ANEXO X-2

Ey‘g UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA Y TRABAJO DE GRADO

ACTA DE APROBACION

INFORME FINAL DE PASANTIA v

TRABAJO DE GRADO

El jurado designado por la Facultad de W SQQ)\D&JS 5

para la evaluacion del Informe Final de Pasantia o Trabajo de Grado

Pém/) %\Mm Jone, dar
W&M
mﬂw NQ&:\AJ\B&OA o

\Q&)&/W\MMM Voun b nne

Realizado por el (la) Br. 0&@@&% leﬁ
C.I. N° QQ\ \“‘O\‘ D?)% cursante de la ca{rrera de%mm

hace constar después de analizar su contenido y ci/da la exposicién oral,

tutulado

considera que el Informe Final o Trabajo de Grado ha obtenido la calificacion

de: 070%% B

APROBADO el NO APROBADO

Tutor Académico fCoordmador)
/ No%re 5N63.5 bfnbre
¢ Ay Fecha: /01/0 IZvOZ/Z
} R Jurado
Y Nombre:



gg% REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA: MERCADEO

Informe Final de Pasantias:

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA DAR A CONOCER AL CONSUMIDOR LAS
ESENCIAS NATURALES FABRICADAS EN LA EMPRESA INVERSIONES VAINYVIC
C.A. EN YAGUA, ESTADO CARABOBO
A

Autora:
Br: Angélica Arguello 29.791.038
Tutor Académico: Maria Silva

Tutor empresarial: Victor Castillo

San Diego, octubre 2022



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

ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA: MERCADEO

) VLY
Jr
JC

Informe Final de Pasantias:

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA DAR A CONOCER AL CONSUMIDOR
LAS ESENCIAS NATURALES FABRICADAS EN LA EMPRESA INVERSIONES
VAINYVIC C.A. EN YAGUA, ESTADO CARABOBO

Autora:
Angelica Arguello 29.791.038
Tutor Académico: Maria Silva

Tutor empresarial: Victor Castillo

San Diego, octubre 2022



et REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
(Vv FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
N ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA: MERCADEO

ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA DAR A CONOCER AL CONSUMIDOR LAS
ESENCIAS NATURALES FABRICADAS EN LA EMPRESA INVERSIONES VAINYVIC
C.A. EN YAGUA, ESTADO CARABOBO

CONSTANCIA DE ACEPTACION

Maria Silva 5.463.588

Nombre, firma y cédula de identidad del tutor académico

Victor Castillo 13.601.528

Nombre, firma y cédula de identidad del tutor empresarial / SELLO

San Diego, octubre 2022



INDICE GENERAL

INTRODUCCION. ..ottt 4

FASE |

GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1. Descripcion de la empresa..........cooevviiiiiiiiiiiiii i, 6

1.1.2 Estructura OrganizatiVa.............coovveieiieiiiiiiieieeieeeeeeeien, 8

1.2 Mision dela Empresa..........cooviiiiiiiiiiiiii i e 8

1.2.1 Vision dela Empresa.........o.oovviiiiiiiiiiiiiiiii e, 8

1.2.2 Objetivos de la EMPresa...........ooovuiiniieiiiiiiiiee e, 8

1.3 Descripcion del Departamento.............ovevveiiniiiiiiiiiiieiieneennann.. 8

1.4 Objetivos del Departamento..............cooeeieiiiiiiiiniiiiiiiiiinnnn, 8

FASE 11

DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico de Necesidades. ..........c.evvvriiiiiiiiiiiiieeieeeaeen, 9
2.2 Plan de Trabajo........c.vinriiiiiii e 9
2.3 Cronograma de Actividades...........ovvieiiiiiiiiiiiiiiiiieieee e 11
2.4 Descripcion de Actividades..........c.ooovviieiiiiii e 12
2.5 Recursos Técnicos y HUMANOS. .........ovviuiniiriii i, 12
FASE 111

VINCULACION TEORICA

3.1 PrinCIpios TeOTICOS. . .vvnet ettt ettt e eaeaeas 13

FASE IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1 Entrevista al EXPerto.........oouiiiiiiiiiii i 15

