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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo proponer estrategias promocionales para
incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A ubicada en el
Municipio Biruaca Estado Apure, con el fin de lograr un mejor desempefio econdmico
para generar mayor rentabilidad en sus ventas, y dar a conocer sus servicios, atributos
y productos que la diferencian de otras distribuidoras. La investigacion estara
enmarcada bajo la modalidad de un proyecto factible, apoyado en un disefio de campo.
La poblacion estard comprendida por las personas que comprenden el estado Apure, y
la muestra sera representada por sesenta y cinco (65) personas del Municipio Biruaca,
en el Estado Apure, debido a que los informantes seleccionados seran los indicados de
suministrar la informacion requerida para el desarrollo de la investigacion. La técnica
de recoleccion de datos a aplicar sera la encuesta a través del instrumento el
cuestionario conformado por preguntas dicotomicas de respuestas cerradas tipo (si-no);
los resultados obtenidos seran tabulados, presentados en graficos circulares, analizados
e interpretados, con la finalidad de ser expuestos en una matriz ERIC, en la cual se
expondran las variables que se tendran que eliminar, reducir y crear, que permitiran
exponer las posibles estrategias que permitan disefiar las estrategias promocionales que
le pueda brindar una solucion viable al problema planteado, ademas se expondran los
recursos necesarios para el desarrollo del presente de trabajo de grado.

Descriptores: Plan Estratégico, Promocion, Ventas, Incrementar.
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INTRODUCCION

Desde la perspectiva del marketing la promocién sirve para lograr los objetivos
de una organizacion. En ella, se usan diversas herramientas para tres funciones
promocidnales indispensables: informar, persuadir y comunicar. Es por ello que la
importancia relativa de esas funciones depende de las circunstancias que enfrente la
compafiia. Las empresas hoy en dia tienen que centrar su atencidén en promocionar de
manera mas eficiente sus productos para lograr un reconocimiento de la marca hasta
incrementar sus ventas. Para ello, es necesario entender como piensan los
consumidores y transmitirles de esta forma el mensaje adecuado, hacerles saber que la
empresa tiene el producto idoneo a sus necesidades.

La investigacion surge porque existe la necesidad de proponer estrategias
promocionales para incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A.
en el Municipio Biruaca Estado Apure, obteniendo como objetivo principal ofrecer
informacién sobre sus atributos, cualidades, productos y valor agregado que la
diferencian de otras empresas que distribuyen en el mercado venezolano. Por lo tanto,
el presente trabajo de grado tiene una estructura de (5) capitulos, los cuales son:

Capitulo I EI Problema: contiene la problematica de la investigacion, su
respectiva formulacion, el objetivo general y los objetivos especificos, junto con la
justificacién de la investigacion.

Capitulo 1l Marco Tedrico: estd conformado por los antecedentes de la
investigacion, las bases tedricas; explicando con detalle conceptos y términos
relacionados con el marketing, estrategias promocionales y ventas; y asi finalizar con
los términos basicos mencionados en el trabajo.

Capitulo 111 Marco Metodoldgico: este capitulo estd compuesto por la descripcién del
tipo y nivel de investigacion y las fases metodoldgicas las cuales explican con detalle
la metodologia que se utilizara en el proceso de investigacion, y a su vez estan

relacionadas con los objetivos especificos de la investigacion.



Capitulo 1V Resultados: revela los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodoldgicas
del presente trabajo de grado; con sus respectivos analisis e interpretacion de los datos
y el andlisis general de los resultados.

Capitulo V: la Propuesta que dara solucién a la problematica existente en la
empresa en estudio, que consistid en proponer estrategias promocionales para
incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio
Biruaca Estado Apure.

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

Referencias: Bibliogréficas y electrénicas de donde se obtuvo informacion que

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



CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad, las estrategias promocionales son uno de los pilares mas
importantes en cualquier empresa a nivel global para asi poder conseguir los mejores
resultados econémicos, es por ello, que hoy en dia las empresas buscan acciones que
contribuyan a su crecimiento para alcanzar la rentabilidad esperada. Sin embargo, es
ahi donde no todos consiguen el éxito; ya que no solo es una simple planificacion, sino
que se debe implicar todos los componentes de la compafiia para conseguir una mayor
efectividad, ya que la calidad de vida de las organizaciones depende de esas fuerzas de
ventas.

En este sentido, una empresa competitiva es aquella que tiene la capacidad de
disefiar, producir y mercadear sus productos (Bienes y/o servicios) en mejores
condiciones de precios, calidad y oportunidad que sus competidores tienen en el
mercado. La empresa competitiva es una organizacion inteligente, con estrategia la cual
todos sus componentes se orientan entre si, es por eso, que la empresa se mantiene en
su mercado, se desarrolla para ser cada vez mejor y contribuir al progreso de la
economia y la sociedad donde se desenvuelve.

Es por esta razon, que el &rea de marketing es vital no solo para el éxito de una
empresa u organizacion, sino también para su existencia. Sin ella, la empresa no podria
sobrevivir. En otras palabras, sin el marketing no se podria conocer al consumidor y
por consiguiente, lo que quiere o busca. ElI marketing es la conexion entre el
consumidor y la empresa, a través de €l sabemos qué, como, cuando y donde demanda

el producto y/o servicio.



El marketing constituye una estrategia de promocion que permite explorar, crear
y entregar valor para satisfacer las necesidades y deseo de un mercado objetivo, y
también se vale de ciertas herramientas utilizadas, como el mercadeo para implantar
estrategias de Marketing Mix y alcanzar los objetivos planteados. Y si en la empresa
llegase a existir alguna negativa, es decir, si se tienen opiniones en contra de sus
beneficios, hay que utilizar una mercadotecnia de conversion que trate de cambiar la
imagen negativa del producto para hacerla positiva a través de la publicidad.

En tal sentido, la promocion es el elemento de la mezcla de mercadotecnia de una
empresa u organizacion que sirve para informar al mercado o persuadirlo respecto a
sus productos y servicios; para ello, incluye la publicidad, venta personal, relaciones
publicas y la promocidn de ventas, que en su conjunto constituyen los factores basicos
de la mezcla de mercadotecnia.

Actualmente, en Venezuela existe aproximadamente al menos 500 empresas
segun la biblioteca de la Universidad José Antonio Paez; que buscan implementar
nuevas estrategias de marketing promocional, con la finalidad de ser mas competitivas
e incrementar su cuota en el mercado, ya que la mayoria de las empresas adquieren su
materia prima por importaciones debido a la crisis que se presenta cuando hace un par
de afios se fabricaban en Venezuela.

En este sentido, la situacion econdmica que vive Venezuela exige al sector
empresarial que esté preparado ante cualquier adversidad que pueda influir en la
estabilidad de las empresas. A raiz de esta situacion muchas empresas se han visto en
la necesidad de enfrentar cambios, originados a causa del desenvolvimiento econémico
del pais entre las cuales podemos mencionar: perdida de posicionamiento en el
mercado, disminucién considerable de ventas, incremento en los costos de produccién
y de distribucién.

Es de resaltar, que la realidad que presentan las empresas en esta materia es
proyectable en el estado Apure, especificamente en la Distribuidora Gambino & Duval
C.A. dedicada a la comercializacion y distribucién en el ramo de viveres (Pepsico,

Kraft Foods, Heinz) y ademas la creacion de la marca Dofia Tita, con la distribucion



exclusiva de Cargill de Venezuela de hacer notar que dicha empresa a pesar de ser una
organizacion empresarial relativamente nueva, se ha podido observar que tienen un
plan de promocién poco eficiente, y por esa razon las estrategias publicitarias no han
sido las acertadas, ya que se han llevado a cabo de manera rutinaria y esto ha sido poco
favorable para la empresa. Al mismo tiempo, la crisis que presenta el pais ha afectado
de una forma negativa los niveles de sus ventas.

Ahora bien, son diversas las causas que estan incidiendo en el problema que
presenta la empresa Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca
Estado Apure, entre las que se podran indicar el entorno incierto para generar cualquier
proceso de planificacion de mercado. Aunado a ello, se tiene que producto de la crisis
la empresa no cuente con suficiente inventario de espacios publicitarios para asi atraer
mas clientes de forma tal que respondan ante la oferta planteada. Sin embargo, de no
solventarse la problemaética los prondsticos serian desalentadores trayendo como
consecuencias posibles pérdidas economicas para la Distribuidora Gambino & Duval
C.A, en virtud de que no se dan a conocer los atributos y bondades de sus productos.

Todo ello, ha generado en los investigadores la preocupacion de emprender este
estudio, realizdndose el siguiente planteamiento del problema:

1.2 Formulacion del Problema
¢Cuéles serian las estrategias promocionales a seguir para incrementar las ventas de la

Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure?

1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General
Proponer estrategias promocionales para incrementar las ventas de la
Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.
1.3.2 Objetivos Especificos
- Diagnosticar la situacién actual de las ventas de la Distribuidora Gambino &

Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.



- Analizar las estrategias que emplea la Distribuidora Gambino & Duval C.A.
en el Municipio Biruaca Estado Apure.
- Disefiar estrategias promocionales para incrementar las ventas de la

Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

1.4 Justificacion de la Investigacion

En virtud de la situacion que viven las empresas venezolanas, en materia de
comercializacién, se ha visto en la imperiosa necesidad de revisar y modificar muchos
de sus procesos y estrategias para establecer actividades de marketing que le permitan
mantenerse en el mercado. En tal sentido, las pequefias y medianas empresas que
funcionan en el estado Apure, requieren conocer de forma sistematica y cientifica su
politica de planeacion de los productos, distribucién y promocion sobre la base de los
requerimientos de los consumidores de manera tal que logren consolidarse en el
mercado local, Nacional e Internacional. De alli, la inquietud de esta investigacion, la
cual tiene como objetivo general Proponer estrategias promocionales para incrementar
las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca estado
Apure.

Sobre la base de tal consideracion esta investigacion se justifica desde diferentes
puntos de vistas, los cuales se indican a continuacion:

En lo concerniente a la conveniencia, este trabajo es importante ya que visibiliza
la prioridad de la mercadotecnia en términos de la retencion y no de la creacion de
clientes, en la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca estado
Apure, para atraer la preferencia de los clientes y evitar la caida de las ventas en el
mercado. La propuesta de estrategias permitira que la empresa adopte bases
competitivas tan diversas como el precio, la calidad, los procesos, el servicio o, incluso,
la administracion de las relaciones.

