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RESUMEN INFORMATIVO

El presente estudio tuvo como objetivo de proponer estrategias promocionales para el aumento de
las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a traves del uso de las redes sociales, con el propésito
de lograr captar la atencion de los clientes potenciales a través de estos medios. Para ello,
metodologicamente la investigacion fue bajo la modalidad de proyecto factible, con un disefio de
campo de nivel descriptivo. EI universo objeto de estudio estuvo comprendida por los clientes
representados por cuatro (4) empresas que brindan a sus trabajadores servicios de comedores y que
se encuentran en el estado Carabobo, y un (1) gerente general de la empresa; la poblacion por ser
pequefia y finita se tomo su totalidad considerandose de tipo censal. Para el desarrollo de la
investigacion se utilizdé como técnica de recoleccion de datos la encuesta y la entrevista
estructurada, a través del instrumento el cuestionario conformado por diez (10) preguntas
dicotémicas cerradas (si y no) y la guia de entrevista conformado por siete (7) preguntas abiertas,
de manera de obtener mas informacion por parte del entrevistado. Seguidamente, se aplicé la
técnica POAM Y PCI para realizar un estudio de las debilidades y fortalezas existentes los factores
internos y externos que intervienen en el posicionamiento a nivel nacional, los cuales fueron
expuestos en una matriz DOFA cuyo cruce permitieron obtener las estrategias para disefiar la
propuesta y brindarle solucién al problema existente. Se concluye que las estrategias
promocionales, ya que permiten llegar a un mayor nimero de personas y dar a conocer la marca de
manera efectiva. A través de estrategias como publicidad en linea, redes sociales y campafias de
correo electrénico, podemos llegar a una audiencia mas amplia y generar interés en nuestros
productos o servicios, generando la demanda, creando una imagen de marca sélida e impulsando
las ventas.

Palabras Clave: Marketing, Promociones, Estrategias Promocionales, Redes sociales.
Linea de Investigacion: Estudios de mercado y gestion de servicios.
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas buscan brindarles a sus trabajadores beneficios que le permitan
tener una mejor condicion en el trabajo, uno de los beneficios que estos reciben es el de la
alimentacion, para lo cual muchas empresas optan por darles tiques de alimentacion a los
trabajadores y otros en brindar el servicio de alimentacion a través de comedores ubicados en sus
instalaciones. Aprovechando este mercado muchas son las empresas de servicios de comedores
que han venido asistiendo, ubicando el personal necesario para que se atienda a los trabajadores de
la empresa, les preparen los alimentos en sus propias instalaciones.

Este tipo de empresas buscan expandirse en el mercado del servicio de comedores, y para
ello requieren de estrategias efectivas que les permitan llegar a mayor cantidad de clientes
potenciales, en este sentido, el marketing es una herramienta de gran utilidad, ya que el marketing
es el sistema de investigar un mercado, ofrecer valor y satisfacer al cliente con un objetivo de lucro.
Una de las herramientas el marketing son las promociones, por lo tanto, las estrategias de
promocion son planes que indican cOmo sera una promocion, donde y como funcionara, y como se
mediran sus resultados. Deben buscar una ventaja competitiva o “nicho”, y proponer un rumbo que
ayude a las empresas a lograr sus objetivos.

En este orden de ideas, el uso de las redes sociales en el marketing es hoy el factor
fundamental en las estrategias promocionales. Es casi imposible no utilizar estas plataformas de
comunicacion y generacion de contenido para promocionar y dar a conocer un producto o servicio,
y competir en un mercado que encuentra en el mundo digital, cada vez mas espacio, ya que facilita
la interaccion con la audiencia.

Bajo esta premisa, el presente estudio tiene como objetivo estrategias promocionales para el
aumento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales, con
el proposito de lograr captar la atencion de los clientes potenciales a traves de estos medios, y lograr
llegar a una zona mas extensa de clientes ampliando sus servicios, ya que tiene un mayor alcance
geografico.

Bajo estas premisas, la presente investigacion fue desarrollada como un estudio bajo la
modalidad de un proyecto factible, con disefio de campo, a nivel descriptivo, con un enfoque
cuantitativo y estuvo estructurado en cinco (5) capitulos de la manera siguiente: Capitulo I, El

Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica enmarcada en el planteamiento del



problema, el establecimiento de los objetivos de la investigacion tanto el general como lo
especificos, asi como la justificacion de la investigacion. Capitulo Il, Marco Tedrico: se refiere al
marco tedrico y esta integrado por los antecedentes de la investigacion, bases tedricas, legales y
definicion de términos basicos. Capitulo I, Marco Metodoldgico: se describen el nivel, tipo y
disefio de la investigacion, la poblacion, muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos,
y la técnica para el andlisis de resultados de la investigacion de acuerdo con los objetivos
especificos.

Capitulo 1V, Los Resultados: se presenta el analisis de los resultados obtenidos mediante la
aplicacion de las técnicas utilizadas en el desarrollo de las fases metodolégicas. Capitulo V, La
Propuesta: la cual contiene la presentacion, beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad de la
propuesta que le brinda una solucion al problema planteado en la investigacion. Finalmente, las
conclusiones y recomendaciones, las Referencias y los anexos que suportan la presente

investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

Hoy dia son muchas las empresas que se encuentran en bldsqueda de estrategias que les
permita ser méas efectivas, y por ende mas competitivas para mantenerse en el mercado en el cual
se encuentran inmersas, de manera que puedan enfrentar los efectos de la globalizacién, los efectos
socioecondmicos y los cambios tecnoldgicos, para poder garantizar su operatividad y brindarles a
sus clientes productos y servicios de calidad. Cabe destacar que sus ingresos deben ser suficientes
y constantes para poder cubrir sus gastos operativos, reponer sus inventarios y poder planificar en
sus proyectos de crecimiento.

En este sentido, el marketing es una herramientas indispensable para las empresas, al respecto
Stanton y Walter (2009), expresan que es “un sistema total de actividades de negocios disefiados
para planear, fijar precios, promocionar y distribuir productos que satisfacen necesidades a
mercados objetivo para lograr las metas organizacionales” (p.255), al respecto puede sefialarse que
el marketing posee dos (02) enunciados, uno que es todo un sistema de actividades de negocio que
debe ser orientado al consumidor, reconociendo vy, a la vez, satisfaciendo necesidades; y el otro,
que todo programa debe iniciarse con una idea sobre un nuevo producto, servicio, lugar y no
concluir hasta que dichas necesidades queden satisfechas por completo.

Bajo este contexto, se considera que el marketing representa la realizacion de actividades
mercantiles (comerciales) que dirigen el flujo de mercancias y servicios del productor al
consumidor o usuario, por lo tanto, incluye la planificacion, organizacion, direccion y control de
la toma de decisiones sobre las lineas de productos y servicios que satisfacen necesidades de los
consumidores actuales y potenciales. Cabe resaltar entre las estrategias de marketing se encuentran
las estrategias promocionales, las cuales describen como se alcanzaran los objetivos de
mercadotecnia de una organizacion

En este sentido, de acuerdo con Pefia y Pino (2003), comentan que la promocion “se refiere
al proceso de comunicar, informar y persuadir al cliente y a otros interesados sobre la empresa, sus
productos y ofertas, para el logro de los objetivos organizacionales” (p.65). Cabe resaltar, que las

estrategias promocionales son un plan para el uso 6ptimo de los elementos de la mezcla



promocional: publicidad, relaciones publicas, ventas personales y promocion de venta. Por lo tanto,
la puesta en préctica de una accion promocional exige también, tener en cuenta el publico objetivo
de la promocion, el periodo en el que va a estar vigente, el modo en el que se va a comunicar, la
necesidad de respetar la imagen de la marca del producto y también, otros elementos mas
especificos, que dan forma a la oferta promocional.

Por otro lado, la manera de comunicar, informar y persuadir al cliente, en la actualidad, es a
través de las redes sociales, se puede sefialar que las redes sociales son el canal més efectivo para
promocionar la empresa, sus productos o servicios, ya que son un medio de mayor alcance y con
menores costos para su implementacion, ademas de poder interactuar con los clientes y poder
conocer sus necesidades, asi como comunicarles que es lo que la empresa le puede ofrecer y que
ellos necesitan.

Las empresas venezolanas no escapan de esta realidad, y requieren de estrategias
promocionales efectivas comprendidas de un conjunto de acciones agrupadas para formar una
planificacion con el objetivo final de conseguir la venta o contratacion de un producto o servicio,
ademas de establecer una relacion duradera con los clientes y llegar a nuevos clientes potenciales,
permitiendo aumentar sus ventas, y garantizar la operatividad de la organizacion.

De acuerdo a estas premisas, el presente estudio se dirige a la empresa DISGAVEN C.A.,
ubicada en el Municipio San Diego, del Estado Carabobo, esta dedicada a la prestacion de servicios
de comedores, en las empresas que brinden este beneficio a sus trabajadores, es decir, la empresa
aporta el personal necesario para la elaboracion de los alimentos para los trabajadores de sus
clientes que cuentan con areas de comedores en sus instalaciones, por lo tanto, de acuerdo al
contrato de servicio de comedor se llevan los chefs, ayudantes de cocina, supervisores y a los
gerentes. Actualmente, prestan servicios en el Estado Carabobo y Aragua.

Debido a los objetivos de la empresa que buscan expandirse hacia zonas cercanas al estado
Carabobo, y poder seguir captando nuevos clientes potenciales, la empresa desea hacer uso de las
redes sociales para darse a conocer, y de esta manera, ampliar su cartera de clientes. Sin embargo,
no cuentan con un departamento de mercadeo ni estan utilizado con regularidad estos medios para
su difusién. Por lo tanto, se proponen estrategias promocionales para el aumento de las ventas a
través del uso de las redes sociales, de forma tal que, logre captar la atencion de los clientes
potenciales través de estos medios, ya que tienen un alcance geografico mas amplio, econémico y

permite interactuar con el cliente para conocer cuéles son sus necesidades, y brindarle una ventaja



competitiva a la empresa en el mercado meta, poniendo los productos y servicios al alcance del

consumidor antes que sus competidores.

1.1.1. Formulacién del Problema.
Tras estas implicaciones se formula la siguiente interrogante: ;Mediante cuales estrategias
promocionales se lograria aumentar las ventas de la empresa DISGAVEN a través del uso de las

redes sociales?

1.2. Objetivos de la Investigacion.
1.2.1.Objetivo General.

Proponer estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa
DISGAVEN C.A. atraves del uso de las redes sociales.

1.2.2. Objetivos Especificos
e Diagnosticar la situacion actual del nivel de ventas de la empresa DISGAVEN C.A.
e Identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del uso de las redes
sociales de la empresa DISGAVEN C.A.
e Disefiar estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa
DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales.

1.3. Justificacion de la Investigacion

Las estrategias promocionales son un conjunto de acciones agrupadas para formar una
planificacion con el objeto de conseguir la venta o contratacion de un producto o servicio, ademas
de establecer una relacién duradera con el cliente y llegar a nuevos potenciales clientes. En este
sentido, mediante el disefio de estrategias promocionales a través del uso de redes sociales, se
espera poder dar a conocer los servicios de la empresa y poder llegar a méas clientes de manera que
se logre alcanzarlos niveles de ventas esperados, y fomentar su crecimiento a nivel nacional.

Socialmente, el presente estudio sirve de aporte a otras empresas con problematica similar
adaptando las estrategias propuestas a sus propios requerimientos dirigidas a alcanzar el marcado
meta que estas tengan proyectado. Por su parte, académicamente el estudio brinda un aporte a la

Universidad José Antonio Pdez donde puede ser utilizado el estudio como antecedente a otras



investigaciones que se encuentren enmarcada en la linea de investigacion estudios de mercado y
gestion de servicios, establecida por la Facultad de Ciencias Sociales para la carrera de Mercadeo.
Finalmente, permitié a los autores a incrementar sus conocimientos académicos y profesionales
para su desempefio laboral en materia de estrategias promocionales a través del uso de redes

sociales.

1.4. Alcance y Limitaciones.

El presente estudio estuvo enfocado en la empresa DISGAVEN C.A., ubicada en el
Municipio San Diego, del Estado Carabobo, especificamente, en el departamento de ventas y
administracion, y de la gerencia que estan relacionados con el proceso de expansion de sus servicios
a otras regiones del pais, en especial donde se lleve a cabo la toma de decisiones de la empresa,
lugar donde se aplicaron las técnicas seleccionadas de recoleccion de datos, para realizar el
diagnostico y poder brindar una solucion al problema planteado mediante la propuesta estrategias

promocionales a través del uso de redes sociales.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

En este capitulo se presenta el marco tedrico que sustenta el presente estudio, De acuerdo a
Arias (2016), define marco tedrico como “el producto de la revision documental-bibliografica y
consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores, conceptos y definiciones, que sirven de
base a la investigacion por realizar” (p.106), donde se exponen los cimientos para la realizacion
de la propuesta dentro de este trabajo de investigacién donde se enmarca la situacién o problema
en cuestidn, el cual estd conformado por los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y

los términos bésicos que la fundamentan.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion, segin Arias (2016), se refieren a “estudios previos
relacionados con el problema planteado, es decir, investigaciones realizadas anteriormente, y que
guardan vinculacion con el objetivo de estudio” (p.125), los cuales corresponden a otras
investigaciones que fueron consultadas y que guardan relacion con el presente estudio, donde se
cito el objeto de la investigacion, metodologia desarrolladas, técnicas e instrumentos empleados

asi como, las conclusiones y su aporte que brinda.