4.2 Resultados del DiagnostiCo. .......ovueeuiintiiiiiiii i, 17



FASE V

ACCIONES

5.1 Presentacion de la Propuesta.............oooiviiiiiiiiiiiiiiiii e 19
5.2 Justificacion de la Propuesta..............cooooiiiiiiiiiii i 19
5.3 Ventajas y Beneficios de la Propuesta..............cooiviiiiiiiiiiiinninnnn.. 21
5.4 Desarrollo de la Propuesta............c.oooiuiiiiiiiiiiiiiii e 21

5.5 Realizar un estudio constante de la satisfaccién del cliente y del

PEISOMAL ..t 21
5.6 Implementar contenido publicitario por redes sociales.......................... 21
5.6. 1 INStAGIAML .. .u ittt e et 21
5.7 Contratacion de influencer..............oovviiiiiiiiiiii e 22
5.8 Factibilidad TécCnica.........c.c.ooiiiriiiiiii i 22
5.9 Factibilidad ECONOMICA. .. .........c.ovviiniiiniit i, 22
CONCLUSIONES. ... e, 24
RECOMENDACIONES. ..ottt 24
REFERENCIAS

ANEXOS



INTRODUCCION

Durante la pandemia ocurrida en 2020 a nivel mundial muchas empresas tuvieron un
decremento significativo en sus ventas la cual Venezuela no fue la excepcion y por lo consiguiente
la empresa Vainyvic tampoco lo fue, quien para ese tiempo habria salido al mercado su mas reciente
producto como lo son las esencias naturales lo que ocasiond como consecuencia poco auge en el
mercado Yy el poco conocimiento de las mismas.

El enfoque de esta investigacién gira en torno a conocer las estrategias que la empresa
Inversiones Vainyvic C.A. ha implementado para lograr los objetivos que se han propuesto
enfocados en el que consumidor final conozca el producto y beneficio del mismo logrando asi su
participacién dentro del mercado.

Gran parte de la solucion del problema va dirigido a evaluar sistematicamente las
posibilidades que el mercado ofrece para el relanzamiento de un nuevo producto, es decir,
determinar el contenido que se maneje actualmente en el comercio para asi sacar ventaja de las
necesidades que tengan los consumidores.

La importancia de este informe se basa en generar y desarrollar estrategias para mejorar los
lanzamientos y posicionamiento de los préximos productos a fabricar principalmente por los
cambios y deseos de la demanda y aumento de la competencia

En relacion con este tema, el informe de pasantias esta segmentado en 3 fases las cuales se
presentan a continuacion: en la Fase |, Generalidad de la institucion se describira como la empresa
se encuentra conformada, estructura organizativa, misidn, vision, objetivos de la empresa y
departamento de Inversiones Vainyvic C.A. realizadas por el pasante dentro de la empresa.

De esta manera, la Fase Il expone la problematica en el cual se determina el diagnéstico de
las necesidades a desarrollar, dentro de los cuales esta el plan de trabajo, cronograma de
actividades, descripcion de actividades y recursos técnicos y humanos.

Y en conclusion la Fase lll, vinculacion tedrica donde se encuentran los principios tedricos.



FASE |
GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1 Descripcion de la Empresa
Inversiones Vainyvic C.A es una empresa dedicada a la fabricacion de esencias desde su
apertura en el 2005 ha integrado diferentes productos de sabores artificiales actualmente en su

empresa. Cuenta con una gran cadena de distribucion de otros rubros del ramo panadero para
mayor facturacion.

1.1.2 Ubicacion

Yagua, sector los laureles calle los laureles lll al final galpon 1 Guacara Edo Carabobo

1.1.3 Resefia Historica

Es una empresa de herencia familiar a principios de los afios 2000 Heriberto Vitriago
fomentd y fundé la empresa "LOS LAURELES™ la cual para ese momento solo producia vainilla
esta termind ramificandose a diferentes familiares y es ahi cuando Victor Castillo en el afio 2005
decide formar Inversiones Vainyvic, C.A. ofreciendo solo para ese tiempo la fabricacion y
distribucién de vainillas la cual en el 2010 esta logré expandirse y lanzar al mercado una nueva
linea relacionada con todo el ramo pastelero, panadero y heladero ofreciendo los principales
ingredientes para cada una de sus recetas.