Con respecto a la relevancia social, este trabajo aborda una problematica de gran
contemporaneidad socioecondmica que se hace mas importante dada la situacion pais,

donde las empresas tienen la necesidad de ser mas competitiva para la generacion de



un mercado que satisfaga las necesidades de consumo de un cliente en particular. De
esta manera, el suministro de informacion valida y confiable puede ser empleado como
instrumento para la toma de decisiones dentro de la empresa, confiriendo asi, grandes
beneficios para la misma.

Debido a la ausencia de estrategias promocionales, la empresa tiene la necesidad
de buscar la importancia de dichas propuestas que se fundamenta en el disefio de
estrategias que contribuyan al incremento de sus utilidades y crecimiento en el
mercado; hacer mas efectivos los procesos de venta, servicios, atencion al cliente y
herramientas digitales. Por con siguiente, el trabajo busca a su vez diagnosticar el
incremento de ventas, contribuir al desarrollo y expansion de esta organizacion.

Asi mismo, se justifica la investigacion, ya que esta servird como base al sector
empresarial por la oportunidad de crecimiento en sus ventas y por el conocimiento de
los procesos de distribucion para que, a través de los resultados, prever alguna situacion
relacionada con estrategias de mercadeo y publicidad, que afecten las ventas del
producto en las empresas.

Para el &mbito académico esta investigacion se convertird en un importante
elemento de consulta para la universidad José Antonio Paez, el cual podré ser utilizado
por sus estudiantes como apoyo en la elaboracion de estudios sobre el desarrollo de
estrategias promocionales e incremento de ventas, y les permitira enriquecer sus
conocimientos. Y servira a las autoras para aumentar sus conocimientos académicos en
la linea de investigacion de publicidad y promocion para su desarrollo profesional en
el campo laboral.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

Con todo lo planteado, surgié la necesidad de recurrir a elementos tedricos
existentes relacionados con el tema en estudio con el fin de construir un marco teorico
que permita mayor profundidad en el analisis y explicacién del problema seleccionado
para el estudio. Segun Balestrini (2002:91) el marco tedrico es "El resultado de la
seleccion de aquellos aspectos mas relacionados del cuerpo tedrico epistemolégico que
se asume, referidos al tema especifico elegido para su estudio”. De alli pues, que su
racionalidad, estructura Idgica y consistencia interna, va a permitir el analisis de los
hechos conocidos, asi como, orientar la busqueda de otros datos relevantes.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Se refiere a los estudios previos y tesis de grado relacionadas con el problema
planteado, es decir, investigaciones realizadas anteriormente y que guardan alguna
vinculacion con el problema en estudio. Balestrini (2003:27) sefiala que “todo hecho
anterior a la formulacién del problema que sirve para a aclarar, juzgar e interpretar el
problema planteado, constituye los antecedentes del problema”. Establecer los
antecedentes del problema, de ninguna manera es hacer un recuento histérico del
mismo, sino se trata de hacer una sintesis conceptual de las investigaciones y trabajos
realizados sobre el problema formulado, es importante sefialar la autoria de otros
trabajos para sustentar la investigacion presente. Por ello, a continuacion, se presentan
trabajos de investigacion que guardan relacion con el presente estudio.

2.1.1 Antecedentes Internacionales
En primer término, Cisneros (2017), en su trabajo de grado titulado “Plan de

Marketing para conseguir el incremento de las ventas en la empresa Premium



Cotton SAC™, desarrollado en la Universidad Nacional Mayor de San Marcos, ubicada
en Lima-Peru, Presentada para obtener el Titulos de Ingeniera Industrial. En el cual
plantea como objetivo general incrementar las ventas en la marca Camille Sophie de la
empresa Premium Cotton SAC de Lima-Peru disefiado un Plan de Marketing. El tipo
de investigacion que la autora utilizo fue aplicada, por lo que ella hizo el estudio sobre
las preferencias o comportamientos de los clientes, este tipo de investigacion busca
como objetivo beneficiar a la poblacion mediante teorias y métodos cientificos que
ayuden a producir y tener una orientacion en un plazo inmediato, la muestra que la
autora utilizo es probabilistica en virtud de los individuos de la poblacion tienen la
oportunidad de ser seleccionados.

El aporte de esta investigacion es significativo porque nos permite evaluar y
hacer el analisis de mercado, identificando los clientes potenciales, para lograr
estrategias claras y precisas en el cual el objetivo planteado para la organizacion se
logre.

Juarez (2016), en su tesis titulada “Propuesta de Plan Estratégico de
Marketing para el incremento de ventas en la empresa Kuiny Collection S.A.C.
Arequipa 2016, desarrollada en la Universidad Catolica de Santa Maria - Arequipa,
Per(; sefiala que el problema de la investigacion aplicada en la empresa Kuiny
Collection S.A.C., dedicada a la comercializacion y fabricacion de productos
decorativos para el hogar y recordatorios en madera de plata y cobre; ha sido la falta
de estrategias para incrementar las ventas, baja promocién para darse a conocer en el
mercado, inexistencia de canales para ofrecer a los clientes productos y servicios
nuevos. A su vez, una de las estrategias para cumplir con los objetivos a corto y largo
plazo son: enfocarse al sector a nivel local y nacional, desarrollar campafas
publicitarias para posicionar la marca en la mente del consumidor, incrementar los
canales de atencion, entre otros.

Esta investigacion sera de ayuda en el presente trabajo para llevar a cabo
estrategias promocionales para incrementar las ventas y a su vez un buen plan de

marketing para que el producto pueda subsistir de buena manera en mercado.



2.1.2 Antecedentes Nacionales

Campuzano (2016), en su trabajo de grado titulado “Estrategias de Mercado
en las oficinas regionales para el posicionamiento de la marca KPMG en
Venezuela. Caso de estudio: Oficina Region Centro” presentado para optar la
maestria en Administracién de Empresas, mencion mercadeo de la facultad de ciencias
econdémicas y sociales de la universidad de Carabobo en valencia estado Carabobo,
Venezuela; en una investigacion de proyecto factible con apoyo en la investigacion
documental para crear estrategias de mercadeo para el posicionamiento de la empresa,
el disefio de la investigacion es de campo y tomando una muestra de ello desde
diagnosticar la situacion al momento del inicio del estudio.

Este estudio constituye un aporte porque demuestra las estrategias adecuadas
para posicionar una empresa, y a su vez generando el incremento de las ventas en la
region, lo cual es fundamental para la investigacién ya que es lo que se quiere lograr.

Linares (2014), en su trabajo de grado titulado “Estrategias de Marketing para
la empresa Gateaux Gourmet, C.A. haciendo uso de las redes sociales para el afio
2014 desarrollado ante la Universidad Nueva Esparta, para optar por el titulo de
Licenciado en Administracion de Empresas, el mismo se enfocd en un estudio de
proyecto factible con apoyo en la investigacion de campo obtuvo como resultado que
una empresa para garantizar el éxito no puede centrarse unicamente en la calidad de su
producto, sino también combinarlo con una serie de estrategias promocionales y la
construccion de paginas web que destacan por su presenciay éxito en las redes sociales.

Este estudio constituye un aporte porque la investigacién es el procedente de
que una empresa debe dirigir su atencion a las estrategias de promocion, la cuales
pueden dar a conocer las bondades de su producto, ofrecerles los servicios que brinde,
y a Su vez posicionarse y aumentar las ventas en el mercado.

Moreno y Marquez (2014), en su trabajo de grado titulado “Propuesta de un
Plan de Mercado para el posicionamiento del producto Breeze Ice de la
Distribuidora Glasgow, C.A, en el mercado del Estado Carabobo” desarrollado en

la Universidad José Antonio Péaez, para optar por el titulo de Licenciados en Mercadeo
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el cual tuvo como objetivo general proponer un plan estratégico para el
reposicionamiento del producto Breeze Ice de la Distribuidora Glaswog C.A, en el
mercado del estado Carabobo.

Con lo anteriormente dicho la investigacion establece un reposicionamiento de
un producto lo cual es de gran importancia para nuestro estudio y asi establecer las

pautas de un plan estratégico.

2.2 Bases Teoricas
Una vez planteado el problema, donde se evaluara la importancia y factibilidad
del proyecto, se continda tedricamente el estudio. Segun Arias (2012:107) afirma que
“Las bases tedricas implican un desarrollo amplio de los conceptos y proposiciones que
conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema
planteado”. Esto implica analizar, exponer enfoques tedricos e investigaciones que
sirvan para el mejoramiento del estudio. Seguidamente se presentan las diferentes
teorias que sustentan la presente investigacion, por medio de las cuales se ofrece una
conceptualizacion adecuada de los términos mas relevantes a utilizarse en la misma.
2.2.1 Mercadotecnia
Segun Kotler y Bossio (2001:7), “la mercadotecnia es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que desean a través de
generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”. Para llevarse a
cabo, requiere de un alto nivel de analisis para la gestién comercial de las empresas, ya
que su propdsito principal se encuentra en: fidelizar y retener a los clientes ya existentes
y atraer nuevos. En la mercadotecnia existen las 4 P del marketing la cual engloba el
proceso general de gestion. Estos son los siguientes:
@ Precio: Se refiere al valor en dinero que sera cobrado al cliente por el producto,
servicio o idea que se le brinda.
@ Plaza: Esta variable nos habla sobre la cadena de distribucion, es decir, toda la
logistica y espacios que el producto o el servicio debe recorrer para llegar al

consumidor final
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@ Producto: Esta P sirve para determinar las caracteristicas, valores agregados y
ciclo de vida tanto del producto como de los servicios que se ofrecen.
@ Promocion: A diferencia de lo que muchos pueden pensar, promocion no se
refiere a las ofertas o precios de remate, sino a la comunicacion.
2.2.2 Estrategia

Una estrategia se define como el conjunto de acciones determinadas para alcanzar
un objetivo especifico. El disefio de una estrategia consta de cinco partes o etapas
integrantes: Disefio del concepto estratégico, desarrollo de tacticas, calendarizacion y
presupuesto. Un analisis de estos factores depende de la disponibilidad y evaluacién de
informacién, que debe incluir aspectos tales como el tamafio de mercado, el
comportamiento y las necesidades del consumidor. De acuerdo con Stanton, Etzel y
Walker (2000:59), “Una estrategia es un plan general de acciéon, mediante el cual una
organizacién busca alcanzar sus objetivos”. Estas permiten concretar y ejecutar
proyectos estratégicos, pues responden a la interrogante de como lograr y hacer
realidad cada objetivo.

