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RESUMEN INFORMATIVO

Esta investigacion se realizd con el objetivo de proponer un plan de publicidad para
incrementar las ventas de la empresa CONFIDENCE C.A. ubicada en Sn Diego estado
Carabobo, ya que actualmente presenta una problematica con respecto a la disminucion
de las ventas, por tal motivo se propone crear un plan de publicidad para el incremento
de las ventas. Dentro de esta perspectiva la investigacion esta amparada en una
investigacion de campo apoyada en un disefio de proyecto factible. En lo que respecta
a la poblacion, es importante acotar que la misma estuvo conformada por treinta (30)
clientes, por lo tanto, por lo reducido de la muestra se tomo el 100% de la misma. Para
la recoleccion de los datos se utilizd la encuesta en modalidad de cuestionario
constituido por diez (10) preguntas cerradas dicotomicas y una entrevista
semiestructurada al Gerente de Mercadeo. De la misma manera a través de las fases
metodoldgicas se diagnostico la situacién actual de las ventas de la empresa. A través
de la fase Il se identificaron los medios mas idoneos que permitan incrementar las
ventas de la empresa. Por lo tanto, los datos recolectados fueron procesados a través de
cuadros de frecuencias y graficos porcentuales con su respectivo analisis. Al finalizar
la investigacion se dio a conocer que los directivos de la empresa no le dan importancia
a la publicidad de la empresa, por lo que esta materia se encuentra desatendida en la
empresa antes descrita. Por lo que se hace necesario crear un plan de publicidad que
solvente la problematica presente que afecta el buen desenvolvimiento de la empresa.

Descriptores: Plan, Publicidad, Marketing, Incremento, Ventas.



INTRODUCCION

Actualmente la divulgacion de informacion ha tomado un sentido comercial, en
este sentido se puede observar que al salir a las calles como las compafiias anuncian a
toda una poblacion quienes son, qué hacen, para qué y para quién lo hacen. Con el
propoésito de que los espectadores perciban esta informacion y posteriormente se
conviertan en consumidores de los productos y servicios de esas marcas, este acto de

comunicacion masiva con objetivo comercial se le conoce como publicidad.

Por lo tanto, las empresas que han logrado surgir posicionandose adecuada y
exitosamente en el mercado, han determinado que para poder abordar al publico que
deseen atraer es necesaria la realizacion de la publicidad, la cual no solo permite
informar a una poblacién sobre un producto o servicio, a su vez puede sugerir e
inclusive convencer instantdneamente al espectador sobre los beneficios que estos
ofrecen para satisfacer una determinada necesidad. Es por ello, que la publicidad se ha

considerado mas que un gasto, una valiosa inversion.

De tal manera que, la publicidad desempefia un papel de gran importancia en
cualquier empresa ya que esta sirve de medio para comunicar a muchas personas el
mensaje de un patrocinador a través de un medio impersonal y estd disefiada para
convencer a una persona para que compre un producto, para apoyar a una causa o
incluso para obtener menor consumo. La publicidad tiene una gran influencia sobre el
consumidor; a través de una buena publicidad se puede lograr vender grandes
volimenes de mercancias, todo depende de la capacidad que esta tenga para convencer

al publico para que compre el producto.

En tal sentido, en la investigacion actual se plante6 la propuesta de un plan de
publicidad para incrementar las ventas de la empresa CONFIDENCE C.A. ubicada en

San Diego estado Carabobo. A su vez para llevar a cabo el estudio actual se hizo



necesario buscar informacion como teorias, conceptos, recomendaciones y
comentarios de otros autores que nutrieron dicha investigacion, siendo asi parte de la
metodologia aplicada para este trabajo. Metodoldgicamente, el estudio esta enmarcado
dentro de la modalidad de un proyecto factible con un nivel descriptivo, bajo un disefio
de campo. Dentro de estas perspectivas, la investigacion se encuentra estructurada de

la siguiente manera:

Capitulo I, EI Problema: Contiene la exposicion de la situacion problematica de
estudio, enmarcada esta en el planteamiento y la formulacion del problema, el
establecimiento de los objetivos de la investigacion tanto el general como los
especificos, asi como la justificacion y alcance de la investigacion. Este capitulo

representa la inquietud del investigador.

Capitulo 11, Marco Teorico: contiene los antecedentes, las bases tedricas que
sustentan la investigacion y la definicién de términos bésicos. Este capitulo soporta
toda la informacion tedrica de la investigacion, que permitié al autor desarrollar la
propuesta. Seguidamente, el Capitulo I11, Marco Metodoldgico: expone el tipo, disefio
y naturaleza de la investigacion, asi como también la descripcion de las fases

metodoldgicas.

En el Capitulo IV: Se encuentra comprendido por los resultados de la
investigacion. El capitulo V muestra la propuesta, objetivos y desarrollo de la misma.
Por ultimo, se presentaron las conclusiones, las recomendaciones, asi como, las

referencias que sirvieron de sustento para el desarrollo de la presente investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1.Planteamiento del problema

Los rapidos cambios en los gustos del consumidor, en la tecnologia y en la
competencia, hacen que las organizaciones a nivel mundial traten de desarrollar
estrategias para incorporar el mejoramiento continuo de los productos y servicios, ya
que hoy dia un buen producto y un buen precio ya no son suficientes ante la satisfaccion

de necesidades y deseos del consumidor.

Por lo tanto, una empresa y todos los servicios que ella ofrezca si no es concebida
0 no se hace perdurable en la mente del consumidor sencillamente no existe, hecho que
se hace evidente en su posterioridad en el mercado y de igual forma su crecimiento o
declive. Es asi, como parte de los estudios de la mercadotecnia han hecho posible la
busqueda de las estrategias que permitan inferir en ese consumidor, tanto para conocer
sus expectativas, lo que necesita, desea y a la vez le permite a sus posibles vendedores

la capacidad de llegar a ellos y marcar pautas de preferencias.

Actualmente, la divulgacion de informacién ha tomado un sentido comercial, en
este sentido se puede observar que al salir a las calles como las compafiias anuncian a
toda una poblacién quienes son, qué hacen, para qué y para quién lo hacen. Con el
propdsito de que los espectadores perciban esta informacion y posteriormente se
conviertan en consumidores de los productos y servicios de esas marcas, este acto de
comunicacion masiva con objetivo comercial se le conoce como publicidad. Al

respecto Kotler (2003), destaca que:



La publicidad es un elemento esencial en nuestra sociedad ya
que se trata de un de las herramientas mas utilizada para dar a
conocer las propiedades de un producto. Sin esta informacion
por parte del consumidor, el producto no puede competir en
igualdad de condiciones con los productos de la competencia
(p. 274).

Debido a lo antes expuesto es importante acotar que la publicidad es indispensable
para la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las ventas. De tal manera,
muchas empresas en Venezuela reconocen lo importante que es incrementar
paulatinamente la cartera de ventas, y que sirve de motor para que una empresa se
mantenga activa en el mercado comercial, sin embargo actualmente estas empresas
venezolanas enfrentan enormes desafios en la comercializacién de sus productos y
servicios, debido a la menor demanda del mercado por la desaceleracion de la
economia, asi como a la creciente e intensa competencia que presiona las ventas y los

margenes de vulnerabilidad de la empresa.

Por lo tanto, las empresas que han logrado posicionarse en el mercado, enfrentar
estos retos y promover el incremento de las ventas ante un mercado cada vez mas
inestable, se esfuerzan cada dia en implementar planes de publicidad de carécter
masivo y personalizado, con objeto de crear valor de posicionamiento y desarrollo
empresarial. Sin embargo, existen empresas que no le dan mucha importancia a la
publicidad de sus productos y servicios dicha situacion ha logrado que las mismas

cesen sus operaciones.

Debido a lo antes expuesto, es importante acotar que en el estado Carabobo
especificamente en el municipio San Diego, se encuentra ubicada la empresa
CONFIDENCCE C.A., la misma es una organizacion dedicada al servicio de la
automatizacion,  sistema de seguridad, sistema contra incendio y trabajos
metalmecanicos. La misma estd en la busqueda constante de herramientas para

solventar las debilidades existentes dentro de sus procesos. No obstante, se evidencid



que debido a la situacién econdmica y politica del pais la empresa en estudio se
encuentra amenazada por la disminucion de sus ingresos. Ademas de eso se observa
que los directivos de la empresa no le dan importancia a la creacion de planes de
publicidad, por el contrario esta area estd muy desentendida en comparacion a las
estrategias publicitarias que realizan las empresas competidoras.

Esta situacion, es debido a que por ser una pequefia empresa de caracter familiar
dedicada a la prestacion de servicios por parte de los propietarios no se da lugar a un
andlisis y diversificacion de estrategias de publicidad que les permita tener un
crecimiento sustancial en el mercado comercial, asimismo ha causado que muchos
clientes han emigrado a otras empresas con la finalidad de satisfacer sus necesidades,
lo que afecta de una manera significativa en los planes de ventas y por ende en la
productividad econdémica de toda la empresa.

Ademas, ha traido como consecuencia un declive a corto plazo de la empresa lo
que ha conducido a la reduccién del personal con el objeto de minimizar costos y
gastos. Por otro lado, se observa el decrecimiento de la empresa y de continuar asi
podria pasar a efectos mayores tal como la cesacion en si de su actividad comercial.
Es por ello, que se debe buscar la alternativa mas eficaz para dar a conocer los servicios
de la empresa objeto de estudio y asi lograr atraer a nuevos clientes y aumentar las

ventas.

Por lo tanto, a fin de solventar la situacion planteada, se considera necesario
implementar un plan de publicidad con la finalidad de dar a conocer los servicios de la
empresa Yy lograr asi la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las
ventas, de esta manera se estaria solventado una debilidad que afecta el buen

desenvolvimiento de la empresa en general.



1.1.1. Formulacién del Problema

¢Qué tipo de publicidad sera la mas eficaz para incrementar las ventas de la
empresa CONFIDENCE C.A. ubicada en Valencia estado Carabobo?

1.2.0bjetivos de la Investigacion

1.2.1. Objetivo General

Proponer un plan de publicidad para el incremento de las ventas de la empresa
CONFIDENCE C.A. ubicada en Valencia estado Carabobo

1.2.2. Objetivos Especificos
- Diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa
CONFIDENCE C.A.
- ldentificar los medios mas idéneos que permitan incrementar las ventas de
la empresa CONFIDENCE C.A.
- Disefiar un plan de publicidad para el incremento de las ventas de la
empresa CONFIDENCE C.A., ubicada en San Diego estado Carabobo

1.3.Justificacion de la Investigacion

Dentro de las organizaciones existen factores tales como la atencion al cliente y
la falta de estrategias de publicidad que afectan la comercializacion y venta de los
productos y servicios, lo cual trae como consecuencia disminucion de las ventas,
debilidades en cuanto a la satisfaccion de los clientes debilidades en cuanto a la
satisfaccion de los clientes. Ello significa que las empresas u organizaciones en una
economia tan vulnerable como la que se vive hoy en dia, deben ofrecer productos y
servicios que motiven al consumidor, de manera tal que la empresa permanezca en un

mercado competitivo y esto se puede lograr a través del marketing y de la publicidad.



En tal sentido, el Proponer un Plan de publicidad para el incremento de las ventas
en la empresa CONFIDENCCE C.A ubicada en San Diego, estado Carabobo va a
permitir a dicha empresa la oportunidad de mejorar, crecer y volverse mas competitiva
en el mercado a través de la publicidad, ya que esta herramienta apunta a un mejor trato
con los clientes, lo cual traerd como resultado el incremento de su prestacion de
servicio, logrando que la empresa sea cada dia mas rentable con la captacion de nuevos

clientes.