(Ver figura 1.1.3)

1.2 Mision
Emplear las mejores técnicas de fabricacion en cuanto a calidad y servicio, para llevar al

mercado un producto apto para el consumo humano, donde el cliente se sienta satisfecho con lo
adquirido.



1.1.3 Estructura Organizativa

Fuente: (Arguello 2022)



1.2.1 Vision

Fabricar las mejores esencias de sabores artificiales y naturales para la industria
panadera, repostera y heladera, asi como también llegar al mas pequefio comerciante a nivel
nacional e internacional y asi seguir trabajando arduamente en tecnologia para
transformarnos competitivamente y enfrentar nuevos retos del mundo de mercados

globalizados.

1.2.2 Objetivos de la Empresa

Una empresa donde la superacion es propia; mejoramos incluso lo que hacemos bien,
prestamos calidad en nuestros productos y exquisitos sabores, siempre con actitud positiva,
dispuestos a ayudar y atender; manteniendo el compromiso en transmitir la cultura y nuestros

valores con el respeto y la empatia que merece nuestra clientela.

1.3 Descripcion del Departamento
El departamento se encarga de dirigir, controlar y organizar las funciones dentro de la
empresa. En este caso el departamento de ventas es el encargado de comercializar todos los

productos que se fabrican en la empresa y a su vez posicionarlos en el mercado.

1.4 Objetivos del Departamento
Lograr el posicionamiento de todos los productos que se fabrican en la empresa
Vainyvic C.A. ofreciendo un servicio de calidad al cliente, mediante la implementacion de

estrategias de marketing para fidelizar al consumidor final.



FASE 11

DIAGNOSTICO

2.1 Diagndstico de Necesidades

Inversiones Vainyvic C.A. tiene mas de 15 afios de trayectoria en el mercado
distribuyendo cada uno de sus productos de forma eficiente y satisfactoria desde vainillas en
distintos tamafios y presentaciones hasta esencias artificiales para todo el ramo pastelero y
panadero. Fue en 2020 que decidieron lanzar al mercado su producto mas reciente “las
esencias naturales” debido a la situacion pandemia el producto no tuvo el auge ni el
reconocimiento por parte de los consumidores finales que esperaba la empresa, en tal sentido
se decidio determinar la actual situacidn de la empresa con respecto al producto donde
presenta poca rotacion y carencias en el area de marketing y ventas. Es por ello que nos
hemos propuesto ofrecer alternativas factibles a través de un plan de mejora que ofrezca una
solucion viable y eficaz para lograr el conocimiento al consumidor final de las esencias

naturales, mayor flujo, de ventas, rotacién del producto y el posicionamiento de las esencias
naturales.

2.2 Plan de Trabajo
e Definir los objetivos comerciales
e Ejecutar un plan para conocer el deseo de los consumidores
e Lograr un mayor alcance del producto

e Posicionamiento del producto a través de las estrategias de marketing
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a conocer las esencias naturales?

Formulacion del problema: ¢Que estrategias de posicionamiento de se deben aplicar para dar

Objetivo general: Proponer estrategias de
marketing para dar a conocer las esencias
naturales en la empresa Inversiones
Vainyvic C.A.

Objetivos especificos:

1) Diagnosticar la situacion de las
esencias naturales en el mercado

2) Identificar las estrategias de las vias
adecuadas para dar a conocer las
esencias naturales

3) Disenar estrategias de marketing para
dar a conocer las esencias naturales

Firma Tutor Académico

Firma Tutor Empresarial

Firma del Estudiante

APROBACION POR LA COMISION DE ESCUELA:

Fuente: (Arguello 2022)




2.3 Cronograma de Actividades

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

TIEMPO
ACTIVIDADES

MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL

2022 2022 2022 2022 EN DIAS
Diagnostico de Necesidades X 3
Plan de Trabajo X 5
Cronograma de Actividades X X 5
Descripcion de las Actividades X X 5
Recursos Técnicos y Humanos X X 7
Principios Tedricos X X 10
Redaccion del Informe Final X 8
Total 43

Fuente: (Arguello 2022)
ANEXO U-1
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA PASANTIAS

