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RESUMEN INFORMATIVO

El presente estudio de mercado tuvo como proposito la determinacion del mercado
potencial del papel aluminio doméstico de la empresa CVG ALUCASA, debido a que
la empresa actualmente ha dejado de producir y ofrecer en el mercado el foil de
aluminio y los productos de la linea de domésticos estandar y extrafuerte de sus propias
marcas desde hace dos afios, a causa de la falta del foil de aluminio para rebobinar y
los altos costos de produccion. Como objetivos especificos se planted: identificar el
mercado potencial del papel aluminio doméstico, establecer el segmento de mercado
para el papel aluminio standard y extrafuerte, y por ultimo analizar el mercado de
acuerdo a la demanda potencial para el producto papel aluminio standard y extrafuerte.
Seguidamente se establecieron las bases tedricas que soportan la investigacion tales
como; Estudio de mercado, segmentacion de mercado, demanda potencial, mediante la
revision documental. Asimismo, la investigacion se desarrolld bajo la modalidad de
investigacion descriptiva con disefio de campo, se selecciond como poblacion a los
habitantes de los estados de Venezuela, considerandose como muestra a los habitantes
de los estados Carabobo y Aragua en la realizacion de dicho estudio. Para lograr los
objetivos planteados se utilizaron la técnica recoleccion de datos como la encuesta de
preguntas cerradas y como instrumento el cuestionario, para determinar la demanda
insatisfecha del producto el papel aluminio domésticos de la empresa CVG Alucasa.
Finalmente este estudi6 arrojo como resultado, que existen consumidores con un nivel
de interés alto en la oferta de mercado del producto papel aluminio que corresponde al
88%, lo que representaria el mercado potencial del producto.

Descriptores: Estudio de mercado, segmentacion de mercado, demanda potencial.



INTRODUCCION

Motivado al contexto politico, econdmico y social por el cual ha venido atravesando
Venezuela en los ultimos afos, la presencia de productos importados, asi como el
cambio de habito de consumo de los habitantes, ha llevado a que las empresas para
poder permanecer y sostenerse en el tiempo se ajusten a las necesidades y
requerimientos de los clientes. Es por ello, que se deben conocer los requerimientos del
mercado, para lo cual, es fundamental contar con informacion que permita determinar
la demanda potencial de los productos y servicios con el fin de satisfacer las
necesidades actuales de los consumidores.

Como consecuencia de lo anteriormente expuesto, la empresa del estado venezolano
CVG Alucasa ubicada en Guacara estado Carabobo que pertenece al sector
transformador del aluminio actualmente ha dejado de producir y ofrecer en el mercado
el foil de aluminio y los productos de la linea de domésticos estandar y extrafuerte de
sus propias marcas desde hace mas de dos anos.

Es por ello, que la empresa CVG Alucasa requiere un estudio de mercado para
determinar el mercado potencial del papel aluminio doméstico a fin de poder tomar
decisiones estratégicas y operativas que permitan ofrecer productos que tengan
aceptacion por parte del consumidor y mejorar el posicionamiento de la empresa en el
mercado.

Ahora bien, la importancia de este estudio reside en aportarle a la empresa CVG
Alucasa un soporte tedrico con el cual pueda desarrollar estrategias de mercadeo que
les permitan cumplir con los objetivos que se plantee en cuanto a su participacion en el
mercado, sus volimenes de venta, posicionamiento dentro del mismo y, contar con una
mezcla de mercadeo apropiada, lo cual incidird de forma positiva en los resultados
gerenciales de la empresa.

Sobre la base de la problematica planteada en la presente investigacion se hace uso
de las siguientes herramientas: a) el estudio de mercado el cual determinara el mercado
potencial, b) en cuanto al mercado se analizara la demanda potencial del producto, ¢)

por medio de la segmentacion de mercado se dividiran los clientes potenciales.



En tal sentido, el informe de pasantias se divide en cinco capitulos los cuales se
describen a continuacion: en el Capitulo I, La Empresa, se explicara de manera amplia,
la conformacion de la misma, en la cual se encontr6 el problema, indicando la
ubicacion, una breve descripcidon, mision, vision, objetivo, la estructura organizativa
actual de la Empresa CVG Alucasa, la estructura organizativa del Departamento de
Comercializacion y Mercadeo.

Por otra parte, el Capitulo II, denominado el problema en el cual se desarrolla la
contextualizacion del problema, asi como también se presentan los objetivos de la
investigacion y la justificacion de la misma.

Posteriormente, se presenta el Capitulo III, Marco Referencial, en el cual se incluye
los antecedentes de la investigacion, las bases teoricas y la definicion de términos
basicos.

Igualmente, se encuentra el Capitulo IV, llamando Fases Metodologico
contemplando el tipo de investigacion y disefio de la investigacion, la poblacion y
muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos y las técnicas de analisis
de datos.

Finalmente, en el Capitulo V, Resultados, donde se mencionan los andlisis de los

resultados, las conclusiones y recomendaciones.



CAPITULO1
LA EMPRESA

1.1 Descripcion de la Empresa
CVG Aluminio de Carabobo, S.A. (CVG Alucasa), es la primera empresa
venezolana de productos laminados y foil de aluminio, con el més Alto Valor
Agregado.
CVG Alucasa posee una capacidad instalada de 35.000 toneladas métricas de
aluminio laminado por afio, con los ultimos adelantos en procesos y maquinarias, asi
como asistencia técnica permanente, lo cual garantiza el acceso a los mas recientes

avances tecnologicos y la ventaja de un personal altamente calificado.

1.1.2 Ubicacion
Urbanizaciéon Industrial Caribe, Carretera Nacional Guacara - San Joaquin

Guacara - Carabobo -Venezuela.
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1.1.3 Reseiia historica

Las instalaciones que actualmente pertenecen a CVG Aluminio de Carabobo, S.A.
(CVG ALUCASA) datan desde antes del afio de 1967. Hasta el afio 1993 pertenecio a
la division de Laminacion de Aluminio del Caroni, S.A. (ALCASA).

El 29 de Diciembre de 1993 se cerrd una operacién mediante la cual se capitalizd
una deuda de la CVG Alcasa con un total de 16 entidades financieras, dando origen a
una nueva compafiia denominada Aluminio de Carabobo, S.A. (ALUCASA),
conformada con los activos de la Division de Laminacion Guacara.

Para ello, los bancos en cuestion constituyeron una empresa denominada Tenedora
Aluholding, C.A., la cual mantiene la propiedad del 51% de las acciones de
ALUCASA, mientras que el 49% restante pertenece al Fondo de Inversiones de
Venezuela (FIV) y/o CVG ALCASA.

En el mes de Julio del afio 2004, FOGADE realiza una cesiéon a titulo oneroso a la
Corporacion Venezolana de Guayana del 50,03 % de las acciones de Tenedora
Aluholding pertenecientes a las entidades Financieras en liquidacion, y recientemente,
el 30 de enero del 2006, fue aprobada por el Presidente de la Republica Bolivariana de
Venezuela en Consejo de Ministros, la compra por parte de la Corporacion Venezolana
de Guayana de las acciones que posee la Banca Privada ( 49,98 % ) en Tenedora
Aluholding, C.A., con lo cual la CVG pasa a poseer el 100 % de Tenedora Aluholding,
y CVG ALUCASA se convierte en una Empresa del Estado con totalidad accionaria
de la CVG y por ende una empresa tutelada por este organismo.

Hoy en dia CVG ALUCASA es una empresa dedicada a la produccion de laminados
de aluminio de bajo espesor para consumo masivo e industrial en los mercados
nacionales e internacionales. Se encuentra ubicada en la Urbanizacion Industrial Caribe
en la Carretera Nacional Guacara - San Joaquin a 19 Kilometros de Valencia Estado

Carabobo.