Por lo tanto, el plan de publicidad representara un beneficio econémico de forma
directa para la empresa, empleados y sus propietarios, por el incremento del volumen
de ventas e ingresos. Ademas con la implementacion de la propuesta se estard
solventando una problematica que afecta el buen desempefio de la organizacion. A
nivel metodoldgico, la investigacion se fundamenta gracias a que el objeto y las
circunstancias de estudio forman parte de la razén de ser de la carrera de Mercadeo,
partiendo de una linea de investigacion como es: la linea de publicidad y mercadeo,
bases esenciales para el desarrollo del licenciado en mercadotecnia en el ambito

profesional.

De la misma manera, el estudio actual sera de gran aporte desde el punto de vista
tedrico y practico para los estudiantes de la carrera de mercadeo de la Universidad José
Antonio Péaez, porque les permitira obtener informacion relacionada con el estudio y
aplicaciones de nuevos enfoques de estrategias publicidad, igualmente constituira un
punto de partida para futuras investigaciones relacionadas con la problematica

abordada.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

El marco teorico es la etapa en que se retne informacion documental para
confeccionar el disefio metodoldgico de la investigacion, es decir, el momento en que
se establece como y qué informacion se recogera, de qué manera se analizara.
Simultdneamente, la informacion recogida para el Marco Tedrico proporcionara un
conocimiento profundo de la teoria que le da significado a la investigacion. Es a partir
de las teorias existentes sobre el objeto de estudio, como pueden generarse nuevos

conocimientos.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion son todos aquellos trabajos de investigacion
que preceden al que se esta realizando, pero que ademas guarda mucha relacion con los
objetivos del estudio que se aborda. En tal sentido, segun Arias (2004:66), “se refieren
a todos los trabajos de investigacion que anteceden al nuestro, es decir, aquellos
trabajos donde se hayan manejado las mismas variables o se hallan propuestos
objetivos similares; ademas sirven de guia al investigador. Por lo tanto, los trabajos de

grado que se relacionan con el estudio actual son los siguientes:

Al respecto, De Freitas (2018), llevo a cabo una investigacion titulada
“Propuesta de marketing con el fin de incrementar las ventas en la empresa
ARRENDAUTO S.A”. Trabajo de grado para optar al titulo de Ingeniero Comercial
en la Universidad de Guayaquil-Ecuador. El objetivo de dicha investigacion estuvo

basado en incrementar las ventas de la empresa a través de un propuesta de marketing



puesto que la organizacion objeto de estudio estaba atravesando en una disminucion

del 40% en las ventas en los altimos 4 meses.

Este estudio estuvo amparado en una investigacion descriptiva de campo apoyada
en un proyecto factible. Donde el investigador utilizé como técnica de recoleccién de
datos la encuesta en modalidad de cuestionario dirigida a trescientos sesenta dos (362)
clientes de la empresa, con la finalidad de conocer sus preferencias. Asimismo, se
realizé una entrevista al personal de servicio al cliente y ventas para conocer las
posibles causas que originen la decaida de las ventas. Por ultimo, se entrevisto a

diferentes Gerentes para conocer la situacion de la empresa.

Como conclusidn la autora destaca que la propuesta de marketing se enfocara en
consolidar la fuerza de ventas, contratando un jefe de ventas y mejorando la tabla de
comisiones para motivar a los asesores de venta. Se prospectara empresas locales a
través de una campafia publicitaria para convenios y turistas. En este sentido, el aporte
del estudio es que resalta la necesidad de crear planes de publicidad para alcanzar un
posicionamiento de la marcay la lealtad de los clientes hacia la misma, para garantizar

la rentabilidad de la empresa en el tiempo.

De la misma manera, Vera (2017), realizd una investigacion titulada “Plan de
publicidad para dar a conocer los productos y servicios de la empresa
JTMUSIC.CARSHOP .C.A ubicada en Yagua estado Carabobo. Trabajo de grado
para optar al titulo de Licenciada en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez.
Esta investigacion se realizd con el objetivo de proponer un plan de publicidad para
dar a conocer los productos y servicios de la empresa Jtmusic.Carshop .C.A ubicada en
Yagua estado, ya que actualmente presenta una problematica con respecto a la
disminucion de las ventas, por tal motivo se propone crear una estrategia publicitaria
para dar a conocer los productos y servicios de la empresa y asi lograr la captacion de

nuevos clientes.



Dentro de esta perspectiva, la investigacion estd amparada en una investigacion
de campo apoyada en un disefio de proyecto factible. Para la recoleccion de los datos
se utiliz6 dos encuestas una dirigida al personal y otra a los clientes ambas constituidas
por diez (10) preguntas cerradas dicotomicas. Los datos recolectados fueron
procesados a través de cuadros de frecuencias y graficos porcentuales con su respectivo
analisis. Al finalizar la investigacion la autora concluye que la empresa no cuenta con
un departamento o un personal de mercadeo, por lo que esta &rea se encuentra
desatendida en la empresa antes descrita. Por lo tanto la autora considera necesario
crear estrategias que solventen la probleméatica presente que afecta el buen

desenvolvimiento de la empresa objeto de estudio.

Este trabajo constituye un aporte importante para la presente investigacion, en el
sentido que permitié conocer aspectos relacionados con la publicidad, atencion y
servicio de la empresa que puedan ser tomados en consideracion para la
implementacidn de las medidas correctivas que mejor se adapten a las necesidades de
la empresa CONFIDENCCE C.A.

En este mismo orden de ideas, Chacdn y Peraza (2016), elaboraron un Trabajo
de Grado titulado “Estrategias publicitarias para incrementar las ventas de la
empresa SOLINDUS M&L C.A”. Para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en
la Universidad Catdlica del Peru. Dicha investigacién estuvo basada en una
investigacion de campo amparada en un proyecto factible.

Los autores concluyeron, que en la empresa no se implementaban estrategias
publicitarias, para promocionar y dar a conocer los productos de la empresa. Tal
situacion incidia de manera negativa en la disminucion de las ventas. En tal sentido, es
importante destacar que esta investigacion se relaciona con el estudio actual, puesto

que la empresa objeto de estudio presenta se ve afectada por la reduccion de las ventas,
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razén por la cual es necesario la implementacion de estrategias de publicidad para

captar nuevos clientes y por ende lograr el incremento de las ventas.

Por otro lado, zapata (2016), realizé un trabajo de grado titulado “Plan de
publicidad y su incidencia en la Gestion de Ventas de accesorios para bafio, en
CERAMICA NOVEL. Dicho trabajo fue realizado como requisito para optar al titulo
de Licenciado en Mercadeo en la Universidad del Zulia. Donde el objetivo de la
presente investigacion fue el desarrollo de un plan de publicidad con la finalidad de
incrementar las ventas de la empresa antes descrita. Dicha investigacion se
fundamento en una investigacion de campo de alcance descriptivo, amparada en un

proyecto factible.

El autor destaca, que la mayoria de clientes permanentes encuestados, al
preguntarles si conocen toda la variedad de los accesorios para bafio, afirmaron no
conocerla, esto se debe principalmente a la falta de publicidad y promocién de los
accesorios, a la falta de frecuencia de las visitas de los agentes vendedores a los
propietarios de locales comerciales especializados en la venta de accesorios de bafio.
En tal sentido, este estudio guarda relacion con la investigacion actual debido a que el
objetivo de las mismas es lograr el incremento de las ventas. Por lo tanto, la
investigacion realizada por Chacon expone una serie de estrategias de publicidad las
cuales pueden ser implementadas para incrementar las ventas en la empresa
CONFIDENCCE C.A.

Finalmente, Mercado (2015), realiz6 una investigacion denominada “Plan de
publicidad y promocién para dar a conocer los productos y servicios de la
Constructora Hermanos GZ C.A. ubicada en el estado Aragua”. Trabajo de Grado
presentado para optar al titulo de Licenciada en Mercadeo en la Universidad José

Antonio Péez. Dicha investigacion tuvo como objetivo La creacion e implementacion
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de estrategias de publicidad con el fin de dar a conocer los productos de la empresa y

por ende el incremento de las ventas.

El trabajo antes descrito se baso en una investigacion de tipo proyecto factible,
puesto que la misma solucionaria una problematica que afecta a la empresa objeto de
estudio. Con respecto a la modalidad la investigacion estuvo amparada en una
investigacion descriptiva, puesto que el autor explica detalladamente cada uno de los
procesos que se llevaron a cabo, a través de las diferentes técnicas de levantamiento de
la informacion y herramienta de analisis, para asi cubrir todos los requisitos necesarios
pertinentes al estudio. La poblacién estuvo conformada por la cantidad de doce (12)
personas, donde se utilizO como instrumento de recoleccion de informacion un

cuestionario dicotdmico de preguntas cerradas.

Una vez recolectados los resultados de la encuesta los mismos fueron procesados
a través de tablas de frecuencias y graficos circulares con su respectivo analisis, donde
se evidencio la necesidad que existe en la empresa la implementacion de herramientas
o estrategias que logren la captacion de nuevos clientes, por tal motivo el autor, llegd
a la conclusion que la estrategia de publicidad es la mejor herramienta para dar a
conocer los productos de la empresa y asi lograr la captacion de nuevos clientes. La
investigacion antes descrita se vincula con el trabajo actual debido a que en ambas los
autores utilizan la publicidad como medio para captar nuevos clientes para el aumento

de las ventas, ademas de la vinculacién con el marco tedrico.

2.2. Bases Teodricas

Segln Hernandez, Fernandez y Baptista (2009:64), las bases tedricas “es un
proceso de inmersion en el conocimiento existente y disponible que puede estar
vinculado con nuestro planteamiento del problema, y un producto que a su vez es parte

de un producto mayor: el reporte de investigacion”. De tal manera, las bases tedricas
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de la investigacion se consideran todos aquellos sustentos conceptuales que guardan
relacion directa e indirecta con el tema de estudio. De alli que a continuacion se

muestren conceptos referidos al marketing o mercadeo, publicidad y las ventas.

2.2.1. Marketing

Seguln, Stanton (2004), el marketing se concentra en analizar lo justo de los
consumidores, pretende satisfacer sus necesidades y deseos e influir su
comportamiento para que adquieran los bienes ya existentes de forma, que se
desarrollen distintas técnicas encaminadas para crear las necesidades en los

consumidores y a su vez pueden adquirir determinado producto.

El marketing, por su parte, es una funcion porque comprende una serie de
actividades, tales como identificacion de oportunidades, investigacion de mercados,
formulacion de estrategias y técticas, con objetivos propios, pero que estan
estrechamente interrelacionados con los otros departamentos, para de esta manera

servir a los objetivos globales de la empresa.

El marketing es una funcion empresarial que busca identificar necesidades y
deseos no satisfechos. Agrega que el area define y también muda la magnitud y su
potencial de rentabilidad. En tal sentido, es importante que la empresa objeto de estudio
le dé mas importancia en implementar estrategias de marketing que logre el
posicionamiento de sus productos.

2.2.2. Mezcla de Marketing
Kotler y Armstrong (2008:77), exponen que la mezcla de marketing “son las
herramientas técnicas que usas los mercadélogos para implementar sus estrategias, es

decir, estas herramientas a su vez forman parte de un nivel tactico del marketing, donde
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las estrategias se convierten en programas concretos”. Ambos autores relnen las
herramientas de la mezcla de marketing en cuatro grupos de variables que se conocen

como las 4p’s que se clasifican en:

- Producto: en mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o intangible)
que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o0 consumo y que puede
satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse productos a objetos,
materiales, o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones, o ideas.