Semana

Actividades

Observaciones

»e realizd un estudio mediante encuestas para

Fue muy provechoso para la

las esencias

conocer quienes estarian dispuestos a comprar

2mpresa conocer los posibles
consumidores de las esencias




Se llevo a cabo una reunion con los encargados |El presupuesto definido se
5 del departamento de marketing para la defini- |ajustd perfecto con las
cion del presupuesto para la realizacion de las |estrategias que se pusieron en
estrategias correspondientes practica
Se establecieron los objetivos para realizar una [>e definieron los objetivos con
3 campafia publicitaria dando a conocer los los cuales la empresa se sintiera
beneficios del producto identificada
Se les dio a los consumidores muestras gratis  [Se mostraron emocionados Yy
4 de postres y helados realizados con las satisfechos con las muestras que
esencias naturales para que pudieran conocer .
se les dieron
su sabor y textura
5 Se realizd la campafia publicitaria mediante Fue muy provechosa para la
diferentes medios de comunicacion empresa
Se realizaron cupones de descuento a clientes |Los clientes mostraron
6 fieles que decidieron obtener el producto para agradecimiento por los cupores
premiar su fidelidad. '
Se cred una alianza comercial con una marca |Se obtuvieron buenos resultados
7 afin a los productos que la empresa q i
comercializa e esta alianza
g Se realizd publicidad mediante anuncios de Tuvo buen alcance
instagram
Se establecid una alianza con un influencer Conecto con la audiencia
9 que pudiera promocionar los beneficios de las
esencias a traves de las redes sociales
Se hizo la presentacion del producto en ferias  [Los futuros consumidores
10 y eventos relacionados al rubro pudieron conocer de primera
mano el producto
1 Se realiz6 la comercializacion de las esencias  |Finalmente el producto pudo
a los distribuidores finales obtuvo la receptividad esperada

Recomendaciones:

Tutor Empresarial
Nombre, firma y sello de la empresa)

Tutor Académico
Nombre, firma y sello de la facultad)

Fuente: (Arguello 2022)




2.4 Descripcion de Actividades
1) Conocer el perfil de los consumidores finales que estarian dispuestos a obtener las
esencia naturales
2) Establecer el presupuesto con los encargados de la empresa con el cual se llevara
a cabo las estrategias
3) Se definieron los objetivos de las campafias publicitarias, a quien iban dirigidas y
cuél era su finalidad
4) Permitirle al cliente probar y conocer como funciona el producto mediante pruebas
gratis al consumidor
5) Se realizd la campafa publicitaria mediante los medios de comunicacién
6) Se crearon cupones de descuento para aquellos clientes fieles que adquirieran las
esencias naturales para probar su fidelidad
7) Crear alianzas comerciales con empresas afines a los productos que comercializa
la empresa
8) Se realizd publicidad mediante anuncios de Instagram
9) Establecer alianzas con influencers reconocidos gque promocionen las ventas de las
esencias
10) Presentar el producto en ferias o0 eventos especiales relacionados al rubro de la
empresa

11) Se realizé la comercializacion de las esencias a los distribuidores finales

2.5 Recursos Técnicos y Humanos
Los recursos técnicos empleados fueron:
Acceso a la informacion digitalizada para determinar cuales seran las estrategias que les

permitird a la empresa captar clientes.

Los recursos humanos empleados fueron:
Departamento administrativo: la encargada de este departamento facilitd los elementos

necesarios para agilizar el proceso de recoleccion de informacion para el presente estudio.



FASE 111
VINCULACION TEORICA

3.1 Principios Tedricos

Es necesario conocer la definicion de producto de algin autor relevante o bien de
importantes autores, con el fin de lograr un mayor entendimiento, comprensién de ésta
definicion. Se puede decir que producto es un bien o conjunto de bienes que son tangibles
que la empresa u organizacion suministra al mercado meta, o bien al mercado que se quiere
llegar. (Kotler y Armstrong, 2003 p. 282).

Kloter y Armstrong (2003), promocion “actividades que comunican las ventajas del producto
y convencen a los consumidores meta de comprarlo” (p.63). Por otra parte Belch y Belch,
definen a la promocién de ventas como “actividades de marketing que proporcionan valor
adicional o incentivos a la fuerza de ventas, distribuidores o consumidor final, y estimulan

asi las ventas inmediatas “ (p.23).