1.1.4 Estructura Organizativa
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1.2 Mision, Vision y Valores
1.2.1 Misién

Somos una empresa dedicada a la transformacion, laminaciéon y comercializacion
de productos de aluminio con alto valor agregado, dirigido al mercado industrial y de
consumo masivo a nivel nacional e internacional, orientados a la satisfaccion de las
necesidades actuales y futuras de nuestros clientes; innovando, generando valor y
rentabilidad para el desarrollo econdmico y social de la nacion, comprometidos con el
bienestar de nuestros trabajadores, la conservaciéon del medio ambiente, bajo los

principios y valores organizacionales.

1.2.2 Visién
Ser una empresa de referencia nacional y reconocida internacionalmente en la
transformacion, laminacioén y comercializacion de productos de aluminio con alto valor

agregado, sustentable, innovadora y con enfoque socialista.

1.2.3 Objetivos

En CVG Alucasa nos dedicamos a disefiar, fabricar y comercializar productos
laminados de aluminio de bajo espesor y alto valor agregado; comprometidos a
garantizar la satisfaccion de nuestros clientes mediante la calidad de nuestros productos

y la preservacion del medio ambiente.

1.3 Descripcion del Departamento de Mercadeo y Comercializacion

El departamento de Mercadeo y Comercializacion se encarga de dirigir y controlar
la gestion comercial, orientada a garantizar el portafolio de productos con alto valor
con el fin de lograr el desarrollo de la organizacion, generar mayor rentabilidad, asi
como una mejor imagen. Ademas de planificar, elaborar y controlar el presupuesto

anual en funcién de los planes de ventas, mercadeo, publicidad y promociones, con el



fin de garantizar el cumplimiento de las metas y compromisos comerciales establecidos

por la empresa.

1.4 Estructura Organizativa del Departamento

GERENCIA DE MERCADEO Y
COMERCIALIZACION
UNIDAD DE UNIDAD
MERCADEO DISTRIBUCION
Y PUBLICIDAD Y DESPACHO
UNIDAD DE
COMERCIALIZACION

1.5 Objetivos del Departamento

Ser el motor estratégico para desarrollar y potenciar oportunidades del sector
aluminio a través del disefio y ejecucion de actividades comerciales que garanticen un

portafolio de productos con alto valor agregado en linea con los requerimientos del

mercado.



CAPITULO 11

EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del Problema

Un estudio de mercado transmite ideas derivadas sobre el tamafio del mercado, tanto
en volumen como en valor, los segmentos de clientes que comprenden el mercado, los
habitos de compra que exhiben estos consumidores, los competidores y cualquier factor
real de dicho entorno. Ya cuando se conoce a los clientes potenciales y las condiciones
del mercado, existen mas posibilidades de desarrollar un producto o servicio viable.

Kotler & Armstrong (2008) afirman:

La investigacion de mercado permite evaluar aspectos tan
importantes como la satisfaccion y comportamiento de compra
de los clientes; estimar el potencial del mercado; estimar la
participacion de la competencia dentro de un determinado
mercado; identificar y medir aspectos relacionados con la
eficacia de fijacion de precios, de los producto, de la
distribucién y de las actividades de promocion. (p .129).

Seguidamente, “el estudio de mercado consiste en reunir, planificar, analizar y
comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la situacion de mercado
especifica que afronta una organizacion”. (Kotler, Bloom y Hayes 2004)

Cabe destacar, que las empresas realizan estudios de mercado para poder determinar
cudl es su mercado potencial y porque permite conocer cuéles son las necesidades del
cliente, lo que a su vez permite ofrecer un producto o servicio el cual tenga la capacidad
de satisfacer las necesidades y expectativas del mercado, de los clientes que se dirige

la empresa.



“Un mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto.
Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que puede
satisfacerse mediante una relacion de intercambio”. (Kotler, Armstrong, Camara e
Cruz, 2004, pag. 10).

En otro orden de ideas, en 1910 se empez0 a elaborar el actual papel de aluminio en
Suiza, en la planta de Dr. Lauber, Neher & Cie., esta era propiedad de JG Neher &
Sonsen donde se dedicaban anteriormente a la fabricacion de aluminio. El primer
alimento comercializado donde se utiliz6 fue el chocolate de la marca Toblerone.
Después, en 1913 llego a Estados Unidos en donde se empezaron a utilizar para el
embalaje de caramelos y chicles.

El papel aluminio doméstico se introdujo con éxito en los EE.UU. a finales de los
afnos 1920. A mediados de la década de los 1930, el sector del papel aluminio en Europa
empezo a producir bobinas de papel aluminio de hogar para la cocina doméstica, en
presentacion de rollos para rasgar o en forma de hojas sueltas en bolsas.
Comercializdndolo como "estéril, libre de bacterias, limpio libre de problemas y
reutilizable" el papel aluminio doméstico gand fama rapidamente.

Por otra parte, la produccion de aluminio en Europa para el afio 2013 se distribuye
de la siguiente manera el 75% para el envasado y el uso doméstico, lo cual equivale a
mas de 840.000 t, de las cuales los europeos consumen 120.000 t aproximadamente
10,71% en papel aluminio de hogar al ano. Mientras que el 25% restante de la
produccion de aluminio es utilizado para aplicaciones técnicas de otros sectores. Con
lo cual queda demostrado la participacion que tiene el papel de aluminio de hogar
respecto al mercado del aluminio en Europa.

Asi mismo, para el afio 1967 empieza la historia del aluminio en Venezuela, para el
14 de octubre de ese mismo afo, es cuando CVG ALCASA comienza las operaciones
para la produccion de aluminio, al inaugurarse la primera linea de reducciéon para
producir 10 mil toneladas de aluminio. En 1968 los directores plantearon un proyecto
de ampliacion de las instalaciones, las cuales se ejecutaron durante ese mismo afio,
siendo culminadas para el afio 1970, naciendo asi la segunda linea de trabajo,

incrementandose la produccion de 10.000 a 22.500 toneladas.



Agregando a lo anterior, la empresa CVG Alucasa es la Unica planta en Venezuela
que produce y provee el foil de aluminio para el sector doméstico, es decir, el papel de
aluminio; es la encargada de surtirle a la competencia, por ser parte de los lineamientos
que promueve el Estado, asi como fabricar sus propias marcas comerciales como
Alcasa foil, Alnafol y Practy foil. Sin embargo esto se ha visto afectado debido a los
cambiantes factores externos politico-econdmico que se han suscitado en el pais
durante los ultimos tiempos y que de manera directa impactan el desarrollo de
la empresa para alcanzar sus objetivos.

Es por ello, que CVG Alucasa actualmente ha dejado de producir y ofrecer en el
mercado el foil de aluminio y los productos de su linea de domésticos estandar y
extrafuerte de sus propias marcas desde hace dos afios debido a la falta del foil de
aluminio para rebobinar y los altos costos de produccion. Por esta razon, CVG Alucasa
requiere determinar el mercado potencial actual para la linea de productos estandar y
extrafuerte, con la finalidad de establecer estrategias para introducir sus productos

nuevamente en el mercado.

2.1.2 Formulacion del Problema

(Cual sera la demanda insatisfecha del producto del papel aluminio domésticos de

la empresa CVG Alucasa?

2.2 Objetivos de la Investigacion
2.2.1 Objetivo General
Estudiar el mercado para determinar la demanda potencial del producto papel de
aluminio doméstico de la empresa CVG Alucasa.
2.2.2 Objetivos Especificos
Identificar el mercado potencial del papel aluminio doméstico.
Establecer el segmento de mercado para el papel aluminio standard y extrafuerte.
Analizar el mercado de acuerdo a la demanda potencial para el producto papel de

aluminio standard y extrafuerte.
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2.3 Justificacion de la Investigacion

Es importante que las empresas realicen estudios de mercado porque les ayudara a
determinar el mercado potencial y conocer si todavia existe una demanda de un
producto determinado. Asimismo, les permitira a la empresa ofrecer un producto que
tenga la capacidad de satisfacer las necesidades y expectativas del mercado.