- Precio: es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccion (aunque también se paga con tiempo y esfuerzo). Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo,
documento, plazo, etc.), descuentos pronto pago, volumen, recargos, etc. Este
a su vez es el plantea por medio de una investigacion de mercados previa, el
cual, definira el precio que se le asignara al entrar al mercado.

- Plaza o distribucion: en este caso se define como donde comercializar el
producto o servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el
producto sea accesible para el consumidor).

- Promocién: es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos y ofertas para el logro de los objetivos

organizacionales.

2.2.3. Publicidad

La publicidad es un factor fundamental en cualquier empresa, para ofrecer
informacion acerca de la oferta de un producto a los clientes potenciales, también para
persuadir a los consumidores cuando la competencia ofrece productos similares, ya que
una publicidad atrayente hace que las masas consuman mas y por ende el producto
tenga un mayor posicionamiento en el mercado. Al respecto, Herndndez, (2005:98),
destaca que:
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La publicidad es la principal actividad de comunicacion de una
compafiia y es la combinacidn especifica de herramientas como
la promocion, venta personal, relaciones publicas, propaganda,
promocion de venta y mercadeo directo utilizados por la
organizacion para comunicar algo a los compradores y asi
poder alcanzar los objetivos trazados” (P. 114).

Segun lo acotado por el autor, se puede decir que la publicidad como herramienta
de la mercadotecnia cumple tres funciones bésicas: Informar la existencia de un
producto o servicio, persuadir a los clientes potenciales y recordarles los beneficios del
producto o servicio. Las tres funciones son de gran importancia, pero primeramente se
debe informar al mercado la disponibilidad y caracteristicas del producto o servicio por

muy Util que sea ésta.

Debido a la importancia que tiene la publicidad hoy dia para las empresas fue
necesario considerar la teoria antes descrita, puesto que a traves de la misma se pudo
conocer que la manera mas eficiente para que una empresa de a conocer sus productos
y servicios es por medio de la publicidad, razon por la cual se consider6 que la
herramienta mas idonea para solventar la situacion de la empresa en estudio es a través

de la publicidad.

2.2.3.1. Objetivos de la publicidad

La eficacia de una campafia publicitaria depende de la definicidn de los objetivos.
Puesto que sirven de guia para transmitir el mensaje apropiado, a la gente apropiada,
en el momento apropiado. Segun Hurtado (2002:66), “Existen muchos objetivos de
donde el anunciante puede escoger, y aunque los anuncios logren alcanzar mas de uno,

siempre debe haber un objetivo dominante para que los anuncios sean verdaderamente
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efectivos”. Por otro lado, Antrim (2002), menciona algunos de los objetivos que el

anunciante puede desarrollar en los que se encuentran los siguientes:

Introducir un nuevo producto, aumentar las ventas
recomendando nuevos usos para un producto establecido,
atraer a un grupo nuevo de clientes, proporcionar un servicio
publico que proyecte una buena imagen de la compaiiia, apoyar
el programa de ventas personales de la compafiia, llegar a
clientes con los que los vendedores no pueden hacer facilmente
contacto, adquirir una lista de clientes potenciales, aumentar las
ventas de una industria (p. 356).

Por su parte, Kotler y Armstrong (2003:189), definen un objetivo publicitario
como “una labor de comunicacidon especifica que se debe realizar con un pablico meta
dentro de un periodo especifico”. Los objetivos se enmarcan dentro de las decisiones
previas por parte del departamento de marketing con respecto al mercado meta, el

posicionamiento y la mezcla de marketing mas idonea para la empresa.

Centrandonos en los objetivos publicitarios, se parte de cudl es el objetivo de la
comunicacion, si es informar, persuadir o recordar sobre el producto o el servicio. Es
importante acotar que para desarrollar la investigacion actual fue necesario conocer los
objetivos de la publicidad, ya que de esta manera se podra determinar el objetivo a
alcanzar con el plan de publicidad propuesto como alternativa de solucion para la

problematica que presenta la empresa objeto de estudio.
2.2.3.2 Importancia de la Publicidad

La publicidad desempefia un papel de gran importancia en cualquier empresa ya
que esta sirve de medio para comunicar a muchas personas el mensaje de un

patrocinador a través de un medio impersonal y esta disefiada para convencer a

una persona para que compre un producto, para apoyar a una causa o incluso para
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obtener menor consumo. La publicidad tiene una gran influencia sobre el consumidor;
a través de una buena publicidad se puede lograr vender grandes volumenes de
mercancias, todo depende de la capacidad que esta tenga para convencer al publico

para que compre el producto.

Es importante para los anunciantes porque atrae mas clientes para ellos y asi
incrementa sus ganancias. Esto también representa un beneficio para el consumidor.
Cuando se vende mercancias en grades cantidades, puede producirse en masa.
La produccion masiva reduce el costo para el consumidor. Lademandade los
consumidores también contribuye a que los productos sean mejores, ya que los
fabricantes saben que un producto mejorado ayudara a conserva viejos clientes y a traer

a nuevos.

La publicidad no necesariamente tiene la misma importancia en todas
las empresas que recurran a sus servicios difiere entre industrias y entre firmas dentro
de la misma industria, la publicidad puede ser importante para una empresa, y muy
insignificante para otra ya que algunas organizaciones prefieren usar estrategias
diferentes a la publicidad no se abre los objetivos. Por ejemplo, una compafiia podria
escoger invertir dinero para incentivar al distribuidor, promociones de ventas para el
consumidor y producir los gastos para publicidad o viceversa. El grado en que
una organizacién use la publicidad depende de la confianza que la gerencia tenga por

ella como una herramienta importante de mercadotecnia.

Debido a la importancia que tiene la publicidad hoy dia para las empresas fue
necesario considerar la teoria antes descrita, puesto que a través de la misma se pudo
conocer que la manera mas eficiente para que una empresa de a conocer sus productos
y servicios es por medio de la publicidad, razon por la cual se consider6 que la
herramienta mas idonea para solventar la situacion de la empresa Jtmusic.Carshop C.A

es a traves de un plan de publicidad.
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2.2.3.3 Tipos de publicidad

Telliz y Redondo (2002:144) clasifican los tipos de publicidad de acuerdo a sus

fines.

Publicidad comparativa: es aquella publicidad que compara varias marcas
competidoras en un mercado. Este tipo de publicidad esta prohibida en VVenezuela por
la Asociacion Nacional de Anunciantes (ANSA) debido a que se considera una practica

desleal.

Publicidad cooperativa: una contribucién del fabricante para financiar parte o toda la

publicidad del minorista, quien expende el producto al consumidor final.

Publicidad correctora: pretende corregir una informacion falsa o cualquier

percepcion realizada por los consumidores ante una comunicacion confusa o engafiosa.

Publicidad no pagada: también llamada publicita, persigue la comunicacion de los
mensajes de una empresa al consumidor a traves de un formato de noticia, por lo cual

no implica una salida monetaria.

Publicidad promocional: es aquella en la que el minorista realiza una oferta atractiva
del producto bajo condiciones especiales de venta, al ofrecer descuentos especiales o

gratificaciones apreciadas por el comprador.
Publicidad subliminal: al igual que los conceptos de publicidad definidos

anteriormente, persigue la venta de un bien y/o producto, pero con la diferencia de que

emplea elementos psicoldgicos sugestivos fuera de los umbrales perceptivos, aunque
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estén incluidos en materiales palpables. Esta practica es penada por la legislacion

venezolana.

2.2.3.4 Medios utilizados para la publicidad

Rosello (2004:368) destaca que la publicidad “es un proceso de comunicacion
masivo que busca promover la venta de un articulo, servicio”. El objetivo del
anunciante es persuadir al receptor. Asimismo el autor acota que: Los medios
publicitarios son los canales que los publicistas utilizan para lograr este proceso Los
cinco principales medios publicitarios son la prensa, la radio, la television, la

publicidad en exteriores e Internet.

La prensa (periddicos, revistas): es un medio con alto nivel de credibilidad y gran
flexibilidad geogréafica. Se trata de un medio leido por personas que gustan de
informacidn por lo que la publicidad puede ser mas extensa y precisa. La mayor fuente
de ingresos en los periddicos por concepto de publicidad es gracias a los vendedores
locales y los anuncios clasificados.

La television: la television es un medio de gran audiencia y ofrece una cobertura casi
total. El gasto publicitario en televisién en cada pais depende: de las condiciones
economicas, del nivel de desarrollo, de la infraestructura de comunicaciones y de las
regulaciones y limitaciones legales. Llega a un alto nimero de personas, es un medio
caro y de gran impacto. Se utiliza para anunciar productos o servicios de amplio

consumao.

La Radio: la radio suele emplearse como complemento de otros medios utilizados en
campafias publicitarias.  Tiene varias fortalezas como medio de publicidad:
selectividad de audiencia, muchos oyentes fuera de casa, bajos costos unitarios y de

produccion, oportunidad y flexibilidad geografica. Los anunciantes locales son los
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usuarios mas comunes de la publicidad a través de la radio, por lo que contribuyen con

mas de tres cuartas partes de todos los ingresos de ese medio.

Internet: la mercadotecnia en Internet es el estudio de las técnicas del uso de Internet
para publicitar y vender productos y servicios. La mercadotecnia en internet incluye la
publicidad por clic, los avisos en paginas web, los envios de correo masivos, el
marketing en buscadores (incluyendo la optimizacion en buscadores) y la
mercadotecnia de bitacoras (blogs). Representa una publicidad de bajo costo, que llega
de forma personalizada al lector y en cualquier parte del mundo. Es una gran
oportunidad para pequefias empresas. Sin embargo, a pesar de las ventajas, el

consumidor suele ignorar estos mensajes debido a la saturacion.

Los medios exteriores: la publicidad exterior se utiliza en menor medida que otros
medios y soportes publicitarios. Llegan a todo ciudadano, a que se concentran en
lugares publicos. EI mensaje es sencillo, mucha imagen y poco texto. La publicidad
exterior incluye: posters, carteles, letreros, signos y vallas que se exponen en carreteras,
calles, paradas de autobuses o trenes, en los mismos autobuses o taxis, y en las cabinas

telefénicas.

2.2.4. Plan de Publicidad

Rubio (2008:89), acota que El plan de publicidad “debe responder a los objetivos
de comunicacion y marketing, ademas de estar coordinado con otros planes del mismo
nivel, por ejemplo el de promocién, Merchandising o patrocinio”. Aplicar el concepto
de planificacion a la publicidad permite potenciar la posibilidad de que la compafiia
alcance sus objetivos, ya que, por una parte, asegura que esté dirigido hacia ellos y no
sea una accion esporadica y ajena al resto y, por otra, racionaliza los pasos para que el

proceso de creacion sea lo mas eficiente posible.
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En tal sentido, el plan publicitario, o plan de publicidad obedece a la Plan de
Marketing o estrategia de mercadeo y es la solucion a la difusion de la campafia, es
decir, la respuesta a la necesidad de llegar al publico objetivo y lograr que éste reciba
el mensaje del anunciante. Se lleva a cabo mediante la planificacién de medios,
procedimiento que aplica diferentes técnicas para solventar como difundir

masivamente un mensaje de la manera mas rentable y eficaz.

