisfaccion de sus clientes. Entre las técnicas
aplicadas se realizé un analisis interno y externo que influyen en las promociones de
los paquetes turisticos que ella ofrece, de los cuales se resalta lo siguiente:

Se observa en el perfil de capacidades internas PCI, que la empresa presenta
fortalezas de alto impacto, en alto nivel, en cuanto a las capacidades del talento
humano, el poder ser competitivo con el mercado, a nivel medio su capacidad
directiva y financiera y como una debilidad a nivel medio su capacidad tecnoldgica,
donde se requiere implementar mejoras para mejorarla, impulsando sus fortalezas
para optimizar su efectividad en la prestacion de los servicios de los paquetes
turisticos, que satisfaga las necesidades de los clientes, brinde la seguridad a los

mismos, y se logre que ellos el incremento de las ventas.
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Se observa que dentro de la oportunidades tiene una alta incidencia en cuanto a
los factores tecnologicos, competitivos y geogréaficos, pero presenta debilidades en
relacion a los factores econdmicos, politicos y sociales, con una incidencia alta
también, lo incide en la adquisicion de los paquetes turisticos a personas que
dependan directamente del ingreso de salarios minimos, sin embargo, a través de las
empresas podrian contratar los servicios para brindarle recreacion a estos
trabajadores.

Se concluye que, las estrategias publicitarias son de gran importancia que se
fundamentan en la comunicacion directa con el consumidor, usando sus caracteristica
de persuasion y motivacion en pro de la concordancia de los que se esta ofreciendo en
comparacion con lo que ofrece el mercado, por lo tanto el proposito de la estrategia
promocional es disefiar un plan de accién capaz de generar el mejor resultado de la
promocion, es decir actividades y acciones acordada de la mejor manera para obtener
los mejores resultados en relacion a las ventas del producto, por ende repercute en las
utilidades y crecimiento de la empresa.

Como resultado, en se puede sefialar que se logrd el objetivo principal del
presente estudio ya que se propusieron estrategias promocionales para mas viables
para el aumento de las ventas de los paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite
C.A., entre las cuales se desarrollaron el crear una campafia de Paquetes Turisticos a
través del Email Marketing, plantear una campafia de anuncios mediante el uso de la
plataforma Google Ads y finalmente,la promocién en redes sociales para dar a
conocer los paquetes turisticos vigentes, de esta manera se pretende cautivar al

mercado meta del Distrito Capital, y lograr las metas y niveles de metas trazados.
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RECOMENDACIONES

En funcion de los resultados obtenidos y considerando las evidencias
encontradas, se concretan ciertas recomendaciones, dirigidas a la empresa Sport
VzlaKite C.A., para que logre incrementar las ventas de los paquetes turisticos que

ella ofrece, en el Distrito Capital, entre las cuales se sefialan las siguientes:

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

Las estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los

paquetes turisticos fueron las siguientes:

Crear una campafa de Paquetes Turisticos a través del Email Marketing para
fidelizar a los clientes de la empresa Sport VzlaKite C.A, en Distrito Capital.
Plantear una campafia de anuncios mediante el uso de la plataforma Google
Ads para una mayor visibilidad en internet para la empresa Sport VzlaKite
C.A, en Distrito Capital.

Promocionar en redes sociales para dar a conocer los paquetes turisticos

vigentes y captar nuevos clientes

Con dichas estrategias se van aplicar la mejora continua donde se van establecer
seguimientos, mediante indicadores de medicion que les ayuden a monitorear el éxito
de la implantacion de las estrategias promocionales propuestas, y el logro de los
niveles de ventas establecidos. Asi como medir los niveles de satisfaccion de los
clientes.

Fomentar la implementacion de estrategias de fidelizacidn, donde se mantengan

los clientes actuales, convirtiéndoles en habituales y aun cautivos.
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Integrar a la fuerza de ventas como el principal instrumento de publicidad ya
que es el que tiene contacto directo con los clientes e implementar técnicas de

mejoras en la atencidn al cliente y el uso de redes sociales.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
Ew ESCUELA DE MERCADEO
” CARRERA MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente de Ventas

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de efectuar el disefio
de las estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los

paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A.

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

académicos y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.

2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcién que representa su
opinion.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.



Anexo A

Cuestionario (Entrevista personas del Distrito Capital):

1.- ¢Conoce usted los paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT
VZLAKITE C.A?

SI___NO___

2.- (Cree usted que la empresa SPORT VZLAKITE C.A. puede competir con
otras empresas en el mercado con los paquetes turisticos que ofrece?