CVG Aluminio de Carabobo, S.A. (CVG Alucasa), es una empresa basica que se
caracteriza por la transformacion de aluminio para la produccion de laminados de
aluminio, con una capacidad instalada de planta de 23.070 toneladas métricas de
aluminio laminado por afio, llegando a utilizar, de manera intermitente, hasta un 80%
de la misma, lo cual le permite satisfacer la demanda del segmento industrial y
doméstico.

Es por ello, que el estudio de mercado permitira a CVG Alucasa determinar cuales
son sus clientes potenciales dentro del mercado y podrd aumentar las ventas de una
manera efectiva, también es de utilidad para conocer la demanda insatisfecha del papel
aluminio domésticos.

La importancia de este estudio reside en aportarle a la empresa CVG Alucasa un
soporte tedrico con el cudl pueda desarrollar estrategias de mercadeo que les permitan
cumplir con los objetivos que se plantee en cuanto a su participacion en el mercado,
sus volumenes de venta, posicionamiento dentro del mismo y, contar con una mezcla
de mercadeo apropiada, lo cual incidird de forma positiva en los resultados de ventas.

La investigacion aportara valor agregado a la empresa CVG Alucasa y la Gerencia
de Comercializacion y Mercadeo, debido a que por medio del estudio de mercado se
conoce la demanda insatisfecha del producto de la linea de domésticos y con esto se
logra determinar el mercado potencial.

Es por ello, que el desarrollo de esta investigacion tiene un caracter relevante porque
aporto informacion relevante respecto al mercado potencial de los productos de la linea

de domésticos para introducir en el mercado sus productos standard y extrafuerte.
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2.4 Alcance y Limitaciones
2.4.1. Alcance

Con la implementacién del estudio de mercado se buscara establecer la demanda de
los productos standard y extrafuerte dentro del mercado nacional, asimismo,

incrementar las ventas, marcar la diferencia y determinar el mercado potencial.

2.4.2 Limitaciones

e Limitaciones tecnoldgicas debido al poco acceso a internet y la falta de una
infraestructura tecnologica adecuada.

e Por politicas de la empresa, la informaciéon suministrada es considerada
confidencial.

¢ Lainformacién utilizada es proporcionada por la empresa, a la fecha de inicio de
la investigacion.

e Limitado recursos financieros por parte de la empresa.
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CAPITULO 111

MARCO REFERENCIAL

En el siguiente capitulo de este informe de pasantias se inicid una revision
exhaustiva y muy especificas de bibliografias con la finalidad de recopilar
informacion sobre las investigaciones previas relacionadas con la problematica a
estudiar, con el propdsito de adquirir los conocimientos necesarios y vincularlos con
trabajos relacionados con el tema.

Por otra parte, segun lo sefialado por Villafranca (1996):

El marco tedrico enmarca la ubicacion del problema situandolo
en su tiempo y espacio, con toda una conceptualizacion y
definicion de términos que analizados y descritos amplian el
conocimiento de los hechos de una manera ordenada; que
relacionados, sustentan la investigacion con proposiciones o
supuestos, que verificados, afirman la situacion de un problema

(p-50)
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3.1 Antecedente

En primer lugar, se consulto el trabajo realizado por Damm, A. (2019) titulado: “Estudio
de mercado para determinar el target de la empresa ECO TV BOLIVIA en
Cochabamba” desarrollado en el area de Posgrado de la Facultad de Ciencias Econdmicas
de la Universidad Mayor de San Simo6n, como requisito para optar al titulo de diplomado en
direccion estratégica de marketing 5° version. Su objetivo principal se enfoco en identificar
el mercado objetivo al cual se va a dirigir la empresa Eco TV Bolivia en Cochabamba.

Razoén por la cual, se enmarco con enfoques de investigacion cualitativos que permitiran
medir y cuantificar los resultados obtenidos, y con enfoque cuantitativos, con disefio
transversal. La poblacion y muestra estuvo conformada por 384 entre hombres y mujeres
pertenecientes al departamento de Cochabamba a quienes se les aplico una encuesta y
cuestionario.

Damm (ob. Cit), concluyo que indiferentemente de cual sea la zona dentro el area urbana
de la ciudad (sur, norte, este, etc.), tienen cobertura de internet, este fue un aspecto favorable
para la empresa que se llegd a descubrir mediante la investigacion, las personas al cual se
debera dirigir cualquiera sea la zona fluctiian en el rango de 15 a 38 afios indiferente de su
sexo. Y por andlisis, dependientes de sus padres o que sus ingresos oscilen entre 50 y 2060.
Por otro lado, se evidenci6 que las personas encuestadas tienen interés por estrenos y
telenovelas, siendo estos los de mayor porcentaje de respuesta. Por lo que sugiere que la
empresa ECO TV BOLIVIA debe crear un catdlogo digital con pequefios spots de las
peliculas, series, telenovelas y si lo amerita el caso también de los 48 estrenos, este spots se
recomienda que tenga una duracién de 3 a 4 minutos, ya que al ser demasiado largo generara
aburrimiento por parte del vidente y lo dejara de lado.

En este sentido, el antecedente antes mencionado es la base para el desarrollo de
fundamentos tedricos, pues muestra diversas conceptualizaciones en su teoria y
fundamentos actuales, pudiendo obtener perspectivas sobre los aspectos a resolver a lo
largo del proceso de desarrollo. Asimismo, este antecedente tiene relacion con los
objetivos.

En segundo lugar, se consultd el trabajo realizado por Chagerben V. (2018) titulado:

“Estudio de mercado para la comercializacion de amaranto en la ciudad de Guayaquil”,
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desarrollado en el area de Facultad de ciencias Econdmicas y Administrativas de la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil, como requisito para optar al titulo de
Ingeniera en Gestion Empresarial Internacional. Su objetivo se enfocd en desarrollar un
analisis de la oferta y demanda del amaranto a través de un estudio de mercado para
identificar alternativas que puedan potenciar su comercializacion en el mercado
guayaquilefio.

Se enmarco en una investigacion descriptiva y exploratoria, con un disefio experimental.
La poblacion y muestra estuvo conformada por 89.278 habitantes que consumen productos
organicos. A quienes se les aplico una encuetas.

Chagerben (ob. Cit), concluyo de qué el mercado de amaranto no cuenta con un alto
impacto dentro de la decision de compra de los consumidores de la ciudad, esto se debe al
poco conocimiento sobre el producto. Al analizar la oferta actual de mercado se determind
que existe déficit en el mismo, debido a que el porcentaje de las personas dispuestas a
consumir amaranto es de 95% correspondiente a la muestra estudiada en Guayaquil. Por lo
que es recomendable efectuar la produccion de forma estratégica, incluyendo charlas de
nutriciéon en las cuales promueva el consumo de amaranto, buscando generar una mayor
aceptacion por parte del publico y que a su vez opten por preferirlo en lugar de otros
alimentos sustitutos dentro del mercado.

La investigacion anteriormente descrita sirve de apoyo para el presente estudio, ya que
desarrolla las variables de mercado potenciales descompuestas por bases tedricas de forma

integral y actualizada.

Seguidamente, se consultd el trabajo realizado por Molina, V. (2017) titulado: “Plan
estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa Ramoén
Molina & CIA, C.A.” desarrollado en el 4rea de Postgrado de la Facultad de ciencias
econdmicas y sociales de la Universidad de Carabobo, como requisito para optar al titulo de
e Magister en Administraciéon de Empresas Mencion Mercadeo. Su objetivo principal se
enfoco en plan estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos para la empresa

Ramon Molina & Cia., C.A., en Valencia, Estado Carabobo.
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Se enmarcd en una investigacion de tipo proyecto factible, con base documental
enmarcada en paradigmas cuantitativo y cuantitativo, el trabajo se ajusto a la investigacion,
no experimental de campo. La poblacion fue conformada por el gerente general de la empresa
Ramoén Molina & Cia., C.A. y por clientes domésticos que atiende la organizacion.