La estrategia debe incluir por una parte actividades o productos de publicidad y
por otra una labor de promocion de ventas con herramientas disefiadas para esa
finalidad. Segun Kotler y Armstrong (2002:345), “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”. De esta manera, la estrategia resultante es
una comunicacién estratégicamente planeada de caracter o de orientacion
mercadotécnica.

Es de resaltar, que un mercado meta es un grupo bastante homogeneo 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 analoga. Y la mezcla de mercadeo puede definirse como la combinacion de
un producto, la manera en que se distribuird y se promovera, y su precio. Estas variables
son controlables por parte de la empresa y se integran para satisfacer las necesidades

del mercado y al mismo tiempo, cumplir con los objetivos de mercadotecnia.
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Lo planteado permite a los investigadores la comprension del término estrategia
como el proceso de analisis de las oportunidades, investigacion y seleccion de los
mercados meta, el disefio de las estrategias de mercadotecnia, asi como organizar,
instrumentar y controlar el esfuerzo de mercadotecnia. Aspectos relevantes para lograr
el posicionamiento de la empresa en el estudio.

2.2.3 Promocion

La promocion es un elemento fundamental en el plan o la estrategia de
comunicacion y mercadotecnia, ya que se ocupa de todos los problemas relativos a la
comunicacion entre la empresa y sus compradores, sean estos intermediarios,
consumidores o usuarios finales. De la misma manera, la adecuada promocion informa
a los clientes potenciales acerca del uso del producto y/o servicio, o bien, acerca de
innovaciones de los mismos. Para Kotler y Armstrong (2002:98), la promocion es “La
cuarte 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”.

Igualmente, Segun Bonta y Farber, (2005:44) expresan que la promocion 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”.

Elementos de la Promocién

Es el conjunto de herramientas o variables de comunicacion utilizadas por las
organizaciones para comunicarse con sus mercados, en busca de sus propios objetivos.
La eleccion y uso de estas herramientas, por lo tanto, deberia considerar tanto

coherencia con dichos objetivos, como entre si para lograr sinergias.

Promocion de Ventas: Consiste en incentivos de corto plazo, a los consumidores, a
los miembros del canal de distribucion o a los equipos de ventas, que buscan

incrementar la compra o la venta de un producto o servicio.

13



La Fuerza de Ventas: Son las personas encargadas de generar una demanda efectiva

del producto, es decir que se efectivice la compra del mismo.

La Publicidad: Es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo de

un producto o servicio.

Relaciones Publicas: Conjunto de técnicas cuyo objetivo es establecer un vinculo

entre las partes interesadas

Marketing Directo: Es una forma de publicidad que utiliza uno 0 mas medios para
comunicarse directamente con un publico objetivoy obtener de él una respuesta
medible.

El utilizar promociones es basico para los negocios, organizaciones y/o empresas,
porgue son acciones que haran que los consumidores estén mas al pendiente de las
estrategias que comience a lanzar. Con la promocion la empresa busca el logro de los
objetivos organizacionales, que pueden variar desde la creacion de una demanda
primaria, para productos que ingresan al mercado, hasta expandir la demanda o
revivirla, para productos que se encuentran en fase de declinacion.

2.2.4 Estrategias Promocionales

Segun Kotler y Armstrong (2003:63), las estrategias promocionales “Son el acto
esencial que caracteriza la profesion de todo especialista en mercadeo a fin de atraer a
un cierto grupo de consumidores que opten por la compra de un bien, producto o
servicio”. Existen dos estrategias de suma importancia que deben tomarse en cuenta a
la hora de elaborar un Plan Estratégico Promocional: la estrategia de “jalar” y la
estrategia de “empujar”.

La estrategia de “jalar” reconocida como “pull” tiene como finalidad estimular
la demanda del producto para obtener la distribucion. En otras palabras, los esfuerzos
de promocion se enfocan en el consumidor final, quien demandara el bien al detallista.

Por otro lado, tenemos la estrategia de “empujar” mejor llamada “push”, en
donde el fabricante utiliza las ventas personales y la publicidad industrial para

incentivar a los mayoristas a comprar los productos; éstos a su vez se ven obligados a
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convencer a los detallistas para que adquieran la mercancia, o “empujar” la mercancia

hacia adelante.

Las promociones permiten captar nuevos clientes, fidelizar a los existentes o
aumentar la notoriedad de marca, en funcién de como se haya creado y comunicado la
campafa. Forman parte hoy en dia de la cultura del comprador, que incluso las define
y exige como necesarias y llega a diferenciar entre buenas y malas promociones. El
consumidor ha pasado de buscar las promociones cuando se acerca al punto de venta a
valorarlas, a distinguirlas y por tanto se ha vuelto més exigente. No se quiere

Unicamente, un producto en promocidn sino con una buena promocion.

2.3 Definicion de Términos Basicos

Campanfa Publicitaria: es un amplio conjunto de estrategias comerciales que tienen
como objetivo dar a conocer el producto o servicio que buscan ofrecer.

Competencia: conjunto de compariias que coinciden en un mismo nicho del mercado
u ofrecen productos similares.

Consumidor: persona u organizacién que demanda bienes o servicios a cambio de
dinero proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios
Distribucion: es llevar el producto desde el centro de produccion al consumidor final;
es la colocacion del producto en anaquel, al alcance del consumidor.

Estrategias de Mercado: resultado del proceso de planificacion.

Estrategias Publicitarias: estrategia elaborada por una agencia de publicidad
destinada a conseguir los objetivos de comunicacion del anunciante.

Marketing: identifica necesidades y deseos no realizados. Define, mide y cuantifica el
tamario del mercado identificado y el lucro potencial.

Posicionamiento: es un principio fundamental que muestra su esencia y filosofia, ya
que lo que se hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se accede y

trabaja con la mente del consumidor.
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Publicidad: es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo de un

producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de

consumo.
Ventas: proceso personal o impersonal por el que el vendedor comprueba, activa y
satisface las necesidades del comprador para el mutuo y continuo beneficio de ambos.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

El propoésito de esta investigacion es disefiar estrategias promocionales que
puedan ser utilizadas a futuro por la distribuidora Gambino & Duval C.A. en el
Municipio Biruaca Estado Apure, para que pueda llevarse a cabo su objetivo de
incrementar sus ventas en un mercado objetivo, donde es necesario determinar el
conjunto de métodos y técnicas para la recoleccién de los datos requeridos en la

investigacion propuesta.

3.1 Tipo y Disefio de Investigacion

3.1.1 Tipo de Investigacion

La problematica planteada en la presente investigacion la cual busca elaborar
estrategias promocionales para incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino &
Duval C.A. en el municipio Biruaca Estado Apure, entra en la categoria de proyecto
factible, la cual es definida por Hurtado (2008):

Consiste en la elaboracién de una propuesta, plan, programa o
un modelo, como solucion a un problema o necesidad de tipo
practico, ya sea de un grupo social, o de una institucion, o de
una region geogréafica, en un area particular del conocimiento,
a partir de un diagnoéstico preciso de las necesidades del
momento, los procesos explicativos 0 generadores
involucrados de las tendencias futuras, es decir, con base en los
resultados de un proceso investigativo. (p. 47).

La presente investigacion consistira en proporcionar estrategias promocionales
gue ayuden a incrementar las ventas de la distribuidora Gambino & Duval C.A, en el
mercado venezolano, basandose en estrategias de marketing disefiadas y planteadas a

través de los datos obtenidos por medio de esta investigacion haciéndolo un proyecto

factible con el fin de resolver una problematica.



Para lograr dicho cambio se requiere diagnosticar la situacion actual que vive la
empresa en cuanto a su situacion en el mercado para identificar las estrategias de ventas
y asi poder sugerir una solucion viable a la situacion planteada. El tipo de investigacion
sera investigacion exploratoria, la cual es definida por Arias (2012:23) como: “es
aquella que se efectla sobre un tema u objeto desconocido o poco estudiado, por lo que
sus resultados constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel
superficial de conocimientos.” Se justifica que es exploratoria porque se recolectan
diferentes datos mediante entrevistas y encuestas a personas para adquirir sus

conocimientos.

3.1.2 Disefio de Investigacion
La investigacion hara uso también de un modelo de estudio de campo, definido
por Palella y Martins (2010), como:

Consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad
donde ocurren los hechos, manipular o controlar las variables.
Estudia los fendmenos sociales en su ambiente natural, y el
investigador no manipula variables debido a que esto hace
perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta.

(p.88).
Por lo tanto, se hara una investigacién a la Distribuidora Gambino & Duval C.A.
para estudiar y comprender porque dicha empresa no tiene un impacto en sus ventas y

asi poner en marcha los objetivos planteados.

3.2 Fases Metodologicas
Ya planteada el tipo y nivel de la investigacion, se describen las estrategias a
Ilevar a cabo, tomando en cuenta los (3) objetivos especificos propuestos en la misma.

Ya que estan relacionados con las fases de la investigacion, estas son:
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3.2.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

Para el cumplimiento de la primera fase y diagnosticar la situacion planteada de
la distribuidora Gambino y Duval C.A, sera necesario realizar un estudio de trabajo de
campo para conocer los aspectos de la distribuidora, y asi lograr analizar cuales
estrategias seran las apropiadas para aplicarle a la misma, dando a conocer los
productos de la distribuidora en el mercado, demostrando las cualidades y lograr el
incremento de sus ventas.

Es de resaltar que se debe analizar la poblacién, segin Tamayo y Tamayo,
(1997:114), “La poblacion se define como la totalidad del fendmeno a estudiar donde
las unidades de poblacion poseen una caracteristica comun la cual se estudia y da origen
a los datos de la investigacion”, por ello en la presente investigacién la poblacién que
se analizara serén las 68.878 personas que viven en el Municipio Biruaca Estado Apure.
Es de resaltar, que la muestra es la que puede determinar la problematica ya que es
capaz de generar los datos con los cuales se identifican las fallas dentro del proceso.
Segun Tamayo y Tamayo (1997:38), afirman que la muestra “es el grupo de individuos
que se toma de la poblacién, para estudiar un fenémeno estadistico”, para determinar
la poblacion se aplicara una formula, la cual estara compuesta de la siguiente manera:
. ZZ2 qp N

NEZ + Z2 pq

N= namero total de elementos que integran la poblacion del Municipio Biruaca: 68.878

Z= zeta critico, valor determinado por el nivel de confianza= 95% = 2

e= error muestral: 3%-= 0,03

p= proporcion de elementos que presentar una determinada caracteristica= 0,50
g= proporcion de elementos que no poseen la caracteristica que se investiga= 0,50
n= representa el tamafo de la muestra= 65.