¢ Qué es planificar? Elaborar un plan detallado para lograr un objetivo. El plan es,
por tanto, el proyecto ideado para lograr el objetivo. Implica una solucién y registra un
proceso que permita alcanzarlo, dos razones que justifican porqué las organizaciones
aprecian tanto esta manera de pensar y actuar. El proceso que se pone en marcha al

buscar una solucién a un problema mediante planificacion consta de cinco etapas:

12 Realizacion de predicciones: el primer paso es realizar un andlisis de la situacion
en la que nos encontramos y, a partir de ella, estimar lo que puede ocurrir en el periodo

en el que queremos intervenir. Para hacer cumplir esta etapa podemos basarnos en:

- Lainvestigacion, que aporta informacion util para comprender la situacion.
- La intuicion, citada por algunos profesionales como la herramienta de trabajo

en la que mas confian.

22 Establecimiento de objetivos: decidir qué queremos conseguir es, si no la principal,
una de las acciones mas importantes que podemos llevar a cabo cuando estamos
planificando. Se trata de pensar en qué se quiere conseguir y proponerse lograrlo. Los
objetivos deben tener en cuenta la informacién obtenida en la primera etapa. Una vez
establecidos, condicionan el resto del proceso, de hecho puede decirse que la
planificacion se concentra en como alcanzar los objetivos. Una cosa mas, en su

definicion debe participar todos los que van a estar implicados en alcanzarlos.
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32 Eleccion de alternativas operativas: normalmente hay varias maneras de conseguir
un objetivo, son las alternativas operativas, entre las que es preciso elegir aquella
opcion que entendemos que es la mejor en funcion del tiempo y de los recursos

disponibles. Sera la estrategia del plan.

42 Puesta en marcha: la ejecucion de la estrategia se lleva a cabo programando en el
tiempo todas las acciones necesarias. Supone llevar a la realidad lo que nos hemos

propuesto.

52 Evaluacion de resultados: una vez ejecutado el plan es conveniente conocer con la
mayor exactitud posible en qué medida se ha conseguido alcanzar los objetivos. Es el
momento de estimar el nivel de eficacia del plan. Este Gltimo paso permite aprender
para la proxima planificacion. Los responsables de marketing de las empresas y, dentro
de la agencia, los ejecutivos de cuentas o servicio al cliente, suelen demostrar especial
habilidad para planificar, como resultado en muchos casos de estar constantemente
realizando esta tarea y también de aprovechar y aplicar algunos rasgos de su propia
personalidad.

Obtener la mejor solucidon de medios es una tarea compleja ya que existen cientos
de opciones distintas. EI mercado de los medios es amplio, cambiante y desigual, el
reparto de las audiencias es dificil de estimar y, ademas, se trabaja siempre con una
limitacion principal, que no es otra que el presupuesto disponible. Aln méas: cada medio
y cada soporte tienen sus particularidades (codigos, audiencias, formas publicitarias,
alcance, condiciones de recepcion, tarifas, etc.) que en todos los casos deben
considerarse a fin de elegir la alternativa méas favorable para alcanzar a los destinatarios

del mensaje.

El plan publicitario es asimismo una inversién publicitaria que en cada anunciante

esta caracterizado por dos parametros: el primero, la cifra total que dedica a la campafia,
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integrada por uno o varios mensajes y dividida en una o varias etapas; el segundo, es
la distribucion de esa cifra en el medio o medios seleccionados. Segun este Gltimo
criterio, encontramos dos planteamientos diferentes:
- Difusion a través de un solo medio (campafia televisiva, en radio, grafica...),
incluso en un solo soporte.
- Difusion a través de una combinacion de medios. Suele elegirse un medio
principal, por ejemplo prensa, y uno o varios de apoyo (por ejemplo, radio y

exterior).

Los principales pasos para elaborarlo una seleccién 6ptima de medios y soportes son:

Definicion de objetivos de medios: se establecen en términos de cobertura (nimero
de personas del publico objetivo con las que se quiere contactar), frecuencia (nimero
de veces que queremos que este publico perciba el mensaje) y recuerdo (nivel de efecto
sobre la memoria que se quiere provocar, por entender que con ello aumentan las

posibilidades de lograr la reaccién buscada).

Elaboracion de la estrategia de medios: como cualquier estrategia, se apoya en la
informacion obtenida a través de la investigacion y del conocimiento acumulado por
los especialistas. Deben elegirse aquellos medios que mejor respondan a los objetivos

y a la creatividad de la camparia.

En tal sentido, la teoria antes descrita se relaciona con el estudio actual puesto que
a través del plan de publicidad lo que se persigue es adecuar un mensaje y un
presupuesto a los diferentes canales de comunicacién masiva, para obtener el mejor
resultado de efectividad y economia. Un plan de publicidad describe el
razonamiento y las tareas que deben realizarse para lograr que una campafa

publicitaria sea exitosa y ademas, compatible con la estrategia de marketing que el
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anunciante quiera seguir. Por lo tanto, para incrementar las ventas en la empresa

Confidencce C.A., se hace necesaria la implementacion de un plan de publicidad.

2.2.5. Estrategias de Publicidad

Las estrategias de publicidad, también conocidas como estrategias comerciales,
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo
relacionado con el marketing. En un plan de publicidad, la seccion de estrategia
describe el plan para el mensaje publicitario. La estrategia consiste en la identificacion
del segmento meta, la seleccion de una estrategia de posicionamiento y la eleccion del

tipo de anuncio publicitario.

Por lo tanto, la estrategia representa el mecanismo por medio del cual se realizara
algo. Consiste en la expresion de los medios para alcanzar un fin. Se supone que todos
los demas factores desembocan en una estrategia. La estrategia es lo que se hace, de

acuerdo con la situacion y los objetivos.

Existe un namero infinito de posibles estrategias publicitarias. Metas refinadas
exigen estrategias refinadas. El tnico limite son los recursos financieros, empresariales
y creativos. La formulacion de la estrategia es un esfuerzo creativo. EI mejor
aprendizaje se da a través del estudio de lo que otros han hecho en situaciones similares.
La teoria antes descrita guarda relacién con la investigacion actual puesto que para
llevar a cabo la propuesta presentada en el estudio es necesario conocer todo los

aspectos relacionados con la publicidad.

2.3. Definicion de Término Basicos
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Estimados de Venta: es una herramienta importante del marketing. Estimar los flujos
de ingresos mediante prondsticos de ventas, es esencial para tomar decisiones sobre el

rumbo de todo negocio.

Estrategia de Atraccion: plan para incrementar la demanda de un producto, para atraer

clientes al punto de venta.

Estrategia de Empuje: método de mercadeo dirigido a los canales de distribucién méas

que al usuario final.

Marketing: es el proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos

satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Marketing Directo: es la comunicacion de la oferta de bienes y servicios directamente

al consumidor potencial, sin contar con intermediarios.

Mercado: conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un producto o

servicio”.

Plan de marketing: es un informe resumido sobre el mercado que es realizado por el
especialista de marketing. Este informe menciona la forma que la empresa espera

alcanzar sus metas de marketing.

Pull Marketing: traducida como "marketing de aspiracion", estrategia centrada en el
consumidor final, sosteniendo una marca fuerte y bien diferenciada de manera que

fuerce al distribuidor a introducirla en el surtido.

Tacticas de marketing: son el tipo de decisiones operativas detalladas y cotidianas

indispensables para el éxito global de las estrategias de marketing
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Posicionamiento: indica lo que los consumidores piensan de las marcas propuestas y

actuales en un mercado.

Promocion de ventas: son los incentivos a corto plazo para fomentar la compra de un

producto o servicio.

Publicidad: cualquier forma remunerada de presentacion no personal y con promocion

de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

Segmentacion del mercado: grupo de consumidores que relacionan de manera similar

a un conjunto dado de estimulos mercadoldgicos.
Visual Merchandising: se puede definir al “visual merchandising” como una

estrategia de ventas para retail que maximiza la estética de un producto con la intencion

de aumentar las ventas.

CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO
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Todo trabajo de investigacion debe estar sustentado por términos especificos que
sirvan de referencia a la hora de obtener la informacidén deseada. Ciertamente, es
importante resaltar que la metodologia establece un proceso de investigacion que
permite el andlisis y la sistematizacion de los supuestos del estudio, reconstruyendo los
datos que admiten conceptos tedricos tipicamente operacionales para la investigacion

a desarrollar. Segun Ballestrini (2010), expone que:

El marco metodoldgico alude al conjunto de procedimientos
I6gicos, técnicos y operacionales que envuelven al proceso de
investigacion, con el propdsito de descubrir y analizar las
conjeturas del estudio y de reconstruir los datos desde los
conceptos teoricos convencionalmente operacional izados (p.
207).

3.1. Tipo de la Investigacion

Arias, (2006: 23), se refiere al tipo de investigacion como: “El grado de
profundidad con que se aborda un sujeto o fendmeno y este puede ser exploratorio,
descriptivo o explicativo. Los estudios descriptivos segun Cortes e Iglesias (2004: 20),
“buscan especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis.
Debido a lo antes expuesto, se determino que la investigacion actual estd amparada en
un tipo de investigacion descriptiva, puesto que permitira describir las variables y sus

asociaciones relacionadas con la problemética que se presenta en el.

3.2. Disefio de la Investigacion

Hurtado de Barrera (2003:75), hace referencia a lo siguiente: el disefio de
investigacion “Son las directrices que permiten lograr el objetivo de la investigacion”.

De acuerdo a lo acotado con el autor, es importante destacar que el presente trabajo se
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apoya en una investigacion de campo. Al respecto, Palella y Martins (2010) definen la

Investigacion de campo como:

La recoleccion de datos directamente de la realidad donde
ocurre los hechos, sin manipular o controlar las variables.
Estudia los fendmenos sociales en su ambiente natural. El
investigador no manipula variables debido a que esto hace
perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta (p.
88).

Se considera de campo, en virtud que los investigadores acudiran al lugar donde
se viene presentando la situacion problematica planteada, a objeto de constatar a través
de la recopilacion de informacion los aspectos que se relacionan y generan la situacion
antes dicha. De la misma manera, el estudio actual estd amparado en un proyecto
factible, puesto que a través del mismo se plantea una propuesta con el fin de solventar
una problematica existente en la empresa objeto de estudio. Por lo tanto, Arias
(2000:134), indica que un proyecto factible: “se trata de una propuesta de accion para
resolver un problema préctico o satisfacer una necesidad”. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafie de una investigacion, que demuestre su factibilidad o

posibilidad de realizacion”.
3.3. Fases Metodologicas

Es importante resaltar que para alcanzar el objetivo general de la presente
investigacion se hizo necesario el cumplimiento de las siguientes fases metodoldgicas,

las cuales tienen intima relacion con los objetivos especificos del estudio:

Fase I. Diagnostico de la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa
CONFIDENCE C.A.

28



La presente fase tuvo como objetivo realizar el diagndstico del proceso de ventas.,
por lo tanto para dicho diagnostico fue necesario definir la poblacion por lo que Arias
(2006; 81), la define como: "el conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes, para los cuales seran extensivas las conclusiones de la
investigacion”. En tal sentido, es importante destacar que la poblacion estara

constituida por treinta (30) clientes de la empresa.

En lo que respecta a la muestra, Aria (2006; 83), define por muestra al
"Subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacidn accesible”. Es decir,
representa una parte de la poblacion objeto de estudio. De alli es importante asegurarse
que los elementos de la muestra sean lo suficientemente representativos de la poblacion
que permita hacer generalizaciones. De tal manera, es oportuno destacar que por ser

una poblacidn finita se tomara el 100% de la misma.