Antecedentes Internacionales

Primeramente, se presenta el elaborado por Pérez (2022), en su investigacion titulada
“Estrategias promocionales de los supermercados en la ciudad de Cartagena: efectos en el
comportamiento del consumidor de estratos medios”, presentado en la Universidad de
Cartagena en Colombia para optar al titulo de Especialista en Gestién Gerencial, con el propdsito
de estudiar los efectos directos e indirectos en el comportamiento de compra y consumo de los
habitantes de la ciudad. El estudio fue metodolégicamente desarrollado bajo un enfoque
cuantitativo, a nivel descriptivo, bajo un disefio de campo no experimental. Se utilizo como técnica
de recoleccidn de datos la encuesta con apoyo del cuestionario como instrumento. Se concluye en

el estudio, que las personas se encuentran mas atraidas por las promociones en los eventos



especiales y los dias de plaza, estrategias que, al ser aplicadas de manera mas generalizada en todos
los supermercados, gozan de mayor reconocimiento por parte de los habitantes de la ciudad.

Su relacién al presente estudio es la necesidad de aplicar estrategias promocionales que
dinamicen la adquisicion de servicios de comedores, y que generen un mayor impacto para el
aumento de las ventas, dirigidos a otras empresas cercanas al Estado Carabobo, pudiendo
suministrar el equipo de trabajo necesario para que atienda sus comedores y les brinden un mejor
servicio a sus trabajadores.

Seguidamente, Vargas (2019), presentd en la Universidad Cato6lica Santo Toribio de
Mogrovejo, en Chiclayo Per(, para optar al titulo de Licenciado en Administracion de Empresas,
un estudio el cual tituld6 “Estrategias de promocion para la empresa Rena Ware S.A. Sede
Chiclayo 2018, con el objeto de incrementar sus ventas, debido a que la empresa a pesar de tener
atributos a su favor como calidad, acogida, marca recomendada; ha venido sufriendo un descenso
en sus ventas, ante esta coyuntura se busca fidelizar a los clientes con la marca. La metodologia
que se desarrollé fue un enfoque mixto cualitativo-cuantitativo, descriptivo, con disefio no
experimental y transversal, utilizando como técnica de recoleccion de datos la encuesta.

Se concluyo en el estudio que, la empresa Rena Ware S.A., tiene una buena percepcion de
parte de sus clientes, reconocen la calidad y recomiendan su compra, sin embargo, el factor precio
también determina al momento de la decision de la compra, por lo que debe implementar
estrategias de promocion eficaces. Su relacion al presente estudio es considerar las estrategias
promocionales para captar la atencion del cliente en la marca y generar un impacto en sus mentes
para ganar su fidelizacion, ya que mediante las promociones se busca Illamar su atencion,
conociendo lo que necesita y que lo que se le brinda lo haga concretar la venta, ya que es una

herramienta para generar ventas a corto plazo.

Antecedentes Internacionales

Por su parte, Aular y Mendoza (2023), presentaron un estudio que lleva por titulo
“Estrategias promocionales para el posicionamiento de la marca Innova e Innpro de Pinturas
Venezolana de Revestimiento en el Estado Carabobo”, para optar al titulo de Licenciados en
Mercadeo en la Universidad José Antonio Péaez, con el propdsito de impactar en la mente de los
clientes potenciales la necesidad de adquirir sus productos, ganar su fidelizacion y generar un

incremento en las ventas, para tal fin, el estudio se desarroll6 bajo la metodologia de un proyecto



factible, con disefio de campo a nivel descriptivo, donde se utilizo como instrumento un
cuestionario comprendido de preguntas dicotomicas Yy de seleccion simple, en escala de Likert,
como apoyo a la técnica la encuesta.

Se concluye en el estudio que, el posicionamiento de marca es el lugar o importancia que
ocupa un producto o servicio en la mente de un consumidor, respecto a la competencia, por lo
tanto, mediante estrategias promocionales se puede captar el interés de los clientes para lograr
dicho posicionamiento. Su relacién al presente estudio es la necesidad de implementar estrategias
promocionales para captar la atencion de los clientes actuales y ganar su fidelidad, asi como los
potenciales para generar las ventas esperadas.

Por otro lado, Aguirre, Alvarez, Ramirez y Tarbay (2019), presentaron un estudio que lleva
por titulo “Disefio de estrategias promocionales para el Hotel Brisas del Norte”, para optar al
titulo de Licenciados en Administracion, Mencion Mercadeo, en la Universidad Privada Dr. Rafael
Belloso Chacin, con el objeto de lograr que el hotel logre alcanzar los niveles de ventas para lograr
su posicionamiento. El estudio estuvo apoyado en un estudio de campo, a nivel descriptivo, no
experimental. La técnica de recoleccion se utilizo la encuesta, con apoyo de un cuestionario.

Se concluye que, las estrategias promocionales de manera que permiten a las empresas
diversos beneficios, debiendo existir una relacion entre el producto y las estrategias, ya que estas
garantizan la rotacién en los productos, dar a conocerlos y llegar a los segmentos a los que desea
llegar. Su aporte al presente estudio es tomar en consideracion estrategias que resalten las
cualidades del servicio que se presta, asi como brindar opciones a los clientes para que estos se
sientan atraidos y quieran concretar la venta.

Finalmente, Salazar (2019), presentd un estudio que lleva por titulo “Del grano a la taza:
Disefio de un plan estratégico de mercadeo para posicionar la marca Glorias del Café en el
mercado venezolano segun el modelo de mercado conversacional”, en la Universidad Central
de Venezuela, en Caracas, para optar al titulo de Licenciada en Comunicacion Social, con el objeto
de dirigir acciones para crear y dirigir acciones que logren el posicionamiento de la marca. El
estudio se desarrollé bajo la metodologia de un estudio de campo, a nivel descriptivo, apoyado de
una técnica de recoleccion de informacion la encuesta a través de un cuestionario.

La autora concluye que, los venezolanos son grandes tomadores de café. Asi lo demuestran
las estadisticas, que ubican la bebida como la segunda mas consumida en el pais. A pesar de las

dificultades del entorno, el interés y demanda del café de alta gama no ha disminuido, todo lo



contrario. Por estas razones se considera que las acciones de promocién y comunicacion planteadas
pueden ser bien recibidas por el publico y ayudar a que la marca Glorias del Café logre el
posicionamiento deseado. Su relacion al presente estudio se basa en el uso de las promociones para
captar la atencion del cliente y conectarse de manera genuina con este para conocer sus necesidades

y poder satisfacerlas.

2.2. Bases Tedricas

Para Arias (2007), “Las bases teoricas 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” (p.107). Dichas teorias contemplan los aspectos que influyen en el area de
investigacion del presente proyecto, por lo cual resultan un apoyo informativo relevante para el

desarrollo de este.

2.2.1. Estrategias

De acuerdo con Certo (2004), sefiala que la estrategia “es la pauta o plan que integran los
objetivos con las politicas, y la secuencia de acciones principales de una organizacion en un todo
coherente” (p.120). Esto tiene como finalidad ayudar a la empresa a asegurar sus recursos para
obtener provecho a sus potencialidades relativas, mitigar sus debilidades para los cambios que se
proyectan en el ambiente y para realizar las posibles iniciativas de sus competidores. Su relacion
al presente estudio es que se busca disefiar estrategias que brinden una solucién al problema

planteado en la investigacion, ya que son plane de accién para poder alcanzar un objetivo.

2.2.2. Marketing

El marketing se trata de una disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los
mercados y de los consumidores. Kotler y Armstrong (2012), lo definen como “un proceso en el
cual se entablan transacciones comerciales y sociales entre empresas y los usuarios interesados en
sus productos o servicios, en la cual se espera obtener un valor agregado que va mas alla del costo
del producto” (p.156).

En este contexto, constituye una herramienta que todo empresario debe conocer, ya que ésta
se constituye, como un proceso social, debido a que es realizado por personas y dirigido hacia

personas, para satisfacer sus necesidades, deseos y demandas; ademas es un proceso
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administrativo, ya que en la actualidad no solo se deben tener ideas brillantes, sino que hay que
planificarlas, organizarlas, implementarlas y controlarlas, para de esta manera, incrementar las
posibilidades de éxito y que la empresa sea mas competitiva en el mundo globalizado en que se
desenvuelve. Su vinculacion tedrica a este estudio es que esta herramienta tiene entre sus objetivos
la eleccion de la combinacion de mezcla de marketing (producto, plaza, precio y promocién),

donde la promocidn es la herramienta por utilizar para poder aumentar las ventas de la empresa.

2.2.3. Promocion

De acuerdo con Miranda (2016), define la promocion como “una serie de actividades que
van destinadas a la comercializacion y a la publicidad de los bienes y servicios de una determinada
empresa. Segun Vega (2019), conceptualiza a la promocién como “una herramienta del marketing
que tiene como objetivo el de informar, persuadir y recordar a los consumidores sobre cierto
producto dando a conocer sus beneficios que maneja la empresa” (p.225). La promocidén son una
serie de técnicas dentro del plan de marketing, con el fin de alcanzar los objetivos propuestos a

través de estimulos y acciones dirigidas al consumidor en un determinado campo.

Importancia de la Promocion
De acuerdo con Retail (2020), la importancia de la promocion se debe a que ayuda a las
empresas a:
> Incrementar a ventas.
Captar nuevos clientes.
Hacer clientes fieles.
Crear un acercamiento entre el producto y el consumidor.
Generar la expansion de la demanda a corto tiempo (corto plazo).
Liquidar un elevado stock de producto.
Generar mayor liquidez.

Cerrar a la competencia.

YV V. V V V V V V

Generar productividad y rentabilidad a la empresa.
Por lo tanto, es de gran importancia para este estudio, debido a que requiere utilizar esta
herramienta del marketing, ya que la promocion incentiva a los clientes para concretar las compras

es a corto plazo, permitiendo a la empresa captar nuevos, fidelizar a los recurrentes, y recuperar a
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los que han disminuido la compra, logrando asi aumenta sus ventas y mantenerse en el mercado
en el cual impera.
Tipos de Promocion
La promocion se ha clasificado segin su &mbito de aplicacién, ya que estan direccionadas
a los consumidores, empleados e intermediarios, en este sentido, se clasificacion de la manera
siguiente:
> Las promociones internas: estan dirigidas a los empleados de la empresa; ya sea, con
incentivos al mejor vendedor o con campeonatos internos.
> Las promociones dedicadas a la distribucién: las realizan los distribuidores con el fin
de obtener lucro adicional. Por ejemplo, compran méas cantidad de productos y €l envio
no tiene costo.
» Promociones dirigidas al consumidor: se entiende a la ventaja adicional (descuentos)
que va a la par del producto para atraer la atencion a el producto.
» Promociones dedicadas al consumo: son la prueba de nuevos productos dandole al
consumidor muestras gratis o a la vez por concursos que realizan centros comerciales

en beneficio a sus clientes.

2.2.4 Estrategias Promocionales

Segtn Santesmases (2012), las estrategias promocionales son “un conjunto de actividades
de comunicacion con el mercado objetivo. Se han clasificado en cuatro tipos: venta personal,
publicidad, relaciones publicas y promocion de ventas” (p.631). Las distintas formas de posicionar
un producto se diferencian, fundamentalmente, por los medios utilizados para comunicarse con el
mercado objetivo. Son muchas las habilidades, las destrezas a utilizar para dar a conocer, informar
o recordar un producto a los consumidores y a los no consumidores y para esto también se requiere
de buenas estrategias, por lo tanto, para realizar una estrategia de promocion, se necesita de un
buen plan de promocion que incluya en este las estrategias a emplear, considerando las siguientes

dimensiones de la promocion.

Venta Personal
Seglin Santesmases (2012), la venta personal “es una forma de comunicacion en la que se

produce una comunicacion oral en doble sentido entre el vendedor y el comprador” (p.631). Sus
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funciones principales se concentran en las siguientes: informar, persuadir, desarrollar actitudes
favorables hacia el producto y la organizacion, prestar servicio, captar y transmitir la direccién los

cambios observados en el mercado y el entorno.

Publicidad

Con relacion a la publicidad, segun Santesmases (2012), la publicidad “es una forma de
comunicacion que el marketing utiliza como instrumento de promocion” (p.682). Puede definirse
como un conjunto de caracteristicas que, a su vez, la diferencia de los restantes instrumentos
promocionales — venta personal, relaciones publicas y promocion de venta. Asi, la publicidad es
toda transmisién de informacion interpersonal y remunerada, efectuada a través de un medio de
comunicacion, dirigida a un publico objetivo, en la que se identifica el emisor, con la finalidad
determinada que, de forma inmediata o no, trata de estimular la demanda en un producto o de

cambiar la opinion o el comportamiento del consumidor.

Relaciones Publicas

Las relaciones publicas, de acuerdo con Santesmases (2012), integran son un conjunto de
“actividades llevadas a cabo por las organizaciones, con el fin genérico de conseguir, mantener o
recuperar la aceptacion, confianza y el apoyo de una diversidad de publicos, no siempre relaciones
con los productos que desarrolla la empresa o entidad” (p.739). Se llevan a cabo fomentando la
generacion de noticias y comunicados, realizando ruedas de prensa, presentaciones y
demostraciones, patrocinando actos sociales, entre otros, que atraigan la atencion de los medios de

comunicacion y de los pablicos a los que se dirige.