Segun Fischer y Espejo (2004), afirman que una estrategia de mercadotecnia
“comprende la seleccion y el analisis del mercado, es decir, la seleccion y el estudio del grupo
de personas a las que se desea llegar, asi como la creacion y permanencia del a mezcla de
mercadotecnia que les satisfaga” (p.47).

Segun Kotler y Armstrong (2003), “el posicionamiento es la posicion de un producto,
es la forma en que los consumidores definen el producto con base en sus atributos
importantes: el lugar en el que el producto ocupa en la mente de los consumidores, en relacién
con los productos de la competencia”. También los mismos autores afirman que: “el
posicionamiento implica implantar los beneficios distintivos y la diferenciacion de la marca

en la mente de los consumidores” (p.260).

Haciendo referencia alos autores Hiebing y Cooper, las estrategias de mercadotecnia
son cada vez mas extensas, puesto que abarcan cada uno de los elementos de posicionamie nto
y brindan una orientacion las areas del plan de mercadotecnia. Con el fin de ser un tipo de
guia para el posicionamiento de los productos/servicios. “Lo que hacen es dar informacién

acerca de aspectos especificos como la television, que cae dentro del segmento de los medios



del plan, al igual que deben estudiar cada una de las siguientes categorias y determinar si
necesitard concentrarse en alguna de ellas” (p.94). Estos dos autores mencionan las diferentes

estrategias de mercadotecnia, en la cual complementa a la estrategia de posicionamiento.



FASE IV

RESULTADOS DEL DIAGNOSTICO

4.1 Entrevista al Experto.

en el area de mercadeo y ventas, en donde se le permite dar su opinion acerca de algunos
topicos complementarios para dar una vision de contraste entre lo que se obtuvo directamente
de las marcas, negocios Yy organizaciones encuestadas, la realidad actual del fendmeno para

dar a conocer al consumidor

A continuacién, se presenta una entrevista concertada y programada con un experto

V2AINYVIC C.Aen Yagua, estado Carabobo.

Nro. | Preguntas Respuestas
1 ¢Cree Ud. que el| Siy No, va a depender de la correcta escogencia del
contenido contenido y de quien va a impulsar ese contenido, los
influenciador es | nichos deben cuidarse, pero también el publico
una estrategia | objetivo, son dos aspectos diferentes y sensibles a lo
promocional que la marca va a proyectar. Un Influenecer puede
efectiva? tener todas las cualidades de un buen impulsador, pero
si no tiene un mensaje adecuado o va dirigido a un
publico correcto simplemente no llegara a la
comunidad a conquistar, y el esfuerzo sera en vano
2 ¢En su opinién que | Son varias, como también pocas si no se hace una
beneficios tiene el | buena evaluacion antes de aplicada la estrategia,
contenido de | algunos de los beneficios pueden ser:
influencers en el | - Mayor alcance de la marca.
posicionamiento vy | - Prestigio y valor agregado.
ventas de las | - Exposicién de la marca
marcas? - Aumento de ventas.
- Penetracion a comunidades poco abordadas
3 ¢En su opinion, | Es dificil, ya que es un estudio que debe realizarse a
considera que el | fondo y con contraste, en general las marcas deben
publico local es | hacer doble trabajo con este tipo de estrategia, atraer

que es donde realmente el influencer debe realizar el

las esencias fabricadas en la empresa INVERSIONES




influenciado por

este contenido?

primer trabajo, luego convencer si este no lo hace con

el mensaje.

¢Qué aspectos debe
tener un influencer
y su contenido para
considerarse

apropiado en una

— Debe ir en concordancia con la marca que va a
representar.

— Tener una comunidad que sea atractiva a la marca y
que permita cubrir los aspectos de segmentacion.