Molina (ob. Cit) concluyo que la situacion actual del mercado, es favorable para
incorporar la nueva linea de productos, que los objetivos de mercado fueran del tipo
diversificacion relacionada, que la empresa posee un posicionamiento en funcion a confianza,
que el mercado meta seleccionado fuera en base a ubicacion y frecuencia de compra y que la
mezcla del mercado el posible considerando regulaciones. Dando asi como conclusion
general la aplicacion del plan estratégico de mercadeo.

Por otra parte, dicho antecedente tiene relacion con la investigacion, en cuanto a uno de
sus objetivos especificos, teorias y conceptos los cuales seran utilizados como guia para el
marco referencial.

Posteriormente, se consulto el trabajo realizado por Fortique, A. y Gutiérrez, F (2016)
titulado: “Estudio de mercado de un proyecto inmobiliario de una residencia exclusiva
para personas independientes de la tercera edad, ubicada en el municipio el Hatillo,
para el segundo semestre del afio 2016”, desarrollado en el area de Posgrado de la Facultad
de Ciencias Econdmicas y Sociales de la Universidad Metropolitana, como requisito para
optar al titulo de Licenciado en Ciencias Administrativas. Su objetivo principal se enfocd en
determinar el nivel de aceptacion de una residencia exclusiva para personas activas de la
tercera edad, ubicada en el municipio El Hatillo, Caracas, para el segundo semestre del afio
2016.

Se enmarco en una investigacion de tipo descriptivo, buscando determinar el nivel de
aceptacion de este modelo de negocio inmobiliario implementado en la Residencia Afios
Dorados. Se aplico la encuesta como técnica de recoleccion de datos a través de la utilizacion
del cuestionario como instrumento empleando una muestra de 100 individuos de la tercera
edad.

Fortique y Gutiérrez (ob. Cit) concluyeron, se determind que no existe una oferta
significativa de este tipo de solucion habitacional y se presentd un gran interés en cuanto a la

propuesta presentada, percibida por los consumidores como un proyecto distinto e innovado
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También, se determind que la aceptacion del modelo era mayor a medida que el rango de
edad aumentaba y se logré precisar que el nivel estimado de compra del producto se
encuentra en 33,1% de las personas de la tercera edad, residenciadas en Caracas que integran
los estratos sociales ABC+.

El estudio antes mencionado guarda estrecha relacion con la investigacion desarrollada,
usandose como aporte ya que tiene similitud el tipo de investigacion utilizada la cual es
descriptiva, y tiene aspectos tedricos de gran importancia como el estudio de mercado, el

mercado, entre otros los cuales sirvieron como aporte.

Por tltimo, se consulté el trabajo realizado por Catanzaro G (2020) titulado: “Estudio de
mercado para la localizacion de un punto de venta en la empresa Pizzeria Dopodomani
en Valencia estado Carabobo”, desarrollado en el area de Pregrado de la Facultad de
Ciencias Sociales de la Universidad José¢ Antonio Péez, como requisito para optar al titulo de
Licenciado en Mercadeo. Su objetivo principal se enfocd en Estudiar el mercado para la
localizacion de un punto de venta para la empresa Pizzeria Dopodomani.

Se enmarco en una investigacion de modalidad descriptiva enmarcada en disefio de
campo, el cual se utilizara la poblacion de los habitantes de la ciudad de Valencia Estado
Carabobo para la realizacion dicho estudio. Se implementard una técnica de recoleccion de
datos la cual sera efectuada a través de una encuesta por medio del instrumento cuestionario,
estos métodos ayudaran a la empresa a la obtencioén de informacion que se llevara a cabo en
un estudio de mercado para localizacion idonea de un establecimiento comercial que se
adapte a las necesidades del segmento del mercado al cual va dirigido la empresa.

Cantazaro (ob. Cit) concluyo que existe una demanda insatisfecha en el mercado con
respecto a las pizzas estilo napolitano, debido a que no existe un establecimiento comercial
dentro de las areas gastrondomicas de mayor preferencia del mercado en Valencia estado
Carabobo, representando asi una alta potencialidad en el mercado gastrondémico, debido a
que existe un publico que se encuentra desatendido en cuanto a pizzas estilo napolitano se
refiere. Por lo que recomienda a los directores y propietarios de la empresa Pizzeria
Dopodomani evaluar las posibilidades para lograr materializar fisicamente la Pizzeria

Dopodomani, en la zona norte del Municipio Valencia, especificamente en el sector el vifiedo
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esto como respuesta a las distintos criterios evaluados y los resultados obtenidos en
diagndstico de la zonas consideradas para establecer un punto de venta.

El antecedente sefialado anteriormente, sirve como soporte de esta investigacion ya que
tiene relacion con los objetivos planteados. Ademas, presentan diversas conceptualizaciones
tales como segmentacion, competencia, mercado meta, entre otros, los cuales sirvieron como

guia para la construccion de fundamentos teoricos

3.2 Bases tedricas
3.2.1 Segmentacion de Mercado

La segmentacion es un método por el cual se pueden dividir a los clientes potenciales
en distintos grupos, los cuales, permiten que las empresas puedan enviar mensajes
personalizados a las audiencias correctas.

“La segmentacion de mercados es un proceso que consiste en dividir el mercado total de
un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e internamente homogéneos. La esencia
de la segmentacion es conocer realmente a los consumidores”. (Philip Kotler)

“La segmentacion y seleccion del publico meta se utiliza para identificar a los
consumidores y prospectos a los que una marca puede dirigirse” (Duncan, 2002, p.233)

La segmentacion de mercado investiga al mercado con el objetivo de encontrar conjuntos

de consumidores con caracteristicas afines entre ellos y distintas a las demas personas. La

segmentacion de mercado se enfoca a todo el mercado real y posible de tu producto.

3.2.2 Mercado

El mercado es el proceso de intercambio o transaccion de bienes y servicios que ocurre
entre individuos que se pueden distinguir como ofertantes y demandantes. Ademas, los
mercados son aquellos espacios de intercambio donde los ofertantes, que bien pueden ser
productores o vendedores, se relacionan estrechamente con los demandantes, consumidores
o compradores, a fin de establecer diversos negocios que satisfagan las necesidades y calidad
de vida de las empresas, entre otros.

Para Patricio Bonta y Mario Farber, autores del libro "199 Preguntas Sobre Marketing y
Publicidad", el mercado es "donde confluyen la oferta y la demanda. En un sentido menos

amplio, el mercado es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
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producto”.

Segun el Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., el mercado son "todos los
consumidores potenciales que comparten una determinada necesidad o deseo y que pueden
estar inclinados a ser capaces de participar en un intercambio, en orden a satisfacer esa
necesidad o deseo".

El mercado esta constituidos por todos aquellos consumidores o compradores potenciales
de un producto. El tamafio de este, desde una perspectiva, guarda una estrecha relacion con

el nimero de compradores que existirian para una oferta.

3.2.3 Mercado Meta

El mercado meta se basa en planificar y ejecutar estrategias eficaces para captar la
atencion del publico y este mismo, consuma los productos y servicios.

El mercado meta "consiste en un conjunto de compradores que tienen necesidades y/o
caracteristicas comunes a los que la empresa u organizacion decide servir". (Kotler, 2003)

El mercado meta se selecciona dependiendo del producto y las necesidades que un grupo
de personas tengan hacia él. A través de la mercadotecnia se busca cubrir las necesidades y
deseos del mercado meta. Es muy importante que la seleccion del mercado meta sea

cuidadosa para que se desarrolle una mezcla de mercadotecnia exitosa para el producto.

3.2.4 Competencia

La Competencia es la existencia de un gran nimero de empresas o personas que realizan
la oferta y venta de un producto en un mercado determinado, en el cual también existen
personas o empresas, denominadas consumidores o demandantes, las cuales, segin sus
preferencias y necesidades, les compran o demandan esos productos a los oferentes. En
algunos casos la competencia se presenta con distinta intensidad y en diferentes niveles, que
hacen que aparezca un sistema de clasificacion diferente.