Promocion de Ventas

La promocion de venta es definida por Santesmases (2012), como un conjunto de
“actividades de corta duracion, dirigidas a los intermediarios, vendedores o consumidores que,
mediante incentivos econdomicos o materiales o la realizacion de actividades especificas, tratan de
estimular la demanda a corto plazo o aumentar la eficacia de los vendedores” (p.746). Incluye
acciones y medios tales como las rebajas o descuentos en los precios, muestras gratuitas, cupones,
regalos, premios concursos, entre otros. La vinculacion tedrica esta orientada en utilizar estrategias

promocionales para aumentar las ventas en la empresa DISGAVEN C.A., de manera que se logre
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captar la atencion de los clientes tanto los regulares para fidelizarlos como los potenciales, de
manera que se concreten las ventas y generar una accion a corto plazo sobre el nivel de ventas que

la empresa desea alanzar.

2.2.5. Redes Sociales

De acuerdo con Dans (2010) “Las redes sociales son una estructura social que se puede
representar en forma de uno o varios grafos, en los cuales, los nodos representan a individuos (a
veces denominados actores) y las aristas, relaciones entre ellos” (p.287). Las relaciones pueden ser
de distinto tipo, como intercambios financieros, amistad, relaciones sexuales o rutas aéreas.
También es el medio de interaccion de distintas personas, como, por ejemplo, juegos en linea,
chats, foros, spaces, entre otros. Las redes sociales facilitan en gran medida esta interaccion,
pueden clasificarse en redes sociales personales, que agrupan a un conjunto de contactos y amigos
con intereses en comun, y redes sociales profesionales, redes que se centran mas en la creacion de
contactos profesionales afines a cada usuario. Su relacion al presente estudio es que sera el medio

para implementar las estrategias promocionales en la empresa en estudio.

2.3. Definicion de Términos Basicos

Community manager: persona encargada de sostener, acrecentar y en cierta forma defender las
relaciones de la empresa con sus clientes en el ambito digital.

Comunidades online: grupo de personas que se comunican a través de internet por un interés
comun, se puede formar en foros, plataformas sociales, grupos de correo y blogs.

E-mail marketing: acciones y compafiias que utilizan el correo electrénico para envios. Se suelen
utilizar los newsletters para promocionar productos y servicios 0 comunicar noticias de empresas.
Keywords: son las palabras clave que se usan en posicionamiento SEO para facilitar la indexacion
por los motores de busqueda. Representan las formas en las que los internautas buscan a las
empresas y es necesario investigar cuales son las usadas para localizar contenidos que se quieren
transmitir. Se sitdan en los titulos, metaetiquetas y cuerpo del texto dentro de la estructura en
lengua HTML de este.

Identidad: la identidad corporativa de una organizacion tiene una influencia decisiva en todos los
aspectos de la gestién de una organizacion, orienta las decisiones, politicas, estrategias y sus

acciones, y refleja los principios, valores y creencias fundamentales de la misma.
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Posicionamiento: es la posicién de un producto, es la forma en que los consumidores definen el
producto con base en sus atributos importantes.

Plan de medios: es el proyecto de distribucion de mensajes publicitarios en los medios de
comunicacion para un tiempo determinado.

Producto: es un articulo, servicio o idea que consiste en un conjunto de atributos tangibles o
intangibles que satisfacen a los consumidores y es recibido a cambio de dinero u otra unidad de
valor.

Publicidad: método para enviar mensaje de un patrocinador, a través de un canal de comunicacion
formal, a una audiencia.

Publico Objetivo: hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige una
campafa o al comprador al que se aspira seducir con un producto o un servicio.

Venta: es una de las actividades méas pretendidas por empresas, organizaciones 0 personas que

ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta.

2.4. Operacionalizacion de las Variables

De acuerdo con Arias (2016), expresa que la operacionalizacion de las variables “es un
conjunto de técnicas y métodos que permiten medir la variable en una investigacion, es un proceso
de separacion y analisis de la variable en sus componentes que permite medirla” (p.46). En este
sentido, seguidamente, se presenta la operacionalizacion de las variables estudiadas de cuerdo a

los objetivos propuestos (ver cuadro 1).
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Cuadro N° 1 Cuadro de Operacionalizacion de Variables Técnico/Metodoldgico

Objetivo General: Proponer estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a
través del uso de las redes sociales.

Talento Humano

Eggég;\l/ggs Variable Definicion de la variable DIMENSIONES | INDICADORES Técnicas ITEMS
Producto
Atencion al cliente
Producto y | Precio 1,2,3,4,5
precio Calidad del
Estrategias producto
promocionales | Santesmases (2012), las estrategias Competencia Encuesta 6.7.8.9 10
Diagnosticar la situacion promocionales son “un conjunto de p L . e
. L romocion Medios
actual del nivel de ventas actividades _de_ comunicacion con el Promocion
mercado objetivo. Se han clasificado publicidad
de la empresa DISGAVEN en _cu_atro tipos:_ venta ,pe_rsonal, Ventas
CA. pUb“C'd.a}d’ reIacmnSS publicas y Nivel de ventas Entrevista 1,2,3,4,5,
promocidn de ventas” (p.631).
actual 6,7
Redes sociales Nivel
Presupuestado
Uso de las redes
sociales
Frecuencia del uso
Instagram
Econdmicos
Identificar las fortalezas, Factores Politicos
o . Gallego (2010) “Define red social Externos Sociales
debilidades, oportunidades como conjunto de individuos que se Tecnoldgicos POAM
y amenazas del uso de las encuentran relacionados entre si. Las Geograficos DOFA
] relaciones de los usuarios pueden ser PCl
redes sociales de la Red iles | de muy diversa indole, y van desde Directiva
empresa DISGAVEN C.A. eaes SOCIales | 1os negocios hasta la amistad | Capacidades | Competitiva
“(p.176) Internas Financiera
Tecnoldgica

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se presenta el marco metodoldgico, el cual es la parte del proceso de
investigacion que menciona la manera en como se deben presentar los resultados del proceso. Al
respecto, Balestrini (2016), comenta que “el fin esencial del Marco Metodoldgico, es el de situar
en el lenguaje de la investigacion, los métodos e instrumentos que se emplearan en la investigacion
planteada, desde la ubicacion acerca del tipo de estudio y el disefio de su investigacion” (p.45). Al
respecto con la presente investigacion, a continuacion, se expone el tipo, disefio y nivel de la

investigacion.

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion.

Considerando el proceso investigativo establecido en el objetivo general, el estudio estuvo
enmarcado dentro de la modalidad de los denominados proyectos factibles, ya que permitié disefiar
estrategias promocionales para el incremento de las ventas de laempresa DISGAVEN C.A. através
del uso de las redes sociales. Por su parte, Arias (2016), sefiala que un proyecto factible “es una
propuesta de accion para resolver un problema préactico o satisfacer una necesidad. Es indispensable
que dicha propuesta se acompaiie de la demostracion de su factibilidad o posibilidad de realizacion”
(p.82). Estuvo apoyada en un estudio con disefio de campo, debido a que se planted directamente
en la empresa DISGAVEN C.A. y 4 empresas clientes de esta, donde se presento la problematica
de estudio y donde se realiz6 el levantamiento de informacion tipo primario. Por lo que Arias
(2016), senala que “la investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos directamente de

la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable alguna” (p.48).

3.2. Nivel de la investigacion

Con relacion al nivel de la investigacion se considerd descriptivo, ya que etuvo referido al
grado de profundidad con que se aborda un fendmeno u objeto de estudio. Segln Arias (2016),
expone que “la investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho, fendmeno,
individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento” (p. 26). Sobre lo

anterior mencionado, se identificaron no solo las causas que generaron la problematica sino,



ademas, los factores que inciden en el uso de las redes sociales para poder incrementar las ventas.
Mediante el andlisis de los resultados el autor pudo realizar el diagndstico, asi como establecer las
conclusiones y recomendaciones que se consideraron al respecto, con relacion a la problemética

planteada.

3.3. Fases Metodoldgicas

El presente estudio se desarroll6 a través de tres (3) fases metodoldgicas de acuerdo con los
objetivos establecidos, de forma tal que se logré llegar al desarrollo de la propuesta, las cuales se
describen a continuacion:
Fase |: Diagnostico de la situacion del nivel de ventas de la empresa DISGAVEN C.A.: esta
fase fue de gran relevancia para la investigacion, ya que mediante ella se buscO realizar un
diagnostico de la situacion actual del nivel de ventas de la empresa, mediante la aplicacion de las
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos la encuesta y la entrevista, con apoyo del
cuestionario y la guia de entrevista, que fueron aplicados a la muestra seleccionada, una externa
representada por cuatro (4) clientes recurrentes de la empresa y un (1) gerente de la empresa, cuyos
resultados y fueron analizados e interpretados para poder realizar las conclusiones de la

investigacion, asi como para desarrollar las fases siguientes.

Fase I1: Identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del uso de las
redes sociales de la empresa DISGAVEN C.A.: en esta fase con los resultados obtenidos de la
fase anterior, y mediante las técnicas para evaluar las capacidades internas de la empresa
DISGAVEN C.A., para poder brindar sus servicios a empresas de otros estados, mediante el PCI
(Perfil de Capacidades Internas) y los factores externos del medio que inciden en el mismo,
evaluadas a través del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio), se procedi6o a
exponerlos en una matriz DOFA, donde se cruzaron los factores con las capacidades para obtener
los que permitieron extraer las estrategias que le dieron sustento a la propuesta para darle solucién

al problema planteado.

Fase I11: Disefio de estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa
DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales: en esta ultima fase, se procedio a

desarrollar propiamente la propuesta que consistié en el disefiar de estrategias promocionales para
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el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A., mediante los datos extraidos en las
fases del diagndstico y las estrategias obtenidas de la fase de la determinacién de los factores, la
cual estuvo estructurada en la presentacion, beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad de la

propuesta.

3.4. Poblacion y Muestra

Poblacion

Para poder llevar a cabo la recoleccién de informacion se hizo necesario determinar la
poblacién que fue objeto de estudio, al respecto a Arias (2016), la describe como “el universo de
la investigacion sobre el cual pretende generalizar los resultados, estd constituido por
caracteristicas que permiten distinguir los sujetos uno del otro” (p.27), de modo que, la poblacién
seleccionada en el estudio estuvo representada por una poblacion externa definida cuatro (4)
clientes potenciales de la empresa a quienes se les brinda servicios de comedores, y un (1) gerente
general de la empresa en estudio en representacion de la poblacion interna, quienes son lo mas

indicados para suministrar informacion de tipo primario para el diagnostico.

Muestra

Por su parte, la muestra es definida por Arias (2016), define como “un subconjunto
representativo y finito que se extrae de la poblacion accesible” (p.83), para efectos de esta
investigacion, el numero de la muestra estuvo comprendida por la totalidad de la poblacién
representada por cuatro (4) clientes frecuentes como la externa y un gerente general como muestra
interna, a quienes se les aplicd una encueta y una entrevista, respectivamente, ya que son los
indicados en brindar informacion sobre la percepcion de los servicios de comedor, el uso de redes
sociales y su interés en las promociones, asi como al gerente que brindé informacion relevante en
relacion a las necesidades de incremento de las venta, de manera que pueda lograr captar mayor

cantidad de clientes potenciales e incrementar sus ventas, impulsando, ademas su crecimiento.

3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos
Técnicas de Recoleccion de Datos
Para la recoleccién de informacion de requirié de técnicas que permitan obtener informacion

sobre la situacién actual del nivel de ventas de la empresa objeto de estudio, las cuales segun Arias
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(2016), son conocidas como “el procedimiento o forma particular de obtener datos o informacion,
estas son particulares y especificas de una disciplina, por lo que sirven de complemento al método,
el cual posee caracter general” (p. 67).

La Encuesta

La técnica que fue seleccionada para la recoleccion de informacion de tipo primario para la
muestra externa es la encuesta, que de acuerdo a Arias (2016), la define “como una técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismo, o
en relacion con un tema en particular” (p. 96), de tal manera que, se pudio realizar el diagnostico
de la situacion actual del nivel de ventas de la empresa DISGAVENCA C.A., sobre la forma que
perciben los consumidores de los servicios de la empresa, el conocimiento y uso de estrategias de

promocionales y las redes sociales en la actualidad.

La Entrevista

En cuanto a la informacion interna, fue aplicada una entrevista al gerente general, como
técnica de recoleccion de informacion que permitio realizar un diagndstico actual sobre las
necesidades reales que presenta la empresa para lograr incrementar su nivel de ventas, informacion
sobre sus productos y las caracteristicas que consideran sean diferenciales para sobresalir ante la
competencia y para satisfacer la demanda en otros estados. La entrevista, fue definida por Arias
(2016), quien comenta que es “una forma de comunicacion interpersonal que tiene por objeto
proporcionar o recibir informacion, y en virtud de las cuales se toman determinadas decisiones”
(p.73), el autor agrega que “mas que un simple interrogatorio, es una técnica basada en un dialogo
o conversacion “Cara a Cara”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema
previamente determinado” (p.74), puesto que, el entrevistador pueda obtener la informacion

requerida.