— Debe tener una imagen definida y bien estructurada.

campana? — Debe ser mas gue un influencer un embajador de la
marca.
— Su estilo de vida debe permitir representar a la
marca
5 ¢Este contenido | En mi opinion si, y se debe tener cuidado porque existe
tiene un impacto | un gran porcentaje de poco éxito en este tipo de

importante en las | estrategias cuando no se evallan correctamente.

partidas de | Debido aque las tarifas publicitarias tienen un margen
presupuesto de las | de variacidn importante y es que la inversion en este
marcas? caso tiene menos posibilidades de convertirse en

ventas

Fuente: (Arguello 2022)
4.2 Resultados del Diagnostico

Una vez aplicada la entrevista al experto en las areas mercadeos, se pueden obtener
varias apreciaciones importantes para verificar y demostrar el segundo objetivo de la
investigacion, en donde se contrasto en la entrevista y extra informacion recabada los prosy
contra de la utilizacion de las estrategias mas efectiva para dar a conocer el posicionamie nto
de marcas en la region, en tanto se revelo lo siguiente. Pro del uso de contenido influenciador
en campafias de posicionamiento e incremento de ventas a través del mercadeo digital:

e Las campafias con contenido influenciador generan una gran exposicion de las
marcas en determinadas comunidades, que permite que las mismas conozcan de los servicios

y bienes ofrecidos.



e Las comunidades tienen acceso a contenido directo sin emplear motores de
busqueda ni atajos digitales, es decir se llega de primera mano a la marca.

e Genera prestigio y renombre al ser apoyadas por la celebridad, le da estatus y
relevancia, ya que el nombre del influencer arropa a la misma.

e Gran nimero de personas mostraran interés en la marca.

e Se logra posicionamiento y recordacion.

e Si se tiene una buena gestion promocional y de mercadeo, pueden ser muchos los
prospectos que terminen siendo clientes y ventas exitosas. Contras del uso de contenido
influenciador en campafias de posicionamiento e incremento de ventas através del mercadeo
digital.

¢ Representa una cuantiosa cantidad de dinero, y toma una partida importante del
presupuesto de mercadeo Yy ventas.

e La exposicion de la marca en gran nimero de ocasiones genera fieles seguidores e
interaccion, pero no ventas exitosas.

e Muchas veces la campafia no es bien planificada y no se mide o estudia al influencer
para saber si cumple con los valores de la marca.

e Debe sostenerse en el tiempo la alianza entre marca y el influencer para generar
sentido de pertenencia, esto se interrumpe por el alto costo de este servicio.

e Muchas veces las marcas dependen de un cierto contenido o un influencer, y pierde
un poco su propia identidad y pertenencia.

e En mas de un 60% de los casos, las publicidades carecen de autenticidad por parte
del influencer.

e Muchas veces se termina recordando el contenido influenciador o al mismo

influencer y no a la marca.



FASE V
ACCIONES
5.1 Presentacion de la Propuesta
A través de la presente propuesta, se desarrollaran las estrategias adecuadas para dar
aconocer al consumidor las esencias fabricadas en la empresa Inversiones VAINYVIC C.A.,
en Yagua, estado Carabobo. Cumpliendo asi, con el objetivo final de esta investigacion,
establecido de la siguiente manera: “Disefiar estrategias de marketing para dar a conocer las
esencias naturales”
5.2 Justificacion de la Propuesta
La presente propuesta representa una herramienta necesaria para INVERSIONES
VAINYVIC C.A,, puesto que es una empresa que carece de estrategias de marketing
efectivas que puedan asegurarle un lugar en el mercado. Por otra parte, la empresa ha tomado
conciencia de lo importante que es promocionar y comercializar productos hoy en dia por
medio de Internet y dar a conocer la esencia de sus productos. Por lo tanto, la propuesta que
se presenta se traducird en beneficio tanto para la organizacién como para los clientes
actuales y potenciales, mejorando principalmente la participacion en el mercado e increme nto
del volumen de ventas, permitiendo alcanzar una posicion més solida en el mercado.
5.3 Ventajas y Beneficios de la Propuesta
La ventaja de la presente propuesta es que se cubrira una carencia existente
actualmente en el INVERSIONES VAINYVIC C.A, en lo que respecta a las actividades de
marketing y publicidad. Por otro lado, se tendrd presencia en el mercado y se mejorard la
imagen proyectada actualmente. Como principales beneficios que ofrece la propuesta se
tienen:
Mejora del posicionamiento actual
e Dar aconocer la propiedad de sus productos
e Identificacion del personal con la institucion
e Reconocimiento en el mercado
e Mayor participacion en el mercado

e Captar demanda insatisfecha



5.4 Desarrollo de la Propuesta

Las estrategias que se proponen a continuacion, pretenden cumplir con los objetivos
establecidos en la presente investigacion. De esta manera, se desarrollardn de forma
especifica, planteando las actividades necesarias para el cumplimiento de las mismas y a su
vez, resaltando la importancia de su aplicacion.
5.5. Realizar un estudio constante de la satisfaccion del cliente y del personal

