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RESUMEN

Esta investigacion se realizo con el objetivo de proponer un plan de publicidad para dar a conocer
los productos de la empresa Proinsumin, C.A., ubicada en Guacara estado Carabobo, ya que
actualmente presenta una problematica con respecto a la disminucion de las ventas, por tal
motivo se propone crear una estrategia de marketing 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 estuvo basada en la linea de investigacion de Publicidad y Promocion.
Metodoldgicamente el estudio es tipo no experimental de disefio de campo apoyada en un nivel
descriptivo dentro de la modalidad de los denominados proyectos factibles. En lo que respecta a
la poblacion la misma estuvo constituida por la cantidad de cuarenta (40) personas. Por lo
reducido de la poblacion se tom6 como muestra el 100% de la misma. De la misma manera,
conviene acotar que para la recoleccion de los datos se utilizara la encuesta en modalidad de
cuestionario cerrado comprendido por diez (10) preguntas de tipo dicotémico. Los resultados
obtenidos seran tabulados en tablas de frecuencia, graficados en diagramas de barras, analizados
e interpretados, para poder exponer los factores internos y externos en una matriz DOFA, junto al
PCI y el POAM, los cuales fueron utilizados para desarrollar las tres fases metodoldgicas
disefiadas para alcanzar los objetivos propuestos en el presente estudio, con la finalidad de darle
solucion a la problematica expuesta.

Descriptores: Plan, Publicidad, Marketing, Estrategias, Productos, Ventas.
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INTRODUCCION

Actualmente la divulgacion de informacidn 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 proposito 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 Estrategias de marketing.

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 las estrategias de publicitarias, la cual no solo permite informar a una poblacién
sobre un producto o servicio, a su vez puede sugerir e inclusive convencer instantaneamente 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.

En tal sentido, en la investigacion actual se plante6 la propuesta de un plan de publicidad
para la empresa Proinsumin, C.A., ubicada en Guacara estado Carabobo, con el fin de
incrementar lograr el incremento de las ventas. A su vez para llevar a cabo el estudio actual se
har4 necesario buscar informacién como teorias, conceptos, recomendaciones y comentarios de
otros autores que nutriran 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 no experimental y tipo de campo.
Dentro de estas perspectivas, la investigacion se encuentra estructurada de la siguiente manera:

Capitulo I, EI Problema: Contiene la exposicion de la situacién problematica de estudio,
enmarcada estd 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 Tedrico: contiene los antecedentes, las bases tedricas que sustentan la
investigacion y la definicién de términos basicos. Este capitulo soporta toda la informacién
tedrica de la investigacion, que permitié al autor desarrollar la propuesta. Seguidamente, el
Capitulo 111, Marco Metodologico: expone el tipo, disefio y naturaleza de la investigacion, asi

como también la descripcion de las fases metodologicas.



En el Capitulo IV: Se muestran los resultados recabados a través de los diferentes
instrumentos de recoleccion de informacion. En el Capitulo V: se desarrolla la propuesta.
Finalmente se incluyen las conclusiones, recomendaciones, referencias y anexos relacionados con

el estudio.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

Las empresas del mundo estdn sometidas a cambios, esto puede llevarse a cabo por la
economia y nivel politico de un pais, o por el éxito que la empresa desee alcanzar con sus
productos ofrecidos, mas cuando una empresa se encuentra en una etapa de inicio en el mercado
y se desea crecer en él, debe enfocarse en las estrategias de posicionamiento para asi poder
marcar impacto en sus competidores actuales y comenzar su camino dentro del mundo del
mercado. Tradicionalmente el elemento vital e impulsor de las organizaciones esta constituido
por el cliente y hacia el cumplimiento de sus necesidades y requerimientos van dirigidos todos
los esfuerzos de una empresa de productos y servicios.

Por lo tanto, en las Gltimas décadas, las empresas se han encontrado con un entorno cada
vez méas dindmico, y globalizado, donde las dificultades para diferenciar sus productos del resto
de la oferta y captar nuevos clientes son cada vez mayores. Por tal motivo, las empresas
implementan estrategias para dar a conocer sus productos, captar nuevos clientes y por ende
lograr el aumento de las ventas. En tal sentido, el marketing y la publicidad se ha convertido en
una herramienta esencial para las empresas, de tal manera que las empresas que deseen
posicionarse del mercado estan en la basqueda constante de estrategias que logre la permanencia
en el mercado. Al respecto, Stanton, (2000), sefiala que:

Las estrategias de marketing son un plan general de accién mediante el
cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos, estas estrategias de
marketing son las diversas alianzas tanto internas como externas que toda
empresa debe adquirir para el logro del posicionamiento del mercado
tanto a nivel regional como para la futura internalizacion de las empresas

(p.58).

Con respecto, a lo antes planteade ~onviene acotar que hoy en dia observamos que el
mercado es exigente, por ello, las empresas deben conocer las nuevas tendencias para vender, e
identificar los medios que atraen o llegan a mas audiencias en tal sentido, la publicidad es el
medio y el método que se usa para crear oportunidades de venta, las mismas sirven para

comunicar y posicionar los productos y servicios de una empresa, y se traduce en lineas



operativas que permiten llegar a un mercado meta por los canales idéneos. Por lo tanto, las
estrategias de marketing son esenciales para cualquier empresa, sea cual sea el tipo de productos
0 servicios que ofrece, ya que son un eslabon de la cadena de valor.

Por consiguiente, en el ambito empresarial venezolano se ha dado la prioridad a una
basqueda intensa de mejorar los niveles de productividad al mejor costo posible, asi como
también a generar satisfaccion al cliente a través de ventajas competitivas que destaquen a la
organizacion el mercado en el que se desenvuelven. Es asi como muchos directivos en Venezuela
invierten grandes cantidades de dinero en la implementacion de estrategias que ayuden al
incremento de las ventas, el posicionamiento de los productos en el mercado o en la mente del
consumidor.

Actualmente, la crisis econdmica que atraviesa el pais mas la llegada de la pandemia del
Covid-19 ha afectado de manera directamente la rentabilidad y operatividad de muchas empresas
Carabobefias, donde el gobierno han implementado medidas para la prevencion de dicho virus.
Por lo tanto, la mayoria de los comercios se han visto afectados por las restricciones y medidas
sanitarias impuestas. Debido a lo antes expuestos las empresas se han visto en la necesidad de
implementar estrategias para sobrellevar esta situacion que incide de manera directa en las ventas
y en la rentabilidad del negocio.

De tal manera, conviene acotar que en el estado Carabobo, especificamente en el municipio
Guacara se encuentra ubicada la empresa Proinsumin, C.A., dedicada a la venta y distribucion de
materia prima tanto para la elaboracion de productos limpieza, el sector de pinturas, papel,
plastico, alimenticio, laboratorios, entre otros. Dicha empresa se ha visto afectada por la llegada
de la pandemia donde se evidencia en la disminucion de las ventas.

En consecuencia, la empresa antes mencionada es una empresa con una estructura
organizativa pequefia y tiene poco tiempo en el mercado por tal motivo no es muy reconocida por
los clientes. Ademas de eso los directivos de la empresa no le dan importancia en la creacion de
estrategias de marketing ni de publicidad, por el contrario esta area estd muy desentendida en
comparacion a las estrategias que realizan las empresas que se encuentran en la zona.

Esta situacion, ha incidido de manera negativa en la organizacion, ya 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 economica de toda la

empresa. Ademas debido a la situacion econdémica que atraviesa el pais las ventas han disminuido



en un volumen considerable en comparacion con el afio anterior, lo que ha traido como
consecuencia la reduccion del personal.

Es por ello, que se debe buscar la alternativa mas eficaz para dar lograr el aumento de las
ventas, dar a conocer los productos vy asi lograr atraer a nuevos clientes. A fin de solventar la
situacion planteada, se considera necesario implementar un plan de publicidad para asi lograr la
captacion de nuevos clientes y lograr posicionar a la empresa en la mente del consumidor y por

ende en el mercado.

1.1.1. Formulacién del problema
¢Cudles serian las estrategias de marketing mas idéneas para dar a conocer los productos de

la empresa Proinsumin, C.A.?

1.2.  Objetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo General
Proponer estrategias de marketing para el incremento de las ventas de la empresa

Proinsumin, C.A.

1.2.2. Objetivos Especificos
- Diagnosticar la situacion actual en cuanto a las ventas de la empresa Proinsumin, C.A.
- Identificar las debilidades y fortalezas de la empresa Proinsumin, C.A ubicada en Guacara
estado Carabobo.
- Disefiar las estrategias de marketing para el incremento de las ventas de la empresa

Proinsumin, C.A. ubicada en Guacara estado Carabobo.

1.3.  Justificacién de la investigacion

La investigacion actual se justifica debido a que el objetivo de la misma es la propuesta de
un estrategias de publicidad con el fin de a lograr el aumento de las ventas de la empresa
Proinsumin, C.A. En tal sentido, las estrategias de marketing son de gran relevancia para la
empresa objeto de estudio porque une las fortalezas comerciales con las oportunidades de

mercado y brinda una direccion para cumplir con los objetivos. Ademas a través de dichas



estrategias la empresa dara a conocer sus productos con la finalidad de llegar a la mente del
consumidor.

Por lo tanto, las estrategias propuestas representaran un beneficio econdmico de forma
directa para la empresa, empleados y su propietario, por el incremento del volumen de ventas e
ingresos. Ademas, con la implementacion de la propuesta se estara solventando una problematica
que afecta el buen desempefio de la organizacion en general.

A nivel metodologico, 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 investigacién como es: la linea de publicidad y promocion, bases esenciales para el
desarrollo del licenciado en mercadotecnia en el &mbito 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 mercadotecnia de la Universidad José Antonio Paéz, porque les permitird obtener
informacion relacionada con el estudio y aplicaciones de nuevos enfoques de estrategias de
marketing, igualmente constituird un punto de partida para futuras investigaciones relacionadas

con la problematica abordada.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

En este capitulo, se encuentra los basamentos tedricos y legales que sustentan la
investigacion, la cual se desarrolla en un contexto légico, en la que se evidencian antecedentes
investigativos y definicion de términos que poseen relacion con las variables objeto de estudio.
De esta manera, se aporta referencias tedricas que aclaran las terminologias empleadas para el
desarrollo de dicha investigacion.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Arias, (2006: 106) sefiala que “los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del
conocimiento en un area determinada y sirven de modelo para futuras investigaciones”. En
funcién a lo anterior, se ha recopilado un cumulo de informacion tedrica de diferentes
investigaciones, las cuales se relacionan directamente con la tematica abordada, a continuacion

se presentan dichas investigaciones:

2.1.1. Internacionales

En el plano internacional tenemos la investigacion realizada por Uzcategui (2019)
“Estrategias de publicidad para el servicio de internet movil prepago en la ciudad de
Quetzaltenango”. Trabajo de Grado para optar al titulo de licenciado en mercadotecnia en la
universidad Rafael Landivar de Guatemala. La presente investigacion se centré en el objetivo
general de determinar las estrategias de marketing que aplican actualmente los distribuidores para
el servicio de Internet movil prepago en la Ciudad de Quetzaltenango, bajo un disefio descriptivo
de investigacion.

Metodoldgicamente, el estudio estuvo basado en una investigacion descriptiva de campo. El
autor concluyo que las estrategias de marketing que aplican las empresas son para incentivar la
demanda de los modems prepago, a traves de herramientas de promocion como internet gratis
desde 8, 15 y 30 dias dependiendo de la compariia. Se recomendo que se mejore la estrategia de
empuje buscando e incentivando nuevos canales de venta con un mejor descuento de los médems

y con exhibidores atractivos para asegurar el producto en el punto de venta.



Esta investigacidon aportd conocimientos a la presente, sobre la importancia que tiene un
correcto estudio de campo, ofreciendo un andlisis Util para el desarrollo del actual proyecto de
investigacion en cuanto a Matriz FODA vy sus estrategias respecta, asi mismo sirve como punto
de referencia para la correcta aplicacion de las herramientas a utilizar, las cuales contribuiran al
logro de los objetivos propuestos a fin de dar a conocer los productos de la empresa Proinsumin,
C.A.

De la misma manera, Watson (2018), realizo una investigacion titulada “Estrategias
publicitarias para dar a conocer el producto FRUTTI-CRUNCH”. Trabajo de Grado para
optar al titulo de Licenciados en Mercadeo en la Universidad de la Costa Barranquilla-Colombia.
En el presente trabajo de grado se disefia estrategias promocionales que permitira un lanzamiento
estrella del producto FRUTTI-CRUNCH. El objetivo es generar valor en la produccion y
transformacion de los frutales que actualmente se producen en nuestra region y el pais, colaborar
a retomar los buenos hébitos alimenticios de una manera sencilla y préctica, por ser los productos
de Dried Tropical Foods una alternativa saludable para la canasta familiar.