“Una competencia es un conjunto de comportamientos socio afectivos y habilidades
cognoscitivas, psicologicas, sensoriales y motoras que permiten llevar a cabo adecuadamente
un papel, una funcién, una actividad o una tarea”. (Kobinger 1996)

Por otro lado, “la competencia es aquella en la cual se enfoca en la existencia de muchos

vendedores y compradores de un mismo bien, a este respecto es la actuacion de un comprador
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o vendedor el cual no puede influir sobre el precio que se vende el bien”. (Krugman y Wells

2007, p. 57)

3.2.5 Demanda

La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes ademas, tienen
la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar
establecido.

Asimismo, Kotler & Keller (2012), sostienen que existen parametros de la demanda de
mercado, los cuales dependen del producto y su fin. De esta manera desglosan el mercado
en:

- Mercado potencial, aquel conformado por un conjunto de consumidores con un nivel
de interés alto en la oferta de mercado.

- Mercado disponible, es el conjunto de consumidores que poseen interés, ingresos y
acceso a una oferta en particular.

- Mercado meta, aquella parte del mercado a la que la empresa decide enfocarse.

- Mercado penetrado, es el conjunto de consumidores que ya adquieren el producto.

Es importante definir la demanda de una empresa, porque esto permitira determinar el
nivel de ingresos esperados y los gastos que tiene que hacer la empresa en sus diferentes
estrategias de marketing sobre todo en comunicacién y distribucion.

En relacion a lo anterior, la demanda le permite a la empresa establecer el volumen o la
cantidad que estan dispuesto a comprar un grupo de clientes, dentro de un periodo de tiempo,
en un area geografica y en un ambiente determinado por medio de un plan o programa de
marketing. Es decir, determina el nivel de ingresos esperados y los gastos que tiene que hacer

la empresa en sus diferentes estrategias de marketing

3.2.6 Estudio de mercado.

Un estudio de mercado es una serie de acciones que realizan las organizaciones
comerciales para obtener informacion sobre el estado actual de un segmento de mercado. Su
proposito es conocer el nicho a conquistar y su rentabilidad. Asimismo, tiene como finalidad

ayudar en las tomas de decisiones en situaciones de mercado especificas.
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El estudio de mercado "consiste en reunir, planificar, analizar y comunicar de manera
sistematica los datos relevantes para la situaciéon de mercado especifica que afronta una
organizacion". (Kotler, Bloom y Hayes).

Los estudios de mercado permiten y facilitan la obtencion de los datos e informacion, que
son procesados mediante herramientas estadisticas y analizadas para determinar la aceptacion

o no de un producto dentro del mercado.

3.3 Definicion de términos basicos

Estudio de mercado: Tiene como iniciativa elaborada dentro de las estrategias de
marketing que realizan las empresas cuando pretenden estudiar y conocer una actividad
econdmica en concreto.

Mercado: Es un proceso que opera cuando hay personas que actian como compradores
y otras como vendedores de bienes y servicios, generando la accion del intercambio.

Segmentacion de mercado: Es un proceso de marketing mediante el que una empresa
divide un amplio mercado en grupos mas pequefios para integrantes con semejanzas o ciertas
caracteristicas en comun.

Demanda potencial: Es un nivel maximo de demanda alcanzable por un determinado
producto dada una serie de condiciones. En otras palabras, las probabilidades de éxito del
mismo en un mercado.

Oferta: Es la cantidad de bienes y servicios que los oferentes estan dispuestos a poner a
la venta en el mercado a unos precios concretos.

Competencia: Se entiende por competencia aquella situacion en la que esta un
indeterminado niimero de compradores y vendedores que intentan maximizar su beneficio o
satisfaccion.

Ventas: Se trata de la entrega de un determinado bien o servicio bajo un precio estipulado
o convenido y a cambio de una contraprestacion economica en forma de dinero por parte de
un vendedor o proveedor.

Comportamiento del consumidor: Conjunto de actividades que las personas realizan
desde el momento que se presenta una necesidad, hasta que se logra satisfacer.

Mercado meta: Segmento al cual dirige sus productos y servicios y los diferentes

mensajes promocionales y de divulgacion de marca.
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CAPITULO IV

MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se menciona el tipo de estudio, disefio de la misma, la cual
requiere de la implementacion de una técnica de recoleccion de datos que permita
validar los resultados, haciéndolo mas confiable y medible.

La metodologia de la investigacion, se define como “un esfuerzo que se
emprende para resolver un problema, claro estd, un problema de conocimiento”.

(Sabino, 2000, p.23).

4.1 Tipo de investigacion y Disefio de la Investigacion

Arias (2006), en su obra Proyecto de Investigacion afirma que:

La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de
un hecho, fenomeno, individuo o grupo, con el fin de establecer
su establecer su estructura o comportamiento. Los resultados
de este tipo de investigacion se ubican en un nivel intermedio
en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere.

De igual manera, el tipo de investigacion se pudo definir como descriptiva, ya que
tiene como propodsito analizar e identificar el mercado potencial del papel aluminio

standard y extrafuerte.
Segln Arias (2012), en su Libro del Proyecto de Investigacion:

La investigacion de campo es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados,
o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin
manipular o controlar variable alguna, es decir, el investigador
obtiene la informacion pero no altera las condiciones
existentes. De alli su  cardcter de investigacion no
experimental. (p. 31)

El disefio de investigacion es de campo debido que los datos primarios fueron
obtenidos directamente del sitio donde ocurren los hechos, garantizando la

confiabilidad de los mismos.
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4.2 Poblacion y Muestra

“Un conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los
cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion. Esta queda delimitada por
el problema y por los objetivos del estudio”. (Arias, 2006, p. 81)

Para el desarrollo de la presente investigacion se selecciond como poblacion a
los habitantes de los estados de Venezuela, en el cual se tomdé como muestra a los
habitantes del estado Carabobo que estd conformado por 2.253.105 habitantes y estado
Aragua el cual est4 constituido por 2.228.130 habitantes.

4.2.1 Formula muestreo aleatorio simple

2 90% confianza = 1,64

Npg:z
n=— - 95% confianza = 1,96
€ (N o l) W P4z 99% confianza = 2,58

Datos:

Z = Nivel de confianza (1.96)
P = Probabilidad de incurrir en el evento (0.5)
Q = Probabilidad de NO incurrir en el evento (0.5)
N = Tamafio de la poblacion (4.481.235)
E = Precision o error (0.05)
(1.96)"2 (0.5) (0.5) (4.481.235) 4.301.985,6

= = 383
(0.05)72(4.481.235-1) + (1.96)*2 (0.5) (0.5) 11.204,04

El resultado obtenido después de haber aplicado la féormula para determinar la

muestra es de 383 personas a las cuales se realizo la encuesta.
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4.4 Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Se utilizan técnicas de recopilacion de datos para obtener la informacion requerida
para formular los objetivos especificos de la investigacion. “Las técnicas de
recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de obtener la informacién”.
(Arias, 1999:.53)

Para obtener los datos e informacion relacionada con esta investigacion la técnica
que se empleo es la encuesta y como instrumento de recoleccion de datos se aplico el
cuestionario el cual se conformé por 10 preguntas cerradas entre dicotdmicas y
politémicas, por medio de este instrumento se recopila la informacion la cual sera

procesada por medio de los analisis correspondientes.

4.5 Técnicas de analisis de datos

Se define la técnica de analisis de datos como “la seleccion de ciertos criterios
haciendo referencias en herramientas como, tipo de métrica de las variables utilizadas,
cualitativas y cuantitativas”. (Vidal, 2009: 13)

Paralelamente, los resultados obtenidos a partir de la aplicacion del cuestionario
fueron analizados, utilizando estadisticas descriptivas, especificamente la distribucion

de frecuencias presentadas en tablas y graficos.
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CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Analisis de los Resultados

Una vez obtenidos los datos producto de la aplicaciéon de los instrumentos de
investigacion, se procedera a codificarlos, tabularlos, y utilizar la informatica a los
efectos de su interpretacion que permite la elaboracion y presentacion de tablas y
graficas estadisticas que reflejan los resultados.