Instrumentos de Recoleccion de Datos

El Cuestionario

Los instrumentos de recoleccion de datos de acuerdo con Arias (2016) “son los medios
materiales que se emplean para recoger y almacenar informacion.” (p.53). Siendo asi, el

instrumento de recoleccidén de datos de apoyo a la encuesta en la presente investigacion fue el
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cuestionario que, segun Arias (2016), se define como “la modalidad de encuesta que se realiza de
forma escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas”
(p. 74), el cual estuvo compuesto de diez (10) preguntas cerradas de tipo dicotdmicas con opciones
Unicas de respuesta (si-no). Las preguntas dicotémicas, de acuerdo con Arias (2016), sefiala que
“se presentan en solo dos clases o categorias” (p.58), este tipo de preguntas permitirdn conocer la

percepcién de los clientes sobre el producto, las promociones y las redes sociales.

Guion de Entrevista

En cuanto a la entrevista, se apoyo a través del instrumento el guion de entrevista, el cual
Arias (2016), expresa que un guion de entrevista “es basicamente una lista con temas y preguntas
que pretende hacer un entrevistador a su entrevistado. Pueden llegar a ser muy utiles
independientemente del género que sea la entrevista, ya sea de trabajo, de investigacion o
periodistica, entre otros” (p.78), el cual estuvo estructurado con siete (7) preguntas abiertas para
que el entrevistado pueda brindar la mayor informacion posible para realizar un diagndstico real,
y conocer su percepcion sobre el nivel de ventas, la promocion mediante el uso de redes sociales
para dar a conocer sus productos aumentar sus niveles con relacion a los actuales y su disposicion

en implementar mejoras.

3.6. Técnicas de Analisis de Resultados

Una vez obtenidos los resultados de los instrumentos utilizados, primeramente, se aplicé la
técnica de la estadistica descriptiva, a Arias (2016), sefiala que la estadistica descriptiva “es la rama
de la estadistica que formula recomendaciones de coémo resumir, de forma clara y sencilla, los datos
de una investigacion en cuadros, tablas, figuras o graficos” (p. 5), donde los datos obtenidos del
cuestionario fueorn tabulados en tablas de frecuencia, graficados en diagramas circulares,
sustentados con bases tedricas para su facil interpretacion y analisis.

Seguidamente, con los resultados de la entrevista se efectudé un analisis de contenido, qué de
acuerdo a Lopez (2002), expresa que “esta técnica se constituye en un instrumento de respuesta a
esa curiosidad natural del hombre por descubrir la estructura interna de la informacién, bien en su
composicion, en su forma de organizacion o estructura” (p.173), esta técnica centra su busqueda
en los vocablos u otros simbolos que configura el contenido de las comunicaciones y se sitlan

dentro de la l6gica de la comunicacion humana, de manera que facilite la comprensién de los
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resultados obtenidos. seran fundamentados con las bases tedricas, para una facil comprension y
mejor interpretacion de estos, de manera que se pudo evidenciar la necesidad de implementar las

estratégicas promocionales para aumentar las ventas de la empresa.
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CAPITULO IV

LOS RESULTADOS

4.1. Anélisis e Interpretacion de los Resultados

En este capitulo se exponen los resultados obtenidos de las técnicas aplicadas que fueron
utilizados para desarrollar las fases metodoldgicas que dieron sustento al estudio, para alcanzar los
objetivos establecidos, y lograr el objetivo general de la investigacion que consistié en proponer
estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. através
del uso de las redes sociales. Al respecto, Hurtado (2010), expresa que el analisis e interpretacion
de los resultados “son las técnicas de analisis que se ocupan de relacionar, interpretar y buscar
significado a la informacion expresada en codigos verbales e iconicos” (p.181). En este sentido, a

continuacion se presentan las fases metodologicas desarrolladas en el presente estudio.

4.1.1. Fase I: Diagnostico de la situacion del nivel de ventas de la empresa DISGAVEN C.A.

En esta fase se procedi6 a realizar el analisis de los resultados obtenidos de la aplicacion de
la técnica la encuesta, a través de un cuestionario comprendido de diez (10), preguntas dicotdmicas
de alternativas de respuestas si y no, aplicado a la muestra representada por cuatro (4) clientes
frecuentes como la externa, cuyos resultados fueron resumidos, tabulados en tablas de frecuencias,
graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados, para obtener un diagndéstico de la
situacion actual. Seguidamente, se presentan los resultados de la entrevista aplicada al gerente
general como muestra interna, a través de un guion de entrevista comprendido por siete (7)
preguntas de respuestas abiertas para evaluar las necesidades de aumentar el nivel de ventas. A

continuacion, se presentan el analisis de los resultados de los instrumentos utilizados.



a) Analisis e Interpretacion de los resultados de la encuesta a cuatro (4) clientes
frecuentes.

1.- ¢Podria usted indicar si le gusta el tipo de servicio de comedores que brinda la empresa
DISGAVEN C.A.?

Tabla 1.-Servicio brindado.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

S|
#NO

Gréfico N°1.- ¢Podria usted indicar si le gusta el
tipo de servicio de comedores que brinda laempresa

DISGAVEN C.A.?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Se puede observar en el grafico N°1, que ante esta interrogante el cien por ciento (100%)
de los encuestados respondid que le gusta el tipo de servicio de comedores que brinda la empresa
DISGAVEN C.A. Al respecto, comenta Hammond (2022), que “el buen servicio al cliente es un
trabajo en equipo. No solo debe centrarse en los operadores de ventas, sino en todos los procesos

que haya durante la interaccion de un cliente con un producto o servicio” (p.1).
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2.- ¢Podria usted indicar si considera buena la atencién que recibe por los servicios de

comedores prestados de parte del personal de la empresa DISGAVEN C.A.?

Tabla 2.-Buena atencién.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%
4 : \

S|
#NO

Grafico N°2.- ¢Podria usted indicar si considera
buena la atencién que recibe por los servicios de
comedores prestados de parte del personal de la

empresa DISGAVEN C.A.?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico N°2, que el cien por ciento de los
encuestados respondié que considera buena la atencion que recibe por los servicios de comedores
prestados de parte del personal de la empresa DISGAVEN C.A. Al respecto, Moreno (2023),

expresa que:

La atencion al cliente determina el éxito a largo plazo de tu negocio:
cuando deleitas a tus compradores es mas probable que sigan siendo
tus clientes por un periodo prolongado, que sean leales a tu negocio,
te recomienden y te defiendan en sus redes profesionales y

personales. (p.1)
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3.- ¢Podria usted expresar si el precio de los servicios de comedores que brinda la empresa
DISGAVEN C.A. son asequibles?

Tabla 3.-Precio asequible.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Gréfico N°3.- ¢ Podria usted expresar si el precio de
los servicios de comedores que brinda la empresa

DISGAVEN C.A. son asequibles?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Se puede observar de acuerdo con el grafico N°3, que ante esta interrogante, el cien por
ciento (100%) de los encuestados expresd que los precio de los servicios de comedores que brinda
la empresa DISGAVEN C.A. son asequibles. Al respecto, comenta Mundanopedia (2023), que:

El precio del producto determina la demanda del mercado, y el
dinero ingresa a la organizacion a través de los precios y afecta
también la posicibn competitiva de la empresa. La subida
disminucién de precios puede ocasionar ganancias o pérdidas para
las empresas y por eso deben elegir muy cuidadosamente la
estrategia de asignacion de precios a través de objetivos planteados
y luego crear un conjunto de estrategias para alcanzarlos. (p.1)
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4.- ;Podria usted expresar si el servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN
C.A. es de calidad?

Tabla 4.-Calidad del servicio.
Alternativa Frecuencia Frecuencia

Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Gréfico N°4.- ;Podria usted expresar si el servicio
de comedores que brinda la empresa DISGAVEN

C.A. es de calidad?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico N° 4, que el cien por ciento (100%)
de los encuestados expresso que el servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A.
es de calidad. Comenta Cardozo (2021), que la calidad del servicio “no es solo un diferencial
competitivo, sino un elemento de extrema importancia para las relaciones comerciales. Eso porque
una mala experiencia puede afectar negativamente los procesos de compra y venta, ademas de

perjudicar la fidelizacion del contacto” (p.1).
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5.- ¢Podria usted sefialar si considera que el servicio de comedores que brinda la empresa

DISGAVEN C.A. se encuentra en un nivel competitivo con otras empresas del ramo?

Tabla 5.-Compétitividad del servicio.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Grafico N°5.- ;Podria usted sefialar si considera
que el servicio de comedores que brinda la
empresa DISGAVEN C.A. se encuentra en un

nivel competitivo con otras empresas del ramo?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Se puede observar en el grafico N°5, que el cien por ciento (100%) de los encuestados
comento que considera que el servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A. se
encuentra en un nivel competitivo con otras empresas del ramo. Cardozo (2021), expone que
ofrecer un servicio de calidad no es algo que debe ser visto solo como una estrategia o area de la
empresa, sino “como una cultura organizacional. Esto debido a que tanto el cliente como la

empresa, salen ganando, y te mantendras frente de la competencia” (p.1)
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6.- ¢Podria usted comentar si considera que los medios digitales son de gran utilidad para

la promocion de productos o servicios?

Tabla 6.- Utilidad de los medios digitales.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Grafico N°6.- ¢ Podria usted comentar si considera
gue los medios digitales son de gran utilidad para

la promocion de productos o servicios?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico N°6 que el cien por ciento (100%)
de los encuestados comentd que si considera que los medios digitales son de gran utilidad para la
promocion de productos o servicios. Segun Movistar (2021), expresa que “Los medios digitales
son importantes para lograr apoyar el crecimiento econdmico de las pequefias y medianas empresas
en América Latina. Agrega el Instituto Universitario Veracruzano (2020), que

Los medios digitales se encuentran en ubicados en la web, se pueden
presentar a través de distintos formatos como videos digitales,
imagenes digitales, redes sociales, entre otras. Su principal objetivo
es el de comunicar y se puede acceder a ellas a través de cualquier
dispositivo electrénico digital. (p.1)
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7.- ¢Podria usted indicar si utiliza las redes sociales para conocer las promociones que

ofrecen los proveedores sobre los servicios que requiere?

Tabla 7.- Uso de redes sociales.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Grafico N°7.- ;Podria usted indicar si utiliza las
redes sociales para conocer las promociones que
ofrecen los proveedores sobre los servicios que
requiere?

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Se puede observar en el grafico N°7, que el cien por ciento (100%) de los encuestados
indica que si utiliza las redes sociales para conocer las promociones que ofrecen los proveedores
sobre los servicios que requieren. Marketing Influencer (2022), expresa que las redes sociales:

Son herramientas promocionales potentes y de tendencia que se
pueden utilizar para mejorar el negocio y hacer que alcance un nivel
completamente nuevo en el mundo digital. EI uso organico y pago
de diferentes canales de redes sociales para llegar a las audiencias
mas relevantes y convertirlas en clientes es una de las caracteristicas
principales de las promociones de redes sociales. (p.1)
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8.- ¢Podria usted indicar si utiliza el Instagram como un medio alternativo para la busqueda

de productos o servicios de su interés?

Tabla 8.- Uso del Instagram.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Grafico N°8.- ;Podria usted indicar si utiliza el
Instagram como un medio alternativo para la

busqueda de productos o servicios de su interés?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico N°8, el cien por ciento (100%) de
los encuestados respondi6 que si utiliza el Instagram como un medio alternativo para la basqueda
de productos o servicios de su interés. Al respecto, comenta Macready (2022), que “Las
publicaciones de Instagram impulsadas o promocionadas son un tipo de publicidad de Instagram.
Gracias a ellas tienes la posibilidad de dirigirte a una audiencia segun sus intereses, ubicacion y

otros criterios segun te convenga” (p.1).
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9.- ¢Podria usted expresar si considera la promocion como un medio atractivo para

seleccionar un producto o servicio que ofrece un proveedor?

Tabla 9.- Promocion.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

S|
#NO

Gréfico N°9.- ¢ Podria usted expresar si considera la
promocion como un medio atractivo para
seleccionar un producto o servicio que ofrece un

proveedor?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico N°9 que el cien por ciento (100%)
de los encuestados si considera la promocion como un medio atractivo para seleccionar un producto
0 servicio que ofrece un proveedor, al respecto, comenta Sanchez (2022), que:

La promocion es una herramienta de marketing, utilizada como
estrategia para comunicarse entre vendedores y compradores.
Gracias a la promocion, el vendedor trata de persuadir al comprador
para que compres sus bienes o servicios, por lo tanto, la promocién
ayuda a que las personas conozcan un producto, servicio o empresa.
También ayuda a mejorar la imagen publica de una empresa. Este
método de marketing también puede crear interés en la mente de los
compradores y también puede generar clientes leales. (p.1)
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10.- ¢Podria usted indicar si considera efectiva la publicidad a través de redes sociales como
herramienta estratégica para captar clientes?