La investigacion es de tipo descriptiva de corte cualitativo, puesto que ella tiene como eje
central, el trabajar con personas, es decir, seres humanos que reflejan aspectos innatos y que
ademas se desenvuelven en un contexto determinado, como también, se pretende recopilar cierta
informacion referente a sus comportamientos y a sus habitos con el fin de presentar ciertas
estrategias de accion para el lanzamiento del producto FRUTTI-CRUNCH. El trabajo presenta
estrategias de publicidad de un producto innovador en donde uno de los atractivos mas
significativos para el cliente tiene que ver con reemplazar radicalmente malos hébitos
alimenticios y practicar un plan de alimentacion sano que incluya meriendas.

El aporte del trabajo anterior para la investigacion actual es que la investigacion realizada
permitio identificar los lineamientos que se deben seguir para desarrollar una estrategia de
marketing para dar a conocer los productos de una empresa, dichos lineamientos sirven de guia

para el desarrollo de la propuesta en la empresa Proinsumin, C.A.

2.1.2. Nacionales
En el plano nacional conviene acotar el estudio realizado por Aparicio (2019), titulado

“Plan de publicidad para el incremento de las ventas de la empresa Laminas y Perfiles del



Centro C.A. En la Universidad Alejandro de Humboldt, como Trabajo de Grado realizado para
optar al titulo de Licenciado en Publicidad.

A nivel metodoldgico la investigacion estuvo basada en un trabajo de campo de tipo
descriptivo. El autor concluye que, es de suma importancia la implementacion de estrategias de
publicidad enfocadas, ya que esta proporcionard a las organizaciones la manera méas eficaz de
proporcionar sus productos. 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 estrategias propuestas para la empresa Proinsumin, C.A.

De la misma manera, se menciona el trabajo de grado realizado por Manrique y Leal
(2019) el cual lleva por titulo “Estrategias de Publicidad para el incremento de las ventas
Auto Sonido y Accesorios Hip-Hop C.A.” como requisito para optar al grado de Licenciado en
Administracion Comercial en la Universidad José Antonio Péez, cuyo fin era estudiar cuales
seran las estrategias promocionales mas adecuadas para lograr que la empresa antes descrita
incremente las ventas y logre un posicionamiento en el mercado. Se utilizd un proyecto factible
con un disefio de campo con apoyo documental y como técnica de recoleccion de datos se uso la
encuesta en modalidad de cuestionario.

En efecto, los autores llegaron a la conclusion que la empresa necesitaba urgentemente de
un plan de publicidad, debido a la férrea competencia cercana y a sus sistemas promocionales por
lo que la empresa debia emprender acciones o esperar su extincién. Los autores proponen un
plan de promocién dindmico y ajustable a los productos que distribuye, enfocandose
particularmente en las debilidades de sus competidores méas cercanos, a la vez potenciando la
publicidad informativa sobre la promocion y la experiencia de su personal de servicio.

Como se puede evidenciar, el estudio antes descrito se relaciona con el trabajo que se
pretende realizar por cuanto la empresa se encontraba estancada y no recurria a ningun plan de
mercado para salir de dicha problemaética y la propuesta apunta a la publicidad y la promocién al
igual que este estudio, el cual se toma como antecedente porque sirve de modelo para la
realizacion de la propuesta.

Finalmente, Guzman (2018) presento una investigacion titulada “Propuesta de estrategias
publicitarias orientada al lanzamiento de la empresa MTD, Arte y Disefio en el estado
Varga”. Trabajo de grado para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José



Antonio Paéz. El objetivo general que se planted en dicha investigacion fue la creacion de
estrategias para dar a conocer los productos y servicios de la empresa MTD. Esta investigacion
tuvo una metodologia de tipo de campo bajo una modalidad de nivel descriptivo.

Como conclusién del trabajo, la autora destaca que las parroquias Macuto y Caraballeda del
estado Varga necesitaban una empresa de este ramo para general empleos y responder a la
demanda de bienes y servicios permitiendo a la empresa MTD Arte y Disefio posicionarse del
mercado regional, por lo que se hace necesario la implementacion de estrategias publicitarias
para la captacion de clientes. El aporte del trabajo anterior para la investigacion actual es que la
investigacion realizada por Guzméan permitio identificar los lineamientos que se deben seguir

para desarrollar una estrategia publicitaria para lograr la captacién de los clientes.

2.2. Bases Teodricas

Es una de las fases mas importantes de la investigacion ya que en ella se desarrolla la teoria
que va a fundamentar el proyecto con base al planteamiento del problema que se ha realizado.
Las bases teoricas constituyen las referencias conceptuales sobre las cuales ha de fundamentarse
la investigacion en su fase documental. Por consiguiente, la fundamentacion tedrica de esta
investigacion estd conformada por aportes de autores e investigadores relacionados con la

problematica actual.

2.2. 1. Marketing

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 puede adquirir determinado producto. Segun, Stanton, Etzel y Walker
(2004), acotan que:

El marketing, por su parte, es una funcion porque comprende una serie
de actividades, tales como identificacién de oportunidades, investigacion
de mercados, formulacion de estrategias y tacticas, con objetivos propios,
pero que estan estrechamente interrelacionados con los otros
departamentos, para de esta manera servir a los objetivos globales de la
empresa (p.234).
La teoria expuesta anteriormente es de suma importancia para la empresa, puesto que

actualmente presenta debilidades en las estrategias de marketing utilizadas para vender sus
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productos, tales como investigacion de mercados e identificacién de oportunidades. Por lo tanto,
es necesario que la empresa objeto de estudio analice las actividades relacionadas con el
marketing con el fin de detectar las debilidades presentes que afectan los objetivos globales de la

organizacion.

2.2.2. Estrategias de Marketing

Una estrategia de marketing es el estilo y el método que se usa para crear oportunidades de
venta. Sirve para comunicar y posicionar los productos y servicios de una empresa, y se traduce
en lineas operativas que permiten llegar a un mercado meta por los canales idoneos. Al respecto
Aponte (2010), destaca que:

Una estrategia de marketing se compone de ciertos pasos especificos que
se llevan a cabo para llegar al mismo resultado: promocionar la marca y
vender. Sus tendencias contemporaneas estdn insertas en internet,
mientras que todavia se usa la publicidad en flyers, periddicos o revistas

(p.77).
En este sentido, se puede decir que las estrategias de marketing son esenciales para

cualquier empresa, sea cual sea el tipo de productos o servicios que ofrece, ya que son un eslabdn
de la cadena de valor. Por lo tanto, conviene acotar que esta teoria se relaciona con el estudio
actual ya que el objetivo del mismo es crear estrategia de marketing con la finalidad de
solucionar una problematica que presenta la empresa Proinsumin, C.A. y que incide directamente

en las ventas.

2.2.3. Tipos de estrategias de marketing

Establecer una estrategia de marketing adecuada representa grandes ventajas para la
empresa Proinsumin, C.A. De tal manera, existen muchas estrategias que se usan a diario, entre
las cuales se encuentran las siguientes.
1. Estrategias de segmentacion: Una estrategia de segmentacion te permite elegir a qué clientes
Ilegarés. Puedes llegar a un publico masivo, diferenciado, concentrado o hacer one to one.
2. Estrategias en relacion con la competencia: Este tipo de estrategia se concentra en el aspecto
competitivo. Lo principal es definir cual es la posicion que ocupas en el mercado comparada con
la competencia.
3. Estrategias de posicionamiento de marca: Posiciona la marca para captar mas la atencion.

Asi seras la opcion a la que primero se acerquen los consumidores.

11



4. Estrategias de penetracion en el mercado: Estas estrategias buscan que la empresa crezca

para que ofrezcas mas productos en mas lugares sin dejar de lado las necesidades reales de los

clientes. Y, por supuesto, sin crear una sobreoferta.

5. Estrategias de marketing digital: Se trata de las estrategias que posicionan en internet a una

empresa. Hoy en dia la mayoria de los negocios hacen marketing digital, pero hace pocos afios

era algo que no todos contemplaban.

6. Estrategias de marketing de contenidos: Se aplican, igualmente, en internet, pero se basan

en la redaccion de articulos, infografias e incluso ebook.

7. Estrategias de fidelizacion: Estas estrategias mantendrén a los consumidores. Evitards que se

vayan con la competencia gracias a la creatividad y a un servicio excelente, desde la venta hasta

la atencion al cliente.

8. Estrategia de marketing de boca en boca: Esta es una de las estrategias mas buscadas por

cualquier agencia o0 empresa, ya que el cliente se convierte en un embajador de la marca.

9. Estrategias de marketing directo: Aqui es donde importa mas el mailing porque no hay

intermediarios entre la empresa y el cliente. Le hablaras, pero no a través de un mensaje genérico,

sino personalizado. El cliente valora el trato directo, cosa que no ocurre con la publicidad masiva.
Las estrategias de marketing juegan un papel importante en la empresa Proinsumin, C.A.,

puesto que las mismas es el método que debe usar la empresa para crear oportunidades de

ventas, con la finalidad de comunicar y posicionar los productos y servicios en un mercado meta.

2.2.4. Mezcla de Marketing

Kotler y Amastrong (2008), exponen que la mezcla de marketing son las herramientas
técnicas que usan los mercadologos para implementar sus estrategias, es decir, estas herramientas
a su vez forman parte de un nivel tactico del marketing, donde las estrategias se convierten en
programas concretos. Ambos autores retnen 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 adquisicién, uso o consumo y que puede satisfacer una necesidad o un deseo.
Puede llamarse productos a objetos, materiales, o bienes, servicios, personas, lugares,

organizaciones, o ideas.
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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).
Promocion: es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados sobre la empresa,
sus productos y ofertas para el logro de los objetivos organizacionales.

La teoria anterior guarda relacion con el estudio actual, puesto que la mezcla de marketing
es de vital importancia para la empresa Proinsumin, C.A. ya que es un elemento estratégico
enfocados en 4 variables los cuales sirven de apoyo en la estructura de varios planes del

marketing.

2.2.5. Publicidad

La publicidad es una técnica de comunicacion comercial que intenta fomentar el consumo
de un producto o servicio a través de los medios de comunicacion. La publicidad tiene dos
objetivos, de acuerdo con las preferencias del anunciante, sus objetivos, o las demandas del
mercado. En primera instancia, idealmente, la publicidad informa al consumidor sobre los
beneficios de un determinado producto o servicio. EI mismo debe ir compuesto de una idea
principal que imparta un pensamiento y una conviccion.

Para este proyecto de investigacion el andlisis obtuvo fundamento, ya que, la empresa
Proinsumin, C.A, no cuenta con uno de los fundamentos de mercadotecnia mas importantes para
impulsar una marca, como lo es la publicidad, debido a la poca inversién e importancia que se le
da al mismo. El cual es parte fundamental para las ventas, partiendo de un buen mensaje
publicitario, también de un manejo de palabras para que el consumidor entienda rapidamente lo
que la empresa quiere decir. Los mensajes se deben construir bajo criterios éticos y deben ser

adaptados al publico para la cual van dirigidos.
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2.2.6. Plan de publicidad

Un plan de publicidad es una estrategia escrita de cémo planea anunciar su negocio.
Publicidad es cualquier forma de llegar a los clientes potenciales a través de los medios de
comunicacion. La publicidad puede incluir anuncios en periddicos, vallas publicitarias, correo
directo como folletos o tarjetas postales y anuncios en linea a través de anuncios de Google,

Facebook o banners en sitios Web relevantes para su negocio.

Una estrategia publicitaria establece el método por el cual la publicidad cumple los
objetivos publicitarios. El plan de publicidad describe las tacticas creativas y de los medios de

comunicacion, el presupuesto, el cronograma y otros elementos de la estrategia.

2.3. Definicion de términos bésicos
Estrategias: esquema que contiene la determinacion de los objetivos o propositos

delargoplazodelaempresaylosdeaccidnaseguir.Eslamaneradeorganizarlos recursos.

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 distribucion mas que al
usuario final.

Etiqueta Descriptiva: Es la que da informacion objetiva acerca del uso del producto, su hechura,
cuidado, desempefio u otras caracteristicas pertinentes.

Marca: cualquier nombre, término, signo, simbolo o disefio, o cualquier combinacién de estos
elementos, cuyo propoésito consiste en identificar los bienes o servicios de uno o varios

vendedores y en diferenciarlos de los del resto de competidores.

Mercadotecnia: es una herramienta estratégica que influye en la toma de decisiones de los
consumidores, debido que a la misma abarca no solo la presentacion de un buen producto, sino
las necesidades y deseos de los clientes para ganarles a los competidores.

Merchandising: es el conjunto de técnicas que se aplican en el punto de venta para motivar el
acto de compra de la manera mas rentable, tanto para el fabricante como para el distribuidor,

satisfaciendo al mismo tiempo las necesidades del consumidor.
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Publicidad: cualquier forma remunerada de presentacion no personal y con promocion de ideas,
bienes o servicios por un patrocinador identificado.

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.