En este caso, en la investigacion se estudio la totalidad del universo, por ser una
poblacion finita; asimismo, no se aplicé formulas para determinar el tamafio de la
muestra. La poblacion y muestra para este caso fueron iguales. En vista de que la
poblacion es pequeria se tomo toda para el estudio y esta se denomina muestreo censal,
Lopez (1998; 123), opina que “la muestra es censal es aquella porcion que representa

toda la poblacién”.

Luego de definir la muestra, sera necesario seleccionar las técnicas e instrumento
para recolectar la informacion. En este caso Arias (1999; 53), menciona que “las
técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas de obtener informacion”. Es
decir, que las técnicas de recoleccion de datos son las herramientas que se usan para

recabar informacion necesaria en la investigacion planteada.

Asi pues, que en el estudio actual se utilizara como técnica la encuesta. Desde el

punto de vista de Rojas (2002; 139), la encuesta “es una técnica que permite obtener
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informacion empirica sobre determinadas variables que quieren investigarse para hacer
un analisis descriptivo de los problemas o fendmenos”. En tal sentido, en la presente
investigacion fue necesario aplicar esta técnica con el fin de recabar informacion acerca
del problema abordado el cual fue utilizado como instrumento el cuestionario cerrado,
constituido por diez (10) preguntas dicotomicas, es decir con dos opciones de

respuestas Si y No, el mismo sera aplicado a la muestra seleccionada.

Fase Il. Identificar los medios méas idoneos que permitan incrementar las ventas
de la empresa CONFIDENCE C.A.

Para la realizacidn de esta fase sera necesario realizar una entrevista al Gerente
de mercadeo de la empresa y un experto en mercadeo con el fin de identificar los
medios de publicidad mas idénea que se adapte a las necesidades de la empresa. Para
ello se elaborara una entrevista semiestructurada. Al respecto, Sabino 81992:18),
destaca que las entrevistas semiestructurada “se basan en una guia de asuntos o
preguntas y el entrevistador tiene la libertad de introducir preguntas adicionales para

precisar conceptos u obtener mayor informacion sobre temas destacados”.

Por lo tanto, en la investigacion actual se utilizo la misma estuvo constituida por
seis (6) preguntas. La informacion recolectada a través de este instrumento sirvio de
guia para seleccionar el plan de publicidad con el fin de incrementar las ventas de la
empresa objeto de estudio.

Una vez sea concluida la fase de recoleccion de los datos, se procedera a realizar
un analisis cuantitativo y posterior interpretacion de los datos obtenidos al respecto. En
este caso, Méndez (2001; 118), afirma que “las técnicas de analisis se basan en
descomponer un todo en sus parte constitutivas, para profundizar el conocimiento de

cada una de ellas”. Considerando tal definicion, cabe destacar que una vez obtenidos
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los resultados se aplicard como técnica el analisis cuantitativo, el cual segin Sabino

(2000), es una técnica que:

Se efectla naturalmente, con toda la informacion numérica
resultante de la investigacion. Esta, luego del procesamiento
que se le habra hecho, se presentara como un conjunto de
cuadros, tablas y medidas, las cuales se les ha calculador sus
porcentajes y presentado convenientemente (p. 198).

Asimismo es necesario sefialar el uso de la estadistica descriptiva, sobre lo cual
Arias (2006: 82), sefiala que “es el conjunto de técnicas y medidas que permiten
caracterizar y condensar los datos obtenidos”, lo anterior, permite afirmar que los
resultados fueron analizados una vez realizada la respectiva tabulacién de los mismos;
en este sentido Arias (ob. cit.) sostiene que “la tabulacion se refiere a la representacion

de los datos o cuadros formados por columnas”.

Fase I11. Disefio de un plan de publicidad para el incremento de las ventas de la
empresa CONFIDENCE C.A., ubicada en San Diego estado Carabobo

En esta fase se procede segun los resultados obtenidos a traves de las técnicas
e instrumento de recoleccion de datos, a disefiar el plan de publicidad para lograr el
aumento de las ventas. Por lo tanto, el analisis de los datos llevo a la conclusion de
elaborar dicho plan para solventar la problematica en la empresa antes descrita. Lo que
sera una propuesta factible para la empresa puesto que a través de la misma se podré

solventar una problematica que afecta el buen desempefio de la organizacion.

De tal manera que, una vez concretados los aspectos operativos se procedera a
estructurar la propuesta, siguiendo los lineamientos establecidos en las Normas para la
Elaboracion y Presentacion de los Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de Grado de la
Universidad José Antonio Paez (2015). Por lo tanto es importante sefialar que la

propuesta seleccionada como alternativa de solucion a la problemética planteada estara
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conformada de la siguiente manera: Presentacion de la propuesta, beneficios de la
propuesta, objetivos de la propuesta, factibilidad de la propuesta y desarrollo de la

propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Presentacion y Analisis de los Resultados

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion, luego de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos seleccionados, las
cuales le daran respuestas a los objetivos planteados para el presente estudio. Ante esto,
Palella y Martins (2006:73), indican que, una vez la previa aplicacion de las técnicas
de anélisis estadistico se obtiene los resultados de la investigacion, se procede a la

exposicion escrita para el informe final.

Esto puede hacerse mediante representacion grafica. De alli, que los resultados
derivados de la encuesta se presentaran bajo la modalidad, de graficos con proporciones
por cada item en forma de torta asociado con dichos valores, como se presentan a

continuacion:

4.2. Resultados Fase n° 1. Diagnostico de la situacién actual en cuanto a las
ventas de la empresa CONFIDENCE C.A.

Con la finalidad de diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la
empresa Confidence C.A. se realiz6 una encuesta constituida por diez (10) items cada
una redactada de manera sencilla para que sean comprendidas con facilidad por parte
de los encuestados. La misma fue aplicada a treinta (30) clientes de la empresa en el

cual se obtuvieron los siguientes resultados:



Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa CONFIDENCE
C.A.

1. ¢Recibe usted de la empresa Confidence C.A. la calidad del servicio que

merece?

Cuadro n° 1. Servicio al Cliente.

ITEM 11. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 21 9 30
ENCUESTADOS

% 70% 30% 100%

Fuente: Romero (2019).

Gréfico n°1. Servicio al cliente
Fuente: Romero (2019).

Anélisis: En el grafico anterior se aprecia que el 70% de los clientes encuestados
respondieron de manera afirmativa los mismos reconocen de la empresa Confidence
C.A., les brinda la calidad del servicio que merecen. Por el contrario el 30% restante
responden de manera negativa, ellos consideran que no reciben de la empresa objeto
de estudio la calidad del servicio que merecen. Estos resultados interpretan que se
puede mejorar la calidad del servicio, a fin de cumplir con las expectativas del cliente,

para lograr su fidelizacion y el aumento de las ventas.
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2. ¢Se enterod de la empresa por algin medio de comunicacion?

Cuadro n° 2. Medios de Comunicacion.

; SI NO TOTALES
ITEM 3.
CANTIDAD DE 12 18 30
ENCUESTADOS
% 40% 60% 100%
Fuente: Romero (2019).
0% |
T
/ 140%
NO
60% '“a\
_,.»f""/

Grafico n°2. Medios de comunicacién
Fuente: Romero (2019).

Analisis: Considerando los datos aportados por el grafico anterior se observa que el

60% de los clientes encuestados opinan que no conocieron los productos y servicios de

la empresa por ningun medio de comunicacion. Sin embargo, el 40% de los

encuestados restantes responden de manera afirmativa. Estos resultados demuestran

que la empresa no ha dado conocer de manera efectiva, a través de medios y técnicas

que divulguen sus productos y servicios a fin de captar la atencién de los clientes

potenciales y lograr asi la posicion de los productos y servicios en el mercado.
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3. ¢Se enterd de la empresa por recomendacion?

Cuadro n° 3. Recomendacion.

, Sl NO TOTALES
ITEM 3.
CANTIDAD DE 10 20 30
ENCUESTADOS
% 33% 67% 100%

Fuente: Romero (2019).

0% L
sl
/ 183% |

Grafico n°3. Recomendacion
Fuente: Romero (2019).

Analisis: Los resultados aportados por el grafico anterior demuestran que el 67% de
los clientes encuestados, opinan que conocié a la empresa Confidence C.A por
recomendacion. Por el contrario el 33% restante respondieron de manera negativa. Los
resultados demuestran que la empresa ha atraido clientes recomendaos por otros, lo que
indica que los productos y servicios son de buena calidad, lo que ha procurado estas
recomendaciones. Es por ello que la empresa debe hacer énfasis en la mejora continua

del servicio al cliente por medio de planes de adiestramiento al personal.
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4. ¢Recomienda usted a sus conocidos los productos y servicios de la empresa
Confidence C.A.?

Cuadro n° 4. Recomendacioén de la empresa a conocidos

- Sl NO TOTALES
ITEM 4.
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS
% 100% 0% 100%

Fuente: Romero (2019).

Gréfico n°4. Recomendacidn de la empresa a conocidos
Fuente: Romero (2019).

Analisis: Los datos aportados por el grafico anterior se puede constatar que el 100%
de los encuestados recomiendan a sus conocidos los productos y servicios de la
empresa Confidence C.A. Esta situacion demuestra que la empresa ofrece productos y
servicios de buena calidad a precios competitivos. Sin embargo debe mejorar sus

estrategias publicitarias con el fin de captar nuevos clientes y lograr el incremento de
las ventas.
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5. ¢Considera que la empresa Confidence C.A brinda ofertas y promociones de

ventas de sus productos?

Cuadro n°® 5. Ofertas y promociones de ventas

- Sl NO TOTALES
ITEM 4.
CANTIDAD DE 5 25 30
ENCUESTADOS
% 17% 83% 100%

Fuente: Romero (2019).

0% ol

] .H%
é

_ NO

Gréfico n°5. Ofertas y promocién de ventas
Fuente: Romero (2019).

Analisis: segun se observa en el grafico anterior el 83% de los clientes encuestados

responden de manera negativa destacando que la empresa no brinda ofertas y

promociones de ventas en sus productos. En contraposicion a ello, un 17% de los

clientes restantes responden de manera afirmativa, los mismos consideran que la

empresa brinda ofertas y promociones en sus productos. Esta situacion refleja la

carencia de estrategias de marketing para captar clientes y mantener los actuales,

ademas de otorgar competitividad a la empresa.
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6. Ha visto algin anuncio publicitario de la empresa Confidence a través de las

redes sociales?

Cuadro n° 6. Publicidad en redes sociales.

. Si NO TOTALES
ITEM 5.
CANTIDAD DE 5 25 30
ENCUESTADOS
% 17% 83% 100%

Fuente: Romero (2019).

on Sl
0455

|
NO

Gréfico n°6. Ofertas y promocién de ventas
Fuente: Romero (2019).

Analisis: Considerando los datos aportados por el grafico anterior se evidencia que le
83% de los encuestados responden de manera negativa, destacando que no han visto
ningun anuncio publicitario de la empresa en redes sociales. Por el contrario el 17%
responden de manera afirmativa a la interrogante. Estos resultados interpretan que la
empresa no ha implementado el mercado electronico, el cual tiene la aceptacion de gran
cantidad de usuarios ademas tiene la ventaja de tener bajo costo para lograr la
captacion del mercado objetivo y de esta manera incrementar sus ventas y lograr

posicionarse del mercado regional.
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7. ¢Conoce a la empresa Confidence gracias al mercado interactivo?