SI__NO__

3.- ¢Considera usted que la empresa SPORT VZLAKITE C.A. deberia utilizar
otros medios promocionales para ofrecer sus paquetes turisticos en el Distrito
Capital?

SI__NO__

4- ;Le gustaria recibir promociones especiales mediante el email marketing
dirigida especificamente a un grupo de personas que estén interesados en un paguete
especial de SPORT VZLAKITE C.A en Distrito Capital?

SI__NO__

5.- ¢Considera usted que es importante que se proyecte mas los paquetes
turisticos de SPORT VZLAKITE C.A en las redes sociales con publicidad paga en
instagram?

SI__NO__



6.- ¢A través de qué medio conocié usted a la empresa SPORT VZLAKITE
C.A.y los paquetes turisticos que ofrece?

a.- Radio

b.- Prensa

c.- Television

d.- Redes Sociales__

7.- ¢En el caso de haber adquirido alguno de los paquetes turisticos ofrecidos
por la empresa SPORT VZLAKITE C.A., como considera usted su apreciacion?

a.- Muy satisfecho

b- Satisfecho

C.- poco satisfecho__

d.- insatisfecho _

8.- ¢Le gustaria adquirir los paquetes turisticos que ofrece la empresa SPORT
VZLAKITE C.A. a los Roques?
SI___NO

9.- ¢Considera que en las redes sociales se deberia aplicar concursos en la
empresa SPORT VZLAKITE C.A. para mejorar su mayor proyeccion?
SI__NO__

10.- ¢ Cuales estrategias promocionales considera atractivas para la venta de los
paquetes turisticos de la empresa SPORT VZLAKITE C.A. en el Distrito Capital?

a.- Rebajas

b.- Descuentos

c.- Paquetes promocionales__

d.- Eventos deportivos



Anexo B

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS | ALTERNATIVAS/FRECUENCIAS | ALTERNATIVA/ | PORCENTAJES
ITEM Sl NO Sl NO
1 23 47 33% 67%
2 23 47 33% 67%
3 31 39 44% 56%
4 19 51 27% 73%
5 55 15 79% 21%
6 56 14 80% 20%
7 22 48 30% 70%
8 5 65 7% 93%
Fuente: Escalona e lanni (2018).
PREGUNTAS
Alternativas / Sl NO Sl NO
Frecuencias 23 47 33% 67%
Alternativas/ 23 47 33% 67%
Porcentajes 31 39 44% 56%
4 19 51 27% 73%

Fuente: Correa y Santana (2019).




REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
Em ESCUELA DE MERCADEO
” CARRERA MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente General

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de efectuar el disefio
de las estrategias promocionales mas viables para el aumento de las ventas de los

paquetes turisticos de la empresa Sport VzlaKite C.A.

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

académicos y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:
1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.
2.- Responda cada una de las preguntas, y fomente su respuesta.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.



Anexo C

Cuestionario de la Entrevista al Gerente General

nnnn

Pregunta Respuesta

1.- ;Que puede ofrecer la empresa R:
SPORT VZLAKITE, C.A.,, en relacion a
sus paquetes turisticos? Razone su

respuesta.

2.- Cree usted que es necesario el R:
incremento de las ventas de los paquetes
turisticos SPORT VZLAKITE, C.A.”?

Razone su respuesta

3.- ¢Cuales herramientas R:
promocionales considera usted que
puedan influir en los clientes para
generar el aumento de las ventas de
paquetes turisticos que ofrece la

empresa? Razone su respuesta.

4.- ;Cual es el factor diferenciador R:
que tiene la empresa SPORT
VZLAKITE, C.A, de otras compafiias
que ofrece paquetes turisticos? Razone

Su respuesta.




5.- ¢Considera usted que las ventas
actuales son suficientes para cubrir los
costos de venta y gastos operativos de la
empresa SPORT VZLAKITE, C.A.?

Razone su respuesta.

6.- ¢Qué estrategias promocionales
usa actualmente la empresa SPORT
VZLAKITE, C.A, para sus paquetes

turisticos?

7.- ¢Por qué considera que los
posibles clientes del Distrito Capital
desearian adquirir los paquetes turisticos
de la empresa SPORT
VZLAKITE,C.A?

8.- ¢Por qué considera que los
posibles clientes del Distrito Capital
podria ser un mercado meta para poder
aumentar las ventas de los paquetes

turisticos? Razone su respuesta

Fuente: Correa y Santana (2019)
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