Segmentacion del mercado: Grupo de consumidores que relacionan de manera similar a un
conjunto dado de estimulos mercadoldgicos.

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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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

El marco metodolégico, segiin Palella y Martins (2006:87), se “entiende como una guia
procedimental, producto de la reflexion que provee pautas ldgicas generales pertinentes para
desarrollar y coordinar operaciones destinadas a la consecucidén de objetivos intelectuales o
materiales del modo maés eficaz posible.”. Por ello, este capitulo incluye el detalle de los aspectos
relevantes para comprender el método y la forma como se le dieron respuesta a los objetivos
asociados a esta investigacion. En tal sentido, sigue a continuacion el desarrollo de cada uno de

los dichos aspectos.

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

El tipo de investigacion se refiere a la clase de estudio que se va a realizar. Orienta sobre la
finalidad general del estudio y sobre la manera de recoger las informaciones o datos necesarios,
de tal manera el tipo de investigacion se divide en experimental y no experimental. Por lo tanto,
haciendo referencia a la naturaleza y a las caracteristicas que presenta esta investigacion,
considerando el proceso investigativo establecido a través del objetivo general, el estudio se
encuentra enmarcado en un tipo de investigacion no experimental. Al respecto, Garcia (2010:87),
seflala que “es el que se realiza sin manipular en forma deliberada ninguna variable. El
investigador no sustituye intencionalmente las variables independientes”. Por lo tanto, el estudio
actual es de tipo no experimental puesto que las investigadoras observan los hechos tal y como se
presentan en su contexto real y en un tiempo determinado, para luego analizarlos.

En lo que se refiere al disefio de la investigacion Balestrini (2003; 130), destaca que “es la
estrategia que adopta el investigador para responder al problema planteado. En esta seccién se
definira y se justificara el diseno o estrategia por emplear”. La presente investigacion estd
amparada bajo una investigacion de ca ), puesto que los datos seran recabados de fuentes
primarias, es decir de los trabajadores de la empresa objeto de estudios. Por su parte, Sabino
(2009:93), asegura: “En los disefios de campo los datos de interés se recogen en forma directa de la

realidad, mediante el trabajo concreto del investigador”.
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3.2. Nivel y Modalidad de la Investigacién

En lo que se refiere al nivel es importante resaltar que el estudio actual se fundamenta en un
nivel descriptivo, ya que a través de la misma se describiran todos los aspectos relacionados con
la problematica de la empresa objeto de estudio. Segun el autor Arias (2012:24), la investigacion
descriptiva “consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin
de establecer su estructura o comportamiento”. Los resultados de este tipo de investigacion se
ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se refiere.

De la misma manera, el presente estudio esta apoyado en la modalidad de los denominados
proyectos factibles, ya que segun lo planteado por la Universidad Simén Rodriguez (2004:45), la
cual considera que “Un proyecto factible estad orientado a resolver un problema planteado o a
satisfacer las necesidades en una institucion”. Por lo tanto, en la investigacion actual se presenta
una propuesta como alternativa de solucion a la problematica encontrada en la empresa

Proinsumin, C.A.

3.3. Fase Metodoldgicas

3.3.1. Fase I. Diagnostico de la situacion actual del crecimiento en el mercado de los productos
de la empresa.

Para cumplir con el objetivo propuesto en esta fase de la investigacion; fue necesario
seleccionar la poblacién que va a ser objeto de estudio; asi; Arias (2006; 81) indica que la
poblacién desde el punto de vista metodoldgico “Es un conjunto finito o infinito de elementos
con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion.
Esta quedd delimitada por el problema y por los objetivos de estudio”. Para el presente trabajo de
grado; la poblacién estuvo constituida por treinta (30) clientes de la empresa y por diez (10)
trabajadores de la empresa conformado por el personal del departamento de ventas, mercadeo y
administracion, es decir, que la poblacion esta representada por cuarenta (40) personas.

Por su parte, en lo que se refiere a la muestra conviene acotar que Hernandez, Fernandez y
Baptista (2006:173), acotan que “es en esencia un subgrupo de la poblacion. Lo cual es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que

llamaremos poblacion”. Por lo tanto, bajo el criterio de que la poblacion es pequefia y cada uno
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del personal y de los clientes en estudio tiene relacion directa con la problematica; se
seleccionard como muestra al 100% de la poblacion.

Ahora bien, es importante seleccionar la metodologia bajo la cual se va a recopilar la
informacidn; a través de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, por consiguiente
Palella y Martins (2011;103) indican que las técnicas de recoleccion de datos “Son las distintas
formas 0 maneras de obtener informacion” . En este sentido, para recolectar la informacion se
tomaran como técnicas la encuesta, bajo la modalidad de cuestionario. Por lo tanto Sabino (2011:
43) indica que la encuesta “Se trata de requerir informacién a un grupo socialmente significativo
de personas acerca de los problemas en estudio para luego, mediante andlisis de tipo cuantitativo,
sacard las conclusiones que se correspondan con los datos recogidos”. El instrumento estard
conformado por diez (10) interrogantes en escala dicotdmica, Si y No. Adicionalmente, a estos

instrumentos se les determind la validez y confiabilidad.

Fase Il. Identificacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas en las
diferentes estrategias utilizadas por la empresa para dar a conocer los productos.

En esta fase luego de recolectar los datos se realiz6 la matriz de PCI y el POAM para luego
proceder a la elaboracién de la matriz FODA, lo que permitird conocer las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas que existen en la empresa. Asimismo se realizara en cruce
de la matriz donde se establecieron las estrategias de intervencion para disminuir las debilidades

y mantener las fortalezas, aprovechando las oportunidades y controlando las amenazas externas.

Fase I11. Disefiar estrategias de marketing para dar a conocer los productos de la empresa
Proinsumin, C.A. con el fin de lograr la captacion de nuevos clientes y el aumento de las
ventas

En esta fase, una vez realizado el diagnostico se procedié a disefiar la propuesta
presentada como alterativa de solucién a la problematica encontrada en la empresa objeto de
estudio. Por lo tanto, el andlisis de los datos llevo a la conclusién de elaborar un plan de
marketing como alternativa de solucion a la problemaética encontrada lo que sera una propuesta

factible para la empresa.
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De tal manera que, una vez concretados los aspectos operativos se procedio 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).

19



CAPITULO IV
RESULTADOS

Una vez realizado el proceso del planteamiento del problema que existe en la empresa,
Proinsumin, C.A, en cuanto a la disminucion de las ventas, se prosiguié al estudio de los datos que
fueron recolectados, para llevar a cabo las fases de la investigacion, dando respuestas a los
objetivos planteados. En tal sentido Tamayo y Tamayo (2002), opina que:

Una vez recopilada la informacion por los instrumentos disefiados para la
recoleccion de los datos, es necesario procesarlos, es decir, elaborarlos
matematicamente, ya que la cuantificacion y su tratamiento estadistico
permitiran llegar a conclusiones en relacion con la hipotesis planteada (p.
126).

Por lo tanto, este capitulo tiene como objeto proporcionar conocimientos de los resultados
que se obtuvieron en la aplicacién de dichos instrumentos. Una vez terminada la recoleccion de
datos se inicié el proceso de tabulacion de los resultados obtenidos, usando instrumentos
estadisticos como las gréficas circulares, Matriz de evaluacién PCIl, POAM Yy el anélisis DOFA,
para finalmente obtener la informacion que permitié analizar dichos resultados. Por lo tanto, los

resultados obtenidos se presentaran de acuerdo a cada objetivo o fase de investigacion:

Resultados Fase 1. Diagnosticar la situacion actual del crecimiento en el mercado de los
productos de la empresa.

Para recolectar los datos en esta fase se realizaron dos encuestas, la primera a diez (10)
trabajadores de la empresa, la cual estuvo comprendida por diez (10) items y la segunda encuesta
a una muestra de (30) treinta clientes la cual contenia diez (10) preguntas cerradas. A

continuacion se muestran los resultados obtenidos:
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Resultados de la encuesta realizada a los trabajadores de la empresa

1. ¢Laempresa Proinsumin, C.A., capta nuevos clientes de manera constante?

Cuadro n° 1. Captacion de nuevos clientes.

ITEM 1. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 4 6 10
ENCUESTADOS

% 40% 60% 100%
Fuente: Lozada (2022).
60%
40%
] 0]
Sl NO

Gréfico n°1. ;La empresa Proinsumin, C.A., capta nuevos clientes de manera constante?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Tal como puede evidenciarse el 60% de las personas encuestados responden de manera
negativa destacando que la empresa no capta nuevos clientes de manera constante. Por el
contrario, el 40% responde de manera afirmativa. Estos resultados demuestran que la empresa
objeto de estudio necesita implementar estrategias de marketing para la captacién de nuevos

clientes y asi lograr el aumento de las ventas.
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2. ¢Cree usted que los clientes muestran fidelidad a los productos de la empresa Proinsumin,
CA?

Cuadro n°® 2. Fidelidad de los clientes.

ITEM 2. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 7 3 10
ENCUESTADOS

% 70% 30% 100%
Fuente: Lozada (2022).
T0%
30%
0 0
Sl NO

Gréfico n°2. ¢Cree usted que los clientes muestran fidelidad a la empresa Proinsumin, C.A.?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Los resultados emitidos por el grafico anterior demuestran que el 70% de los
encuestados responden de manera afirmativa, destacando que los clientes muestran fidelidad
hacia la empresa. Por el contrario el 30% de los encuestados restantes responden de manera
negativa, ya que observan que hay clientes que no regresan al local a realizar nuevamente sus
compras, lo cual es necesario resolver a fin de lograr dicha fidelizacion. Al respecto, Lovelock,
(2009) afirma que los dos factores que condicionan la fidelidad del cliente son la satisfaccion
y la retencion. Entendiendo por retencion el hecho de que repita habitualmente la compra en la

empresa.
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3. ¢Utilizan en la empresa estrategias de marketing constantemente con los clientes actuales

para incrementar las ventas?

Cuadro n® 3. Estrategias de marketing.

ITEM 3. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 0 0 10
ENCUESTADOS

% 0% 100% 100%
Fuente: Lozada (2022).
100%
0% 0 0
Sl NO

Gréfico n°3. ¢Utilizan en la empresa estrategias de marketing constantemente con los clientes

actuales para incrementar las ventas?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: De acuerdo con el gréfico anterior se obtiene que el 100% de los trabajadores
encuestados seleccionaran como alternativa de respuesta a la interrogante la opcion negativa
poniendo en manifiesto, que la empresa no utiliza constantemente estrategias de mercado con los
clientes actuales para incrementar las ventas. Por lo tanto, es una situacion que deben solucionar a
la brevedad posible debido a que las estrategias de mercadeo son acciones que se llevan a cabo
con la finalidad de dar a conocer un nuevo producto, aumentar las ventas o lograr una mayor

participacion en el mercado.
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4. ¢Laempresa brinda ofertas y promociones de sus productos a los clientes?

Cuadro n® 4. Ofertas y promociones.

ITEM 4. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 4 6 10
ENCUESTADOS

% 40% 60%0 100%
Fuente: Lozada (2022).
60%
40%
0 0
| NO

Gréfico n°4. ;La empresa brinda ofertas y promociones de sus productos a los clientes?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: Segun los datos arrojados por el grafico anterior se tienen que el 60% de los
encuestados de la empresa responden de manera negativa. Sin embargo, el 40% restante
seleccionan como alternativa de respuesta la opcién afirmativa. En tal sentido, conviene acotar
que estos resultados demuestra una debilidad que posee la empresa, ya que no se esta
utilizando una estrategia fundamental del marketing como lo son la promocion y la oferta,
causando esto una falta de captacion y fidelizacion del cliente y un bajo nivel de

competitividad lo que incide de manera negativa en el incremento de las ventas.
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5. ¢Los clientes se quejan constantemente por no conseguir la mercancia o el servicio esperado?

Cuadro n°® 5. Quejas de los clientes

ITEMS. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 2 8 10
ENCUESTADOS

% 20% 80% 100%
Fuente: Lozada (2022).
30%
20%
| NO

Gréfico n°5. ¢Los clientes se quejan constantemente por no conseguir la mercancia o el servicio
esperado?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: como puede observarse el 80% de los empleados responden de manera negativa. En
contraposicion a esto se tiene que el 20% restante responde de manera afirmativa, destacando que
los clientes se muestran inconformes por no conseguir la mercancia o el servicio solicitado, esto

implicaria una baja en el nivel de satisfaccion de los mismos afectando su retorno a la empresa.
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6. ¢Reciben clientes que son referidos por otros clientes habituales?

Cuadro n°® 6. Referencia de clientes

ITEMG. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 3 7 10
ENCUESTADOS

% 30% 70% 100%
Fuente: Lozada (2022).
T0%
30%
0 0
| NO

Gréfico n°6. ¢Reciben clientes que son referidos por otros clientes habituales?

Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Segun los datos suministrados por el grafico anterior se evidencia que el 70% de las
personas encuestadas responden de manera negativa, acotando que los clientes que reciben en la
empresa no son referidos por otros clientes habituales, ya que los clientes que alli acuden lo
hacen por cuenta propia y son pocos los que manifiestan estar referidos. Por el contrario, el 30%

de los encuestados restantes responden de manera afirmativa, los mismos opinan que reciben

clientes que son referidos por otros clientes habituales.
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7. ¢Ha observado usted disminucion en la afluencia de clientes en el dltimo trimestre?

Cuadro n® 7. Afluencia de los clientes

ITEM7. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 10 0 10
ENCUESTADOS

% 100% 0% 100%
Fuente: Lozada (2022).
100%
0% 0 0
| NO

Grafico n°7. ;Ha observado usted disminucion en la afluencia de clientes en el Gltimo trimestre?

Fuente: Lozada (2022).

Analisis: el grafico anterior deja en evidencia que el 100% de los encuestados responden de
manera afirmativa acotando que se ha observado una disminucion en la afluencia de clientes en el
ultimo trimestre. Por tal motivo, la empresa debe buscar la mejor herramienta para atraer nuevos

clientes a la empresa y asi lograr los objetivos de ventas propuestos y por ende la rentabilidad de

la empresa.
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8. ¢Considera usted que existe una disminucion en las ventas de la empresa?

Cuadro n°® 8. Disminucién de las ventas

ITEMS. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 10 0 10
ENCUESTADOS

% 100% 00% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Graéfico n°8. ;Considera usted que existe una disminucion en las ventas de la empresa?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: a través del grafico anterior se evidencia que el 100% de los encuestados seleccionan
como alternativa de respuesta la opcidén afirmativa, los mismos destacan que existe una
disminucion en las ventas de la empresa. Por tal motivo, la empresa debe buscar la alternativa
mas idonea para solventar dicha situacion para lograr la permanencia en el mercado y evitar asi el
cese de sus operaciones, ya que la llegada de la pandemia del covid-19, mas la crisis econémica
que atraviesa el pais afecta de manera negativa la operatividad y rentabilidad la empresa objeto
de estudio.
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9. ¢Cree usted que la empresa cuenta con un personal eficiente y capacitado para llevar a cabo el
proceso de ventas y de marketing?

Cuadro n° 9. Eficiencia y capacitacion del personal

ITEMO. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 10 0 10
ENCUESTADOS

% 100% 00% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Gréfico n°9. ;Cree usted que la empresa cuenta con un personal eficiente y capacitado para

Ilevar a cabo el proceso de ventas y de marketing?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: En el Gréfico anterior se observa consenso, ya que el 100% de los trabajadores
encuestados responden de manera afirmativa a la pregunta, lo que significa que la empresa cuenta
con un personal eficiente y capacitado para llevar a cabo el proceso de ventas y de mercadeo.

Esta situacién es una ventaja para la empresa Proinsumin, C.A.
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10. ¢ Considera usted necesario la implementacion de un plan de publicidad para dar a conocer los

productos de la empresa Proinsumin, C.A.?

Cuadro n°® 10. Implementacion de plan de publicidad.

ITEM 10. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 10 0 10
ENCUESTADOS

% 100% 00% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Gréfico n°10. ;Considera usted necesario la implementacion de un plan de publicidad dar a

conocer los productos de la empresa Proinsumin, C.A.?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: segun los datos tabulados por el gréafico anterior se observa que el 100% de los
encuestados responden de manera afirmativa, destacando que los mismos consideran necesario la
implementacién de un plan de publicidad para dar a conocer los productos de la empresa. Puesto
que en los dltimos meses dicha organizacion ha tenido una disminucion considerable en las
ventas. Por tal razon, el plan de publicidad lograra la captacion de nuevos clientes y el aumento
de las ventas. Asimismo con la implementacidn de esta propuesta se estaria solventando una

problematica que afecta el buen desempefio de la organizacion en general.
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Resultados de la encuesta aplicada a los clientes de la empresa

1. ¢Recibe usted de la empresa Proinsumin, C.A. la calidad del servicio que merece?

Cuadro n® 11. Servicio al Cliente.

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

% 70% 30% 100%
Fuente: Lozada (2022).
T0%
30%
0 0
5l NO

Graéfico n°11. ;Recibe usted de la empresa Proinsumin, C.A. la calidad del servicio que merece?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: En el grafico anterior se aprecia que el 70% de los clientes encuestados respondieron de
manera afirmativa los mismos reconocen de la empresa Proinsumin, 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°® 12. Medios de Comunicacion.

ITEM 3. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 12 18 30
ENCUESTADOS

% 40% 60% 100%

Fuente: Lozada (2022).

60%

40%

| NO

Grafico n°12. ;Se entero6 de la empresa por algin medio de comunicacién?
Fuente: Lozada (2022).

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 a fin de captar la atencién de
los clientes potenciales y lograr asi la posicion de los productos y servicios en el mercado

carabobefio.
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3. Se entero de la empresa por recomendacion?

Cuadro n° 13.Recomendacion.

ITEM 3. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 10 20 30
ENCUESTADOS

% 33% 67% 100%

Fuente: Lozada (2022).

67%

33%

| NO

Gréfico n°13. ¢ Se enterd de la empresa por recomendacién?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Los resultados aportados por el grafico anterior demuestran que el 67% de los clientes
encuestados, opinan que conocid a la empresa Proinsumin, C.A., por recomendacion. Por el
contrario, el 33% restante respondieron de manera negativa. Los resultados demuestran que la
empresa ha atraido clientes recomendados 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 de la empresa Proinsumin, C.A.?

Cuadro n° 14.Recomendacion de la empresa a conocidos

ITEM 4. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS

% 100% 0% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Grafico n°14. ;Recomienda usted a sus conocidos los productos de la empresa Proinsumin,

CA?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Los datos aportados por el grafico anterior se puede constatar que el 100% de los
encuestados recomiendan a sus conocidos los productos de la empresa Proinsumin, C.A. Esta
situacion demuestra que la empresa ofrece productos de buena calidad a precios competitivos.
Sin embargo debe mejorar sus estrategias de marketing y plan de publicidad con el fin de captar

nuevos clientes y lograr el incremento de las ventas.
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5.¢;Considera que la empresa Proinsumin, C.A., brinda ofertas y promociones de ventas de

sus productos?

Cuadro n° 15. Ofertas y promociones de ventas

ITEM 4. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 5 25 30
ENCUESTADOS

% 17% 83% 100%

Fuente: Lozada (2022).

83%

17%

| NO

Graéfico n°15. ;Considera que la empresa Proinsumin, C.A., brinda ofertas y promociones de

ventas de sus productos?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: segln 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 publicitarias para captar clientes y mantener

los actuales, ademas de otorgar competitividad a la empresa.
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6. Ha visto algun anuncio publicitario de la empresa Proinsumin, C.A. a través de las redes

sociales?

Cuadro n° 16. Publicidad en redes sociales.

ITEM 5. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 5 25 30
ENCUESTADOS

% 17% 83% 100%

Fuente: Lozada (2022).

83%

17%

Sl NO

Gréfico n°16. Ha visto algun anuncio publicitario de la empresa Proinsumin, C.A. a través de las

redes sociales?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Considerando los datos aportados por el gréafico anterior se evidencia que el 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 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.
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7¢;Conoce a la empresa Proinsumin, C.A., gracias al mercado interactivo?

Cuadro n° 17. Mercado Interactivo.

ITEMG6. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 0 30 30
ENCUESTADOS

% 0% 100% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Graéfico n°17. ;Conoce a la empresa Proinsumin, C.A., gracias al mercado interactivo?
Fuente: Lozada (2022).

Analisis: Se puede observar 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¢ Conoci6 usted a la empresa Proinsumin, C.A., por medio de patrocinio de un evento?

Cuadro n° 18. Patrocinio.

ITEM7. Si NO TOTALES
CANTIDAD DE 0 30 30
ENCUESTADOS

% 0% 100% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Grafico n°18. ;Conocio usted a la empresa Proinsumin, C.A., por medio de patrocinio de un
evento?

Fuente: Lozada (2022).

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 este medio
como estrategia para dar a conocer sus productos y lograr expandirse en el mercado y de esta

manera aumentar sus ventas.
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9:Cree usted que es necesario que la empresa implemente un plan de publicidad para dar a

conocer sus productos?

Cuadro n° 19.Implementacion del plan de publicidad.

ITEM?7. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS

% 100% 0% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Grafico n°19. ¢ Cree usted que es necesario que la empresa implemente un plan de publicidad

para dar a conocer sus productos?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: En el grafico 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 Proinsumin, C.A. implemente un plan de publicidad para dar a conocer

sus productos.
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10 Cree usted que la implementacion de estrategias de un plan de publicidad lograra aumentar

las ventas en la empresa Proinsumin, C.A.?

Cuadro n° 20.Aumento de las ventas.

ITEM?7. Sl NO TOTALES
CANTIDAD DE 30 0 30
ENCUESTADOS

% 100% 0% 100%

Fuente: Lozada (2022).

100%

0% 0 0

| NO

Graéfico n°20. ¢ Cree usted que la implementacion de un plan de publicidad logrard aumentar las

ventas en la empresa Proinsumin, C.A.?
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis: En el gréafico anterior se observa que el 100% de los clientes encuestados responden de
manera afirmativa a la interrogante, ellos opinan que la implementacién de un plan de publicidad
lograra el incremento de las ventas de la empresa, puesto que a través del mismo se dard a
conocer los productos, logrando asi la captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las

ventas.
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Analisis de la encuesta realizada a los trabajadores y a los clientes de la empresa

Proinsumin, C.A.

Una vez analizados los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes y a los
trabajadores de la empresa se llega a la siguiente conclusion:

La empresa Proinsumin, C.A, les brinda a los clientes la calidad del servicio que merecen,
ademas ofrece productos de buena calidad a precios competitivos. Sin embargo debe mejorar sus
estrategias de marketing con el fin de captar nuevos clientes y lograr el incremento de las ventas.

Por otro lado, se pudo conocer que la mayoria de los clientes no conocieron los productos
y servicios de la empresa por ningin medio de comunicacién, lo que quiere decir 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. Por lo tanto, es necesario que la empresa
objeto de estudio implemente estrategias para lograr la captacion del mercado objetivo y de esta
manera incrementar sus ventas y lograr posicionarse del mercado regional.

De la misma manera, la empresa no estd utilizando estrategias fundamental del
marketing como lo son la promocién y la oferta, causando esto una falta de captacién y
fidelizacion del cliente y un bajo nivel de competitividad lo que incide de manera negativa en
el incremento de las ventas. Por tal motivo, la empresa debe buscar la alternativa mas idénea para
solventar dicha situacion para lograr la permanencia en el mercado y evitar asi el cese de sus
operaciones, ya que la llegada de la pandemia del covid-19, mas la crisis econdmica que atraviesa
el pais afecta de manera negativa la operatividad y rentabilidad la empresa.

En que se refiere al recurso humano la empresa posee una gran fortaleza ya que la misma
cuenta con un personal eficiente y capacitado para llevar a cabo el proceso de ventas y de
mercadeo. Finalmente, tanto los clientes como los trabajadores acotan que en los Gltimos meses
las ventas de la empresa ha disminuido, lo que consideran necesario necesaria la implementacién
de un plan de publicidad para incrementar las ventas de la empresa. Por tal razon, el plan de
publicidad lograria la captacion de nuevos clientes y la penetracion de nuevos mercados.
Asimismo con la implementacion de esta propuesta se estaria solventando una problematica que

afecta el buen desempefio de la organizacion en general.
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Fase 1l. Identificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas en las diferentes
estrategias utilizadas por la empresa para dar a conocer los productos.

En esta fase luego de los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los trabajadores y
clientes se procedio al diagnostico interno o analisis interno, el cual se orienta a precisar las
Fortalezas y Debilidades de los cinco recursos fundamentales de la empresa: humanos,

financieros, tecnoldgicos, productivos y comerciales.

Por lo tanto, el perfil de capacidad interna fue utilizado como medio para evaluar las
fortalezas y debilidades presentadas en la parte interna de la unidad empresarial en relacion con
las oportunidades y amenazas que se presentan en el medio externo de la Proinsumin, C.A. Con
la finalidad de hacer un diagndstico estratégico involucrando todas las categorias de capacidad

que contiene la empresa sobre la que influyen los factores de una forma u otra.

Cuadro n° 21. Perfil de Capacidad Directiva

CAPACIDAD DIRECTIVA Fortaleza Debilidad | Impacto

A M| B|A M|B|/A|M|B

Uso de andlisis y planes estratégicos de mercado X X
Velocidad de respuesta a condiciones cambiantes del X X
mercado

Comunicacion y control gerencial X X
Habilidad para atraer y retener clientes X X
Habilidad para responder a la tecnologia cambiante del X X
mercado

Agresividad para enfrentar a la competencia X X
Sistemas de tomas de decisiones X X

Fuente: Lozada (2022).
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Cuadro n° 22. Perfil de Capacidad Competitiva

CAPACIDAD COMPETITIVA Fortaleza Debilidad | Impacto
A|IM|B |AM|B |A|M
Fuerza de los productos, calidad y exclusividad. X X
Lealtad y satisfaccidn de los clientes. X X
Participacion del mercado X X
Bajos costos de distribucion y ventas. X X
Fortalezas de los proveedores y disponibilidad de insumos X X
Portafolios de productos. X X
Estrategias de mercado. X X
Estrategias post-venta X X

Fuente: Lozada (2022).