Cuadro n°® 7. Mercado Interactivo.

| Sl NO TOTALES
ITEM 6.
CANTIDAD DE 0 30 30
ENCUESTADOS
% 0% 100% 100%

Fuente: Romero (2019).

Sl
0%

Gréfico n° 7. Mercado interactivo
Fuente: Romero (2019).

Analisis: Se puede observar que segun el grafico n° 16 que el 100% de los clientes
encuestados responde de manera negativa, ellos consideran que no conocieron a la
empresa por medio del mercado interactivo. Estos resultados demuestran la necesidad
de aplicar esta estrategia para interactuar directamente con el cliente actual y potencial,
conocer sus requerimientos y expectativas a fin de atraer y mantener el contacto con
los clientes como una manera de incrementar sus ventas y por ende su rentabilidad

econémica.
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8. ¢Conocid usted a la empresa Confidence C.A., por medio de patrocinio de un

evento?
Cuadro n° 8. Patrocinio.
~ Sl NO TOTALES
ITEM 7.
CANTIDAD DE 0 30 30
ENCUESTADOS
% 0% 100% 100%

Fuente: Romero (2019).

Sl
0%

. 100%

Graéfico n° 8. Patrocinio
Fuente: Romero (2019).

ventas.
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Anélisis: En el grafico anterior se observa que el 100% de los clientes encuestados
responden de manera negativa ellos opinan que no conocieron de la empresa por medio
de un patrocinio de un evento. En tal sentido, estos resultados interpretan que la
empresa no ha aprovechado de este medio como estrategia para dar a conocer sus

productos y servicios y lograr expandirse en el mercado y de esta manera aumentar sus



9. ¢Cree usted que es necesario que la empresa implemente un plan de publicidad

para dar a conocer los productos y servicios?

Cuadro n° 9. Implementacion de plan de publicidad.

. SI NO TOTALES
ITEM 7.
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS
% 100% 0% 100%

Fuente: Romero (2019).

Gréfico n°9. Implementacion de Plan de Publicidad
Fuente: Romero (2019).

Analisis: En el gréafico anterior se observa que el 100% de los encuestados lo que
representa la cantidad de 30 clientes, responden de manera afirmativa a la interrogante,
ellos opinan que es necesario que la empresa Confidence C.A. implemente plan de

publicidad para dar a conocer sus productos y servicios.
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10. ¢Cree usted que la implementacién de un plan de publicidad logrard aumentar

las ventas en la empresa Confidence C.A.?

Cuadro n® 10. Aumento de las ventas.

. SI NO TOTALES
ITEM 7.
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS
% 100% 0% 100%

Fuente: Romero (2019).

Gréfico n°10. Aumento de las ventas
Fuente: Romero (2019).

Andlisis: En el gréafico anterior se observa que el 100% de los clientes encuestados

responden de manera afirmativa a la interrogante, ellos opinan que la implementacion

de un plan de publicidad lograra el incremento de las ventas de la empresa, puesto que

a traves del mismo se dara a conocer los productos y servicios de la empresa logrando

asi la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las ventas.
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Resultados fase I1. Identificar los medios méas idéneos que permitan incrementar
las ventas de la empresa CONFIDENCE C.A.

A continuacion se presentan los resultados obtenidos en la entrevista al
Gerente de la Empresa ente importante en dicha investigacion, por cuanto es el que
mejor maneja la informacion que nos ayudara a encontrar una propuesta adecuada a la

situacion de la empresa objeto de estudio.

Pregunta n° 1. Cuentan actualmente con una aceptable afluencia de clientes en

la empresa?

R=Bueno, eso es relativo. Sin embargo la realidad econémica de Venezuela nos ha
afectado de tal manera que existe escasez de materiales y esto ocasiona que no

siempre contemos con la mercancia necesaria para ofrecer al pablico.

Pregunta n° 2. A su criterio ;como es la Atencion que ustedes brindan a los
clientes de la Empresa?

R= A mi juicio, la atencion es buena, pero escapa de nuestras manos el que los
clientes se desmotiven al no conseguir lo que buscan y muchos de ellos se van

disgustados de la empresa, lo cual nos afecta enormemente.

Pregunta n® 3. ;Los clientes vuelven a comprar en la empresa debido al trato

que reciben?
R= Yo observo como gerente, que existen muchos clientes ya conocidos, que

vuelven en reiteradas ocasiones al local, ya que si no consiguen algo nosotros le

damos ideas de cdémo conseguirlo en otro sitio.
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Pregunta n° 4. ;Han utilizado estrategias de publicidad en la Empresa para

aumentar las ventas?

R= De verdad que no, pues tenemos una cartera de clientes que ya son habituales y
el tiempo que tenemos funcionando en el sector nos hace conocidos por todos

Pregunta N° 5. Cual cree que serian los medios mas idoneos que permitan

incrementar las ventas?

R= De verdad que actualmente las ventas de las empresas venezolanas han disminuido
debido a la inestabilidad politica del pais. Sin embargo, a mi criterio pienso que el
medio mas idoneo para incrementar las ventas es a través de la publicidad. Un plan de
publicidad es la mejor herramienta para darnos a conocer en el mercado. A través del

mismo lograremos la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las ventas.

Pregunta n°® 6. ;Cual cree usted que seria el medio mas eficaz para realizar

implementar un plan de publicidad?

Debido a la experiencia como gerente dentro de la empresa considero que el
medio mas eficiente para hacer publicidad es a través de las redes sociales
especificamente los medios digitales, puesto que los mismos son herramientas que
logran la interaccion instantdnea de cualquier tipo de usuario en cualquier parte del

mundo.

Analisis de los resultados de la encuesta realizada al gerente

Una vez realizada la entrevista al Gerente de mercadeo de la empresa se obtiene
que la escasez es el factor principal por el cual no se tiene una gran pluralidad

de clientes en la empresa. Con respecto al item 2 se puede evidenciar que rigiéndonos
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por larespuesta del Gerente de la empresa, asegura brindar una buena atencion a
su clientela mas sin embargo, existen factores externos (escasez, inflacion entre
otros) que pueden llegar a desmotivar a los mismos y de esta manera causar

descontento.

De la misma manera, se puede observar que en la empresa no solo se preocupan
por vender un producto sino atencion a su fiel clientela, ya que no solo ofrecen su
mercancia sino también soluciones en caso de no contar con ella. Con respecto a los
medios mas idoneos para incrementar las ventas se tiene que el gerente considera que
el medio mas idoneo para incrementar las ventas de la empresa es a través de la
publicidad. Asimismo, se llega a la conclusién que el medio mas eficaz para
implementar un plan de publicidad es a traves de las redes sociales haciendo mayor
énfasis en los medios digitales.

Resultados fase I11. Disefio de un plan de publicidad para el incremento de las
ventas de la empresa CONFIDENCE C.A., ubicada en San Diego estado
Carabobo

En esta Ultima fase se disefiara el plan de publicidad para el incremento de las
ventas tomando como referencia los resultados obtenidos en las fases | y Il
respectivamente; cuyo proposito fundamental es solucionar el conjunto de problemas
referidos a la disminucién de las ventas de la empresa objeto de estudio. Por ende, la
puesta en practica de la misma evitara las dificultades economicas y operativas que

genera esta problematica

Cabe destacar que, una de las fortalezas de esta propuesta es que surgio a partir de un
andlisis critico de la situacion actual de las ventas y de los factores internos y externos
que inciden sobre la misma; por lo que las estrategias surgidas de este analisis se enfocan en

solucionar los problemas especificos de la empresa, es decir, estan contextualizados.

46



De modo que, tomando en cuenta los lineamientos establecidos en las Normas
para la Elaboracion y Presentacion de los Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de
Grado de la Universidad José Antonio Paez (2015), la presentacion de esta fase se

organizo de la siguiente manera:

- Presentacion de la propuesta
- Objetivos

- Justificacion

- Factibilidad

- Desarrollo de la propuesta.

CAPITULO V
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LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Este trabajo de investigacion tiene como finalidad la aplicacion un plan de
publicidad para dar incrementar las ventas de la empresa Confidence C.A ubicada en
San Diego estado Carabobo, puesto que la misma no posee el completo control del
mercado, esto se pretende lograr mediante estrategias que mas adelante seran

explicadas detalladamente.

5.2. Objetivos de la Propuesta

5.2.1. Objetivo General

Disefio de un plan de publicidad para el incremento de las ventas de la empresa
CONFIDENCE C.A., ubicada en San Diego estado Carabobo

5.2.2. Objetivos Especificos

- Definir Estrategias para incrementar la participacion en el mercado de la
empresa Confidencce C.A.

- Disefiar Campafia publicitaria para lograr el posicionamiento de los productos
y servicios de la empresa Confidence C.A.

- Establecer lineamientos para reforzar la identidad e imagen corporativa de la

empresa Confidence C.A.

5.3. Justificacion de la Propuesta
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La presente propuesta se realiza partiendo de los resultados, derivados del
registro y procesamiento de los datos obtenidos a través del instrumento de la
encuesta aplicada a los trabajadores y clientes de la empresa, lo cual reveld la
necesidad que tiene dicha empresa de formular un plan estratégico que permita
desarrollar estrategias de mercado para el incremento de las ventas, por lo tanto la
propuesta que se presenta arrojara beneficios tanto para el medio interno como el
medio externo; ya que por una parte permitird a la empresa, anticiparse a la
satisfaccion de los nuevos consumidores y por otra parte, alcanzar una mejor

rentabilidad traduciéndose en beneficios para los trabajadores y clientes.

Posteriormente, al plan de publicidad propuesto, y una vez puesto en marcha
permitirdn evaluar sus resultados, aportandole informacion sobre los indicadores del
grado de calidad en los productos y servicios ofrecidos, de manera que se puedan
realizar los ajustes a que haya lugar, de manera oportuna.

5.4. Factibilidad de la Propuesta

Segun, Hernandez y otros (2006:482), la factibilidad “es una medida del éxito de
la propuesta en practica de una solucion técnica especifica y de la disponibilidad de los
recursos y los conocimientos técnicos”. De alli, la importancia de analizar la
factibilidad del proyecto antes de emprenderlo, ya que éste permitira conocer por
anticipado si la solucion propuesta producira beneficios a la organizacion y en cuanto
tiempo se percibiran dichos beneficios. En tal sentido, es conveniente resaltar que para
el andlisis de la factibilidad de dicha propuesta se evaltan tres (3) factores relevantes,

como lo son: factibilidad de técnica, operativa y econdmica.
Con la futura implementacion de la propuesta la empresa Confidence C.A.

obtendra grandes beneficios desde el punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido a

que es una propuesta atil y factible. Es decir, es un plan realista y optimista lo cual

49



indica que no sea imposible de cumplir, ademas de adaptarse a la realidad y a las

condiciones objetivas que acttan en el medio ambiente.

5.4.1. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica demuestra si la propuesta tendra éxito al momento de la
implantacion y operacion de esta. Desde el punto de vista técnico, este proyecto se
considera factible, ya que la empresa a la cual se realiz6 el estudio, cuenta con todos
los equipos técnicos y tecnoldgicos necesarios para la aplicacion de la propuesta, asi

como su disposicion inmediata al momento de requerirlos.