Es importante evaluar constantemente los resultados que se han obtenido a través de
encuestas de satisfaccion a los consumidores. Ademas, se debe evaluar el desempefio del
personal administrativo de la organizacion para constatar que se estan cumpliendo con los
objetivos planteados y que se estan llevando a cabo las actividades planteadas en equipo,
trabajando todos con un mismo fin. De esta manera, se tendrd un control de los procesos
internos y se podran determinar las fallas si los resultados no son los esperados.
5.6 Implementar contenido publicitario por redes sociales

El desarrollo de la presente estrategia se basé en gran medida de la identificacion de
los medios de marketing digital utilizados por la competencia, ya que, de acuerdo con la
misma, se llevd a cabo la eleccidn de ciertas redes sociales convenientes para que la empresa
implemente contenido publicitario, las cuales se muestran a continuacion:
5.6.1. Instagram

Aunque la empresa INVERSIONES VAINYVIC C.A ya cuenta con una cuenta de la
red social Instagram, la misma se encontraba desactualizada y con pocas publicaciones. Por
lo que se desarrollo el tipo de material gréfico publicitario y un cronograma de contenido
para darle constancia a las publicaciones, Yy atraer la atencién de méas usuarios de dicha red
social.
5.7 Contratacion de influencer

Esta estrategia permitird que figuras con gran cantidad de seguidores puedan dar a
conocer las cualidades que posee el producto y al mismo tiempo capta mayor poblacion, por
otra parte, haciendo que el producto pueda ser conocido por mayor poblacion y futuro
consumidores, al mismo tiempo que puede ser funcionando con la estrategia del uso de redes

sociales como lo es el Instagram.



5.8 Factibilidad Técnica

Desde el punto de vista técnico, este proyecto se considera factible, ya que la empresa
ala cual se realizd el estudio, cuenta con todos los equipos técnicos y tecnoldgicos necesarios
para la aplicacién de la propuesta, asi como su disposicion inmediata al momento de

requerirlos

5.9 Factibilidad Operativa

Para la ejecucion de las estrategias propuestas es necesario que la empresa cuente
con los recursos materiales necesarios y ademas tenga en consideracion la contratacion de
personal especializado en publicidad y disefio grafico, asi como también personal promotor,
influencer y profesionales del area de marketing. Igualmente, es importante el control y
direccion de los encargados del departamento de mercadeo para regular y dirigir todas estas
actividades. Cabe destacar que la empresa se encuentra en total disposicién de impleme ntar
estas estrategias y cuenta con los recursos necesarios para llevarlas a cabo.

5.10 Factibilidad Econdmica

La inversion requerida para llevar a cabo el desarrollo de la propuesta es minima en
comparacion a los beneficios a futuro, es importante que se cuente con una informacion real
de las compras y del inventario, realizados por la empresa, que permitird una toma de
decisiones oportuna. La aplicacion de la propuesta es realizable, en corto tiempo, ya que el
plan estratégico disefiado no requiere de mayor inversion, ademas, se podra contar con un
control de las actividades de compras, las cuales requieren en un periodo de ajuste
determinado.

De acuerdo a ello, una vez analizados los factores antes mencionados, se concluye
que la propuesta es factible, debido a que la empresa cuenta con los recursos necesarios para
su aplicacion. El recurso humano con que cuenta la empresa, tiene disposicion de
implementar el plan estratégico propuesto, y asumir estos cambios les permitird mejorar el
desempefio de sus funciones, Yy realizar sus actividades de manera eficaz, eficiente y
oportuna, traduciéndose en el logro de los objetivos organizacionales, y beneficiard los

procesos involucrados a estas areas.