_ (2)? (0,50)(0,50)(68.878)
"= (68878)(0,03)2 + (2)2(0,50)(050)
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4 (0,25)(68.878)

"= (68:878)(0,0000) + 4(0.25)
68878

"N = 00619902 + 1
68878

"= 10619902

n =65

La muestra estara representada por sesenta y cinco (65) personas del Municipio
Biruaca en el Estado Apure. Se recolecto la informacion necesaria para llevar a cabo la
investigacion, y se hara necesario identificar la técnica de recoleccion de datos a
utilizar. En esta se encuentran, “la encuesta es aquella que permite dar respuestas a
problemas en términos descriptivos como de relacion de variables, tras la recogida
sistematica de informacion segun un disefio previamente establecido que asegure el
rigor de la informacion obtenida”, (Tamayo, 2008). Por lo tanto, se realizara un
cuestionario conformado por preguntas dicotomicas de respuestas cerradas (si-no),
donde los resultados seran tabulados en tablas de frecuencia, graficados, analizados e
interpretados, para obtener un diagnostico confiable para poder desarrollar las

siguientes fases.

3.2.2 Fase I1: Analisis de las estrategias que emplea la Distribuidora Gambino &
Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

Para lograr cumplir con el andlisis de las estrategias promocionales necesarias
para incrementar las ventas de la distribuidora Gambino y Duval C.A, primeramente,
se procederd a la aplicacion de la técnica de Matriz ERIC (Eliminar, Reducir,
Incrementar y Crear), ya que es una herramienta que nos permite modificar la cantidad
0 magnitud de cada una de las variables que presenta la curva de valor de un producto
y/o servicio. Para cumplir con este objetivo se tomara en cuenta la informacion

recogida y analizada, a través de aplicacion de la encuesta y se requiere buscar las
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caracteristicas de las variables anteriormente nombradas, las cuales se obtendran a

través de un andlisis para determinar el desempefio de la empresa.

3.2.3 Fase I11: Diseflo de estrategias promocionales para incrementar las ventas
de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado
Apure.

Esta fase se enfocara en determinar la propuesta que consiste en disefiar
estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la distribuidora, luego de
evaluar los resultados obtenidos respectivamente de la primera y segunda fase, se
disefiaran las estrategias de promocion a partir del proceso de investigacion, mediante
los beneficios, objetivos y factibilidad de la propuesta, con la finalidad de incrementar
las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A, ubicada en el Municipio Biruaca
Estado Apure.

Asimismo, para el disefio de la propuesta se presentara de la siguiente manera:

Presentacion de la Propuesta.
Objetivos de la Propuesta.

Justificacion de la Propuesta.
Factibilidad de la Propuesta.

Desarrollo de la Propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Analisis de los Resultados

En el presente capitulo se presentan el analisis de los resultados obtenidos de la
técnica la encuesta aplicada a la muestra seleccionada del Municipio Biruaca Estado
Apure, el cual permitio obtener informacién para poder realizar un diagnostico de la
situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa Distribuidora Gambino & Duval
C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure El analisis e interpretacion de los
resultados es definido por Balestrini (2006), como:

La fase de interpretacion fundamentada en los resultados del
analisis y entrelazada con ella, permite realizar inferencias de
las relaciones estudiadas y extraer conclusiones en cuanto a los
hallazgos encontrados. Esta etapa, debe asegurar de manera
efectiva, segun el tipo de investigacion de que se trate, la
descripcion, el analisis y la explicacion real del problema que
es objeto de estudio, atendido al contexto donde se sitla, a fin
de evaluar los principales hallazgos vinculados a las variables
0 hipétesis que se han delimitado. (p. 170).

En funcién de lo expuesto por Balestrini (2006), se analizan e interpretan los
resultados obtenidos del cuestionario aplicado para dar cumplimiento a la primera y
segunda fase de la investigacion. En tal sentido, se diagnostico la actual de la
Distribuidora Gambino y Duval C.A., con el propdsito de conocer su posicion en el
mercado del Municipio Biruaca, y se cumplié mediante la informacion obtenidas de
las 10 preguntas. Por otro lado, esta informacidon nos permitié comprender y aplicar
elementos para poder crear o redisefiar una nueva propuesta de valor presentado en una

Matriz ERIC, lo cual nos beneficia a impulsar a la empresa a examinar y evaluar por



completo las variables para asi competir en el mercado y a su vez crear un alto grado

de compromiso en su aplicacion.

4.2. Fase |: Diagnostico de la situacion actual en cuanto a las ventas de la
Distribuidora Gambino & Duval en el Municipio Biruaca Estado Apure.

En esta primera fase para lograr el diagnostico de la situacion actual en cuanto
a las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado
Apure, para ello se aplicd la técnica la encuesta apoyada de un cuestionario
comprendido de diez (10) preguntas dicotémicas cerradas, aplicado a una muestra
representativa de sesenta y cinco (65) personas del Municipio para conocer su opinién
acerca de sus productos, servicios y aplicacion de estrategias promocionales para el
incremento de sus ventas.

Seguidamente seran plasmadas en la matriz ERIC, la cual es una herramienta
que permite estructurar todo un conjunto de herramientas necesarias para el desarrollo
de estrategias aplicables a la para la Distribuidora Gambino & Duval C.A la cual se
analizaran y se pondran en marcha para la aceptacion de las mismas en el mercado.

Los resultados fueron tabulados, graficados en tablas de frecuencia, analizados e
interpretados, para obtener un diagnostico confiable para su desarrollo, tomando en
cuenta que estos resultaron para realizar las estrategias promocionales para lograr el
incremento de sus ventas.

A continuacidn se les ilustrara las tabulaciones con sus respectivos graficos y

analisis:
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item 1.- ;Conoce usted la Distribuidora Gambino & Duval C.A.?

Tabla 1.- Conocimiento la Distribuidora Gambino & Duval C.A.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Sl 58 89
NO 7 11
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 1: ;Conoce usted la Distribuidora Gambino & Duval C.A.?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: Se observa en el grafico n°1 que un ochenta y nueve por ciento tiene
conocimiento de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. y un once por ciento no tiene
conocimiento de ella, lo que evidencia que la empresa mantiene un buen

posicionamiento en el mercado del Estado Apure.
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Item 2.- ¢Conoce los productos que ofrece la Distribuidora Gambino & Duval C.A.?
Tabla 2.- Productos de la Distribuidora Gambino & Duval C.A.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Sl 59 91
NO 6 9
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

m S|
mNO

Grafico 2: ;Conoce los productos que ofrece la Distribuidora Gambino & Duval C.A.?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: Se observa que la mayor cantidad de los encuestados conocen los productos
que tiene la empresa proyectando un noventa y uno por ciento, por otro lado un nueve
por ciento resalta que no conoce sus productos. Lo cual es importante ya que la
distribuidora es reconocida por la gran variedad de sus productos.
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Item 3.- ;Sabe usted de la creacion de los productos Dofa Tita de la Distribuidora

Gambino & Duval C.A.?
Tabla 3.- Productos Dofa Tita

ALTERNATIVAS FRECUENCIA
ABSOLUTA
Si 43
NO 22
TOTAL 65

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

FRECUENCIA
RELATIVA
66
34
100 %

= S|
= NO

Grafico 3: ¢Sabe usted de la creacidn de los productos Dofia Tita de la Distribuidora

Gambino & Duval C.A.?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Anélisis: En la gréafica se puede observar que la mayor cantidad de encuestados con un

sesenta y seis por ciento conocen el producto Dofia Tita creacion de la Distribuidora

Gambino & Duval, lo cual es importante ya que conocen a dicha empresa por sus

productos. Mientras que el treinta y cuatro por ciento restantes no conocen el producto

en conjunto con la organizacion.
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Item 4.- ;La Distribuidora Gambino & Duval C.A. le ha ofrecido promociones para

adquirir sus productos?

Tabla 4.- Promociones a sus Productos

ALTERNATIVAS FRECUENCIA
ABSOLUTA
Si 37
NO 28
TOTAL 65

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

FRECUENCIA
RELATIVA
43
S7
100 %

u S|
mNO

Grafico 4: ;La Distribuidora Gambino & Duval C.A. le ha ofrecido promociones

para adquirir sus productos?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: Como se puede observar en la grafica el cincuenta y siete por ciento de los

encuestados resaltan que la empresa no ofrece promociones a ninguno de los productos.

Mientras que el cuarenta y tres por ciento restante resalta que si ha tenido. Lo cual es

un fallo para la empresa, ya que disminuye sus ventas debido a que los clientes les

gustan las rebajas.
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Item 5.- ¢ Considera usted que los productos y servicios de la Distribuidora Gambino
& Duval C.A. son de calidad?

Tabla 5.- Calidad de los productos y el servicio.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 52 80
NO 13 20
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= Sl
= NO

Grafico 5: ¢Considera usted que los productos y servicios de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A. son de calidad?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: La grafica refleja que los encuestados con un ochenta por ciento resaltan que
los productos y/o el servicio que brinda la Distribuidora son de calidad, lo cual genera
un aporte positivo debido a que la poblacion encuestada reconoce la calidad de los

productos. Mientras que el veinte por ciento restantes piensa todo lo contrario.
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Item 6.- ¢Cree usted que los productos Dofia Tita cumplen sus expectativas?

Tabla 6.- Expectativas de los Productos Dofia Tita

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Sl 45 69
NO 20 31
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 6: ¢Cree usted que los productos Dofia Tita cumplen sus expectativas?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Andlisis: La gréfica demuestra que el sesenta y nueve por ciento de los encuestados
opinan que los productos Dofia Tita, creacion de la Distribuidora Gambino & Duval
cumplen con las expectativas del consumidor, por lo que es ventajoso ya que pueden

seguir creando sus productos. No olvidando un treinta y uno por ciento de desacuerdo.
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Item 7.- ¢ Considera que la publicidad que realiza la Distribuidora Gambino & Duval
C.A. es atractiva?
Tabla 7.- Publicidad Atractiva de la Distribuidora.