Cuadro n° 23. Perfil de Capacidad Tecnoldgica

CAPACIDAD TECNOLOGICA Fortaleza Debilidad | Impacto
A|M|B|AM|B|A|M|B
Capacidad de innovacién X X
Nivel de tecnologia utilizada en los productos X X
Elaboracion de proyectos X X
Valor agregado al producto X X
Capacitacién en tecnologia de innovacion X X
Nivel tecnoldgico X X

Fuente: Lozada (2022).
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Cuadro n° 24. Perfil de Capacidad Talento Humano

TALENTO HUMANO Fortaleza Debilidad | Impacto
A|M|BA|M|B|A|M|B
X X
Nivel académico del recurso humano
X X
Experiencia técnica
X X
Pertenencia
X X
Motivacion
X X
Nivel de remuneracion
X X
Evaluacion de riesgos
X X
Capacitacién de los empleados
Fuente: Lozada (2022).
Cuadro n° 25. Perfil de Capacidad Financiera
CAPACIDAD FINANCIERA Fortaleza Debilidad | Impacto

A |M|B |AAM|B |A|M|B

X X
Acceso a capital cuando lo requiere.
Grado de utilizacion de su capacidad de X X
endeudamiento

X X
Rentabilidad, retorno de la inversion.
X X
Liquidez, disponibilidad de fondos internos.
X X
Habilidad para competir con precios.
Inversién de capital. Capacidad para satisfacer la X X

demanda.
Fuente: Lozada (2022).

Anélisis del perfil de Capacidad Interna (PCI)

El perfil directivo de la empresa Proinsumin, C.A., se ve claramente que cuenta con
fortalezas claras como la flexibilidad de la estructura organizacional, la comunicacion y el control
gerencial; la imagen corporativa ya que es reconocida entre el sector; tiene una habilidad para

responder a la tecnologia cambiante esto se debe al esfuerzo de los gerentes para obtenerla. En la
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empresa preexiste una gran fortaleza la cual es la evaluacion de gestion la cual sirve como
orientacion en esa busqueda coherente entre los objetivos propuestos y los resultados obtenidos.
Por otra parte, la empresa no posee mecanismos que creen una evaluacion y pronosticos, la toma
de decisiones es una debilidad media y los principios corporativos a sus empleados, conllevan a
que se desarrolle un proceso de planeacion estratégica con vacios en su estructura.

Seguidamente, el perfil competitivo posee fortalezas como la participacion en el mercado, la
cual crea un impacto medio. Los bajos costos de distribucion y ventas generan un impacto medio
en la empresa. De la misma manera, se tiene como fortalezas el portafolio de productos. En lo
que respecta a las debilidades se encuentran la fuerza de los productos, calidad y exclusividad. La
lealtad y satisfaccion de los clientes, la fortaleza de los proveedores y disponibilidad de insumos
y la estrategias post-ventas el cual genera un impacto medio.

Lo que respecta al perfil de capacidad tecnologica de la empresa se ve claramente las
fortalezas que posee, la empresa tiene una alta capacidad de innovacion y un alto grado de valor
agregado a sus productos esto se debe a que satisface las necesidades de sus clientes, por esta
razon intenta tener un alto nivel de tecnologia. Existen debilidades en la parte tecnoldgica como
la falta de nivel tecnoldgico y no cuenta con la capacidad productiva necesaria para tener
economias de escala.

Por otro lado, el talento humano tanto de mercadeo como de ventas es indispensable para la
empresa Proinsumin, C.A., aunque existen debilidades que se deben corregir, por ejemplo, la
falta de capacitacion y el nivel de evaluacion de riesgos. Por otra parte existen fortalezas que hace
que la empresa esté funcionando, como el alto nivel de experiencia técnica, el alto nivel de
pertenencia, la motivacion que se les da y el nivel de remuneracion.

Finalmente, en lo que se refiere a la capacidad financiera existen debilidades muy
importantes como lo es la poca posibilidad de acceso a capital cuando se requiere, la habilidad
para competir con precios, asi mismo la empresa no cuenta con la disponibilidad de fondos
internos para solventar cualquier eventualidad, la poca rentabilidad y retorno de la inversion.
Dentro de las fortalezas se encuentran el grado de utilizacion de su capacidad de endeudamiento,
la liquidez y disponibilidad de fondos internos. Asi como también la habilidad para competir con
los precios y la capacidad para satisfacer la demanda.

Una vez realizado el diagnostico interno se elabord un analisis externo de la empresa

Proinsumin, C.A., para ello fue necesario realizar el diagnostico externo o andlisis externo, lo
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cual se orienta a precisar las oportunidades y amenazas que afectan las capacidades o recursos
fundamentales externos con las que se puede apoyar la empresa para enfrentar competitivamente
su medio.

Esos recursos o capacidades pueden ser: Tecnoldgicos, econdémicos, geograficos,
productivos y comerciales. Para lograr un analisis externo confiable se utilizdé una herramienta
Ilamada Perfil de las oportunidades y amenazas en el medio o matriz POAM. Por lo tanto, a
través de la matriz POAM Se trata de calificar en qué grado se encuentran las Oportunidades y
amenazas en cada uno de los recursos externos de la empresa dandole nivel de bajo medio o alto.

Y analizando como pude impactar en ella misma.

Cuadro n° 26. Matriz POAM

PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS ( MATRIZ POAM)

GRADO

CAPACIDAD EXTERNA Oportunidades | Amenazas | Impacto
AM B | AM B|A| M|B

Inflacion X

ECONOMICOS | Fluctuaciones en los X X
precios de materia prima

Impuestos X X

Escases de materia prima X X

Escases de combustible X X
POLITICOS Leyes y regulaciones X X

Medidas X X
POLITICOS Gubernamentales

Politicas de estimulos a X X

las PYMES

Inestabilidad X X

46



organizacional

Politicas Econémicas X X

Aumento de la X X
competencies
Participacion en el X X

mercado.

Productos de buena X X
Calidad y precios.

COMPETITIVOS

Fidelizacion de los X X
clientes.
Plan de Publicidad X X
Telecomunicaciones X X
Globalizacion de la X X
informacion
) Velocidad en el desarrollo | X X
TECNOLOGICOS tecnolégico
Aceptabilidad a productos X X
tecnoldgicos.
Vias de acceso X X
Calidad de las vias de X X
GEOGRAFICOS |acceso
Condiciones climaticasy | X X
ambientales

Fuente: Lozada (2022).

Como se puede observar las oportunidades y amenazas que se describieron anteriormente
aca se encuentran clasificadas en altas, medias o bajas; pero a su vez es importante analizar el
impacto que dichos factores tienen la empresa Proinsumin, C.A., para su correcto
funcionamiento.

Dentro de las oportunidades que mayor impacto presentan y por lo cual merecen mayor
atencion estan Fidelizacion de los clientes, plan de publicidad de las empresas competidoras la
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cual representan una oportunidad para implementar dichas estrategias en la empresa objeto de
estudio, la globalizacion de la informacion puesto que las redes sociales se han convertido en el
medio de comunicacién mas efectivo a la hora de vender los productos, la velocidad en el
desarrollo tecnoldgico y las condiciones climaticas y ambientales.

Por tal motivo, la direccion de la empresa Proinsumin, C.A., debe mantener dichas
oportunidades en el nivel en el que se encuentran actualmente a través de la adecuada gestion,
sistemas de control eficaces y la correcta de tomas de decisiones. Las amenazas a las que debe
poner mayor atencion porque representan un grave riesgo para el correcto funcionamiento de la
empresa son la inflacién, fluctuaciones en los precios de materia prima, impuestos, escases de
materia prima y la escasez de combustible. Es importante que la direccion de la empresa se
actualice en la normatividad y las reformas que se presentan para crear estrategias que
minimicen el impacto gue dichas amenazas.

Por consiguiente, con base en el andlisis interno (PCI) y el externo (POAM), a continuacion
se establecen los factores claves de cada de uno de estos analisis que de una o de otra manera
afecta el funcionamiento de la empresa Proinsumin, C.A. Para ello se utilizo la matriz FODA, el
cual es una herramienta que permite conformar un cuadro de la situacion actual del objeto de
estudio (persona, empresa u organizacion, entre otros.) Permitiendo de esta manera obtener un
diagnostico preciso que permite, en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y
politicas formulados.

Tanto las fortalezas como las debilidades son internas de la organizacién, por lo que es
posible actuar directamente sobre ellas. En cambio las oportunidades y las amenazas son
externas, y solo se puede tener injerencia sobre la modificando los aspectos internos. En tal
sentido, Ramirez (2010), define la matriz FODA como:

Un instrumento metodoldgico que sirve para identificar acciones viables
mediante el cruce de variables, en el supuesto de que las acciones
estratégicas deben ser ante todo acciones posibles y que la factibilidad se
debe encontrar en la realidad misma del sistema. En otras palabras, por
ejemplo, la posibilidad de superar una debilidad que impide el logro del
propdsito, solo se la dara la existencia de fortalezas y oportunidades que
lo permitan. El instrumento también permite la identificacion de acciones
gue potencien entre si a los factores positivos (p. 177).

En el siguiente cuadro se presentan las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la

empresa Proinsumin, C.A.
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Cuadro n°® 27. Matriz DOFA

FACTORES EXTERNOS

FACTORES INTERNOS

OPORTUNIDADES

DEBILIDADES

-Crecimiento  constante de la
demanda del producto.

-Captacion de nuevos clientes.

- Cultura hacia la calidad.

- Relacion precio-valor.
-Incremento de las ventas.

-No se encuentra posicionada
en la mente del consumidor.
-No son apropiados los
medios y técnicas de
comunicacion para atraer a
los clientes.

No cuenta con planes
estratégicos de mercado.
-no dispone de estrategias
post-ventas.

-No cuenta con planes de
capacitacion para los
empleados.

-Poco acceso al capital
cuando lo requieren.
-Ineficiente toma de
decisiones.

Poca lealtad de los clientes.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS FA

-Calidad de los Productos.
-Personal motivado y dispuesto a
participar en la implementacién del
plan de publicidad.

-Habilidad para responder a la
tecnologia cambiante del mercado.
-Valor agregado de los productos.
Experiencia técnica del recurso
humano.

Disposicion de
tecnolégicos.

recursos

el cumplimiento de los objetivos.
Productos de buena calidad y a
precios competitivos.

Recurso humano necesario para

- Acciones para mejorar el
servicio y atencion a los
clientes de la empresa.

- Estrategias para consolidar
la marca de los productos
antes los clientes.

- Estrategias basadas en
el marketing mix con
la finalidad de dar a
conocer los productos
de la empresa.

- Empleo de capital
humano con
preparacion superior
en el &mbito
tecnoldgico de acuerdo
al target del mercado.
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Cuadro n° 27. Continuacion Matriz FODA.

AMENAZAS ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
-Politica Fiscal - Estrategias - Acciones para motivar a
o promocionales a través los clientes a la compra de
-Regularizaciones de la publicidad los productos de la
gubernamentales. exterior con el fin de empresa.

captar nuevos clientes.

- Alta inflacion. - Informacion oportuna

-Inestabilidad de las - Creacion de una pagina y un canal eficiente de

politicas cambiarias. una pagina web con la comunicacion mediante
finalidad de brindar las redes sociales

- Competencia (l:r:;‘;)r::::cmn alos instagram y Facebook.

-Fluctuacion de los
precios de la materia

Fuente: Lozada (2022).

Andlisis de la Matriz DOFA

Una vez analizados los factores internos como externos que de la empresa Proinsumin,
C.A., tales como las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas se procedié a crear
estrategias para atacar los puntos débiles encontrado en las acciones utilizadas por la empresa
para dar a conocer los productos y lograr asi la captacion de nuevos clientes y por ende el
aumento de las ventas.

Por lo tanto, entre las debilidades se encuentran que los productos de la empresa no se
encuentran posicionados en la mente del consumidor, no son apropiados los medios y técnicas de
comunicacion para atraer a los clientes, no cuenta con planes estratégicos de mercado. Asimismo
la empresa no dispone de estrategias post-ventas, no cuenta con planes de capacitacion para los
empleados, ademas tiene poco acceso al capital cuando lo requieren, la toma de decisiones

presenta debilidades y la poca lealtad de los clientes.