El andlisis de datos permitira clasificar y reclasificar el material recogido desde
diferentes puntos de vista hasta que usted opte por el mas preciso y convencional,
también permitira la reduccion y sintetizacion de los datos, se considera entonces la
distribucion de los mismos. (Tamayo, 1995).

Para el desarrollo del presente capitulo se procedidé a mostrar los resultados
obtenidos en cada una de las diez preguntas que conforman el cuestionario aplicado,
dando respuestas a los objetivos especificos, para ello se elaboraron una serie de tablas

y graficos que se presentan a continuacion:
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Pregunta 1 ;Conoces el papel aluminio?

Tabla 1: Porcentajes de personas que conocen el papel aluminio

SI 383 100%
NO 0 0%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

0%

bl ST
= NO

Graficol: ;Conoces el papel aluminio?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: En el siguiente grafico se puede observar que, el 100% de los encuestados
respondieron afirmativamente que conoce el papel aluminio, facilitando asi las
condiciones de la investigacion dado que todas las personas encuestadas son clientes

potenciales.
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Pregunta 2 ;Sabe cudles son las bondades y beneficios sobre el papel aluminio?

Tabla 2.- Conocimiento de las bondades

LO NORMAL 192 50%
BASTANTE 153 40%
MUY POCO 38 10%

TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

« LO NORMAL
“ BASTANTE
«MUY POCO

Grifico 2: ;Sabe las bondades y beneficios del papel aluminio?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 50% respondi6 que sabe lo normal de los
beneficios y bondades del papel de aluminio, mientras que el 40% sabe bastante. Se
puede observar que el 10% sabe muy poco acerca de los beneficios que puede aportar
el producto, por lo que deben buscarse estrategias relacionadas para profundizar los

beneficios que brinda el uso del papel aluminio en la vida cotidiana del consumidor.
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Pregunta 3 Usted utiliza el papel aluminio para:

Tabla 3. - Uso del papel aluminio

ENVOLVER 191 50%
CONSERVAR ALIMENTOS 115 30%
MANTENER EL CALOR 77 20%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

= ENVOLVER

=/ CONSERVAR
ALIMENTOS

= MANTENER EL
CALOR

Grafico 3: Usted utiliza el papel aluminio para

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: En lo que respecta a esta pregunta de las 383 personas encuestadas, el 50%
expreso que utiliza el papel de aluminio para envolver, mientras que el 30% lo usa para

conservar los alimentos y el 20% para mantener el calor.
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Pregunta 4 ;Ha comprado alguna vez papel aluminio?

Tabla 4.- Porcentaje de encuestados que ha consumido papel de aluminio

SI 337 88%
NO 46 12%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

/ST
“NO

Grafico 4: ;Ha comprado alguna vez papel aluminio?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: De las personas encuestadas, el 88% respondieron que han comprado;
mientras que el 12% no ha adquirido el producto, esto implica que una pequefa parte

de la muestra estudiada se considera como una demanda insatisfecha.
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Pregunta 5 ;Usted ha comprado papel aluminio de las marcas Alcasa Foil Standard y
Extrafuerte?

Tabla 5.- Porcentaje de personas que han comprado las marcas Alcasa Foil

Standard y Extrafuerte
SI 345 90%
NO 38 10%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

b ST
M NO

Grafico 5: ;Usted ha comprado papel aluminio de las marcas Alcasa Foil Standard y Extrafuerte?
Fuente: Ramos (2021)

Analisis: Con esta pregunta se determind que el 90% de los encuestados ha
comprado papel de aluminio de las marcas Alcasa Foil Standard y Extrafuerte. Lo que
implica que existe una fidelizacion por gran parte de los encuestados. De este sondeo
podemos decir que el 10% no ha comprado papel de aluminio Alcasa foil standard y

extrafuerte pudiendo considerarse como mercado potencial.
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Pregunta 6 ;Estaria dispuesto a comprar papel aluminio Alcasa foil standard y
extrafuerte?

Tabla 6.- Disposicion para adquirir el papel aluminio Alcasa foil standard y
extrafuerte

SI 287 75%
NO 8 2%
TAL VEZ 88 23%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

ST
#NO
“TAL VEZ

2%

Graifico 6: ;Estaria dispuesto a comprar papel aluminio Alcasa Foil Standard o Extrafuerte?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: Del 100% el 75% si estd en disposicion de comprar el papel aluminio
Alcasa Foil Standard y Extrafuerte, mientras que el 2% respondié no esta en dispuesto
en adquirir el producto, y un 23% respondi6 que tal vez lo adquiriria. Gran parte de las

personas encuestadas tienen intencion de compra de los productos Alcasa Foil.
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Pregunta 7 ;Recomendaria el papel aluminio Alcasa foil standard y extrafuerte?

Tabla 7.- Recomendacion sobre la marca Alcasa foil standard y extrafuerte

SI 364 95%
NO 19 5%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

= ST
= NO

Grafico7: jRecomendaria el papel aluminio Alcasa foil standard y extrafuerte?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: De los encuestados el 95% indican que recomendaria el papel aluminio
Alcasa Foil Standard y Extrafuerte, el 5% respondio que no recomendaria la marca.
Esto demuestra que las personas que recomiendan la marca por sentirse identificados

con ella.
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Pregunta 8 En cuanto al precio del papel aluminio en el mercado, qué opina:

Tabla 8.- Apreciacion del precio del papel aluminio en el mercado

ES BAJO 0 0%
ES NORMAL 249 65%
ES ALTO 134 35%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

0%

= ES BAJO
# ES NORMAL
“ES ALTO

Grifico 8: ;En cuanto al precio del papel aluminio en el mercado, qué opina?

Fuente: Ramos (2021)

Analisis: Del 100% de los encuestados, el 65% manifiesta que el precio es normal,
es decir, que es accesible a la hora de ser adquirido; mientras que un 35% opina que es
alto, esto indica que no se ha logrado cumplir sus expectativas con respecto al precio

del producto, dejando la oportunidad de plantear acciones para atraerlos.
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Pregunta 9 ;A través de qué medios le gustaria recibir informacién sobre este
producto?

Tabla 9.- Medios de visualizacion mas utilizados

RADIO 8 2%
REDES SOCIALES 333 87%
TELEVISION 42 11%
TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

MRADIO
M REDES SOCIALES
M TELEVISION

Grafico 9: ;A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este producto?
Fuente: Ramos (2021)

Analisis: Segin los entrevistados, el 87% afirma que les gustaria recibir
informacion del producto por medio de las redes sociales, esto esta relacionado a la
actual era digital en la cual estan inmersa las personas, ya que a través de ellas se recibe
una gran cantidad de informacion sobre los bienes y servicios en un corto tiempo
facilitandole su adquisicion. Sin embargo, se debe tomar en cuenta otros medios como
la television, que ocupa el segundo lugar con un 11%; mientras que la radio ocupa el

tercer lugar con un 2%.
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Pregunta 10 ;Adonde acude a comprar el papel aluminio?

Tabla 10.- Lugar de compra donde recurre

SUPERMERCADO 326 85%
FARMACIA 4 1%
ABASTOS 46 12%
OTROS 7 2%

TOTAL 383 100%

Fuente: Ramos (2021)

u SUPERMERCADO
M FARMACIA

M ABASTOS

4 OTROS

Analisis: De las opciones planteadas ante tal interrogante el 85% de las personas
acuden al supermercado; asimismo el 12% asisten a los abastos, el 2% de los
encuestados visitan otros lugares para comprar el papel aluminio y solo el 1%
concurren a farmacias. La informacion recabada con esta pregunta, permite precisar los

lugares de compra donde debe tenerse mayor presencia y estrategia de mercadeo.
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5.1.1 Analisis General

En términos generales, la aplicacion de herramientas de recoleccion de datos
ayuda a aclarar los objetivos de la investigacion, por lo que puede diagnosticarse los
distintos y diferentes factores relacionados al desarrollo de la investigacion, como
por ejemplo se logro identificar que el papel aluminio de la marca Alcasa foil Standard
y Extrafuerte tiene una buena aceptacion por parte de los consumidores, en cuanto a
los precios tienen una buen aprobacion, asi como también se alcanzé identificar los
lugares de compra donde acuden las personas.