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 19 29
NO 46 71
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 7: ;Considera que la publicidad que realiza la Distribuidora Gambino &
Duval C.A. es atractiva?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: La gran mayoria de los encuestados con un setenta y uno por ciento resaltan
que la publicidad de la distribuidora no es atractiva ya que tiene un mal impacto al
publico y conlleva a futuro perder clientes. Por otro lado tenemos un veintinueve por
ciento a favor de dicha pregunta. Asi mismo se considera plasmar nuevas estrategias

gue tengan un impacto positivo en el mercado.
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Item 8.- ;Considera usted que la Distribuidora Gambino & Duval C.A. desarrollf las
estrategias promocionales adecuadas para promocionar sus productos?

Tabla 8.- Necesidad de Estrategias Promocionales

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 20 31
NO 45 69
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 8: ¢Considera usted que la Distribuidora Gambino & Duval C.A. desarroll6
las estrategias promocionales adecuadas para promocionar sus productos?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Analisis: Obteniendo un sesenta y nueve por ciento de negacion en que las estrategias
promocionales no son las adecuadas para promocionar los productos conlleva a
proponer nuevas estrategias para lograr dicha incégnita. Mientras que el treinta y uno

por ciento restante no esta de acuerdo con lo anteriormente dicho.
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Item 9.- ;Considera usted que le precio de los productos Dofia Tita se adecuan a su
presupuesto?

Tabla 9.- Presupuesto de los productos Dofia Tita

ALTERNATIVAS FRECUENCIA FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 35 54
NO 30 46
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 9: ¢{Considera usted que le precio de los productos Doifia Tita se adecuan a su
presupuesto?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Anélisis: Se observa en la gréfica que el margen de diferencia es pequefio, siendo un
cincuenta y cuatro por ciento a favor lo que resulta positivo para la empresa ya que no
tendra que hacer cambios en los costos por unidad y asi no causar ninguna pérdida en

su organizacion. Mientras que el valor de negacion es de un cuarenta y seis por ciento.
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item 10.- ;Considera usted que los productos de Dofa Tita deberian venir en
prestaciones mas econémicas?

Tabla 10.- Presentaciones mas Econdmicas de los productos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS FRECUENCIAS
ABSOLUTAS RELATIVA
Si 31 48
NO 34 52
TOTAL 65 100 %

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

= S|
= NO

Grafico 10: ¢Considera usted que los productos de Dofia Tita deberian venir en
prestaciones mas econoémicas?
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Anélisis: El valor de aceptacion es el mas bajo teniendo un cuarenta y ocho por ciento.
Mientras que el restante, teniendo un cincuenta y dos por ciento corresponde a la
negacion, concluyendo asi que dicha empresa no tendra que hacer cambios de

produccion con respecto al tamafio de los envases que ya es aceptable en la sociedad.
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4.2.1 Analisis general de las gréficas:

Una vez analizados los resultados del diagnostico sobre la situacion actual de
la Distribuidora, referente a los datos que se obtuvieron del cuestionario y las gréaficas,
se observa que la empresa si es reconocida en el mercado y tiene aceptacion de los
consumidores; Sin embargo se debe emplear estrategias promocionales que permitan
poder incrementar las ventas y dar a conocer sus productos. En este sentido, para poder
incrementar dichas ventas es necesario proponer nuevas estrategias que ayuden de una

manera rapida y objetiva aumentar las fuerzas de venta que tanto necesita la empresa.
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4.3 Fase I1: Analisis de las estrategias que emplea la Distribuidora Gambino &
Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

De acuerdo a los resultados obtenidos, a continuacién se procede a la aplicacion
de una Matriz ERIC (Eliminar, Reducir, Incrementar y Crear) con el fin de identificar
las variables para asi poder impulsar e incrementar las ventas de la organizacion al
éxito. Ademas a enfocarse simultdneamente para ser presentadas en el disefio de la
propuesta que le daran solucion a la incdgnita planteada en el objetivo principal, y

fueron desarrolladas en el siguiente cuadro para alcanzar los objetivos establecidos.

Cuadro 1. Matriz ERIC

ELIMINAR INCREMENTAR
Politicas burocréaticas que no - Publicidad en redes sociales, tv
permiten el rendimiento de la y radio.
empresa. - la efectividad y productividad
Demoras por mantenimiento de del personal.
los equipos.

REDUCIR CREAR

Gastos operativos. - Promociones en los productos.
Costos. - Nuevas estrategias que sean
Competencia por precios bajos. atractivas.

Capacitacion de la fuerza de

ventas.

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)
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Anélisis:

Se puede observar por los resultados obtenidos de la Matriz ERIC en la
Distribuidora Gambino & Duval C.A. en la estrategia “eliminar” que se debe descartar
las politicas burocraticas en la empresa, por lo que los duefios son familia y lo cual
ocasiona problemas en el rendimiento del &rea laboral ya que estos traen los problemas
de parentesco a la empresa. A su vez las demoras por mantenimiento de los equipos
perjudican a la organizacion principalmente en el area de los vehiculos de transporte,
porque lentitud en reparar los camiones, pérdidas en la empresay clientes insatisfechos.

Asi mismo, en la estrategia “reducir” se observa que la busqueda de nuevos
proveedores pueden disminuir los costos y gastos posibles para la empresa. A su vez la
competencia por bajos precios no es una opcion, ya que si sus competidores lo bajan,
la empresa tendra la opcidn de seguir sus pasos 0 mantener su precio desde el inicio.
Ademas la reduccidn de gastos operativos ayudara a maximizar las ganancias y a
colaborar con el medio ambiente.

Por otro lado, tenemos a estrategia “incrementar” en donde define el aumento de
publicidad en redes sociales ya que subirse al mundo digital es una opcion y la
organizacién deben prepararse de la mejor manera para aceptar los retos y adquirir las
capacidades necesarias. Asi mismo, la adquisicion de nuevos equipos tecnolégicos para
un mejor desenvolvimiento y desarrollo en la organizacion.

Para finalizar, en la estrategia “crear" se propone establecer promociones en los
productos para la satisfaccion y una mejor fidelizacion con el cliente. La programacion
de capacitacion ayudara tanto a la empresa como a los trabajadores a elevar su potencial
con nuevos conocimientos y ser aptos para cualquier cargo. Y para concluir tener
nuevas estrategias atractivas las cuales seran concursos, descuentos y/o premios para

una mejor interaccion con los consumidores; mediante las redes sociales.

36



4.4 Fase I11: Disefio de estrategias para incrementar las ventas de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

Esta fase continua luego de analizar los resultados de la investigacion, a disefiar
las estrategias promocionales para el incremento de ventas de la Distribuidora Gambino
& Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure; con la finalidad de Ilevar a cabo
los objetivos planteados y a su vez obtener resultados satisfactorios, para que la
Distribuidora sea considerada como primera en el mercado a la hora de requerir sus
productos o servicios para asi lograr una fidelizacion con el cliente.

De tal modo que los objetivos a proponer serdn desglosar de la siguiente
manera:

Primeramente hablando sobre la propuesta del trabajo de grado se estudio la
situacién actual de la empresa para obtener resultados concretos y asi poder plantear
las nuevas estrategias que se necesitan para lograr el incremento de las ventas de la
Distribuidora.

Seguidamente, para poder lograr la factibilidad de dicha propuesta se analizaran
los diversos aspectos necesarios para este trabajo, los cuales son: econémico, técnico,
operativo e instruccional; los cuales tiene una importancia en la disponibilidad de los

recursos necesarios para llevar a cabo los objetivos sefialados.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Las empresas en la actualidad tienen que ver de qué manera hacerse diferenciar
del resto de la competencia en el mismo campo, para ello es indispensable el buen uso
de estrategias promocionales o publicidad que de los resultados que se necesitan. Asi
mismo ellas utilizan el marketing promocional para llegar a influir en la decision de
compra de los consumidores y poder asi cumplir los objetivos estipulados en materia
de ventas. A través de las distintas acciones profesionales se consigue captar a nuevos
clientes y, lo més importante, fidelizar a los ya existentes.

Desarrollar una estrategia promocional es una parte esencial de comercializar la
empresa. Tienes que ser capaz de hacer correr la voz de la opinion publica sobre lo que
es tu empresa y qué ofrece. Utilizar el tipo correcto de estrategia promocional puede
hacer la gran diferencia en la cantidad de éxito que puedes alcanzar, ya que son
planeadas para dar respuestas efectivas en el ambito donde se vayan a desarrollar.

En este sentido, la presente propuesta tiene como objetivo estrategias
promocionales para incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A.
en el Municipio Biruaca Estado Apure, con la finalidad de poder lograr la rentabilidad
financiera que respalda la operatividad y cubrir los cambios del inventario, de manera
que se pueda garantizar su existencia en el mercado para cubrir la demanda. A su vez,
poder crear estrategias promocionales para tener un impacto positivo y atractivo a los
consumidores, tanto a los clientes potenciales como a los clientes habituales; para asi
poder incrementar las ventas, ya que se enfoca en nuevos segmentos.

Por tal motivo, se realiz6 un diagndstico de la situacion real que presenta la

empresa, cuyos resultados permitieron detectar un conjunto de debilidades que ha



venido presentando la empresa, por lo que se requiere un cambio dréstico en ella. Entre
los problemas obtenidos resaltamos: factores negativos en los niveles de ventas, que ha
causado una disminucion de la afluencia de clientes, por lo que existe la necesidad de
incrementar las ventas. Por otro lado, resaltamos el problema del mal impacto en las
estrategias promocionales, ya que no tiene ningun efecto en el pablico y no lo

consideran atractivo.

5.2. Objetivos de la Propuesta
5.2.1. Objetivo General
Incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. a través de
estrategias promocionales.
5.2.2. Objetivos Especificos
- Crear estrategias promocionales para incrementar las ventas de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.
- Determinar los medios mas idoneos para el desarrollo de estrategias
promocionales.
- Capacitar a la fuerza de venta de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el

Municipio Biruaca Estado Apure para mejorar la experiencia del cliente.