Tabla 10.- Publicidad a través de redes sociales.
Alternativa Frecuencia Frecuencia
Absoluta Relativa

Sl 4 100%
NO 0 0%
TOTAL 4 100%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

100%

Sl
#NO

Grafico N°10.- ;Podria usted indicar si considera
efectiva la publicidad a través de redes sociales

como herramienta estratégica para captar clientes?
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anélisis

Se puede observar en el grafico N°10, que el cien por ciento (100%) de los encuestados que
si considera efectiva la publicidad a través de redes sociales como herramienta estratégica para
captar clientes, a tales efectos, comenta Gafian (2023), que:

La importancia de la publicidad en redes sociales radica en que se ha
convertido en un medio clave, estos algunos datos que lo corroboran:
El 80% de los profesionales de marketing consideran las redes
sociales como una fuente importante para generar oportunidades de
venta. Permiten un impulso adicional a tus contenidos para atraer
nuevos visitantes, ya que puedes ofrecer el mismo contenido de valor
que en tus fuentes organicas pero aumentando el alcance, lo que
ayudara en tus estrategias de inbound marketing. (p.1)
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b) Analisis de los resultados de la encuesta aplicada al gerente general.

1.- ¢Podria usted exponer de qué manera el nivel de ventas actual de la empresa logra cubrir los

gastos operativos y de qué manera incide en la utilidad neta de los ultimos periodos econémicos?

R: Actualmente, los niveles de ventas estan bajos, y lo que ha sido el primer semestre del
afio 2023 las demas empresas han bajado su operatividad, y se han detenido las plantas, por ende,
suspenden el servicio de comedores, sin embargo, la empresa sigue su operatividad y debe cubrir

sus gastos operativos fijos, pero si baja la venta, estas no son suficientes para cubrir tales gastos.

Analisis: De acuerdo con la respuesta del item 1, por parte del entrevistado, se pudo obtener
que la empresa no genera las ventas necesarias para cubrir los gastos operativos, lo que genera que
la rentabilidad disminuya significativamente, para el primer semestre del afio en curso, ya que han
disminuido significativamente, y los gatos fijos se mantienen. Por lo tanto, las ventas deben ser
suficientes para cubrir sus costos de venta y gastos operativos, financieros y tributarios para poder
brindar un resultado de rentabilidad para los accionistas, de esta manera se mide el retorno de los
recursos invertidos por estos. Al respecto, comenta Torres (2022), que:

El objetivo de toda empresa es generar utilidades, las cuales se
obtienen cuando los ingresos por las ventas superan los costos
derivados de las operaciones necesarias para producir estos ingresos.
Esto significa que los gastos deben ser descontados de lo que ingrese
a la empresa por concepto de ventas, a fin de que tu negocio pueda
venderse. (p.1)

2.- ¢Podria usted indicar como se encuentran los niveles de ventas actuales con relacién a los

niveles presupuestados?

R: De acuerdo a los niveles de ventas alcanzados en el afio de la pandemia hasta 2022, la
empresa mantuvo un nivel de ventas en crecimiento, de hecho, lo que fue el periodo de octubre a
noviembre de ese Ultimo afio las plantas de vidrio dispararon las ventas, y por ende lo hizo la
empresa, donde la mayoria de las empresas se abastecio para tener un afio productivo en el 2023,
sin embargo, la economia se estancd, y producto a que las plantas quedaron cesantes, bajo el nivel

de ventas algo que no se contemplaba en el presupuesto, y que afecta negativamente a la
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rentabilidad, porque los gastos fijos de la empresa se siguen generando, haya o no venta de los

servicios que ofrece la empresa.

Andlisis: Ante el item 2, se puede sefialar que el entrevistado coment6 que los niveles de
ventas presupuestados no fueron alcanzados, ya que la contraccion de la economia afecta la cadena
de servicio, disminuyendo las ventas de la empresa e incidiendo negativamente en su operatividad.
La escuela del Vendedor (2018), comenta al respecto que: “el presupuesto de ventas viene siendo
la base de todo comercio, todos los empresarios ya sea que tengan un pequefio negocio, emplean
lo que se llama un prondstico de ventas” (p.1), ya que ayuda a fijar los objetivos que se desean,
evitar sobrecostos. Sin embargo, en una economia inestable inflacionaria como la actual y la

incertidumbre econdmica, hace que el presupuesto tenga distorsiones significativas con la realidad.

3.- ¢Podria usted expresar por qué considera necesario el incremento de los niveles de venta de la
empresa?

R: Es necesario que se incrementen las ventas, para poder diluir los gastos fijos, que han
incrementado progresivamente, ya que en la actualidad los niveles de ventas no tienen la capacidad
de cubrir estos gastos y se consumen el capital invertido, por lo tanto, a mayor venta aumentara la
rentabilidad.

Anélisis: De acuerdo con el entrevistado, con relacion al item 3, comenta la necesidad de
aumentar sus ventas, de manera que cubra sus gastos fijos, e incremente la rentabilidad. Por lo
tanto, la empresa requiere que el flujo de caja sea constante y genere los ingresos que permitan
cubrir sus compromisos con proveedores, asi como cubrir sus gastos operativos oportunamente, ya
que al no generarse los ingresos necesarios podria hacerse insostenible su operatividad y estancarse

o0 desaparecer del mercado.

4.- ¢Podria usted indicar si la empresa hace uso de las redes sociales para promocionar sus
servicios?

R: La empresa no hace uso de las redes sociales para promocionar sus servicios. Nos hemos
limitado darnos a conocer personalmente, llegando a cada empresa de manera personalizada, a

través de nuestros vendedores, pedimos una cita y les comentamos sobre nuestros servicios.
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Andlisis: De acuerdo con el entrevistado, con respecto al item 4, comenta no hacer uso de
las redes sociales para promocionar la empresa. Se han acercado directamente al cliente para dar a
conocer sus servicios. Cabe resaltar, de cuerdo con Marketing Influencer (2022), que

Las redes sociales se pueden usar para generar clientes potenciales,
lo que puede ser una gran cosa para el negocio. Con la ayuda de las
promociones en las redes sociales, puede hacer que las personas
miren su marca y también se interesen en el negocio. (p.1)

5.- ¢Podria usted expresar con qué frecuencia hace uso de las redes sociales para dar a conocer los
servicios que ofrece?
R: Tenemos algunas redes sociales, pero no se estan utilizando actualmente, ya que hemos

preferido darnos a conocer directamente ante los clientes que son de la industria.

Analisis: Conrelacién al item 5, el entrevistado comenta no hacer uso de las redes sociales.

Al respecto, comenta Krzywda (2023), que:

Una razon por la que los empresarios y especialistas en marketing se
muestran reacios a participar en la promocion en las redes sociales,
es porque se sienten abrumados por las diferentes opciones que
existen. Estan Facebook, Twitter, LinkedIn, YouTube, Pinterest,
Instagram y mas. (p.1).

Asimismo, argumenta que:

El marketing de redes sociales se consigue el efecto contrario. Segun
se le dedica mas tiempo y esfuerzo, se van acumulando mas
seguidores que interacttian con tu contenido y lo comparten; lo que
genera un efecto de red. Una vez que logres un seguimiento decente,
veras que los resultados que obtienes con la promocion en las redes
sociales son mas que proporcionales al esfuerzo que hiciste. (p.1)

6.- ¢Podria usted sefialar como considera usted que las promociones podrian ayudar a la empresa

a incrementar las ventas de los servicios que ofrece?

R: las promociones podrian aumentar las ventas, pero no necesariamente la rentabilidad, ya
que si estas no llegan a niveles 6ptimos podria no generar las ganancias esperadas, sino mas bien

pérdidas.
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Andlisis: Con relacion al item 6, el entrevistado hace referencia que no ve la promocion
como generador de rentabilidad. Al respecto, Vega (2022), comenta que:

La promocion es una herramienta del marketing que tiene como
objetivos especificos el informar, persuadir y recordar a tu publico
objetivo sobre los productos que maneja tu empresa, es uno de los
recursos de marketing mas importantes que debes tener en cuenta
para el buen funcionamiento de una empresa o negocio. Con ellas
podras dar a conocer tus productos, crear la necesidad de ellos en el
mercado, incluso conseguir un buen posicionamiento de tu marca.

(p.1)

7.- ¢Podria usted indicar como considera el Instagram como herramienta digital para dar a conocer

sus servicios a posibles clientes potenciales?

R: Nuestros clientes potenciales no utilizan el Instagram, por lo tanto, no nos parece

necesario utilizar esta herramienta para dar a conocer nuestro negocio.

Analisis: Con relacion al item 7, se puede sefialar que el entrevistado no considera que sus
clientes potenciales utilicen el Instagram para consultar este tipo de servicios de comedores
industriales. Sin embargo, si la empresa desea darse a conocer a nivel nacional, el visitar a las
grandes industrias de manera personalizada seria mas costoso. Segun Macready (2022), comenta
que:

Instagram es una de las plataformas de redes sociales mas populares,
con mas de 1.000 millones de usuarios activos al mes. De ellos, el
90% sigue cuentas de empresas, lo gque supone una gran oportunidad
de llegar a un publico muy motivado. Ademas, Instagram cuenta con
un alto indice de participacion, con publicaciones que rondan el 1,94
% de media. Por el contrario, Facebook y Twitter tienen tasas de
participacion de entre el 0,07% y el 0,18%.Promocionar contenido
en Instagram puede ayudarte a llegar a una mayor audiencia,
conseguir mas interacciones y animar a la gente a actuar en tus
publicaciones. (p.1)
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4.1.2. Fase Il: Identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas del uso
de las redes sociales de la empresa DISGAVEN C.A.:

Con los resultados obtenidos de la fase anterior, en esta fase se procedié, mediante las
técnicas para evaluar las capacidades internas de la empresa DISGAVEN C.A., para poder brindar
sus servicios a empresas de otros estados, mediante el PCI (Perfil de Capacidades Internas) y los
factores externos del medio que inciden en el mismo, evaluadas a través del POAM (Perfil de
Oportunidades y Amenazas del medio), posteriormente, se expusieron en una matriz DOFA, donde
se cruzaron los factores con las capacidades para obtener los que permitieron extraer las estrategias
que le dieron sustento a la propuesta para darle solucién al problema planteado.

Cuadro 2.- Diagnostico Interno del PCI.

CALIFICACION I e e

A M B A M B A M B
L E A L E A L E A
CISGAVEN S MEE
CAPACIDADES INTERNAS o o o]
1.- CAPACIDAD DIRECTIVA B |
Imagen corporativa X X
Uso de planes estratégicos X X
Agresividad para enfrentar a la competencia X X
2.- CAPACIDAD TALENTO HUMANO
Nivel Académico X X
Estabilidad X X
Sentido de Pertenencia X X
Experiencia técnica X X
Nivel de remuneracion X X

3.- CAPACIDAD COMPETITIVA

Fuerza de Ventas, Calidad, Exclusividad
Calidad de los servicios.

Precios razonables y competitivos

4.- CAPACIDAD TECNOLOGICA

X| X| X
><><><‘

Capacidad de innovacion

Valor agregado las maquinaria y equipos de trabajo X X
X X
X X

Habilidad Técnica

Nivel tecnolégico
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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Cuadro 2.- Diagnostico Interno del PCI. (continuacion)

)

CALIFICACION IR EE T e

A M B A M B A M | B
L E A L E A L E |A
= T D J T D J T D J
DISGAVEN ° Clolol i lalol ls
CAPACIDADES INTERNAS o o o
5.- CAPACIDAD FINANCIERA N |
Acceso al capital cuando lo requiera X X
Capacidad para satisfacer la demanda X X
Habilidad para competir con precios X X

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Anadlisis:

Con relacion al perfil de capacidades internas, se pudo obtener los siguientes resultados:

Su capacidad directiva presenta un nivel de fortaleza alto con impacto alto, debido
a que imagen corporativa es reconocida ante sus clientes, ademas hacen uso de
planes estratégicos para definir sus objetivos alineados a su mision y vison. También
presentan, agresividad para enfrentar la competencia, lo que les permitira poder
abrirse camino hacia otros estados para brindar sus servicios de comedores.

Por otra parte, la capacidad de talento humano tiene un nivel de fortaleza alto en sus
aspectos de estabilidad, sentido de pertenencia, experiencia técnica y remuneracion,
ya que su personal se mantenido, ya que la rotacion ha sido baja y han podido crecer
junto con la organizacién, brindando un salario justo. En cuanto al nivel académico,
solo los cocineros principales son chefs preparados el resto del personal de cocina
no tiene niveles de estudios profesionales, sin embargo han mantenido los
estandares de calidad sobre los servicios que se ofrecen.

En cuanto a su capacidad competitiva, es tiene un nivel de fortaleza alta, con
impacto alto, ya que cuenta con una fuerza de ventas, calidad y exclusividad de sus
servicios, con productos de primera calidad, y con precios competitivos, brindando
ademas una atencidn personalizada a cada cliente del sector industrial.

Con relacion a la capacidad tecnoldgica, presentan una fortaleza de nivel medio,
con impacto alto, a pesar de que se busca trabajar con herramientas modernas para

prestar un mejor servicio de comedores industriales con una capacidad de
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innovacion, valor agregado las maquinaria y equipos de trabajo, donde el personal
tiene habilidades técnicas, el nivel tecnoldgico no es muy desarrollado, sobre todo
en el sector de cocina, sin embargo, permite poder realizar trabajos con rapidez y
prestar un buen servicio de comedores industriales.

e En consideracion a su capacidad financiera, la empresa tiene una fortaleza alta de
impacto alto, ya que tiene acceso al capital cuando lo requiera, asi como una
capacidad para satisfacer la demanda, y habilidad para competir con precios, lo que
le permitira poder expandir sus servicios a otros estados, y brindar sus servicios de

comedores industriales a mayor nimero de industrias a nivel nacional.