El producto papel aluminio es reconocido en el mercado al igual que sus
beneficios, porque asi se pudo comprobar con las respuestas obtenidas donde el 100%
de los consumidores sefialaron conocer el papel aluminio.

En lo que respecta, al mercado potencial del producto papel aluminio
doméstico, de acuerdo a los resultados obtenidos correspondiente a las preguntas
cuatro, seis y ocho se observo que existe un alto nivel de interés por parte de los
consumidores en el producto que se encuentran en el orden del 65% de las personas
encuestadas, con lo cual puede inferirse que tendria un alto nivel de venta, con lo cual
se logra dar respuesta al primer objetivo especifico planteado de la presente
investigacion.

Se puede sefialar, con respecto al segmento de mercado para el papel aluminio
Standard y Extrafuerte que los clientes potenciales hacen uso del mismo para
preservar y preparar alimentos en un 100%. De igual manera, observamos que el 89%
de los encuestados tiene preferencia en acudir a los supermercados, mientras que el
9% adquiere el producto en el abasto. Con relacion a la preferencia de los clientes
con los medios para recibir informacion el 87% tiene preferencia hacia las redes
sociales, estableciendo asi la segmentacion del mercado planteada en el segundo
objetivo especifico.

Por otro lado, en lo que respecta a la demanda potencial del papel aluminio
Standard y Extrafuerte se puede deducir que existe una alta demanda del mismo que
supera el 75% considerando los resultados sefialados de las preguntas cuatro, cinco,

seis y siete.
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5.2 Estudio de Mercado

Partiendo de que el estudio de mercado ademds de ser una herramienta de la
mercadotecnia también es un proceso de planificacion, recopilacion, analisis y
comunicacion de datos relevantes relacionados con casos especificos para ayudar a
los responsables del marketing a tomar decisiones correctas; una vez recopilada toda
la informacion anterior y la correspondiente interpretacion y andlisis de los datos
obtenidos para cada pregunta planteada, se puede realizar la estructura adecuada de
la investigacion de mercado para describir la realidad presentada por el estudio de
caso, en base a los datos recogidos por el cuestionario que se aplico a la poblacion
seleccionada.

Segun la fuente obtenida por (Medrano 2014)” se procede a ejecutar la estructura

del estudio de mercado de la siguiente manera:

Descripcion del producto: Aluminio de Carabobo, S.A (CVG ALUCASA) se
especializa en la fabricacion de papel aluminio domestico de la marca Alcasa foil,
siendo asi una de las marcas comercializadas en el mercado venezolano, los productos
Alcasa foil se dividen en dos: Alcasa foil standard y Alcasa foil extrafuerte; el Alcasa
foil Standard se caracteriza por tener una longitud de 7 mts y un ancho de 300mm,
mientras que el Alcasa foil Extrafuerte cuenta con una longitud de 8 mts y un ancho de
300mm. Ambos productos son de consumo masivo, los cuales sirven para envolver,
forrar y conservar alimentos.

Desde el punto del marketing los productos Alcasa Foil Standard y Alcasa Foil
Extrafuerte se consideran del tipo de consumidor final para uso familiar y a su vez se
pueden clasificar en productos de comparacion homogéneos porque existen productos

similares que tienen el mismo tipo, tamafo y calidad y el precio es importante.

Demanda del producto: la demanda que poseen los productos de la marca Alcasa
foil Standard y Extrafuerte se debe ya que es conocida por las personas debido a los
beneficios que ambos productos poseen, adquirir el producto que oferta la empresa,

siendo asi este el caso de estudio en donde la mayoria de las personas encuestadas
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dieron como respuesta que recurren al supermercado a comprarlo, para ser mas
especificos la poblacion encuestadas a través del cuestionario aplicado proyectaron un
elevado porcentaje mayor al 80% siendo asi el lugar donde mas recurren las personas
a comprar el papel aluminio Alcasa foil standard y extrafuerte, siendo esta manera la
real demanda que posee la marca Alcasa foil standard y extrafuerte frente a sus
consumidores.

Para una poblacion de N=383, se estimdé que mas del 80% se dirigen al
supermercado para consumir el producto, donde:

383 x 0,8 = 306 personas

Oferta del producto: CVG ALUCASA es la unica planta en Venezuela que
produce y provee el foil doméstico, es decir, el papel de aluminio; asimismo, es una
empresa que ofrece diversos productos entre ellos la linea de productos domésticos los
cuales se dividen en familias: Alcasa foil Standard y Alcasa foil Extrafuerte. Ambos
productos son ofertados y producidos por la empresa.

La empresa GVG Alucasa utiliza 100.000 kg de material para la fabricacion del papel
aluminio doméstico, donde el 70% le corresponde al Alcasa Foil Standard; mientras

que el 30% le toca al Alcasa Foil Extrafuerte.

Tabla 11. Oferta del producto

OFERTA
PRODUCTO SEMANAL MENSUAL ANUAL (Kg)
(Kg) (Kg)
Alcasa Foil Standard 280.000 1.120.000 13.440.000
Alcasa Foil Extrafuerte 91.278 365.112 4.381.344

Fuente: Ramos (2021)

La oferta total anual de ambos productos es de 17.821.344 kg de Alcasa Foil
Standard y Alcasa Foil Extrafuerte
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Mercado Potencial: Debido a los estudios realizados a través de la aplicacion del
cuestionario a la poblacion seleccionada de los habitantes del estado Carabobo y
Aragua se observo que el mercado potencial el cual poseen los productos Alcasa foil
Standard y Extrafuerte abarco un mercado en que en su mayoria si sabe los beneficios
que posee el producto, ademds se observo el comportamiento de dicha poblacion
encuestada, en el cual tiene una amplia preferencia hacia los diferentes supermercados.
Para calcular el mercado potencial del Alcasa Foil Standard y Alcasa Foil Extrafuerte
se tomo como referencia el precio de los establecimientos ya que los precios manejados

por la empresa es informacion confidencial.

Tabla 12. Mercado potencial

MERCADO POTENCIAL
Alcasa Foil Extrafuerte 6.120
Alcasa Foil Standard 4.896
Demanda Anual 11.016

Fuente: Ramos (2021)

Para proyectar el mercado potencial para los proximos 3 afios, se debe considerar el
mercado potencial actual y el crecimiento poblacional del estado Aragua y Carabobo
interanual. Segun datos suministrados por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE),
el crecimiento poblacional promedio anual del estado Aragua es de 2,09% vy el de

Carabobo es de 3,5%, la sumatoria de ambos daria 5,59%.

Tabla 13. Proyeccion del Alcasa Foil Extrafuerte y Alcasa Foil Standard para los

proximos 3 afos

ANO MERCADO POTENCIAL

2022 11.632
2023 12.282
2024 13.602

Fuente: Ramos (2021)
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Formacion de precios: Por medio de los datos obtenidos, se dio a conocer que las
condiciones del mercado no desfavorecen a la formacion de precios, esto se establece
debido que la poblacion encuestada no tuvo inconveniente en arrojar como resultado
que el precio es normal en el cual estdn en completa disposicion en adquirir el papel
aluminio Alcasa foil Standard y Alcasa foil Extrafuerte, es por eso que la relacion de
calidad-precio estan bien formalizadas, debido a que las personas reconocen la alta
calidad del producto ofertado por la empresa, haciendo de esto que el precio del
producto no sea un obstaculo que le sea imposible al publico ejecutar la accion de
compra hacia el papel aluminio Alcasa foil Standard y Alcasa foil Extrafuerte.