5.3. Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se defiende debido a que permitid brindar a la
problematica una solucion viable mediante la propuesta de estrategias promocionales
para incrementar las ventas de la distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio
Biruaca Estado Apure; mediante los resultados de la aplicacion de las técnicas de
recoleccion de datos e informacion, y a la Matriz ERIC (Eliminar, Reducir, Incrementar
y Crear); donde se seleccione las mas adecuadas necesidades de la empresa en estudio,
de tal modo que se logre alcanzar los niveles de venta, lograr el posicionamiento
esperado y obtener el impacto atractivo en el desarrollo de las estrategias de

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

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

5.4. Desarrollo de la Propuesta

La propuesta consiste en el disefio de estrategias promocionales para el
incremento de las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio
Biruaca Estado Apure, que permitan lograr dar a conocer tanto la organizacion como
a sus productos (Dofia Tita, Heinz, Kraft Foods, Pepsico, Nestlé, Bufito, entre otros.)
a los clientes potenciales de ese Municipio Biruaca, asi como rescatar a los clientes que
han venido minimizando su afluencia a la empresa, credndole la necesidad de los
productos que esta empresa comercializa, y brindandole una seguridad de su inversion,
y confianza ya que los mismos, son de calidad, originales y que se cuentan con las
existencias necesaria para poder cubrir sus demandas, esto con el fin de ganar su
fidelidad y que cuando el cliente requiera de un producto, piense primero en laempresa
en comento antes que en sus competidores. A continuacion se presentara las estrategias

redisefiadas, que le ofreceran la solucién a la problematica:

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA INCREMENTAR LAS
VENTAS DE LA DISTRIBUIDORA GAMBINO Y DUVAL C.A. EN EL
MUNICIPIO BIRUACA ESTADO APURE
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Las estrategias que se proponen a continuacion tienen como finalidad poder
alcanzar los objetivos establecidos del presente estudio. Asi como, se desarrollaran de
forma especifica las estrategias de promocion a ser expuestas, detallando el conjunto
de actividades que se requiere para lograrlas y a su vez, resaltando la importancia de
su aplicacion, de manera que se logre la efectividad como resultado el incremento de
las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado
Apure.

Asi mismo, para lograr un incremento en las ventas de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A. se hace necesario dar a conocer ala misma, y los productos
que ofrece, con el propdsito de buscar la utilizacién de una mezcla de herramientas
publicitarias que permitan lograr una comunicacion efectiva referente a la informacion
que se quiere divulgar al publico objetivo, de manera que puedan saber que productos
distribuye la empresa, y donde puede adquirirlos, resaltando ademas las caracteristica
de estos, y crear 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 indaga a captar la atencién de los posibles consumidores
potenciales, los cuales se les ofrece informacion sobre los productos Dofia Tita y todas
sus caracteristicas con respecto al tamafio, sabor, y presentacion del mismo; a su todas
las indicaciones e ingredientes, como de personas que deseen encontrar dicho
producto.

En este contexto, y de acuerdo al estudio realizado, sobre la situacion actual de
la Distribuidora Gambino & Duval C.A., desea aumentar sus ventas, y cuentan con los
niveles de inventarios necesarios para poder abastecer la nueva demanda, brindando
productos de calidad y a una variedad de marcas y presentaciones; por lo tanto, es de
gran importancia realizar una campafia publicitaria, a través de diversos medios de
comunicacion que permitan resaltar esta caracteristica de la marcay linea de productos,

y asi captar la atencion de nuevos consumidores, en el mercado meta.
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Objetivo 1.- Crear estrategias promocionales para incrementar las ventas de la
Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

Principalmente, para poder presentar este objetivo en la Distribuidora Gambino
& Duval C.A en el Municipio Biruaca Estado Apure, es de suma importancia conocer
las estrategias promocionales ya que estas pueden dar a conocer los productos, crear la
necesidad de ellos en el mercado e incluso conseguir un buen posicionamiento de la
marca. En este sentido a continuacion se presentan las mas apropiadas para cumplir los

objetivos planteados; tomando en cuenta el principal prop6sito de cada una de estas.

Estrategia 1. — Desarrollo de Publicidad dirigido a Redes Sociales

Esta estrategia esta orientada a promover a la Distribuidora Gambino & Duval
C.A., en el Municipio Biruaca Estado Apure con el fin de darla a conocer para
incrementar sus ventas, asi también dar a conocer sus productos y sus promociones, a
través de campafias publicitarias, las cuales seran implementadas a través de redes
sociales.

Redes Sociales

Hoy en dia, las redes sociales en Venezuela que poseen mayor influencia forman
parte de un recurso diario de todos los usuarios, conectandose entre si, vinculandose de
forma directa e indirecta, convirtiendo a Venezuela en uno de los paises con mayor
dominio de redes en el mercado, y por supuesto generando mayor cantidad de
oportunidades de encajar en el mercado al realizar campafias de marketing online por
esta via.

Se hara uso de la red social de mayor frecuencia en la actualidad, como lo es
Instagram, brindando los correos electronicos y numeros telefonicos de nuestras
oficinas de ventas para brindar informacién sobre los servicios y productos ofrecidos
por la Distribuidora Gambino & Duval C.A.

En ese sentido, se propone en este objetivo crear promociones mediante la red

social Instagram las cuales podrian ser, concursos en donde se subira una publicacion
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con condiciones de participacion, asi como el “Follow” a la cuenta, un “Like” al post
y mencionar a tres amigos para la participacion de premio. Teniendo como resultado
el aumento de seguidores y asi mismo ser reconocidos por la demanda insatisfecha.

En esta estrategia se realizara una serie de publicaciones semanales de la
siguiente manera:

Publicacion semanal en Instagram

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Séabado
2 spots 2 spots 2 spots 2 spots 2 spots 2 spots
diarios diarios diarios diarios diarios diarios

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Los spots publicitarios se haran de acuerdo con horas y productos de la
Distribuidora Gambino & Duval C.A., que se quiera presentar al mercado, se tomo
como estrategia este nimero de spot diarios para mantener la presencia de la marca en
estas redes sociales sin hacerse viral, es decir repetitivo para el pablico, en cada
publicacidn se plasmaran los productos de la marca y se buscara tener interaccion con

los usuarios de la misma.

Estrategia 2. — Desarrollo del Marketing Directo dirigido a los medios
audiovisuales
Con el fin de promocionar sus productos y servicios mediante medios de radio

y television para abarcar y captar los posibles espectadores de una manera precisa, ya
que estos traen beneficios como su capacidad para comunicarse con una gran audiencia.
Considerados como una forma de medio de comunicacion masiva; para lograr ser
reconocidos a nivel nacional.

Radio

Se efectuara a la transmision de mensajes publicitarios en una frecuencia de tres
veces a la semana, en programas diferentes de la emisora de 7:00am a 9:00am de la

mafiana, modo que los receptores se encuentren en sus vehiculos en direccion a sus
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destinos, tales como: al colegio de sus hijos, trabajos u otros destinos; para que puedan
escuchar la publicidad sobre los productos ofrecidos por la Distribuidora, direccion
exacta de ella, nimeros de contactos y asi mismo como la direccion de redes sociales
para una mejor informacion.

Referente a la emisora seleccionada sera “Futuro 92.9 FM, la que manda”
durante la transmision de su programa ‘“Hechos los Locos” mediante la locucion

matutina de 7:00am a 9:00am, los dias martes, jueves y viernes.

Descripcion de la Transmision en Radio
lero. la introduccion del segmento de la empresa y la marca de los productos
2do. Reproduccion del jingle publicitario (disefios)
3ero. Despedida del segmento (nimero de contacto y redes sociales)
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Television
Esta estrategia se llevara a cabo mediante canales de television ya que son un
medio eficaz para promocionar una marca 0 una empresay llegar a un nivel de gran
audiencia que este consiste en un anuncio publicitario cuyo objetivo es captar la
atencion de los usuarios. Se llevara a cabo en distintos canales tales como: Venevision,
Televen, Telemundo y El Gourmet, durante todo el dia en el horario respectivo de
Espacio Publicitario segun su canal. Este tendra una reproduccion de tres spots al dia
con una duracién de 20 segundos el cual buscara la atencion de los usuarios mediante
su impacto visual, teniendo asi al mes una totalidad de 84 spots.
Estrategias mediante canales de television para promocionar la marca y asi
Ilegara a un nivel de gran audiencia cuyos objetivos es captar la atencion de los

usuarios, se realizard una serie de publicaciones semanales de la siguiente manera:
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Publicacion semanal en canales de television.

Lunes Martes Miércoles Jueves Viernes Sabado
3 spots al 3 spots al 3 spots al 3 spots al 3 spots al 3 spots al
dia. dia. dia. dia. dia. dia.

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Los spots publicitarios se haran de acuerdo por dias, y se mostrara los
productos de la Distribuidora Gambino & Duval C.A., que se quiera presentar al
mercado, se tom6 como estrategia este nimero de spots diarios para mantener la
presencia de la marca en estos medios sin hacerse viral, es decir repetitivo para el
publico, en cada publicacion se plasmaran los productos de la marca y se buscara tener

interaccion con los usuarios de la misma.

Estrategia 3. — Desarrollo de promociones de ventas mediante descuentos y
cupones.

Esta estrategia se basa en dar incentivos para que las personas vayan a la
Distribuidora, la conozcan y sepan la gran variedad de productos que ofrece; en este
sentido se propone hacer uso de los descuentos en cantidad en donde al comprar cuatro
productos de la empresa, el quinto producto le sale completamente gratis. Por otro lado
se tiene la idea de premiar a los mas pequefios en el dia del nifio, con cupones del
veinticinco por ciento de descuento en los productos de la marca Pepsico.

Descripcion de las Promociones de Ventas
Promocion en Promocion Dia Promocion dia Promocion dia
Productos del Nifio de las madres del padre
4x5 productos de la = Cupones del 30%  Cupones del 50%  Cupones del 40%

distribuidora. de descuento. de descuento. de descuento.
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)
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Estrategia 4. — Desarrollo de ventas personales mediante viajes incentivos para los
trabajadores.

Las empresas modernas practican una comunicacién multidireccional, flexible y
cercana, asi logran aproximarse tanto al cliente como a sus trabajadores; por esto, se
propone organizar viajes de incentivos para los trabajadores, estos consisten en un
premio ofrecido por la empresa como gratificacion a sus trabajadores tras haber
alcanzado los objetivos planteados, debido a su alta efectividad. Los trabajadores

seleccionados para el viaje seran los cinco con el mejor rendimiento laboral.

Descripcion del Viaje de Incentivo
lero. Organizacion del Viaje para los Trabajadores.
2do. Informar a los trabajadores sobre el viaje organizado.

3ero. Seleccion de los 5 trabajadores con el mejor rendimiento laboral.
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

La seleccidn de los 5 trabajadores se hara a final de mes en acuerdo con los
trabajadores asi ellos pueden lograr los objetivos planteados, demostrar su dedicacion,
esfuerzo, la capacidad que tienen para cumplir con todo el trabajo y asi lograr ser uno
de los seleccionados para el viaje que les organiza la empresa demostrando su

gratificacion por todo el trabajo logrado.