En lo que respecta a las oportunidades con estrategias de marketing se lograra el
crecimiento constante de la demanda de los productos de la empresa, la captacion de nuevos
clientes. Asimismo se podra crear la cultura hacia la calidad y mejorar la relacion precio-valor y

por ende el incremento de las ventas.
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Por otro lado, entre las fortalezas, se tiene que la empresa vende productos de buena calidad
a precios competitivos. Ademas el personal de la empresa estd motivado por implementar
cualquier cambio que contribuya a solventar las debilidades que afectan el buen desempefio de la
empresa. Por otro lado la empresa tiene la habilidad para responder a la tecnologia cambiante del
mercado, los productos poseen alto valor agregado ademas de tener buena calidad y precios
competitivos.

Finalmente entre las amenazas se encuentran, el ambiente politico y social que vive
actualmente el pais. Donde se puede apreciar la inestabilidad de las politicas cambiarias, el
incremento de la inflacion, la fluctuacion de los precios y escasez de la materia prima. Las
constantes regularizaciones gubernamentales, la inestabilidad de las politicas cambiarias que
inciden en el marco legal y fiscal de la empresa, lo que trae como consecuencia incertidumbre
por parte de los empresarios venezolanos en general.

De esta manera se tienen los siguientes tipos de estrategias al cruzar el factor interno con el

factor externo:

Estrategias FO o estrategias de crecimiento: son las resultantes de aprovechar las mejores
posibilidades que da el entorno y las ventajas propias, para construir una posicién que permita la
expansion del sistema o su fortalecimiento para el logro de los propdsitos que emprende. La
estrategia FO esta basada en la implementacion de acciones para mejorar el servicio y
atencion a los clientes de la empresa y disefar acciones para consolidar la marca de los productos
antes los clientes.

Estrategias DO: son un tipo de estrategias de supervivencia en las que se busca superar las
debilidades internas, haciendo uso de las oportunidades que ofrece el entorno. Entre las cuales se
recomiendan implementar estrategias promocionales tales como descuentos y rebajas con el fin
de captar nuevos clientes y disefiar una pagina una pagina web con la finalidad de brindar
informacion a los clientes.

Estrategias FA: son tambien de supervivencia y se refiere a las estrategias que buscan evadir las
amenazas del entorno, aprovechando las fortalezas del sistema. Por lo tanto la estrategia FA mas
conveniente es la implementacion de estrategias basadas en el marketing mix con la finalidad de dar a

conocer los productos de la empresa. Asimismo, es recomendable emplear capital humano con

preparacion superior en el &ambito tecnoldgico de acuerdo al target del mercado.
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Estrategias DA: permiten ver alternativas estratégicas que sugieren renunciar al logro dado una
situacion amenazante y débil dificilmente superable, que expone al sistema al fracaso. Las
estrategias DA segln la matriz anterior es el establecimiento de acciones para motivar a los
clientes a la compra de los productos de la empresa y ofrecer informacion oportuna y un canal

eficiente de comunicacion mediante las redes sociales instagram y Facebook.

Fase I11. Disefio de un plan de publicidad para dar a conocer los productos de la empresa
Proinsumin, C.A. con el fin de lograr la captacion de nuevos clientes y el aumento de las
ventas

En esta Gltima fase se disefiara las estrategias de marketing para el incremento de las ventas
tomando como referencia los resultados obtenidos en las fases | y Il respectivamente; cuyo
propdsito fundamental es solucionar el conjunto de problemas referidos a la disminucion de las
ventas de la empresa objeto de estudio. Por ende, la puesta en practica de la misma evitara las
dificultades econdémicas y operativas que genera esta problematica

Cabe destacar que, una de las fortalezas de esta propuesta es que surgié a partir de un analisis
critico de la situacién 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. De modo que, tomando en cuenta los
lineamientos establecidos en las Normas para la Elaboracién y Presentacion de los
Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de Grado de la Universidad José Antonio Paez (2017), la

presentacion de esta fase se organiz6 de la siguiente manera:

- Presentacion de la propuesta
- Objetivos

- Justificacion

- Factibilidad

- Desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Toda pequefia y media empresa necesita de una buena estrategia de publicidad para dar a
conocer sus productos o servicios y asi posicionarse en el mercado. En tal sentido, la publicidad
ha dejado de ser opcional para un negocio, y ha pasado a ser un elemento indispensable a la hora
de competir en el mercado. Por lo tanto, el éxito tras el crecimiento de una empresa dependeré no
solo del tiempo que inviertas en ella, ni del capital con el que cuentes, ni de los productos que

ofreces, sino también de las ventas.

En tal sentido, segun los resultados obtenidos en la empresa Proinsumin, C.A. es necesaria
la implementacion de estrategias que logren solventar la problemética que atraviesa la venta
relacionado con la disminucién de las ventas. Por tal motivo, la presente propuesta se presenta
con la finalidad de crear estrategias de marketing para dar a conocer los productos de la empresa
Proinsumin y lograr asi el incremento de las ventas de la empresa Proinsumin, C.A., donde la
mejor forma de generar estas ventas es hacer que las personas se enteren de los productos que la

empresa estd vendiendo.

5.2. Objetivos de la Propuesta

5.2.1. Objetivo General
Disefar estrategias marketing para el incremento de las ventas de la empresa Proinsumin,

C.A. ubicada en Guacara estado Carabobo.

5.2.2. Objetivos Especificos
- Definir el mercado meta para dar a conocer los productos de la empresa Proinsumin,
C.A.
- Reforzar la identidad e imagen corporativa de la empresa Proinsumin, C.A.

- Disefiar las estrategias de marketing que incrementaran las ventas de la empresa
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Proinsumin, C.A.

- Crear lineamientos para la fuerza de ventas de la empresa Proinsumin C.A, con la
finalidad de lograr la captacion de nuevos clientes.

5.3. Justificacion de la Propuesta

El objetivo principal de toda empresa es generar ganancias y acumular riquezas para lograr
una sustentabilidad al brindar bienestar a los socios y demés miembros del personal que la
conforman. En base a esta afirmacion las organizaciones identifican las oportunidades y sienten
la necesidad de generar nuevas fuentes de ingreso.

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 revel6 la necesidad que tiene dicha empresa de
formular un plan estratégico que permita desarrollar estrategias de mercado para dar a conocer
sus productos y servicios y lograr asi la captacion de nuevos clientes y por ende el incremento

de las ventas.

Po lo tanto, las estrategias propuestas proporcionara herramientas que brinden los medios
necesario para que la empresa Proinsumin, C.A., de a conocer sus productos y por ende el
incremento de las ventas. En tal sentido, el plan propuesto sera de gran beneficio para la
empresa, puesto que el mismo tiene el propésito de influir en la actitud y comportamiento del

cliente o prospecto utilizando herramientas como la publicidad.

De la misma manera, una vez puesto en marcha permitiran 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, Herndndez 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
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conveniente resaltar que para el analisis de la factibilidad de dicha propuesta se evalian tres (3)
factores relevantes, como lo son: factibilidad de técnica, operativa y econémica.

Con la futura implementacion de la propuesta la empresa Proinsumin, C.A. 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, ademé&s de adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que acttan

en el medio ambiente.

5.4.1. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica se refiere a los recursos necesarios como herramientas,
conocimientos, habilidades, experiencia, entre otros, que son necesarios para efectuar las
actividades o procesos que requiere el proyecto. Generalmente nos referimos a elementos
tangibles (medibles). Desde el punto de vista técnico, la empresa se encuentra actualmente en una
zona comercial-residencial en el municipio Guacara del estado Carabobo. Cuenta con una
infraestructura de 120 mts de largo por 80 de ancho. Donde disponen de 1 galpon para el proceso
productivo, la misma cuenta con las condiciones necesarias tales como iluminaciéon, ventilacion,
equipos de seguridad y proteccion, infraestructura y herramientas necesarias para la fabricacion
de sus productos.

La capacidad instalada de la empresa es de 6000 litros de productos mensual, y la
produccidn actual es de 4.000 litros mensuales donde el porcentaje de utilizacion de equipo es del

67%, lo que quiere decir que a nivel técnico la propuesta es factible.

5.4.2. Factibilidad Operativa

Se refiere a todos aquellos recursos donde interviene algin tipo de actividad (Procesos),
depende de los recursos humanos que participen durante la operacion del proyecto. Durante esta
etapa se identifican todas aquellas actividades que son necesarias para lograr el objetivo y se
evalla y determina todo lo necesario para llevarla a cabo.

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
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aplica, como los empleados que laboran en el Departamento de mercadeo, Ventas, control de
calidad y produccion. En este sentido, para la implementacion de la propuesta participaran el

siguiente personal:

Departamentos Cargos Cantidad

Mercadeo Gerente 1

Mercadeo Analistas de mercadeo 4

Ventas Gerente de ventas 1

Ventas Analistas de ventas 5

Produccion Supervisor de produccién 1
Produccion Operarios 10

Control de Calidad Analistas de calidad 2

Total: 24 personas

En lo que se refiere al personal de produccion conviene acotar que el mismo labora de
lunes a viernes entre las 8.00 a. m. y las 5.00 p. m., cuya tarea es operar la maquinaria.
Asimismo, conviene acotar que el tipo de produccion es mixto estandarizado y a la medida. La
produccién es en linea; de forma general, el proceso de produccion esta dado por la adquisicion
de materia prima, su transformacion y su distribucién final. De la misma manera conviene acotar
que el costo de venta de la materia prima es sobre un porcentaje de utilidad de venta del 40%
minimo dependiendo el producto y el precio de adquisicion del mismo.

5.4.3. Factibilidad Econdmica

Se refiere a los recursos econdémicos y financieros necesarios para desarrollar o llevar a cabo
las actividades o procesos y/o para obtener los recursos basicos que deben considerarse son el
costo del tiempo, el costo de la realizacion y el costo de adquirir nuevos recursos. La empresa
posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, por tal motivo se plasmé el presupuesto que
se estima utilizar para ser realidad la propuesta, este presupuesto esta sujeto a cualquier cambio.
Esta logistica le permitira a la empresa darse a conocer Yy lograr el aumento de las ventas. A

continuacion en el siguiente cuadro se evidencia el costo de la implementacion de las estrategias.
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Cuadro n° 28. Factibilidad econdmica

Materiales Cantidad Precio unit. Precio $

Talonarios de Facturas 5 23 115%
Talonarios de nota de entregas 5 23% 115%
Camisas bordadas 24 18% 432%
Gorras bordadas 24 6$ 144$
Disefio de Vallas publicitarias 2 1900 3.800
Disefio del catalogo 1 20% 203
Disefio de Pagina Web 1 50% 50

Total $.: 4.676 $

Total Bs .: 21.509,60

De la misma manera el cuadro siguiente muestra la rentabilidad de los productos terminados
fabricados por la empresa. Conviene acotar que la empresa distribuye materia prima para la
fabricacion de los productos de limpieza, pero la informacion sobre los costos y rentabilidad son

confidenciales para la organizacion.

Costos de produccién productos terminados para 4.000 litros

Producto Precio materia Costo por | Costo 4.000 | Utilidad
prima litro

Jabon Liquido 900 $ 0,40 1.800% 900%
Desinfectante 350% 0,35 1.400% 1.050%
Cloro 275% 0,35 1.400$ 1.125%
Total Costo de produccion: 1.525%
Total Rentabilidad: 3.075 %
Total bolivares 13.837,50 bs

Fuente: Lozada (2022).
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5.5. Desarrollo de la Propuesta

La presente propuesta esta basada en la creacion de estrategias de publicidad y mercadeo
para el incremento de las ventas en la empresa Proinsumin, C.A., puesto que la misma ha
experimentado una disminucion en sus ventas. Por lo que el investigador propone las siguientes

estrategias de acuerdo a cada objetivo especifico:

Objetivo n° 1. Definir el mercado meta para dar a conocer los productos de la empresa

Proinsumin, C.A.

No todas las personas tiene el mismos acceso a los medio publicitarios, ni tienen la misma
reaccion por el mismo mensaje. Es por ello que existen diferentes publicos objetivos, al igual que
los diferentes productos no estan aptos para todas las personas. Es asi que al definir y conocer
nuestro publico objetivo (las personas al cual ird dirigida la publicidad) es necesario tomar
decisiones sobre qué mensaje se identificarian ellos respecto a tal publicidad.

Por consiguiente, la empresa Proinsumin, C.A., antes de hacer alguna publicidad o lanzar
una campafia publicitaria deberd identificar y analizar los medios que mas utiliza el publico
objetivo, a qué hora y qué es lo que valoran mas de sus productos. Toda esta informacion es

primordial para poder hacer efectivo el mensaje, el medio y las demas estrategias.

El mercado meta de la empresa Proinsumin, C.A son todas las empresas fabricantes de
productos de limpiezas, los conjuntos residenciales, hospitales y clinicas, restaurantes, negocios

de comida rapida, y todo tipo de empresa que adquiera productos de limpieza y desinfeccion.