Cuadro 3. Diagnostico Externo (POAM)

OVNLNOIGIONY o ortunidades  Amenazas

A M B A M B A M B

L E A L E A L E A

- T D J T D J T D J

DISGAVWVEN o I 0 o | o |lo | e}
FACTORES o o 0

1.- Econdmicos

Estabilidad de politica cambiaria X X
Estabilidad de politica monetaria X X
Creacion de nuevos impuestos X X
Inflacion X X
Politica laboral X X
2.- Politicos

Politica del pais X X
Descoordinacion entre los frentes politicos X X
Falta de credibilidad en instituciones del estado X X
3.- Sociales

Responsabilidad comunitaria X X
Politica salarial X X

4.- Tecnologicos

Telecomunicaciones X

Automatizacion de procesos en el uso del tiempo X
X

Facilidad de acceso a nuevas tecnologias
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

XXX
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Cuadro 3. Diagnéstico Externo (POAM) (continuacion)

DISGAVEN
FACTORES

5.- Competitivos

o-4dr »

o—omz

o«“>r»w

o-4dr»

o—omz

CALIFICACION Oportunidades Amenazas

o«“>r»w

o-dr>»

Alianzas estratégicas X

Rotacion de talento humano X

Nuevos competidores X
6.- Geograficos \

Vias de acceso terrestre X

Ubicacion de establecimientos

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

Analisis

Una vez realizado el analisis externo POAM, se pudo obtener los siguientes resultados:

Con relacion a los factores econdmicos, son una amenaza para la empresa de impacto
alto, ya que la inestabilidad de politica cambiaria, inestabilidad de politica monetaria, la
creacion de nuevos impuestos como el IGTF, y la calificacion de la empresa como agente
de retencion del IVA, el pago anticipado del ISLR sobre una utilidad que no se ha
generado; asi como los efectos de la inflacion impactan negativamente en el flujo de
caja, disminuyendo la rentabilidad. Asi como una politica laboral, que causa
incertidumbre porque no se terminan de sincerar los sueldos, generando expectativas
inciertas para los trabajadores y la empresa.

Por su parte, los factores politicos también son una amenaza a nivel alto, y con impacto
alto, debido a que la politica del pais, la descoordinacion entre los frentes politicos y la
falta de credibilidad en instituciones del estado merma la economia, y esta se ha
contraido de tal manera para el afio 2023, reduciendo la produccion a nivel nacional y el
cierre de plantas que a su vez impactan en la productividad y el nivel de ventas de la
empresa.

Por otro lado, los factores sociales son oportunidades de alto nivel y con alto impacto,
ya que la empresa brinda a la comunidad un aporte a hogares de nifios con bajos recursos
cumpliendo con la responsabilidad comunitaria. En cuanto a la politica salarial, son una

amenaza de alto impacto porque el estado no toma decisiones planificadas para que las
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empresa puedan tomar previsiones a nivel laboral.

Conrelacion a los factores tecnoldgicos, para la empresa son oportunidades de alto nivel
y de alto impacto, ya que las telecomunicaciones son herramientas que permiten
promover y llegar a mayor cantidad de clientes a menor costo, por su parte, la
automatizacion de procesos en el uso del tiempo, y la facilidad de acceso a nuevas
tecnologias permiten que la empresa pueda prestar un mejor servicio con mayor rapidez,
logrando asi atender mayor cantidad de clientes en los servicios de comedores.

En cuanto al factor competitivo, para la empresa es una oportunidad poder realizar
alianzas estratégicas, pudiendo negociar con los proveedores de productos alimenticios
y conseguir créditos, y promocionar sus productos en los comedores, para que el personal
que hace uso de ellos conozca sus marcas a su vez incrementar el nivel de ventas, en un
ganar-ganar. No tiene problemas con la rotacion del talento humano, ya que se les brinda
estabilidad y seguridad laboral para su permanencia en el tiempo. Y en cuanto a sus
competidores, representa una amenaza a nivel medio, ya que se incursiona en otros
estados donde no se conoce a la empresa y donde otros competidores ya han
incursionado.

El factor geograficos, representa una oportunidad a nivel alto, ya que la empresa puede
trasladar sus trabajadores a municipios cercanos, en Carabobo y Aragua, ya que la
empresa se encuentra ubicada en el Municipio San Diego, cuenta con vias de acceso
terrestre y la ubicacion de su establecimiento es favorecido, para dirigirse a las
instalaciones de sus clientes que son del sector industrial para brindarles sus servicios de

comedores.
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Cuadro 4.- Anélisis Matriz DOFA

DISGAVEN

OPORTUNIDADES (O)

O1 Teoria de las promociones como

herramientas de marketing para
incrementar las ventas.
02 Marketing  digital como

herramienta de difusion de la
publicidad.

03 Alianzas estratégicas
incrementar las ventas.

04 Vias de acceso para trasladarse a
otros municipios en Carabobo y

Aragua.

AMENAZAS (A)

Al Economia inestable inflacionaria.
A2 Salario no ajustado a la realidad de
la economia del pais.

A3 Uso de diferentes monedas.

A4 Incremento de los impuestos.

A5 Competencia instalada en otros
estados.

A6 Migracion del talento humano

para

F1. Capacidad directiva, con imagen
corporativa sélida, uso de planes
estratégicos y agresividad para enfrentar
a la competencia

F2. Capacidad de talento humano con
estabilidad, sentido de pertenencia,
experiencia técnica  y nivel de
remuneracion justa.

F3. Capacidad competitiva con fuerza de
venta, calidad y exclusividad del servicio,
con producto de calidad y a precios
razonables.

F4. Capacidad tecnoldgica de innovacion,
con valor agregado en sus maquinarias y
equipos de trabajo.

F5. Capacidad financiera con acceso al
capital cuando lo requiera, capacidad para
satisfacer la demanda y habilidad para
competir con precios.

ESTRATEGIAS (FO)

F10102 Disefiar estrategias
promocionales para el incremento de
las ventas de la empresa DISGAVEN
C.A. a través del uso de las redes
sociales

ESTRATEGIAS (FA)

F5A5 Emplear un community
manager para el manejo de las redes
sociales.

FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

D1 Nivel de ventas no es suficiones.
D2 Las ventas reales no alcanza los
presupuestados.

D3 Ventas insuficientes para cubrir
gastos operativos.

D4 Incremento de los costos fijos.
D5 No hacen uso de redes sociales.
D6 Consideran que los clientes no
usan  Instagram  para  buscar
proveedores.

D7 Poca receptividad sobre las
promociones como herramientas
para incrementar las ventas.

ESTRATEGIAS (DO)

D1D70102 Promover los servicios
de la empresa a través de Instagram,
Facebook y paginas web.

ESTRATEGIAS (DA)

D1A5 Emplear la publicidad como
medio promocional a través de las
redes sociales.

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).

4.1.3. Fase I11: Disefio de estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la

empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales:

En esta ultima fase, se procedi6 a desarrollar propiamente la propuesta que consistio en el

disefiar de estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN

C.A., mediante los datos extraidos en las fases del diagndstico y las estrategias obtenidas de la fase

de la determinacion de los factores, la cual estuvo estructurada en la presentacion, beneficios,

objetivos, desarrollo y factibilidad de la propuesta.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Desarrollo de la Propuesta

Las empresas deben mantener un nivel de ventas que le permita garantizar su operatividad
en el tiempo, y permanecer en el mercado en el cual impera, por lo tanto, sus niveles de ventas
deben ser suficientes para cubrir sus costos variables, gastos fijos y brindar la rentabilidad esperada
por los accionistas. Para ello, deben implementar estrategia que le permitan optimizar sus procesos
y ser efectivos en lograr sus objetivos organizacionales, ademas, de brindarles a sus clientes
productos y servicio de calidad para satisfacer sus necesidades.

En este sentido, las promociones se han convertido en una herramienta del marketing de
gran utilidad, ya que estas permiten captar nuevos clientes, fidelizar a los existentes y aumentar la
imagen de la marca. Asimismo, su presupuesto es menor que una publicidad en medios masivos.
Es en este punto donde las promociones de ventas pueden marcar la diferencia. Estas son necesarias
para diferenciar los servicios o productos que se ofrecen, persuadir a los compradores y
proporcionar mas informacion dirigida al proceso de decision de la compra. En este sentido, las
promociones ayudan a incrementar la percepcion positiva hacia una marca. La clave no esta en el
precio, podriamos decir que ni siquiera en el producto, sino en crear una estrategia creativa y
efectiva para el consumidor al que se dirige.

Por su parte, las redes sociales son el canal mas efectivo para promocionar el negocio, por
el alcance y la virilidad de los contenidos, Cuando se trata de la definicion exacta de promociones
en redes sociales, se pueden definir como herramientas promocionales potentes y de tendencia que
se pueden utilizar para mejorar el negocio y hacer que alcance un nivel completamente nuevo en
el mundo digital. El uso organico y pago de diferentes canales de redes sociales para llegar a las
audiencias mas relevantes y convertirlas en clientes es una de las caracteristicas principales de las
promociones de redes sociales.

Bajo estas premisa, el presente estudio se desarrollé en la empresa DISGAVEN C.A,, la
cual requiere aumentar sus niveles de ventas para garantizar su operatividad el tiempo, y generar
un incremento en la rentabilidad, para ello, se procedié a realizar un diagnostico de la situacion

actual, a través de las técnicas seleccionadas, donde se pudo obtener que la empresa no ha logrado



alcanzar las ventas presupuestadas, lo que afecta en la rentabilidad, requiriendo cubrir sus costos
fijos para poder mantenerse su operatividad, por lo tanto, a pesar de tener clientes leales, necesita
ampliar sus servicios a otros municipios del Estado Carabobo y Aragua, para lograr alcanzar los
niveles presupuestados, sin embargo no han incursionado en las redes sociales ni en la promocién
para captar mas clientes. En este sentido, se propone disefiar estrategias promocionales para el

incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales.

5.2. Beneficios de la Propuesta

Mediante las estrategias promocionales se busca lograr el incremento de las ventas de la
empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales, ya que ayuda a construir la marca
en el mundo web, el cual tiene mayor alcance a menor costo que en los medios tradicionales. Por
lo tanto, cuando se promociona un negocio en las redes sociales, le dard a la marca un gran
reconocimiento, debido a que los clientes potenciales comenzaran a conocerla y se hara notar, por
lo tanto, tener un perfil en las redes sociales, seguramente, multiplicara las ganancias en corto
tiempo. Por lo tanto, las redes sociales se pueden usar para generar clientes potenciales, lo que
puede ser una de gran utilidad para la empresa y alcanzar mayores niveles de ventas. Con la ayuda
de las promociones en las redes sociales, se puede hacer que las personas miren su marca y también
se interesen en el negocio. También puede ejecutar campafas publicitarias pagas mientras intenta
promociones en redes sociales. Esto permitira que su marca llegue frente a las audiencias mas

relevantes y pronto podra aumentar su base de clientes.

5.3. Objetivos de la Propuesta

5.3.1. Objetivo General
Incrementar las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través de estrategias

promocionales utilizando las redes sociales.

5.3.2. Objetivos Especificos
e  Dar aconocer a la empresa en otros municipios del Estado Carabobo y Aragua.
e  Optimizar el uso de redes sociales para promover la imagen de la empresa DISGAVEN

C.A. y dar a conocer los productos que ofrece.
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e  Emplear la publicidad como medio de promocion de los servicios de la empresa
DISGAVEN C.A.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

La presente propuesta consiste en disefiar estrategias promocionales para el incremento de
las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales, de manera que
pueda llegar a mayor cantidad de clientes a menor costo, en otros municipios de los Estados
Carabobo y Aragua, con la finalidad de aumentar la base de clientes en las redes sociales, crear
conciencia de la marca, generar contenido por el usuario y conocer sus necesidades, aumenta las

ventas. En este sentido, se desarrollaron las estrategias siguientes:

Objetivo 1.-Dar a conocer a la empresa en otros municipios del Estado Carabobo y
Aragua.

Este objetivo consiste en dar a conocer a la empresa en otros municipios del Estado
Carabobo y Aragua, de manera que se pueda difundir los servicios de comedores industriales que
ofrece la empresa, resaltando los atributos del negocio, ya que cuenta con personal calificado que
es trasladado a las instalaciones de la planta para que brinden sus servicios en atender a los
trabajadores de los clientes, ya que cuenta con un personal calificado, con nutricionistas
especializados para poder brindar una alimentacion sana, variada y nutrida a sus trabajadores.

Por lo tanto, las estrategias promocionales son el plan para generar o aumentar la demanda
de los servicios que ofrece la empresa DISGAVEN C.A.; permitiendo determinar las técnicas que
se usaran para generar conciencia sobre los servicios de comedores industriales que esta ofrece, y
hacer que las empresas industriales del mercado meta quieran solicitarlos, por lo tanto, se debe
llegar a los clientes potenciales y convencerlos de que necesitan de tales servicios, para ello, se
presentaran avisos publicitarios donde se resalte las cualidades del servicio, la calificacion del
personal que presta el servicio de comedor, uso de productos de calidad para preparar los alimentos,
y que los precios son competitivos.