Estrategia 5. — Desarrollo de Relaciones Publicas mediante Rutas Gastronomicas
y Workshop

Rutas Gastronomicas

Teniendo en cuenta que la Distribuidora realiza lo que se llama “Rutas
Gastronomicas” que es llevar los productos de la Distribuidora a cada rincon del pais,
donde en cada destino se crean comidas diferentes con los ingredientes del lugar de

visita. Se propone seguir con esta estrategia ya que es efectiva e invitar a reconocidos
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chef del pais como: Sumito Estévez, Angel Lozano, Giorgina Dezi y Lorena Garcia
para que sean participes de esta gran experiencia, y publicar todos los momentos y
actividades realizadas en esta red social tipo Canal de Instagram IGTV, la cual es una
estrategia de video que permite subir contenido hasta 60 minutos; y asi poder en un

futuro llegar a los otros estados del pais y ser reconocido a nivel nacional.

Descripcion de la Organizacion de las Rutas Gastronémicas.
lero. Seleccion del lugar de visita para la realizacion de las Rutas
Gastrondmicas.
2do. Invitacion de Chef reconocidos del Pais.
3ero. Publicacién de todas las actividades realizadas en las Rutas

Gastronémicas en el Canal de Instagram IGTV.
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Workshop

En este sentido, la empresa realiza anualmente Workshop con el objetivo de
proponer actividades que requieran la interaccion e intervencion de los trabajadores a
través de diversas practicas grupales y asi adquirir nuevos conocimientos, habilidades
o0 intercambio de impresiones que favorece el trabajo en equipo. Los moderadores, en
el caso de la Distribuidora seran los supervisores y jefes, los cuales sugeriran algunos
temas del dia para iniciar la conversacion.

A tales efecto, se propone contratar a figuras publicas como: Jorge Roid
“Expresidente de Fedecamaras”, Eduardo Rodriguez Giolitti “Periodista” y Sergio
Novelli “Periodista y Locutor”, para que sean participes de estos eventos y exponer
temas interesantes que los trabajadores amplien, mejoren, supervisen o corrijan lo que
se expone y asi lograr que la Distribuidora sea reconocida. La organizacion sera de la

siguiente manera:
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Descripcion de la Organizacion del Workshop.
lero. Seleccion del lugar para la realizacion del Workshop.
2do. Invitacion de Figuras Publicas del Pais. (Jorge Roid, Eduardo Rodriguez
Giolitti, Sergio Novelli).
3ero. Seleccion de temas a tratar durante el Workshop.
Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Objetivo 2.- Determinar los medios mas idéneos para el desarrollo de estrategias
promocionales.

Para llevar a cabo las estrategias promocionales es necesario utilizar
instrumentos de promocidn en funcién del tipo de producto. La actividad promocional
debe ser planificada para llevar el control de las mismas de manera interna y para
presentarlas de la mejor manera posible al mercado objetivo.

Desarrollo de publicidad dirigido a redes sociales (Instagram)

Este medio es uno de los mas idoneos para la realizacion de las estrategias
promocionales ya que esta red social debido a su gran union con la audiencia, permite
crear estrategias de fidelizacion las cuales son utiles para generar comunidades
alrededor de la marca. Cabe destacar que se eligié Instagram porque crea una tasa de
engagement de aproximadamente 4,21%, lo que significa 120 veces superior a Twitter
y 58 a Facebook. Por lo tanto es evidente que la marca se fortalecera por medio de likes
y comentarios, debido a los concursos que se plantean esto tendrda como resultado el
tener una fidelizacion con los consumidores, aumento de seguidores y asi mismo ser
reconocidos por la demanda insatisfecha.

Desarrollo de marketing directo en medios audiovisuales (radio y

television)

El valor comercial que tiene la radio como factor de influencia se basa no sélo en
hacer conocer las caracteristicas y las cualidades de determinado producto o servicio

sino en que este conocimiento sea compartido con miles y miles de oyente tanto a nivel
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regional como a nivel nacional ya que se puede visualizar practicamente cualquier
situacion. Las imagenes y los sonidos de la radio se concretan dentro del oyente, y por
eso la imaginacion no tiene limites.

En este sentido, ningun medio tiene un potencial mas grande para crear una
impresion en la mente del consumidor que la television. Al combinar imégenes en
movimiento, voces y una actuacion convincente, la television tiene capacidad de dirigir
toda la gama de las emociones humanas. La television permite que la audiencia aprenda
mas acerca del producto/servicio, el anunciante y el mensaje porque el consumidor se
involucra de manera mas personal.

Desarrollo de relaciones publicas mediante Rutas Gastrondémicas y

Workshop.

La gastronomia se ha vuelto una nueva y poderosa motivacion para viajar, las
experiencias gastronomicas enriquecen los viajes, ya que producen memorias
placenteras y duraderas. Todo ello ha influido en que el turismo gastrondmico se haya
convertido en uno de los segmentos mas dinamicos y con mayor crecimiento de la
industria turistica. Ademas, se busca que el consumidor venezolano se sienta a gusto y
orgulloso debido a los infinitos platillos con base de ingredientes que su tierra produce,
demostrando asi el orgullo venezolano en cualquier rincon del pais.

Un workshop es un taller, lo que quiere decir que los asistentes a él han de
involucrarse en todo lo que alli sucede, tiene una corta duracion ya que no suele llevar
mas de 4 horas, lo méas habitual es que lleve una o dos horas. Puede formar parte de
algun seminario o actividades de empresa, y por ello quiza haya mas de uno, aunque
refiriéndose a otro tema.

Por lo que se propone continuar con esta estrategia principalmente, porque
reconoce el trabajo duro del talento humano; en este sentido para obtener la atencién
del pablico exterior se contrataran a figuras publicas para que sean participes de estos
eventos y lograr que la Distribuidora sea reconocida.
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Objetivo 3.- Capacitar a la fuerza de venta de la Distribuidora Gambino & Duval
C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure para mejorar la experiencia del
cliente.

La capacitacion de la fuerza de venta destaca la importancia que tiene el
desarrollo de los recursos humanos en toda organizacion o empresa sin importar su
naturaleza, en cada actividad se analizaran las diferencias entre capacitacion y
desarrollo, se presentaran los beneficios y explicaran los aspectos que deben ser
tomados en cuenta para el establecimiento de la empresa.

En el momento actual la competitividad y la eficiencia empresarial son elementos
de supervivencia y definen el futuro de la organizacion, la utilizacion efectiva de
politicas para la capacitacion de desarrollo de los recursos humanos se torna cada vez
mas necesario.

Con lo anteriormente dicho, se propone en este objetivo establecer actividades
de capacitacion mensual en donde todo el personal sea parte de esta actividad de
crecimiento personal, para un mejor rendimiento y desempefio laboral. A su vez,
mejorar la atencién al cliente de la empresa, aumentar las ventas y crecer como una
empresa que tiene valores morales y éticos.

Se procedera a brindar las actividades de capacitacion:

Gestion y Talento Humano.

Dirigido a: Personal de la Distribuidora Gambino & Duval C.A.

Duracion: 4 horas.

Facilitadores: Las autoras: Angelica Vinceslao y Maria Laura Ortiz, en asesoria del
Tutor académico: Licenciado José Leodn.

Contenido:

Estrategias pedagbgicas para la optimizacion del aprendizaje en ventas,
productos y servicios.

Estrategias

Servicio al cliente
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Inteligencia emocional.

Estrategias de ventas.

Tipos de clientes.

Productividad, competitividad, calidez y calidad.

Plan de desarrollo para mejorar el rendimiento laboral.

Gestion del talento humano.

Conceptos y aplicacion en la empresa.

Actividades de la gestion del talento humano.

Calidad de vida en el trabajo

El ambiente del trabajo.

Proceso de capacitacion y desarrollo.

Motivacion para el trabajo.

Planeacion, seleccion e integracion.

Esta estrategia tiene un enfoque dirigido a la productividad de la empresa ya que
se debera seguir las actividades para conseguir los objetivos planteados de la
Distribuidora, a su vez se obtendra un clima laboral arménico para un relacion de los
recursos que se invierten y los resultados de los mismo.

De igual manera la productiva se enfoca en el area de todo el personal que labora
dentro de la Distribuidora Gambino & Duval C.A., ya que se buscara un mejor
rendimiento por parte de todos los trabajadores, obteniendo asi un mejor

desenvolvimiento en la atencion al cliente para el incremento de las ventas.
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Estrategia

1.- Crear
estrategias
promocionales
para incrementar
las ventas de la
Distribuidora
Gambino & Duval
C.A.enel
Municipio Biruaca
Estado Apure.

2.- Determinar los
medios mas
idéneos para el
desarrollo de
estrategias
promocionales.

3.- Capacitar a la
fuerza de venta de
la Distribuidora
Gambino & Duval
C.A.enel
Municipio Biruaca
Estado Apure para
mejorar la
experiencia del
cliente.

Cuadro 2.- Resumen de la propuesta

Téactica

Radio.
Transmitir
mensajes
publicitarios en
emisoras de la
ciudad dando a
conocer el
nombre del
establecimiento,
servicios y
productos.

Television.
Promocionar la
marcay llegar a

un nivel de

audiencia elevada

con el objetivo de

captar la atencion
de los usuarios.

Utilizar redes
sociales existentes
para dar a conocer

el producto y

brindar
informacion sobre
el servicio de la

Distribuidora.

Mejorar el
rendimiento y

desempefio
laboral de los
trabajadores

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Accion
Ubicar,
seleccionar y
contratar las
principales
emisoras de radio
gue tengan mayor
receptividad en el
Municipio
Biruaca Estado
Apure
(futuro 92.9 FM
hechos los locos)

Ubicar,
seleccionar y
contratar los

principales
canales de
television que
tengan mayor
espectadores
(Venevision,
Televen,
Telemundo, EI
Gourmet)

Proponer
promociones
mediante
Instagram
referente a
concursos y/o
premios.
Planificar lugar
donde se dictara
el taller, el
contenido del
taller, material a
utilizar y
coordinar con
autoras de la
investigacién y
tutor académico.
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Responsable
Gerente de
Publicidad y
Promociones del

area de ventas

Gerente de
Publicidad y
Promociones del

area de ventas

Gerente de
mercadeo y ventas

Personal de
recursos humanos.