Disefio del Mensaje

En el caso de este plan de publicidad el mensaje estara dirigido hacia el mercado meta,
mostrando que la materia prima y los productos terminados generaran los beneficios deseados y
cubrirén las expectativas requeridas, logrando asi la captacion de nuevos clientes y la fidelizacion

de los clientes actuales.
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Figura n° 1. Disefio del mensaje propuesto

Lema:

“Proinsumin, C.A., estableciendo estandares para la limpieza y desinfeccion de tus

espacios!!”

Dentro de este lema el cliente real y potencial podra observar que la empresa ofrece
productos de excelente calidad a precios competitivos y adaptados a las necesidades de los
clientes. Por lo tanto para que la empresa objeto de estudio pueda llegar a su publico objetivo, se
encargara de enfatizar la calidad asociada a los productos. Esta calidad debe ser transmitida desde
los gerentes hasta el consumidor final. Dado lo anterior, la empresa PROINSUMIN, C.A debe

realizar las siguientes acciones:

- Todo vendedor de la empresa debe asistir a una capacitacion, donde se le explicaran los
detalles de la calidad de la materia prima y sus productos. Esto es muy importante, ya que
la fuerza de venta de la empresa es su cara visible con el cliente, son los vendedores
quienes pasan la mayor parte del tiempo con éstos y conocen sus necesidades.
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- Por otra parte, los vendedores deben ser capaces de transmitir esta calidad a los clientes, a
través de lo aprendido en la capacitacion. Deben informar a todos los clientes sobre la
garantia extendida que entrega la empresa, los descuentos por volumen y periodicidad de

los pedidos, entre otros.

- El Gerente Comercial debe realizaran visitas mensuales a los clientes de la region para
crear lazos de confianza y observar personalmente sus necesidades y el movimiento de
ventas. Segun el andlisis que obtengan, ofreceran capacitaciones, las cuales tienen como
objetivo el conocimiento integral de los productos, logrando de esta forma, que los

clientes Proinsumin, C.A., también transmitan lo aprendido a los clientes finales.

Objetivo n°2. Reforzar la identidad e imagen corporativa de la empresa Proinsumin, C.A.

En un clima empresarial tan competitivo y saturado las oportunidades de Ilamar la atencion
se reducen, es por ello que tener una imagen atractiva para los consumidores aumenta la
oportunidad de ser reconocido, diferenciado, causar una buena impresién y ser recordado. Por tal
motivo, es necesario que la empresa Proinsumin, C.A, trabaje continuamente para crear y
transmitir una imagen positiva ante sus clientes, empleados, accionistas, y publico en general.

De tal manera, reforzar la imagen corporativa de dicha organizacion ayudara a incrementar
el valor de la marca, crear un vinculo emocional con los clientes, lo cual conllevara a la
fidelizacidn, de igual manera permitird generar la sensacion de ser una marca que brinde
seguridad y confianza. Por lo tanto, a continuacién se proponen las siguientes estrategias para

reforzar la imagen corporativa de la empresa Proinsumin, C.A.

Estrategia n° 1. Disefio de pagina Web

Una de las acciones que se propone en esta investigacion es la creacion de una pagina web.
En la actualidad toda empresa, organizacion, no importa el tamafio, necesita y debe tener un sitio
Web. Esta demostrado que la intensidad en la aplicacion de nuevas tecnologias y la
incorporacion de un Sitio Web, esta correlacionado de manera positiva con el incremento de las

ventas, la productividad y el valor de mercado de las empresas.
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Se puede decir, que una pagina web es lo suficiente flexible como para dar respuesta a
multiples necesidades, ya sea informar, publicitar, vender, mostrar productos, localizacion,
atencion al cliente, entre otros. Es un canal de comunicacion bidireccional que permite la
retroalimentacion, y ademas las emergentes redes sociales le han dado un protagonismo al cliente

que se puede aprovechar muy positivamente por las empresas.

Por otra parte, el consumo por parte del cliente de Internet va en aumento, siendo en algunos
sectores el medio principal de contratacion de servicios o productos. En resumen, Internet
permite a las empresas informar, a los consumidores opinar y facilita a ambos sus relaciones. Es
por ello, que la creacidn de este sitio web sera propicia para la empresa Proinsumin, C.A, ya que,
esta herramienta facilitara alcanzar los objetivos propuestos y por ende reforzard la imagen
corporativa de la empresa, puesto que de nada sirve que la empresa comercialice productos de
buena calidad y a precios competitivos, si no es conocida por los clientes, y una de las estrategias

mas implementadas para dar a conocer a las empresas es a través de la pagina web.

Cuadro n° 29. Creacién de pagina web para la empresa Proinsumin, C.A.

Actividades Téctica Accion Responsable Tiempo
y
Estrategias
Gerente Utilizar las estrategias Gerente 3 dias
Creacion de evaluard cual necesarias para el General y
la pagina es la trafico de la pagina gerente de
personalidad web marketing
gue desea
proyectar
Encargado sera 1 semana
Definir los Definir quién responsable de Gerente de
objetivos Ilevara a cabo administrar la misma
g mercadeo
la pagina web
Planificar de qué
manera estara 1 semana
Contenido Creador de estructurada la pagina Gerente General
para las contenido Crear una parte de
- Gerente de
personas evaluara de sugerencias y
que van a qué manera recomendaciones para Mercadeo
visitar la ira mejorar en el mismo
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pagina estructurada Gestor de la pagina
el contenido buscara en la lista .
.. Gestor de la Diario
correos electronicos de
Disefio de los clientes actuales pagina web
pagina Pagina para divulgar mensaje
accesible para acerca de la nueva
ser manejada pagina web, para crear
_ facilmente expectativa Gestor de
Enviar por los
E-mails usuarios pagina web 1 dia
masivos Tener facil acceso para
Se que las personas la
comunicara compartan de todas las
sobre un pre- maneras posibles y
lanzamiento tener mas visitas
de la pagina
para crear
tr_a_f ico del . Gestor de la .
sitio web En el contenido se i Siempre
e pagina web
mostrard inicialmente
lo que la empresa
quiere que los usuarios
Pagina web Usuarios que leany vean, la
compartible compartan empresa, sus
sitio web productos, marcas que
facilmente venden, sugerencias y
comentarios acerca del
. Gestor de .
servicio prestado, o Siempre
. - pagina web
Contenido promociones.
con la
cualidad de
ser
Contenido suficientemen
de la pagina te
web informativo y
atil para los
usuarios

Fuente: Lozada (2022)

A continuacién, se presenta el disefio propuesto de la pagina web de la empresa Proinsumin,

C.A www.proinsuminca.com.ve
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Figura n° 2. Modelo de pagina web
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Fuente: Lozada (2022).

- ldentidad Corporativa

Hoy dia, el cliente es capaz de reconocer la imagen corporativa de una empresa a traves 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 Proinsumin, C.A., debe trasmitir a sus clientes y
proveedores confianza y seguridad, por lo tanto, existen ciertas estrategias para mejorar la
identidad corporativa de dicha organizacion, de esta manera se reforzard en distintos medios
como uniformes, gorras, etiquetas, facturas, entre otros. Entonces, a continuacion se presenta el
plan de accién 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°30. Plan de accion identidad corporativa

Actividades y Tactica Accion Responsable Tiempo
Estrategias
Generar impacto | El cliente debe Se cumplird a Gerente general | 1 semana
al target quedar través de su
satisfecho y lenguaje, color,
llevarse una tipografia,
imagen positiva | disefio,
de la empresa imagenes
Proyeccion de la | Elementos Identificacion Gerente general | 2 semanas
identidad internos que se fact,uras, tacos y
utilizaran boligrafos.
Proyeccion  de | Disefio de El cliente Gerente General
uniformes, percibira de
elementos . 2 semanas
gorras, facturas, | manera positiva
entre otros. al equipo de
fuerza de ventas

Fuente: Lozada (2022)

De esta manera, se aprecia los elementos externos para la identidad corporativa. Articulos
como las facturas, notas de entregas, los boligrafos, tacos, uniformes en la cual se identificaran
con el logo de la empresa. A continuacion, se muestran las pruebas piloto de los elementos

propuestos:

Figura n® 4. Uniformes personales propuestos

Todo en Cyimicos

Figura n° 5. Talonario de facturas
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Figura n® 6. Talonario de notas de entregas
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Objetivo n° 2. Disefiar las estrategias de publicidad que incrementaran las ventas de la empresa

Proinsumin, C.A.

La publicidad es una forma de comunicacion impersonal y de largo alcance, que intenta
aumentar el consumo de un producto o servicio; generalmente es pagada por un patrocinador. La
finalidad de la publicidad en una empresa en el caso de un producto nuevo, consiste en informar
al publico de la existencia de este. Si es un articulo con tiempo en el mercado se persuade para
que sigan comprandolo y si es conocido, la publicidad trata de mantener viva la imagen de éste.
En tal sentido es conveniente que la empresa Proinsumin utilice la publicidad fija y publicidad en

redes sociales.

Estrategia n° 1. Publicidad fija

La publicidad exterior es un medio de divulgacion de noticias o anuncios de caracter
comercial para atraer a posibles compradores, espectadores 0 usuarios en movimiento, realizada
en lugares publicos. Presenta una gran eficacia y productividad, capaz de atraer al consumidor
durante un mayor numero de ocasiones.

Existen dos grandes tipos de la publicidad exterior: la fija y la movil.

En el caso de la empresa en estudio se utilizara la publicidad fija a través de las vallas
publicitarias puesto que las mismas destacan del entorno con el fin de captar la mirada del
espectador. Por lo tanto, se sugiere que la empresa utilice las vallas publicitarias con el fin de dar
a conocer los productos. Las mismas serdn colocadas en puntos estratégicos tales como la
autopista Regional del Centro y en La variante Yagua-San Diego a la altura del elevado de San
Diego. Las mismas seran colocadas por un periodo de 3 meses. La cual contendra informacion de
la empresa, direccion, contactos y productos, entre otros. A continuacion se muestra una imagen

referencial de la valla publicitaria para la empresa:
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Figura n°7. Imagen referencial de vallas publicitarias de la empresa Proinsumin, C.A.
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Fuente: Lozada (2022).

Estrategia n° 2. Publicidad en Redes Sociales: Las redes sociales son medios que han venido
a cambiar la forma en la que las empresas interactian con sus clientes, permitiendo una
comunicacion mas directa y rapida, a esto se le suma el costo mucho menor de utilizar las redes
sociales para anunciarse, que hacerlo por medios tradicionales como la radio y la television. Por
lo tanto, en la empresa es conveniente que la empresa Proinsumin, C.A., utilice las redes sociales
para promocionar los productos, captar nuevos clientes y fidelizar los actuales.

Por lo tanto, se creard anuncios en Facebook, Instagram y en la pagina web de la empresa
donde se informara sobre las caracteristicas de los mismos, promociones, descuentos de los
productos y se atendera las consultas de los seguidores. Los objetivos de esta estrategia son los
siguientes:

- Dar a conocer los productos de la empresa

- Encontrar nuevos clientes.

- Interactuar dindmicamente con los clientes.

- Ofrecer a los clientes retroalimentacion sobre la empresa, los productos y servicios que

ofrece.
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A continuacion se muestra la imagen referencial de las estrategias promocionales a través de
la red social instagram donde se publicara un post diariamente no solo con las promociones de los
productos sino con contenidos sobre los usos, beneficios y cualidades de los atributos de los

productos:

Figura n° 8. Imagen propuesta post en instagram.

Fuente: Lozada (2022)

Marketing Directo: Los mercados se encuentran en continuo movimiento. Las empresas se ven
obligadas a adaptarse a nuevas circunstancias, motivadas por ejemplo por nuevos competidores o
por nuevos productos. EI marketing directo es un didlogo directo. Por el cual las empresas las
empresas establecen un dialogo mutuo entre ellas y con los clientes potenciales y mantener este

contacto el tiempo que sea posible.

Por lo tanto, este medio sera utilizado por la empresa Proinsumin, C.A., para establecer una
comunicacion directa con sus clientes y posibles clientes. Por lo tanto, este medio sera utilizado
por la empresa Proinsumin, C.A., para establecer una comunicacién directa con sus clientes y
posibles clientes, donde se realizara a través las relaciones publicas vy el disefio de un catalogo
de productos.
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Figura n® 9. Imagen del Catalogo de productos
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Las Relaciones publicas: Las relaciones publicas consisten en el conjunto de acciones
destinadas a crear y mantener una buena imagen de la empresa, tanto ante el publico en general
como ante sus propios trabajadores. A diferencia de la publicidad, se trata de una promocion no
pagada o, en todo caso, de bajo costo, sin que ello signifique que tenga una menor efectividad
que la publicidad en la promocion de un producto. Entendidas como un instrumento de
promocion, tienen como objetivo la difusion favorable de la empresa y sus productos, ya sea en
medios de comunicacion, foros de visibilidad, exposiciones y otras actividades dirigidas al

publico objetivo de los mensajes.