En este sentido, se utilizara el marketing de contenido para promocionar los servicios de
comedores industriales, ya que es un tipo de estrategia de promocién digital que se centra en
distribuir recursos valiosos para atraer y retener a la audiencia. En este sentido, se realizaran videos

cortos donde se muestre el personal en uno de los comedores, con sus uniformes y medidas de
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seguridad para resaltar la calidad del servicio, la higiene y la variedad de alimentos que se
presentan, sanos y con productos de calidad, con una apariencia que despierte el interés de los
clientes directos y de sus trabajadores. Asimismo, Boletines por email, y publicaciones en redes
sociales.

Objetivo 2.- Optimizar el uso de redes sociales para promover la imagen de la empresa

DISGAVEN C.A. y dar a conocer los productos que ofrece.

Este objetivo busca optimizar el uso de redes sociales para promover la imagen de la
empresa DISGAVEN C.A. y dar a conocer los productos que ofrece, por lo tanto, se ofreceran
promociones utilizando diferentes herramientas digitales para lograr captar mayor cantidad de
clientes, del sector industrial, a quienes ofrecer productos de servicios de comedores, por lo tanto,
se brindaran descuentos dependiendo de la cantidad de empleados a los cuales se les brinde el
servicio de comedores que va de un 5%, 8% y 10% de descuento, en el primer meses de adquisicion

del servicio a través de la pagina web, y tendra postre gratis solo a los clientes del Estado Carabobo.

Promover los servicios de la empresa a través de Instagram, Facebook y paginas web.

Se realizaran promociones de los servicios de la empresa a través de Instagram, Facebook
y paginas web, donde se exhiban los platos que prepara su personal para los comedores industriales
y conozcan la calidad de los servicios que se prestan, también ofrecer servicios para eventos, de
manera que se pueda atender matrimonios, bautizos, fiestas de fin de afio en las empresas, de
manera que se pueda llegar a mayor publico. Asi como, la atencion personalizada a aquellos
trabajadores que tengan enfermedades celiacas o alergias. Por otro lado, hacer alianzas estratégicas
con proveedores y clientes para la publicidad, y promocionar las instalaciones de los clientes con
equipos para los comedores industriales, ya que la empresa pone el personal y los proveedores los
equipos. Aquellos, clientes pueden ser mencionados y publicitados en los mensajes, ya que esto

permite el reconocimiento de nuestros clientes y se traduce en un ganar-ganar.

Emplear un community manager para el manejo de las redes sociales.
Esta estrategia consiste en proponer el uso de los servicios de un community manager para
el manejo de las paginas web y redes sociales para impulsar el posicionamiento de la empresa

DISGAVEN C.A., de forma tal de impulsar la competitividad en la prestacion del servicio y

47



atencion al cliente, asi como el servicio post venta, a través de medios digitales, el cual servira para
crear y mantener relaciones entre la empresa y sus clientes. EI community manager es un
profesional que trabaja enfocado en fomentar y hacer crecer una comunidad online de clientes del
negocio. El cual serd responsable de supervisar y responder a las interacciones de los usuarios,
moderar comentarios, realizar encuetas o entrevistas, hacer seguimiento de las métricas de
compromiso, asi como desarrollar campafias que fomenten las actividades y la fidelidad de los
usuarios. De esta manera, el community manager tiene el conocimiento a través de las redes
sociales de generar audiencias y confianza suficiente que permita disminuir los costos de atraccion
de clientes, mejorando el retorno de la inversion (ROI) de la empresa y un impacto positivo en
incrementar las ventas, el cual tendré las siguientes funciones:

«  Supervisar y responder a las interacciones de los usuarios en redes sociales (Facebook,
Instagram y pégina web): conectara los productos de la empresa con los usuarios o
clientes potenciales, ya que puede responder a las preguntas y proporcionar una
solucion de forma répida y precisa. Esto hara fomentar relaciones mas solidas con los
clientes y a ganarse la confianza, con efectos beneficiosos a corto, mediano y largo
plazo, al dar a conocer los servicios de comedores industriales y demas eventos.

*  Moderar los comentarios, de manera que se proporcione un tono adecuado, al tiempo
que se garantice un entorno seguro.

»  Establecer una presencia de los productos de la empresa en las plataformas Facebook,
Instagram y pagina web.

« Desarrollar contenidos y campafias publicitarias para captar al publico objetivo.

«  Supervisar la analitica web y hacer un seguimiento de las métricas clave.

« Analizar los datos y tendencias de los clientes para comprender mejor sus necesidades
y preferencias.

» Realizar seguimiento de las métricas de participacion (engagement).

«  Establecer relaciones con personas influyentes y medios de comunicacién.

« Informar de las tendencias del sector de construccion y mejoras de bienes inmuebles y
de las cercas perimétricas.

« Monitorear a la competencia directa e indirecta.

 Cuidar la reputacion online de la empresa y sus productos.

De esta manera, mediante la participacion del community manager se espera que la empresa
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alcance sus objetivos de marketing digital para el posicionamiento, alcanzar los niveles de ventas

esperadas, ya que serd el responsable de gestionar una audiencia, publicaciones y conflictos online.

Objetivo 3.- Emplear la publicidad como medio de promocion de los servicios de la

empresa DISGAVEN C.A.

Este objetivo consiste en emplear la publicidad como medio de promocion de los servicios
de la empresa DISGAVEN C.A., para ello se resaltaran todos los servicios que presta la empresa,
publicado en las diferentes paginas seleccionadas, Facebook, Instagram y péagina web, los cuales
resaltaran los servicios que ofrece la empresa en los comedores industriales, los productos que se
preparan, la elaboracion de eventos especiales no necesariamente industriales, comidas para
celiacos y alérgicos, como contactarse con la empresa, brindar tics y concejos de cocina para captar
a laaudiencia, ya que los trabajadores también pueden servir de publicidad para la empresa, resaltar
comidas venezolanas, honrar a los agricultores, publicitar con proveedores y clientes en alianzas
estratégicas, hacer alusion a fechas tradicionales como el dia del padre y de la madre, dia del nifio,
navidad, resaltar a chefs internacionales o platos reconocidos, entre otros.
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Figura 1.- Publicidad en Instagram Para resaltar el producto
Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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5.5. Factibilidad de la propuesta

Una propuesta debe ser evaluada su factibilidad desde el punto de vista técnico, operativo
y econémico, en este sentido a continuacion se presenta la factibilidad de las estrategias
promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso
de las redes sociales.

Factibilidad Técnica

La presente propuesta es técnicamente factible, debido a que la empresa cuenta con los
recursos necesarios para su implementacion, ya que es un a empresa con capacidad instalada, y

cuentan con todos los materiales, tecnologias y medios necesarios para su desarrollo.

Factibilidad Operativa

Operativamente, la presente propuesta es factible debido a que cuenta con el personal
administrativo y operativo, necesario para su implementacion, capacitado para brindar un servicio
de excelencia a sus clientes, suficiente para cubrir el aumento de la demanda. Por lo tanto, no se
requiere de modificacion en la estructura organizativa, ni de la contratacion de nuevo personal,

solo requerira de la contratacion de un community manager para el manejo de las redes sociales.
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Factibilidad Econémica

La presente propuesta es econdmicamente factible, ya que la empresa cuenta con los
recursos financieros necesarios y disponibles para su implementacion, ademas sus directivos estan
a la disposicion de implementar estrategias viables para alcanzar el mercado meta y lograr
incrementar su volumen de ventas, de manera que cubra sus gastos operativos y genere la

rentabilidad esperada por los inversionistas.

Cuadro 5.- Recursos Financieros

CONCEPTO

Servicios del community manager (mensuales) costos acordados 11.100.00

con el que administra las redes sociales actualmente en la empresa o

Adquisicion de teléfono corporativo para gestionar las redes

. 7.400,00

sociales

Crear sitio web para la empresa DISGAVEN C.A. 92.500,00
Total | 111.000,00

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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CONCLUSIONES

Los avances tecnolégicos han venido influyendo significativamente a las empresas
obligandolas a generar cambios en sus procesos para poder permanecer en el mercado en el cual
imperan, de manera que puedan adaptarse a ellos e ir desarrollando estrategias que le permitan ser
efectivos y por ende competitivos, para brindar productos y servicios a los clientes y cubrir sus
necesidades. Entre estos avances tecnoldgicos se encuentran las redes sociales, cuya efectividad y
su alto grado de adopcion no ha pasado desapercibido para las empresas que, conocedores de su
impacto mediatico y reputacional, han sabido identificar tanto nuevas amenazas como
oportunidades de negocio en sus procesos de adaptacion a la era digital y han desarrollado
mecanismos de relacién con sus clientes e incluso con sus empleados a través de estas plataformas.

Las redes constituyen una herramienta ideal para viralizar estrategias promocionales
personalizadas, originales y atractivas y hacerlas llegar a el publico objetivo. Las redes hoy forman
parte de nuestra vida personal y de nuestro trabajo y han llegado a ser indispensables para
desarrollar marcas, campafias de marketing, iniciativas y para incrementar negocios o atraer mas
clientes. Cualquier sea el caso, la promocion a través de las redes es bastante facil a realizar y
requiere de una inversion limitada con respecto a la resonancia que estos medios pueden ofrecer.

Bajo este contexto, el presente estudio se enfoco en la empresa DISGAVEN C.A., a la cual
se le realiz6 un diagnostico de la situacion actual sobre sus niveles de ventas, a través de las técnicas
de recoleccion de informacion aplicadas, lograndose el primer objetivo de la investigacion, cuyos
resultados permitieron conocer que la empresa requiere incrementar sus niveles de ventas, ya que
no se estan alcanzado los presupuestados, por lo tanto, aunque logran cubrir sus gastos operativos
no estan generando la rentabilidad esperada, y podria consumirse el capital invertido. En cuanto a
la encuesta aplicada a cuatro (4) clientes recurrentes, estos dieron a conocer un alto grado de
satisfaccion sobre los servicios que ofrece la empresa sobre los comedores industriales, en calidad
y precios competitivos cualidades que le permitirian ampliar sus horizontes a los distintos
municipios del Estado Carabobo y Aragua.

Seguidamente, se realizd la identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y
amenazas del uso de las redes sociales de la empresa DISGAVEN C.A., lograndose el segundo
objetivo de la investigacion, mediante un analisis interno a través del PCI (Perfil de Capacidades

Internas) y el analisis externo POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio), cuyos



resultados fueron expuestos en una matriz DOFA, donde se vincularon las capacidades internas y
los factores externos para disefiar las estrategias que dieron sustento a la propuesta.

Se concluye, que se logro el tercer objetivo de la investigacion, que consistio en el disefio
estrategias promocionales para el incremento de las ventas de laempresa DISGAVEN C.A. a traves
del uso de las redes sociales, lograndose el objetivo general y dandole respuesta a la interrogante
del presente estudio. Mediante las estrategias propuesta la empresa podra darse a conocer en las
redes sociales y los servicios de comedores industriales que presta, ademas de otros servicios que
ampliard su mercado y le permitird incrementar sus niveles de ventas de acuerdo a su presupuesto

y generar la rentabilidad esperada por los accionistas.
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RECOMENDACIONES

Para logar mejores resultados sobre la implementacion de las estrategias promocionales

propuestas para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las

redes sociales, se brindan las siguientes recomendaciones:

Dar a conocer los resultados obtenidos a la gerencia para que pueda evaluar la
problematica actual que presenta y las implicaciones si no se aplican correctivos
oportunos, ya que de no lograr los niveles de ventas proyectados, podria consumirse el
capital invertido, y afectar la operatividad de la empresa.

Implementar las estrategias promocionales propuestas, e involucrar al personal en
brindar un servicio de calidad al cliente, con seguridad e higiene, de manera que se
dirijan los esfuerzos en su atencién, ya que con un cliente satisfecho se busca ganar su
fidelizacion, y que ademas de utilizar los servicios de comedores, pueden contratarse
para los distintos eventos y celebraciones que tiene la empresa para sus trabajadores, asi
como ser contratado por parte de aquellos que estén interesados en contratar sus servicios
para ocasiones personales.

Invertir en capacitacion del personal para que manejen las redes sociales e interactten
con los clientes potenciales, de manera que se pueda conocer cuales son sus necesidades
y ayudarles a concretar la compra del servicio.

Difundir, periodicamente para impulsar la publicidad y el uso de las redes sociales para
que los clientes busquen interactuar con la empresa.

Mantener una comunicacion efectiva con el community manager para que dirija sus
esfuerzos en lograr el posicionamiento deseado y alcanzar el nivel de ventas esperado.
Impartir charlas y talleres informativos, de manera periddica en la empresa para la
actualizacion de las nuevas tecnologias y uso de las redes sociales.

Analizar los datos que suministre el community manager para planificar acciones que le
brinden una ventaja competitiva para satisfacer las necesidades de los clientes, asi como
conocer de cerca los productos y servicios, asi como las promociones que ofrecen sus

competidores.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE f
E\Jd g VENEZUELAUNIVERSIDAD JOSE ANTONIO UJAP
& ; PAEZ FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES C S
s ESCUELA DE MERCADEO

San Diego, Carabobo, Octubre 2023

INSTRUCTIVO

El presente cuestionario tiene como proposito recoger informacion valiosa sobre el trabajo
de investigacion cuyo titulo es la “ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA DISGAVEN C.A. A TRAVES DEL
USO DE LAS REDES SOCIALES?”, el cual se realiza como requisito parcial para obtener el

titulo de Licenciados en Mercadeo.