5.4.2. Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa permite determinar si no existe resistencia al cambio
entre el personal que obstaculice la implantacion y ejecucion de la propuesta. De esta
manera es importante destacar que operativamente el trabajo se considera factible, ya
que la organizacion cuenta con los recursos humanos necesarios para la ejecucion de
la propuesta planteada, puntualizando una mayor responsabilidad en el personal que la
desarrolla y aplica, como los empleados que laboran en el Departamento de Ventas

Administracion y Mercadeo.

5.4.3. Factibilidad Econdmica

Desde el punto de venta econémico, la propuesta planteada se considera factible,
debido a que se cumplen los diferentes requerimientos necesarios para su posible
aplicacion. La empresa posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, por tal

motivo se plasmo el presupuesto que se estima utilizar para ser realidad la propuesta
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de plan publicitario, este presupuesto esta sujeto a cualquier cambio. Esta logistica le

permitird a la empresa darse a conocer Yy lograr el aumento de las ventas.

Cuadro n° 11. Tabla de Presupuesto

item

Descripcion

Cantidad

Precio Unitario Bs. s

Total Bs s.

1

Agencia de
publicidad
(Elaboracion
del plan
publicitario)

1

1.655.800,00

1.655.800.000

Logistica de

servicio

980.000,00

980.000,00

Servicio de

promotoras

180.000,00

360.000,00

Stan modulado
(en madera
con cenefa —
piso y base
lamina
informativa

rotulada)

1.960. 000,00

1.960.000,00

Ambientacion
de stand, 2TV
tipo LCD, 26”.

2.675.000,00

2.675.000,00

Instalacion de

alfombra.

800.000,00

800.000,00
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5.5. Desarrollo de la Propuesta

7 Alquiler de 2 1.970,00 1.970.000,00
mobiliario
8 Sillas para 30 10.000,00 300.000,00
clientes
9 Pendones 2 80.000,00 bs 160.000,00 bs
10 Triptico 500 1.500,00 750.000,00
tamafio 36 cm
X 24 cm
11 Elaboracion de 1 480.000,00 480.000,00
logotipos.
12 Bolsas 200 8.000,00 1.600.000,00
Ecoldgicas
TOTAL.: 1.667.675.000,00

Fuente: Romero (2019).

De acuerdo al analisis de los resultados obtenidos se determind que el medio

mas acertado para incentivar e impulsar la marca es mediante la promocién de venta,

la cual debe ser aplicada a corto plazo para lograr una mayor efectividad

5.5.1. Estrategias 1: Lineamientos para incrementar la participacion en el
mercado de la empresa Confidencce C.A.

Para aumentar la participacién en el mercado del estado Carabobo se preveé

aumentar las ventas en un 40%, para ello se hace necesario que la empresa objeto de

estudio realice esfuerzo para establecer y cumplir metas de ventas.

52




- Determinar las metas de ingresos y ventas anuales: consiste en determinar el
volumen de ingreso y ventas exactas requeridas para ganar la cantidad de dinero
que desea ganar.

- Determinar las metas de ingresos y ventas mensuales, semanales y diarias para
alcanzar las ventas a largo plazo. Las actividades a realizar para lograr las metas
d ventas establecidas son las siguientes:

a. Coordinacion y concrecion de citas con prospectos, a través de llamadas
telefonicas.

b. Registros de las llamadas telefonicas, citas concretadas y efectividad de las
mismas.

c. Elaboracion de un informe de los resultados de las ventas semanales, donde se
especifiquen las metas logradas y no logradas, porcentaje de efectividad de las
mismas, obstaculos encontrados y recomendaciones para mejorar.  Dicho
informe debe ser entregado por el asesor de venta al gerente de ventas.

d. Implementar adiestramiento dirigido al gerente y asesores de ventas, enfocado
en las metas de ventas con el fin de atraer nuevos clientes potenciales hacia la
oferta de los productos y servicios de la empresa. Retener a los clientes actuales
logrando asi su fidelizacion. Incrementar las compras de los productos y
servicios de los clientes actuales.

e. Implementacion de promedio mensual al mejor asesor de ventas del mes, a fin
de incentivar el logro de las metas de ventas. ES por esto que la remuneracion
de los vendedores debe ser a traves de incentivos de ventas, ya que asi también

se incentiva la comunicacion con los clientes.

5.5.2. Estrategias 2: Campafa publicitaria para lograr el posicionamiento de los
productos y servicios de la empresa Confidence C.A.

Una de las estrategias planteadas es la difusién para dar a conocer la empresa

Confidencce, C.A. Hay muchas formas de hacer publicidad y hacer que los
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compradores visiten cada vez mas su negocio, pero hay una que verdaderamente brinda
alta efectividad. Dicho esto, no se trata de hacer volantes y repartir en cada esquina,
aunque es una buena férmula. La mejor publicidad de la que puede hacer uso cualquier
negocio del sector es de los clientes. Un cliente bien atendido y con su necesidad
profesionalmente satisfecha se convierte en el mejor recomendador y en un auténtico

relacionista publico.

De hecho, cuando un cliente sale del negocio bien atendido y cuando le
pregunten, no dudard en recomendar los servicios de su negocio. Los expertos lo
Ilaman publicidad boca a boca. A veces, también, los lemas que se pueden ubicar
dentro del negocio podrian ayudar mucho. Ejemplo: “Cuando piense en seguridad
para tu empresa, piense en nosotros”, “Cuando se trata de recomendar, queremos ser

los primeros en su mente”.

En este sentido, no se descartara una publicidad el plan publicitario, o plan de
publicidad obedece a la estrategia de marketing y es la solucién a la difusion de la
campafia, es decir, la respuesta a la necesidad de llegar al publico objetivo y lograr
que éste reciba el mensaje del anunciante. Se lleva a cabo mediante la planificacion
de medios, procedimiento que aplica diferentes técnicas para solventar como difundir

masivamente un mensaje de la manera mas rentable y eficaz.

Ahora bien, la estrategia de mercadeo en cuanto a publicidad que se plantea
a la empresa Confidence, C.A, sera a través de la publicidad exterior ya que, este es
un medio de divulgacion de noticias 0 anuncios de caracter comercial para atraer a
posibles compradores, espectadores 0 usuarios en movimiento, realizada en lugares
publicos, el medio presenta una gran eficacia y productividad, capaz de atraer al
consumidor durante un mayor numero de ocasiones. Dicho esto, la publicidad
exterior presenta numerosas ventajas. Es un gran afiadido al resto de camparias

publicitarias y es un medio continuamente activo. Ademas, consigue impactar hasta
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al publico mas dificil de abordar, personas que estan mucho tiempo fuera de casa y

no ven la publicidad de la television o de los soportes impresos.

Entonces, entre los dos tipos de publicidad exterior como lo son la mévil y la fija
la empresa Confidence, C.A, manejara con la publicidad exterior movil dentro de la
primera estara la asistencia a ferias empresariales y con respecto a la fija se trabajara
con las vallas y los carteles. En tal sentido, Para dar a conocer los productos y
servicios de la empresa Confidence C.A y asi lograr el incremento de las ventas la

misma debera seguir como pauta de accion:

- Publicacion de medios impresos (Revistas): por su disefio y formatos las
revistas son mas flexibles, los anuncios pueden contener muchos colores. Para
el anunciante esto significativa un mayor nimero de opciones creativas que
atraigan la atencion del lector. Las personas las guardan con detenimiento
para leerlas en su tiempo libre. Cuando se lee la revista durante el fin de
semana el lector esta mas descansado, por tanto mas receptivo. En este caso
la empresa Confidence C.A. podrd contratar espacios publicitarios en la
revista publicitaria Habitad y Tu empresa, entre otras que tienen gran
aceptacion en el publico y en empresas del estado Carabobo, ya que su

distribucion es gratuita y amplia.

- Publicidad en Medios Electronicos: es importante que la empresa disefio
una pagina web interactiva, ademas utilice las redes sociales como Facebook,
Twiter e instagram para dar a conocer sus productos y servicios. Mediante el
chat a través de Facebook, Twiter e instagram los asesores de ventas podran
interactuar personalmente con los clientes o prospectos para resolver sus
dudas e informacion de los productos y servicios, precios, disponibilidad,

entre otras. Ademas los medios antes descritos pueden ser utilizados por la
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empresa para enviar los catdlogos de los productos de la empresa y asi

mantener a los clientes informados de las novedades.

- Servicio en Linea: el servicio en linea funciona una base de datos y
programas que hacen interactuar a esta con lo solicitado. Para ello laempresa
debera asignar al personal que se dedique a atender a sus clientes en linea,
estableciendo un horario de atencion directa a través de la interaccion

empresa-cliente.

- Participaciéon a Eventos: se considera necesario que la empresa asistencia a
los eventos empresariales anualmente, en el cual los principales consumidores
sean los distribuidores y mayoristas, donde se pueda mostrar y exhibir los
productos y servicios de la empresa por un tiempo establecido. Es necesario
tener presente que el valor afiadido de una empresa es el cliente, razon por la
cual, es necesario captar la atencion y conquistar aquellos clientes potenciales
para nuestra empresa, cuidarlo y atender sus necesidades de compras y

requerimientos.

El objetivo de esta estrategia es observar y atender a los clientes potenciales
realizando una recoleccion de datos que servira posteriormente para trabajar en un
sistema de mercadeo directo que permita el envio de un correo electrénico, de una
Ilamada telefénica o a través de las redes sociales y de esta manera brindar informacion
oportuna y eficaz sobre un nuevo lanzamiento de producto o simplemente sus
caracteristicas y beneficios. Por lo tanto es necesario que para la asistencia a estos

eventos la empresa Confidence C.A. invierta en lo siguiente:
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Cuadro n° 12. Tabla de plan publicitario.

Cantidad

Descripcion

1

Disefio, fabricacion, suministro/compra e instalacion de un
Stand modulado desarrollado en madera, MDF, masillado y
lijado. Consta de: - Mueble base central.- Mueble base para
laminas informativas rotuladas.- Cenefa superior para Luz
Dicroica.- Piso base.

Ambientacion de Stand: Alquiler de Stand de 2 TV tipo LCD, de
26", con sistema de sonido Home Teather. Suministro e
instalacion de alfombra pelo corto.

Alquiler de Mobiliario compuesto de 2 mesas altas, tipo Bar, mas
6 sillas de aluminio tipo Bar, para Atencion al Publico.

Servicio de Logistica, montaje, supervision de Evento durante
los 5 dias de Jornadas.

Elaboracion de Logotipo CONFIDENCE C.A. en acrilico,

rotuladas.

Servicios de Promotoras

Pendones con Porta pendén, impreso en alta resolucién a full color,
medida 0,90 x 1,50mts.

500

Tripticos, tamafio 36cms x 24cms. (abierto), impresos a full color

tiro y retiro, en glase 250grs, con desprendible y numerados.

200

Bolsas ecologicas, con asa, tipo Bolso, elaborada en tela
ecologica, color negra con blanco y rojo.

Medida: 29cms de ancho x 40cms de alto.

Fuente: Romero (2019)
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Cuadro n° 13. Tabla de Plan de Medios.