Por lo tanto, una de las herramientas utilizadas en las relaciones publicas es a través del
marketing de contenidos el cual es un enfoque de marketing estratégico centrado en la creacion y
distribucion de contenido valioso, relevante y consistente para atraer y retener a un publico
claramente definido. De esta manera, el marketing de contenido satisface las necesidades de la
audiencia. El objetivo de la creacion de contenido es demostrar la experiencia y la credibilidad de

una marca para comenzar a nutrir a los posibles clientes y finalmente convertirlos en clientes.
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En tal sentido, es conveniente acotar que la estrategia de promocion a través de las
relaciones publicas més conveniente para la empresa Proinsumin, C.A, es el marketing de
contenido a traves de blog. La creacion del blog estara destinada a crear contenidos sobre
recomendaciones de cuidado y uso de los productos de la empresa. A través del mismo también

se podré responder preguntas claves y lograr asi la interaccion con los posibles clientes.

Se recomienda esta estrategia porque la misma brindard a la empresa la posibilidad de
captar clientes y crear una comunidad fiel. Por otra parte, las posibilidades de un blog a la hora de
publicar contenido son infinitas. No solo se podra informar a los clientes de la empresa y
usuarios en redes sociales de los productos, ofertas y promociones. Un blog permitird la empresa
acercarse mas a los usuarios, clientes y posibles clientes a través de publicaciones basadas en

consejos, noticias, tutoriales, experiencias en primera persona, entre otras.

Figura n® 9. Imagen referencial del blog de la empresa Proinsumin, C.A.
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Fuente: Lozada (2022).
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Objetivo n° 3. Crear lineamientos para la fuerza de ventas de la empresa Proinsumin, con la
finalidad de lograr la captacion de nuevos clientes.

- Lineamientos para captacion de nuevos clientes

Para que la empresa pueda llegar a su publico objetivo, debe enfocarse de enfatizar la
calidad asociada a los productos de la empresa. Esta calidad debe ser transmitida desde los
gerentes hasta el cliente final. Dado lo anterior, la empresa debe realizar las siguientes acciones:

- Todo vendedor de la empresa debe asistir a una capacitacion, donde se le explicaran los
detalles de la calidad de los productos y sus caracteristicas Premium. Esto es muy
importante, ya que la fuerza de venta de la empresa es su cara visible con el cliente, son
los vendedores quienes pasan la mayor parte del tiempo con éstos y conocen sus
necesidades.

- Por otra parte, los vendedores deben ser capaces de transmitir esta calidad a los clientes, a
través de lo aprendido en la capacitacion. Deben informar a todos los clientes sobre la
garantia extendida que entrega la empresa, los descuentos por volumen y periodicidad de
los pedidos, entre otros.

- El Gerente Comercial debe realizar visitas a los clientes de la region para crear lazos de
confianza y observar personalmente sus necesidades y el movimiento de ventas de los
productos.

- Segun el andlisis que obtengan, ofreceran capacitaciones, las cuales tienen como objetivo
el conocimiento integral de las funcionalidades de los productos, logrando de esta forma,

que los clientes de la empresa también transmitan lo aprendido a los clientes finales.

De la misma manera, es conveniente que la fuerza de venta de la empresa implemente como
estrategia él Pipeline de Ventas, el cual es una secuencia concreta de acciones que el vendedor
tiene que realizar para hacer avanzar al prospecto de lead a cliente. Cada vez que se completa una
etapa, el prospecto pasa a la siguiente fase. El Pipeline de ventas ayuda al vendedor a realizar un
seguimiento del estado de la negociacion y genera una vision sobre su progreso en cuanto a
objetivos de ventas. ElI vendedor obtiene informes de ventas de gran valor de todas sus
negociaciones en cada fase de la tuberia en el momento en el que lo genera.

Cada negocio necesita disefiar su propio Pipeline de Ventas de acuerdo con las siguientes etapas:
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Cualificacion: El representante de ventas deberd averiguar las necesidades del cliente,
su presupuesto de ventas y su voluntad para comprar en el futuro préximo.

Reunion: El Vendedor debera discutir con el prospecto sobre qué solucion se adaptaria
mejor a sus necesidades.

Propuesta: El vendedor le envia una propuesta comercial eficiente, con toda la
informacion al cliente potencial: qué se le ofrece, a qué precio de venta y durante cuanto
tiempo.

Cierre: Culmina con la firma del contrato y supone el final de la negociacion. El

prospecto, por fin, se convierte en cliente.
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CONCLUSIONES

La presente investigacion permitié conocer la situacion actual de la empresa Proinsumin,
C.A., en cuanto a la disminucion de las ventas vy la falta de estrategias de marketing y publicidad.
Por lo tanto, de acuerdo a los resultados 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 la situacién actual en
cuanto a las ventas de la empresa Proinsumin, C.A., posee una estructura organizativa pequefia y
tiene poco tiempo en el mercado, por tal motivo no es muy reconocida por los clientes. Ademas,
de eso los directivos de la empresa no le dan importancia a la creacion de estrategias de
marketing ni de publicidad, por el contrario esta area esta muy desentendida en comparacion a las
estrategias que realizan las empresas que se encuentran en la zona.

Asimismo, el objetivo dos el cual se refiere a la identificacion de las debilidades y fortalezas
de la empresa, se evidencio que entre las debilidades de la empresa estan que los productos no se
encuentran posicionados en la mente del consumidor. Ademas los medios y técnicas de
comunicacion no son lo mas apropiados y efectivos para atraer a los clientes. Asimismo, la
empresa no dispone de estrategias post-ventas, no cuenta con planes de capacitacion para los
empleados, ademas tiene poco acceso al capital cuando lo requieren, la toma de decisiones
presenta debilidades y la poca lealtad de los clientes.

Por lo tanto, una vez conocidas las causas que generan el problema a través de la
informacion recolectada mediante la fase | y Il, se hace evidente la necesidad de disefiar
estrategias de marketing como una herramienta estratégica de facil ejecucion y asi dar respuesta a
este tercer objetivo; donde se contribuird con la empresa Proinsumin, 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 permitird 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 implementacion 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, ademéas de adaptarse a la

74



realidad y a las condiciones objetivas que actlan en el medio ambiente. De tal manera, que queda
de parte de la Proinsumin, C.A., su implementacion como alternativa de solucidn al problema que presenta

con respecto a la disminucion de las ventas.
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RECOMENDACIONES

Las estrategias de marketing son 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 Proinsumin, C.A., implemente las estrategias propuestas, por lo tanto se

recomienda lo siguiente:

Para la consecucion de los objetivos planteados es necesaria la colaboracion, el
compromiso Yy el involucramiento de todo el personal de la empresa objeto de estudio. La
empresa debe actualizar periédicamente cada una de sus estrategias de marketing cada
Vez (ue 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 comunicacion interna a través de reuniones de retroalimentacion en las areas
claves como fuerza de ventas, cobranza, despacho y facturacién de manera que los
servicios administrativos donde se involucra el cliente, sean ejecutados con eficiencia y
celeridad.

Llevar estadisticas de ventas, por cada una de las personas que integran el cuerpo de
vendedores. De esta forma, se conocen cuales son las plazas mas débiles se les brindaria
la asesoria y recursos necesarios para incrementar la presencia de la empresa en las
mismas.

Alcanzar la satisfaccién del equipo de trabajo mediante incentivos y comisiones
competitivas que conlleven a la mejor identificacién de la fuerza de ventas con la
empresa. En este sentido, también es importante disefiar un plan de formacion permanente
para estas personas en tépicos especificos como manejo y negociacion, y atencién al
cliente.

Estar alertas a quejas y reclamos de los clientes, para que sean tomadas en cuenta como
insumos para puntos de mejora en la gestion comercial de la empresa. Aprovechar las
opciones tecnoldgicas que ofrece una pagina web para incrementar las ventas on-line y

diferenciarse de los competidores.
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Por ultimo las relaciones con los clientes son claves para asegurar la supervivencia de las
empresas en el mercado por lo que la empresa Proinsumin, 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 ofrecidos y de esta manera motiven su fidelidad.
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ANEXO A. MODELO DE ENCUESTA APLICADA A LOS TRABAJADORES DE LA
EMPRESA PROINSUMIN, C.A.
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Calle Miguel José Sanz Local n°l. Planta baja.
P Y112 77 V77T,

"””I”D”I”I” Sector El Perrote Yagua, Guacara Edo. Carabobo

1412946078 Zona Postal 201a.
N email:ventasproinsuminca@gmail.com

Estimados Trabajadores:

La siguiente encuesta tiene como propdsito recolectar la informacién necesaria para
alcanzar los objetivos de una investigacion orientada a disefiar ESTRATEGIAS DE
MARKETING PARA DAR A CONOCER LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA
PROINSUMIN C.A. PARA INCREMETAR LAS VENTAS, UBICADA EN VALENCIA
ESTADO CARABOBO.. Por lo tanto, la informacion que Usted suministre serd manejada de
manera confidencial y seré utilizada Unicamente para los fines investigativos de este estudio, por

lo que agradecemos la mayor sinceridad y objetividad posible en su respuesta.

INSTRUCCIONES

a. Lea cuidadosamente cada una de las proposiciones siguientes.
b. Marque con una X la respuesta que mas se adapte a la realidad, siguiendo la
siguiente ponderacion: Sl o NO.

C. El llenado del cuestionario es individual

De antemano muchas gracias por la colaboracion que pueda prestar.

Edmundo Lozada

81



ENCUESTA

N° ITEM OPCIONES
Sl NO

1 ¢La empresa Proinsumin, C.A., capta nuevos clientes de manera
constante?

2 ¢Cree usted que los clientes muestran fidelidad a la empresa
Proinsumin, C.A.?

3 ¢Utilizan en la empresa estrategias de marketing constantemente
con los clientes actuales para incrementar las ventas?

4 ¢La empresa brinda ofertas y promociones de sus productos a los
clientes?

5 ¢Los clientes se quejan constantemente por no conseguir la
mercancia o el servicio esperado?

6 ¢Reciben clientes que son referidos por otros clientes habituales?

7 ¢Ha observado usted disminucion en la afluencia de clientes en el
ultimo trimestre?

8 ¢Considera usted que existe una disminucion en las ventas de la
empresa?

9 ¢Cree usted que la empresa cuenta con un personal eficiente y
capacitado para llevar a cabo el proceso de ventas y de
marketing?

10 | ¢Considera usted necesario la implementacion de un plan de

publicidad para incrementar las ventas de la empresa Proinsumin,
CA?

Fuente: Lozada (2022)
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ANEXO B: MODELO DE ENCUESTA APLICADO A LOS CLIENTES DE LA
EMPRESA PROINSUMIN, C.A.
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Calle Miguel José Sanz Local n°l. Planta baja.

Y712 0770 777]
"””I”D”I”I” Sector El Perrote Yagua, Guacara Edo. Carabobo
1412946078 Zona Postal 201a.

N email:ventasproinsuminca@gmail.com

Estimados Clientes:

La siguiente encuesta tiene como propésito recolectar la informacion necesaria para alcanzar los
objetivos de una investigacion orientada al disefio de un ESTRATEGIAS DE MARKETING
PARA DAR A CONOCER LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA PROINSUMIN C.A.
PARA INCREMETAR LAS VENTAS, UBICADA EN VALENCIA ESTADO
CARABOBO. Por lo tanto, la informacién que Usted suministre serd manejada de manera
confidencial y sera utilizada Unicamente para los fines investigativos de este estudio, por lo que

agradecemos la mayor sinceridad y objetividad posible en su respuesta.

INSTRUCCIONES

a. Leacuidadosamente cada una de las proposiciones siguientes.
b. Marque con una X la respuesta que mas se adapte a la realidad, siguiendo la
siguiente ponderacion: Sl o NO.

C. El llenado del cuestionario es individual

De antemano muchas gracias por la colaboracion que pueda prestar.

Edmundo Lozada
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ENCUESTA

N° ITEM OPCIONES
Sl NO

1 ¢Recibe usted de la empresa Proinsumin, C.A. la calidad
del servicio que merece?

2 ¢Se entero de la empresa por algin medio de
comunicacion?

3 ¢Se entero de la empresa por recomendacion?

4 ¢Recomienda usted a sus conocidos los productos de la
empresa Proinsumin, C.A.?

5 ¢Considera que la empresa Proinsumin, C.A., brinda
ofertas y promociones de ventas de sus productos?

6 ¢Ha visto algun anuncio publicitario de la empresa
Proinsumin, C.A. a través de las redes sociales?

7 ¢Conoce a la empresa Proinsumin, C.A., gracias al
mercado interactivo?

8 ¢Conocio usted a la empresa Proinsumin, C.A., por medio
de patrocinio de un evento?

9 ¢Cree usted que es necesario que la empresa implemente
estrategias de un plan de publicidad para dar a conocer sus
productos?

10 | ¢Cree usted que la implementacion de un plan de
publicidad logrard aumentar las ventas en la empresa
Proinsumin, C.A.?

Fuente: Lozada (2022)
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