Con tal propésito se le agradece la colaboracion que pueda prestar al contestar con la mayor
objetividad posible la informacion solicitada, la cual serd tratada en forma confidencial y para

uso exclusivo de la investigacion que se esta efectuando.

Se sabra agradecer la veracidad de sus respuestas y su interés al hacerlo. A continuacion,se

le presenta una serie de instrucciones para el desarrollo de este.

— Lea detenidamente los planteamientos que se le presentan.

— Responda marcando una x en la opcién que considere mas apropiada a su criterio,

seglin la escala de cada ftem:

De antemano, gracias por su colaboracion.

Atentamente

Luis Diaz y José Hermoso



ANEXO A

Encuesta: 4 Clientes frecuentes de la empresa

D4

DISGAVEN

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
AUMENTO DE LAS VENTAS DE LA

EMPRESA DISGAVEN C.A. A TRAVES
DEL USO DE LAS REDES SOCIALES

item

Pregunta

Alternativa

Si

No

1

¢Podria usted indicar si le gusta el tipo de servicio de comedores
que brinda la empresa DISGAVEN C.A.?

¢Podria usted indicar si considera buena la atencion que recibe
por los servicios de comedores prestados de parte del personal de
la empresa DISGAVEN C.A.?

¢Podria usted expresar si el precio de los servicios de comedores
que brinda la empresa DISGAVEN C.A. son asequibles?

¢Podria usted expresar si el servicio de comedores que brinda la
empresa DISGAVEN C.A. es de calidad?

¢Podria usted sefialar si considera que el servicio de comedores
que brinda la empresa DISGAVEN C.A. se encuentra en un nivel
competitivo con otras empresas del ramo?

¢Podria usted comentar si considera que los medios digitales son
de gran utilidad para la promocion de productos o servicios?

¢Podria usted indicar si utiliza las redes sociales para conocer las
promociones que ofrecen los proveedores sobre los servicios que
requiere?

¢Podria usted indicar si utiliza el Instagram como un medio
alternativo para la busqueda de productos o servicios de su
interés?

¢Podria usted expresar si considera la promocion como un medio
atractivo para seleccionar un producto o servicio que ofrece un
proveedor?

10

¢Podria usted indicar si considera efectiva la publicidad a través
de redes sociales como herramienta estratégica para captar
clientes?

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).




ANEXO B

Tabla de Frecuencias

D4

DISGAVEN

Cuestionario: 4 clientes

ITEM

SI

4

[u—y

FRECUENCIA ABSOLUTA

Z
=)

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE
LA EMPRESA DISGAVEN C.A. A TRAVES DEL USO DE LAS REDES SOCIALES

FRECUENCIA RELATIVA

N |
100%

NO
0%

100%

0%

100%

0%

100%

0%

100%

0%

100%

0%

100%

0%

100%

0%

C(R|QA|N [N =AW

100%

0%

4
4
4
4
4
4
4
4
4

[y
(=]

=) o] (e} fal o) fo) o) fa) fa) e

100%

0%

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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San Diego, Carabobo, Septiembre 2023

INSTRUCTIVO IT

La presente guia de entrevista tiene como proposito recoger informacioén valiosa sobre el
trabajo de investigacion cuyo titulo es la “ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA DISGAVEN C.A. A TRAVES DEL
USO DE LAS REDES SOCIALES?”, el cual se realiza como requisito parcial para obtener el

titulo de Licenciados en Mercadeo.
Con tal propésito se le agradece la colaboracion que pueda prestar al contestar con la mayor
objetividad posible la informacion solicitada, la cual serd tratada en forma confidencial y para

uso exclusivo de la investigacion que se esta efectuando.

Se sabra agradecer la veracidad de sus respuestas y su interés al hacerlo. A continuacion,se

le presenta una serie de instrucciones para el desarrollo de este.
— Lea detenidamente los planteamientos que se le presentan.
— Responda de acuerdo con su criterio, cada Item fundamentando su respuesta.
De antemano, gracias por su colaboracion.

Atentamente

Luis Diaz y José Hermoso



ANEXO C

Entrevista: Gerente General de la Empresa

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL AUMENTO
DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA DISGAVEN C.A. A
DISGAVEN TRAVES DEL USO DE LAS REDES SOCIALES
ftem Pregunta
(Podria usted exponer de qué manera el nivel de ventas actual de la empresa logra
cubrir los gastos operativos y de qué manera incide en la utilidad neta de los ultimos
1 periodos economicos?
R:
(Podria usted indicar como se encuentran los niveles de ventas actuales con relacion
a los niveles presupuestados?
2 R:
(Podria usted expresar por qué considera necesario el incremento de los niveles de
venta de la empresa?
3 R:
(Podria usted indicar si la empresa hace uso de las redes sociales para promocionar
sus servicios?
4 R:
(Podria usted expresar con qué frecuencia hace uso de las redes sociales para dar a
conocer los servicios que ofrece?
5 R:
(Podria usted senalar como considera usted que las promociones podrian ayudar a la
empresa a incrementar las ventas de los servicios que ofrece?
6 R:
(Podria usted indicar como considera usted el Instagram como herramienta digital
7 para dar a conocer sus servicios a posibles clientes potenciales?
R:

Fuente: Diaz y Hermoso (2023).
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	Hoy día son muchas las empresas que se encuentran en búsqueda de estrategias que les permita ser más efectivas, y por ende más competitivas para mantenerse en el mercado en el cual se encuentran inmersas, de manera que puedan enfrentar los efectos de ...
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	Debido a los objetivos de la empresa que buscan expandirse hacia zonas cercanas al estado Carabobo, y poder seguir captando nuevos clientes potenciales, la empresa desea hacer uso de las redes sociales para darse a conocer, y de esta manera, ampliar s...

	1.1.1. Formulación del Problema.
	Tras estas implicaciones se formula la siguiente interrogante: ¿Mediante cuáles estrategias promocionales se lograría aumentar las ventas de la empresa DISGAVEN a través del uso de las redes sociales?
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	1.4.  Alcance y Limitaciones.
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	Primeramente, se presenta el elaborado por Pérez (2022), en su investigación titulada “Estrategias promocionales de los supermercados en la ciudad de Cartagena: efectos en el comportamiento del consumidor de estratos medios”, presentado en la Universi...
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	Por su parte, Aular y Mendoza (2023), presentaron un estudio que lleva por título “Estrategias promocionales para el posicionamiento de la marca Innova e Innpro de Pinturas Venezolana de Revestimiento en el Estado Carabobo”, para optar al título de Li...
	Se concluye en el estudio que, el posicionamiento de marca es el lugar o importancia que ocupa un producto o servicio en la mente de un consumidor, respecto a la competencia, por lo tanto, mediante estrategias promocionales se puede captar el interés ...
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	Para Arias (2007), “Las bases teóricas 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” (p.107). Dichas teorías contemplan los aspectos...
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	Con relación al nivel de la investigación se consideró descriptivo, ya que etuvo referido al grado de profundidad con que se aborda un fenómeno u objeto de estudio. Según Arias (2016), expone que “la investigación descriptiva consiste en la caracteriz...
	El presente estudio se desarrolló a través de tres (3) fases metodológicas de acuerdo con los objetivos establecidos, de forma tal que se logró llegar al desarrollo de la propuesta, las cuales se describen a continuación:
	Fase III: Diseño de estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales: en esta última fase, se procedió a desarrollar propiamente la propuesta que consistió en el diseñar de e...
	Para poder llevar a cabo la recolección de información se hizo necesario determinar la población que fue objeto de estudio, al respecto a Arias (2016), la describe como “el universo de la investigación sobre el cual pretende generalizar los resultados...

	Muestra
	Para la recolección de información de requirió de técnicas que permitan obtener información sobre la situación actual del nivel de ventas de la empresa objeto de estudio, las cuales según Arias (2016), son conocidas como “el procedimiento o forma part...
	La Encuesta
	La técnica que fue seleccionada para la recolección de información de tipo primario para la muestra externa es la encuesta, que de acuerdo a Arias (2016), la define “como una técnica que pretende obtener información que suministra un grupo o muestra d...
	La Entrevista
	En cuanto a la información interna, fue aplicada una entrevista al gerente general, como técnica de recolección de información que permitió realizar un diagnóstico actual sobre las necesidades reales que presenta la empresa para lograr incrementar su ...

	Instrumentos de Recolección de Datos
	El Cuestionario
	Los instrumentos de recolección de datos de acuerdo con Arias (2016) “son los medios materiales que se emplean para recoger y almacenar información.” (p.53). Siendo así, el instrumento de recolección de datos de apoyo a la encuesta en la presente inve...
	Guion de Entrevista
	En cuanto a la entrevista, se apoyó a través del instrumento el guion de entrevista, el cual Arias (2016), expresa que un guion de entrevista “es básicamente una lista con temas y preguntas que pretende hacer un entrevistador a su entrevistado. Pueden...
	Una vez obtenidos los resultados de los instrumentos utilizados, primeramente, se aplicó la técnica de la estadística descriptiva, a Arias (2016), señala que la estadística descriptiva “es la rama de la estadística que formula recomendaciones de cómo ...
	Seguidamente, con los resultados de la entrevista se efectuó un análisis de contenido, qué de acuerdo a López (2002), expresa que “esta técnica se constituye en un instrumento de respuesta a esa curiosidad natural del hombre por descubrir la estructur...
	En este capítulo se exponen los resultados obtenidos de las técnicas aplicadas que fueron utilizados para desarrollar las fases metodológicas que dieron sustento al estudio, para alcanzar los objetivos establecidos, y lograr el objetivo general de la ...
	a) Análisis e Interpretación de los resultados de la encuesta a cuatro (4) clientes frecuentes.
	1.- ¿Podría usted indicar si le gusta el tipo de servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A.?
	Análisis
	2.- ¿Podría usted indicar si considera buena la atención que recibe por los servicios de comedores prestados de parte del personal de la empresa DISGAVEN C.A.?
	Análisis (1)
	La atención al cliente determina el éxito a largo plazo de tu negocio: cuando deleitas a tus compradores es más probable que sigan siendo tus clientes por un periodo prolongado, que sean leales a tu negocio, te recomienden y te defiendan en sus redes ...
	3.- ¿Podría usted expresar si el precio de los servicios de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A. son asequibles?
	Análisis (2)
	El precio del producto determina la demanda del mercado, y el dinero ingresa a la organización a través de los precios y afecta también la posición competitiva de la empresa. La subida disminución de precios puede ocasionar ganancias o pérdidas para l...
	4.- ¿Podría usted expresar si el servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A. es de calidad?
	Análisis (3)
	5.- ¿Podría usted señalar si considera que el servicio de comedores que brinda la empresa DISGAVEN C.A. se encuentra en un nivel competitivo con otras empresas del ramo?
	Análisis (4)
	6.- ¿Podría usted comentar si considera que los medios digitales son de gran utilidad para la promoción de productos o servicios?
	Análisis (5)
	Los medios digitales se encuentran en ubicados en la web, se pueden presentar a través de distintos formatos como videos digitales, imágenes digitales, redes sociales, entre otras. Su principal objetivo es el de comunicar y se puede acceder a ellas a ...
	7.- ¿Podría usted indicar si utiliza las redes sociales para conocer las promociones que ofrecen los proveedores sobre los servicios que requiere?
	Análisis (6)
	Son herramientas promocionales potentes y de tendencia que se pueden utilizar para mejorar el negocio y hacer que alcance un nivel completamente nuevo en el mundo digital. El uso orgánico y pago de diferentes canales de redes sociales para llegar a la...
	8.- ¿Podría usted indicar si utiliza el Instagram como un medio alternativo para la búsqueda de productos o servicios de su interés?
	Análisis (7)
	9.- ¿Podría usted expresar si considera la promoción como un medio atractivo para seleccionar un producto o servicio que ofrece un proveedor?
	Análisis (8)
	La promoción es una herramienta de marketing, utilizada como estrategia para comunicarse entre vendedores y compradores. Gracias a la promoción, el vendedor trata de persuadir al comprador para que compres sus bienes o servicios, por lo tanto, la prom...
	10.- ¿Podría usted indicar si considera efectiva la publicidad a través de redes sociales como herramienta estratégica para captar clientes?
	Análisis (9)
	La importancia de la publicidad en redes sociales radica en que se ha convertido en un medio clave, estos algunos datos que lo corroboran: El 80% de los profesionales de marketing consideran las redes sociales como una fuente importante para generar o...
	b) Análisis de los resultados de la encuesta aplicada al gerente general.
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	La promoción es una herramienta del marketing que tiene como objetivos específicos el informar, persuadir y recordar a tu público objetivo sobre los productos que maneja tu empresa, es uno de los recursos de marketing más importantes que debes tener ...
	Instagram es una de las plataformas de redes sociales más populares, con más de 1.000 millones de usuarios activos al mes. De ellos, el 90% sigue cuentas de empresas, lo que supone una gran oportunidad de llegar a un público muy motivado. Además, Inst...

	4.1.3. Fase III: Diseño de estrategias promocionales para el incremento de las ventas de la empresa DISGAVEN C.A. a través del uso de las redes sociales:
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