Plan de Medios

P N

(.?-(i_)ZNIE[‘li EMNCE, A

Publicidad en Medio contratacion frecuencia
impreso
Revista Habitad Paginas central completa | 4 veces por mes, durante 3
full color. meses (Mayo-Julio)
Revista Tu Empresa Pégina central 4 veces por mes
Publicidad en medios Contratacion Frecuencia

electrénicos

Chat Pagina Web Ilimitado

Chat, medio Interactivo Redes Sociales Ilimitado

Facebook, Instagram

Servicio en Linea Interaccién con clientes Ilimitado

Fuente: Romero (2019)

Publicidad Fija

Es importante destacar que para dar a conocer los productos y servicios de la
empresa Confidence C.A. también se manejard la publicidad fija ya que,
especificamente las vallas publicitarias que son las mas antiguas y famosas, con el

fin de captar la mirada del espectador.
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Cuadro n°14. Plan de accion para Publicidad Exterior

Actividad o Téactica Accion Responsable Tiempo
Estrategia
Tomar fotografias Se escogeran Gerente de | 1semana
Fotografias al establecimiento las mejores 8
: mercadeo
profesionales fotos para
publicarla en
las diferentes
vallas
Contenido de | Se publicard los | Publicidad Gerente 2 mMeses
la publicidad productos, exterior General vy
servicios la | vayasen Gerente de
ubicacion y | zonas mercadeo
mensaje de | estratégicas
atraccioén como | delaZona
“precio y calidad” Industrial
Castillito San
Diego Edo.
Carabobo y
en la Zona
Industrial
Ubicacion Vallas seran En la vallas
colocadas se colocarala | Gerente
estratégicamente direccion de General
la empresa
tanto la fisica | Gerente de
como la mercadeo
pagina web
Primera valla Colocacion de la La valla se
valla en la zona instalara en
principal la ARC con
sentido a la
Zona
Industrial
Segunda Instalacion de valla | Se colocaré
valla lavalla
publicitaria
en lugar en el area de
estratégico publicidades
de Valencia
Segunda espeficica-
valla
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mente frente
al parque
Fernando

Penalver
Fuente: Romero (2019).

5.5.3 Estrategia 3. Lineamientos para reforzar la identidad e imagen corporativa
de la empresa.

También, una de las estrategias dadas en el trabajo de grado para la empresa
Confidence C.A, es el reforzamiento de la identidad e imagen corporativa de la
empresa, ya que la imagen corporativa de una empresa es uno de los puntos clave
para que una compafiia obtenga resultados exitosos, se posicione como experta en el
sector y consiga destacar por encima de su competencia directa, ya que es la proyeccion
interna de la misma. Hoy en dia, somos capaces de reconocer la imagen corporativa
de una empresa a través de su logo, antes incluso de leer su eslogan o el texto que pueda
formar parte del mismo, estamos tan acostumbrados a recibir mensajes por parte de las

marcas, que las tenemos completamente interiorizada.

Dicho esto, lo que la empresa debe trasmitir a sus consumidores es confianza y
seguridad existen ciertas estrategias para mejorar la identidad corporativa de una
empresa, a través de la identidad se reforzard en distintos medios como uniformes,
gorras, etiquetas, facturas, entre otros. Entonces, a continuacion se presenta el plan de
accion para fortalecer esta parte de la compafia para fortalecer sus estrategias,

recordando que la primera impresion es la que cuenta en principio.
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Cuadro n°15. Plan de accidn para reforzar la identidad corporativa

Actividades y Téactica Accidn Responsable Tiempo
Estrategias
Generar El Se cumpliraa | Gerente 1 semana
impacto al consumidor través de su
) general
target debe quedar | lenguaje,
satisfecho y color,
llevarse una | tipografia,
imagen disefio,
positiva de la | imagenes
empresa
Proyeccién de | Elementos Identificacion | Gerente 2 semanas
la identidad interpgs que | en gorras, general
se utilizaran | facturas,
bolsas de
compra
Proyeccion de | Disefio de El cliente Gerente
uniformes, percibira de
elementos General 2 semanas
gorras, manera
facturas, entre | positiva al
otras. equipo de
fuerza de
ventas

Fuente: Romero (2019).

De esta manera, se aprecia los elementos externos para la identidad corporativa.
Articulos como las bolsas se imprimiran en blanco y negro para minimizar costos,
facturas si irdn a color, junto con las tazas de café y los boligrafos, tacos y tazas solo

iran el logo de la empresa.

61



CONCLUSIONES

La presente investigacion permitié conocer la situacion actual de la empresa
Confidence C.A., en cuanto a la reduccion de las ventas y la inexistencia de un plan
de publicidad. Ademas, de acuerdo al resultado del andlisis efectuado en esta
investigacion se puede establecer con relacion al logro de los objetivos propuestos las

siguientes conclusiones:

Con respecto al objetivo n°1, el cual estuvo basado en el diagnostico Diagnosticar
la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa CONFIDENCE C.A. Se pudo
evidenciar que la empresa no implementa planes de publicidad lo que ha traido como
consecuencia la disminucidon de las ventas. De la misma manera, a través de los datos
aportados por la encuesta realizada a los clientes se puedo evidenciar que el 83% opinan
que no han visto ningun anuncio publicitario de la empresa en redes sociales. Estos
resultados interpretan que la empresa no ha implementado el mercado electrénico, el
cual tiene la aceptacion de gran cantidad de usuarios ademas tiene la ventaja de tener
bajo costo para lograr la captacion del mercado objetivo y de esta manera incrementar

sus ventas y lograr posicionarse del mercado regional.

Asimismo, el objetivo dos el cual se refiere identificar los medios mas idéneos
gue permitan incrementar las ventas de la empresa CONFIDENCE C.A., donde se
puedo constatar que con respecto a los medios mas iddneos para incrementar las ventas
se tiene que el gerente considera que el medio mas idoneo para incrementar las ventas
de laempresa es a través de la publicidad. Asimismo, el gerente considera que el medio
maés eficaz para implementar un plan de publicidad es a través de las redes sociales
haciendo mayor énfasis en los medios digitales.
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Por lo tanto, una vez conocidas las causas y consecuencias de la problemética asi
como tambieén las posibles soluciones a través de la informacion recolectada mediante
la fase 1 y 11, se hace evidente la necesidad de disefiar un plan de publicidad como una
herramienta estratégica de facil ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo;
donde se contribuird con la empresa Confidence C.A. En tal sentido, la propuesta que
se presenta arrojara beneficios tanto para el medio interno como el medio externo; ya
que por una parte permitira a la empresa, anticiparse a la satisfaccion de los nuevos
clientes y por otra parte, alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios
para los trabajadores y clientes.

De la misma manera, es importante destacar que con la futura implementacién de
la propuesta la empresa objeto de estudio obtendra grandes beneficios desde el punto
de vista cualitativo y cuantitativo, debido a que es una propuesta util y factible. Es
decir, es un plan realista y optimista lo cual indica que no sea imposible de cumplir,
ademas de adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que actdan en el medio
ambiente. De tal manera que queda de parte de la empresa objeto de estudio, su

aplicacion como alternativa de solucidn al problema que presenta en la misma.
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RECOMENDACIONES

Un plan de publicidad es una herramienta con la cual todas las empresas deberian
trabajar independientemente de su tamafio o actividad, ya que es primordial para la
mejora constante de la comercializacion de cualquier producto o servicio. Es por ello
que es necesario que la empresa Confidence implemente el plan de publicidad

propuesto, por lo tanto se recomienda lo siguiente:

- Para la consecucion de los objetivos planteados es necesaria la colaboracion, el
compromiso y el involucramiento de todo el personal de la empresa objeto de
estudio. La empresa debe actualizar periédicamente su plan de publicidad y
cada una de sus estrategias cada vez que sea necesario para adaptar a la empresa
a los cambios que se vayan produciendo en el mercado a fin de atender cada
vez mejor a los clientes. Asi como también capacitar periddicamente a su
personal de mercadeo y ventas para que pueda realizar mejor su trabajo.

- Mejorar la imagen de la empresa con publicidad adecuada, promociones,
descuentos, premios, rifas, sorteos, entre otros. Para mantener el interés de los
clientes.

- Mantener un monitoreo constante de los productos y servicios de la
competencia a fin de saber que estrategias desarrollan, y asi poder minimizar el
impacto en la empresa.

- Por dltimo las relaciones con los clientes son claves para asegurar la
supervivencia de las empresas en el mercado por lo que la empresa Confidence
C.A. debe esmerarse en su capacidad para satisfacer las necesidades de los
clientes a través de mecanismos que creen valores agregados en los productos

0 servicios ofrecidos y de esta manera motiven su fidelidad.
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ANEXO A. MODELO DE ENCUESTA
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

s § UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
N FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
-t ESCUELA DE MERCADEO

CARRERA DE MERCADEO

San Diego, Marzo 2019

Estimado personal de le empresa Confidence C.A.

El presente instrumento tiene como finalidad recabar informacion necesaria para el
disefio de PLAN DE PUBLICIDAD PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS
DE LA EMPRESA CONFIDENCE C.A. UBICADA EN SAN DIEGO ESTADO
CARABOBO. Es importante acotar que sus respuestas seran confidenciales y anénimas.
Sus opiniones seran incluidas en el trabajo de investigacion y sélo se utilizardn en fines

eminentemente académicos.

Instrucciones:

Lea detenidamente cada una de las preguntas antes de comenzar a responder.
Marque con una equis (x) la alternativa con la que mas se identifique.

Sea lo més objetivo posible en su respuesta.

No deje preguntas en blanco.

utilice lapiz de grafito para responder cada pregunta.

o g > w DN

En caso de equivocarse €n su respuesta borre Y marca la respuesta correcta.

Gracias por su colaboracion

Atentamente,

Jossel Romero
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ENCUESTA

N° ITEMS Sl | NO
¢Recibe usted de la empresa Confidence C.A. la calidad del servicio
' gue merece?
) ¢Se entero de la empresa por algiin medio de comunicacion?
; ¢Se entero de la empresa por recomendacion?
¢Recomienda usted a sus conocidos los productos y servicios de la
) empresa Confidence C.A.?
¢Considera que la empresa Confidence C.A brinda ofertas y
° promociones de ventas de sus productos?
Ha visto algun anuncio publicitario de la empresa Confidence a
° través de las redes sociales?
7 | ¢Conoce a la empresa Confidence gracias al mercado interactivo?
¢Conocid usted a la empresa Confidence C.A., por medio de
| patrocinio de un evento?
¢ Cree usted que es necesario que la empresa implemente un plan de
’ publicidad para dar a conocer los productos y servicios?
10 ¢ Cree usted que la implementacion de un plan de publicidad lograra

aumentar las ventas en la empresa Confidence C.A.?

Fuente: Romero (2019)
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ANEXO B. INSTRUMENTO DE VALIDACION DEL INSTRUMENTO
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA DE MERCADEO

San Diego, Marzo de 2019

Ciudadano:

Especialista en:

Cordialmente me dirijo a usted, en la oportunidad de solicitarle, tenga a bien
validar los instrumentos del proyecto titulado: PLAN DE PUBLICIDAD PARA EL
INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA EMPRESA CONFIDENCE C.A.
UBICADA EN SAN DIEGO ESTADO CARABOBO . Para cumplir con los

requisitos exigidos, me permito remitir anexo:

- Objetivo general
- Objetivos especificos
- Instrumento de la encuesta

- Tablas para validar instrumentos

Atentamente

Jossel Romero

72



Tabla de Evaluacion del Instrumento

Tabla para validar instrumento de encuesta.

Nombre del experto:

Profesion:

Para la evaluacion del instrumento utilice la siguiente escala, otorgando un valor del 1
al 5 de acuerdo a lo siguiente:

1.- Muy deficiente. 2.- Deficiente 3.-Regular 4.-Eficiente 5.-Excelente.

Items Redaccién Coherencia Relevancia

10

Fuente: Romero (2019).
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