A pesar, de que el 75% de los encuestados manifestaron que estan en disposicion de
comprar el papel aluminio Alcasa foil Standard y Alcasa foil Extrafuerte se tomé como
referencia los precios manejados por la competencia los cuales van desde 2,35$ hasta
4,368 ya que los precios estipulados por CVG Alucasa son de informacion

confidencial.

Canales de distribucion: Los aspecto a analizar en este apartado es la
determinacion de los canales de distribucion, los canales de distribucion son la
estructura empresarial de organizaciones interdependientes desde el origen de los
productos hasta los consumidores. Los criterios de seleccion de los canales de
distribucion se determinan de acuerdo con los objetivos y la estrategia general de la
empresa, asi como el tamafio y el valor del mercado potencial. Para llegar a los
consumidores finales CVG ALUCASA utiliza el canal indirecto, para llegar a los
consumidores finales quienes son las personas que compran papel aluminio Alcasa Foil

Standard y Alcasa Foil Extrafuerte.

5.3 Analisis del Estudio de Mercado

De manera mas concreta llegar a realizar un estudio de mercado en beneficio de una
problematica real es la forma mas apropiada para solucionar casos en donde se requiere

investigaciones mas profundas con andlisis de argumentos so6lidos y especificos que a
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su vez son evaluados por terceras personas, cuyos resultados facilitaran datos de facil
interpretacion los cuales ayudaran a la toma de decisiones para un problema
determinado, tal es el caso de la empresa CVG Alucasa debido a que existe una
demanda insatisfecha del producto del papel aluminio doméstico.

Es por ello que la implementacion de la encuesta permite el suministro de datos
concisos que ayudardn a recopilar la informacidon necesaria para evaluar los
estandares del mercado, a fin de que empresa tenga una vision clara del mercado en
cuanto al papel aluminio doméstico.

Los resultados de la encuesta fueron muy objetivos, de los cuales se extraen
resultados especificos y se dio a conocer las necesidades que presenta el mercado en
cuanto al papel de aluminio doméstico, los resultados mostraron valores importantes

los cuales ayudaran a la toma de decisiones.

5.4 Segmento del mercado potencial del papel aluminio Alcasa foil standard y

extrafuerte

CVG ALUCASA es una empresa la cual no comercializa el papel aluminio
doméstico Alcasa Foil Standard y Extrafuerte directamente a sus consumidores
finales. A pesar de que la empresa no distribuye el producto directamente, se logrd
establecer el segmento de mercado al cual va dirigido el papel aluminio Standard y
Extrafuerte la encuesta arrojo que la mayoria de las personas tienen como costumbre
dirigirse al supermercado y una pequefia parte a los abastos para adquirir el producto.

Por consiguiente, fueron los habitantes del estado Aragua y Carabobo quienes como
poblaciéon tomada para la ejecucion de la investigacion, determinar las caracteristicas
del mercado respondiendo a las preguntas planteadas en el cuestionario, donde se
logr6 especificar elementos de segmentacion muy caracteristicos en la poblacion,
como por ejemplo nivel demografico donde la preferencia de consumo es en los
supermercados y abastos esto resulto ser un habito frecuente para la poblacion
encuestada a la hora de dirigirse exclusivamente a comprar el papel aluminio

doméstico Alcasa Foil Standard y Extrafuerte.
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CONCLUSION

El presente desarrollo del proyecto ha expuesto en sus capitulos una investigacion
realizando un estudio de mercado para la determinar el mercado potencial del papel
aluminio doméstico de la empresa CVG Alucasa, la presente investigacion
considerando el desarrollo del objeto de estudio cumple con todos los requisitos
establecidos para la implementacion del estudio de mercado y cumple con los objetivos
planteados en dicha investigaciéon, como los resultados obtenidos y su debida
interpretacion, se resume como:

Existen consumidores con un nivel de interés alto en la oferta de mercado del
producto papel aluminio que corresponde al 88%, lo que representaria el mercado
potencial del producto.

Del mercado potencial del papel aluminio, hay una disposicion de compra de los
productos Alcasa Foil Standard y Extrafuerte del 75% pudiéndose inferir un alto nivel
de venta de estos productos.

Se determind que los clientes potenciales del producto Alcasa Foil Standard y
Extrafuerte adquieren estos en supermercados 85% y 12% en abastos lo que permite
segmentar el mercado respecto a los sitios de preferencia (puntos de distribucion) para
su compra.

El estudio de mercado llevado a cabo revelo que el 100% de los consumidores
potenciales encuestados conocen el producto papel aluminio, asi como sus bondades y
beneficios en un 90%. Facilitando a CVG Alucasa colocar los productos Alcasa Foil
Standard y Alcasa Foil Extrafuerte en el mercado, en el cual tienen una alta disposicion
de compra por parte de los consumidores del 75% que corresponde al mercado
potencial y un 23% de consumidores que constituyen el mercado disponible para lo
cual la empresa debe desarrollar estrategias que permitan su captacion y compren los
productos a fin de que se conviertan en una nueva fuente de utilidad para la empresa,
incrementando asi los niveles de ventas.

El precio con el cual se comercializa los productos Alcasa Foil Standard y Alcasa

foil Extrafuerte en los puntos de distribucién tiene un nivel de aceptacion en los
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consumidores de un 65%.

CVG Alucasa Debe establecer estrategias comunicacionales para lanzar sus
mensajes y captar clientes a través de las redes sociales ya que el 87% de los
consumidores potenciales encuestados sefalan su preferencia en el manejo de la

informacion por medio de esta via.
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RECOMENDACIONES

Antes de finalizar, deseamos sugerir algunas recomendaciones en base a los

resultados y las conclusiones a que se llego luego del presente estudio:

1.

Para disminuir la demanda insatisfecha del papel aluminio domestico la empresa
debera volver a introducir otra vez el producto al mercado.

Se sugiere aprovechar la gran aceptacion que tiene el producto para incluir en la
estrategia global una estrategia comunicacional que ayude a impresionar
nuevamente a los consumidores.

Se recomienda enfocarse en los supermercados como medio de
comercializacion y distribucion ya que es ahi donde la mayoria va a comprar

el papel aluminio.
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A 4y REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
cm— UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
hd 8 FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

I~
’1 n 7 ESCUELA DE MERCADEO
i CARRERA MERCADEO
Cuestionario

CVG. Alucasa
Estimado sefior(a)

El presente instrumento se ha sido disefiado con la finalidad de realizar un estudio
de mercado para para la determinacion del mercado potencial del papel aluminio

doméstico de la empresa CVG Alucasa.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base del informe de
pasantias universitario. Por lo que, la informacion que usted suministre serd 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.

iMuchas gracias!

Cuestionario

1. {Conoces el papel aluminio?
Si No
2. (Sabe las bondades y beneficios del papel aluminio?

Muy poco  Lonormal Bastante
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3. (Usted usa el papel aluminio para?
Envolver  Conservar los alimentos  Mantener el calor
4. ;Ha comprado alguna vez papel aluminio?
Si No
5. ¢Usted ha comprado papel aluminio de la marca Alcasa Foil Standard o
Extrafuerte?
Si No
6. ¢ Estaria dispuesto a comprar papel aluminio Alcasa foil standard o extrafuerte?
Si No Talvez
7. {Recomendaria el papel aluminio Alcasa foil standard o extrafuerte?

Si No

8. En cuanto al precio del papel aluminio en el mercado, que opina:
EsBajo  EsNormal  Es Alto  No sabe, no responde

9. (A través de qué medios le gustaria recibir informacion sobre este producto?
Radio  Redes sociales  Television__

10. ;Ha donde acude a comprar el papel aluminio?

Supermercado  Farmacia _ Abastos  Otros

Fuente: Roxangel Ramos.
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