Tiempo

3 meses

3 meses

3 meses

3 meses



5.5. Factibilidad de la Propuesta

Para determinar la factibilidad del disefio de estrategias promocionales para el
incremento de ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio
Biruaca Estado Apure, que se realiz0 mediante la utilizacion de los criterios

institucionales, técnicos, operativos, y econémicos, presentados a continuacion:

5.5.1. Factibilidad Institucional

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

estrategias promocionales propuestas.

5.5.2. Factibilidad Técnica

La presente propuesta es técnicamente factible, debido a que la Distribuidora
cuenta con los equipos tecnoldgicos y la infraestructura necesaria acorde a los
requerimientos para su implementacion y serd posible llevar a cabo las metas que se
tienen para la realizacion de las estrategias promocionales para el incremento de ventas,

tomando en cuenta los recursos con los que se cuenta para su realizacion.

5.5.3. Factibilidad Operativa

La implementacion de la propuesta, no representa limitaciones con la
operatividad de la Distribuidora, debido a que la estructura del area en estudio no sera
alterada, ya que el personal de ventas esta capacitado para la venta de los articulos
exclusivos de la empresa en comento, el ingreso del personal depende del alcance de
los niveles de ventas establecidos, acordes a la realidad de la situacion pais que se
presenta, sin embargo, al incrementar el nivel de ventas y lograr captar mayor volumen

de clientes potenciales en el mercado, se requerira de un incremento en la contratacion
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del personal, por lo tanto es necesario mantener una data actualizada y los medios de
contacto para poder contar con ese capital humano al momento de ser necesario para
cubrir la demanda esperada, asimismo, se requerird una capacitacion al personal de

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

5.5.4 Factibilidad Economica

Desde el punto de vista econdémico se considera factible, debido a que los
recursos que utilizara la empresa, para desarrollar la propuesta requieren de
erogaciones significativas para la empresa, los cuales estan disponibles y sin
inconvenientes, y cualquier inversion que se genera requiere de la evaluacion costo-
beneficio que brindara la misma, ya que podra contar con los medios necesarios para
gue se puedan dar a conocer los servicios y productos distribuidos por la Distribuidora
Gambino & Duval C.A.

Cuadro 3.- Recursos Financieros de la Factibilidad Econdmica

Monto BsS.
No. De veces Monto US$. Promedio.
ESTRATEGIAS que se Promedio Tasa de cambio
utilizara 21.000 (BCV)

Publicidad en television

(Venevision, Televen, 3 meses 300% LD IEES,
Telemundo, El Gourmet)

Publicidad en radio (Emisora

Nacional FUTURO 92.9 FM 3 meses 240%

Hechos los Locos).

5.040,000 BsS.

Difundir el mensaje creado a

través de redes sociales 3 meses 260% St LU

(Instagram)

Lineamientos de Capacitacion. 3 meses 300% 6.300,000 BsS.
Total 1,100$ 23,100,000 BssS.

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)
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Se puede observar que la empresa tiene la capacidad econdmica para la
implementacién de la propuesta contenida por estrategias promocionales con el fin de
incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. para poder cubrir la
operatividad de la misma en determinado tiempo y restaurar efectivamente su
inversion, permitiendo asi contar con los niveles necesarios para cubrir la demanda
esperada y alcanzar el posicionamiento que se quiere lograr mediante la fidelidad que
se logre ganar con los nuevos clientes, en el Municipio Biruaca Estado Apure,
estableciendo una necesidad de sus productos y servicios en la mente de los

consumidores y que piensen primero en la empresa.

Cuadro 4.- Relacion Econdmica al 31/12/20109.
Relacién Econdmica de la Propuesta  Octubre  Noviembre Diciembre

Ingresos por Ventas 90.000.000 117.000.000 157.950.000
Costo de Venta 49.000.000 66.150.000 @ 49.000.000
Gasto Operativo 10.960.000 16.440.000 10.960.000
Propuesta 7.120.000  7.333.600 7.700.000
Utilidad Bruta Operativa 22.920.000 27.076.400 90.239.720

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)

Los directivos de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. han manifestado estar
en completa disposicion en invertir en estrategias promocionales y publicitarias para el
posicionamiento deseado en el Municipio Biruaca Estado Apure, de la empresa en
estudio, ya que la propuesta representa el 7,9% con respecto a los ingresos por ventas.
Su inversién, se traducira en lograr el nivel de ventas esperados, y obtener los ingresos
requeridos para mantener la operatividad de la organizacion, brindar fuentes de empleo,

estabilidad a sus trabajadores y generar a los accionistas los beneficios esperados. A su
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vez, alcanzar el impacto positivo que se espera obtener relacionado a las estrategias

promocionales tanto en los productos y en el servicio.
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CONCLUSIONES

Las conclusion es raiz del desarrollo de los objetivos de la investigacion; la
misma se plante6 como objetivo general “Proponer estrategias promocionales para el
incrementos de ventas de la Distribuidora Gambino & Duval C.A. en el Municipio
Biruaca Estado Apure”; Luego de culminar el proceso investigativo, se llego a la
conclusion que la Distribuidora Gambino & Duval C.A. debe mejorar sus estrategias
de promocidn para asi poder incrementar las ventas, a través de una gestion publicitaria
y comercial mas efectiva , asi mismo se detalld la falta de reconocimiento a sus
productos propios que produzca acciones concretas y bien concebidas en materia de
marketing, publicidad y ventas; donde su seguimiento se dio gracias al establecimiento
de tres objetivos especificos, con la cual la presente investigacion pudo lograr los
resultados que se ofrecen.

Bajo ese contexto, se concluye que las consecuencias de la situacion antes
descrita ha generado la ausencia de promociones y publicidad en los productos de la
Distribuidora, debido al mal uso de estrategias promocionales, por lo que se propone a
establecer promociones a los productos de la Distribuidora mediante concursos y mas,
para el conocimiento de estos y a su vez llevarlos a cada rincon del pais con las Rutas
Gastronomicas teniendo una propuesta ganadora.

Por otra parte, los departamentos internos como gerente general, marketing,
finanzas, ventas, hasta los mismos vendedores, entre otros tienen fallas en la
comunicacion interdepartamental, ocasionando ventas bajas por el mal rendimiento de
los encargado y otras actividades administrativas incidentes en la satisfaccion del
cliente, por lo cual se identifica en esta investigacion la necesidad de establecer
lineamientos de capacitacién siendo esta una herramienta de crecimiento personal y

tener la oportunidad de desarrollarse en el &rea de trabajo.

57



De esta manera todas las estrategias planteadas contribuiran al incremento de
las ventas de la empresa cumpliendo con las metas trazadas del trabajo de grado,
generando mayores ganancias sin dejar de mencionar que a través de las estrategias
promocionales propuestas también se busca mejorar las relaciones de los clientes

actuales y crear nuevas alianzas con las demas empresas del pais.
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RECOMENDACIONES

Teniendo ya planteados los objetivos presentes en el trabajo de grado, de igual
manera las conclusiones a las cuales se llegaron y luego de un proceso de analisis de
las estrategias a seguir con la finalidad de un méaximo provecho de las estrategias

promocionales, se recomienda lo siguiente:

Aplicar las estrategias planteadas en el trabajo de grado.

Intensiva participacion en las redes sociales.

Estar sujetos a cambios e innovaciones de toda indole que vayan en beneficio
de la empresa.

U Realizar lineamientos de capacitacion, adiestrar al personal de la empresa en
cursos de estrategias de marketing para elevar su incrementar su efectividad y
productividad y el de la empresa.

A lo largo del tiempo mejorar cada una de las estrategias planteadas.
Motivacion para el personal, para que de esta manera realicen las actividades
con dedicacién y entusiasmo.

U Aumentar los canales de ventas contratando méas vendedores para abarcar mas
mercado.

U Realizar una medicidn para analizar si efectivamente se produjo un incremento
en las ventas de la empresa.

U Continuar registrando y manteniendo actualizados los datos de los clientes de
la empresa y de sus drdenes de compra en el sistema para una mayor
efectividad.

U Tomar en cuenta las estrategias promocionales desarrolladas en el presente

trabajo de grado con el fin de que las ventas de la Distribuidora se incrementen.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ELAJ ESCUELA DE MERCADEO

” CARRERA MERCADEO

Cuestionario

Distribuidora Gambino & Duval C.A.

Estimado sefior(a)

El presente instrumento se ha sido disefiado con la finalidad de elaborar
estrategias promocionales para incrementar las ventas de la Distribuidora Gambino &
Duval C.A. en el Municipio Biruaca Estado Apure.

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

y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.
2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que
representa su opinion.

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

Muchas gracias
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Anexo A

Cuestionario

1.- ¢Conoce usted la Distribuidora Gambino & Duval C.A?

SI___NO___

2.- ;Conoce los productos que ofrece la Distribuidora Gambino & Duval C.A.?

SI__NO___

3.- ¢Sabe usted de la creacién de los productos Dofia Tita de la Distribuidora
Gambino & Duval C.A.?

SI__NO___

4.- ¢La Distribuidora Gambino & Duval C.A le ha ofrecido promociones para
adquirir sus productos?

SI__NO___

5.- ¢Considera usted que los productos y servicios de la Distribuidora & Duval
C.A son de calidad?

SI__NO___

6.- ¢ Cree usted que los productos Dofia Tita cumplen con sus expectativas?

SI__NO___

7.- ¢Considera que la publicidad que realiza la Distribuidora Gambino & Duval
C.A es atractiva?

SI__NO___

8.- ¢Considera usted que la Distribuidora Gambino & Duval C.A desarrollé las
estrategias promocionales adecuadas para promocionar sus productos?

SI__NO___

9.- ¢Considera usted que el precio de los productos Dofia Tita se adecuan a su
presupuesto?

SI__NO
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10.- ¢Considera usted que los productos Dofia Tita deberian venir en
presentaciones mas econdémicas?

SI__NO___

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)
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Anexo B

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS ALTERNATIVAS/
FRECUENCIAS
ITEM Sl NO
1 58 7
2 59 6
3 43 22
4 37 28
5 52 13
6 45 20
7 19 46
8 20 45
9 35 30
10 31 34

Fuente: Ortiz y Vinceslao (2019)
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ALTERNATIVA/

PORCENTAJES
Si NO
89% 11%
91% 9%
66% 34%
43% 57%
80% 20%
69% 31%
29% 71%
31% 69%
54% 46%
48% 52%