Medios Cantidad
Publicitarios

Vallas publicitarias

Folletos

Muestras gratis

Manejo de Redes
Sociales

Contratacion de
influencer

Fuente: (Arguello 2022)

Costo Unitario

Costo Total Bs.




CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

La empresa cuenta con fortalezas que van estrechamente ligadas a las capacidades de
su talento humano ya la productividad de la organizacion. Pero cuenta con debilidades como
lo es que el personal no se sienta identificado con la organizaciébn ni tenga sentido de
pertenencia hacia la misma. Lo que claramente puede ser perjudicial para la organizacion ya
gue podria ocasionar un proceso regresivo la motivacion del personal, y lo que, a la vez,
podria afectar negativamente el desempefio de la misma en el mercado.

Por lo que es conveniente que la empresa se plantee la posibilidad motivar al talento
humano y de comunicarle o transmitirle adecuadamente su identidad corporativa en pro de
impulsar su posicionamiento. Por otra parte, la empresa no se estd beneficiando de sus
recursos tecnologicos para captar a mas consumidores. Lo que supone una gran debilidad, ya
que las condiciones del mercado actual y las preferencias de los consumidores han cambiado.
Y al no generar ningln tipo de plan estratégico publicitario para tratar las nuevas necesidades
del cliente se expone a la posibilidad perder un gran nimero de clientes potenciales

Sin embargo, hay tres fortalezas que se destacan y que pueden servir como
herramientas para lograr un cambio positivo:

e Que los directivos de la misma han desarrollado buenas relaciones de trabajo con todos
sus empleados; lo que hace que el trabajo en equipo sea eficiente y que la empresa sea
productiva.

e La calidad tanto de los servicios que presta, como la de los equipos que usa. Por lo tanto,
que la empresa haga uso de su recurso humano Y tecnoldgico, agregado a que la misma
emplee estrategias de marketing digital, no solo hard que se mantenga en igualdad con
sus competidores, sino que también le garantizara que pueda competir cara a cara con las
empresas mas posicionadas en su nicho de mercado.

e El uso de influenciadores dentro de las estrategias de mercadeo digital ha llegado para
quedarse, pero para obtener los resultados esperados no basta con elegir a un individuo

con muchos seguidores en redes.

Recomendaciones

e Aprovechar los beneficios que ofrece el Internet.



Valerse de la influencia del Marketing 2.0 para promocionar y comercializar productos y
servicios por Internet

Informar a los clientes sobre la nueva modalidad que ofrecen para comercializar sus
productos y servicios.

Contratar y capacitar al personal encargado de llevar a cabo el proyecto.

Analizar este proyecto y darle la celeridad correspondiente a la totalidad.
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SEMESTRE REGULAR _ 9 SEMESTRE EXTRAORDINARIO

DESCRIPCION DEL PLAN DE TRABAJO DE PASANTIA

Apellidos y nombres: Angelica Alexandra Arguello Acosta

Cédulade identidad:29791038 Teléfonos: 04144492948
Escuela: M ercadeo Facultad: Ciencias Sociales
Inicio de la pasantia:5 Marzo2022 Final de lapasantia: 5 Mayo 2022
Tiempo completo: Medio tiempo: | si
Nombre: Inversiones Vainyvc c.a. Teléfonos: 04127566328

Direccion: Yagua, sector los laureles calle los laureles 111 al final galp6n 1 Guacara Edo Carabobo
DATOSDE

LA EMPRESA | Actividad economica: Fabricade Vainilla y esencias paraalimentos

Departamento donde realizara la pasantia: Departamento de Ventas

Tutor Académico: Maria Silva Teléfonos:
DATOSDE Tutor Empresarial: Victor Castillo Departamento: Ventas
LOSTUTORES -

Cargo: Gerente Teléfonos:04127140851

INFORME DE PASANTIA

Titulo de la pasantia: Estrategias de marketing para dar a conocer al consumidor las esencial naturales fabricadas en la
empresa “Inversiones Vainyvic c.a”

Identificacion del problema o situaciones problematicas: La empresa cuenta con una amplia gama de materia prima para
fabricar vainilla en todas sus presentaciones y sabores, gelatinas, colorantes y su més reciente proyecto “las esenciales
naturales de distintos sabores, limon, uva, fresa, naranja entre otros”. Es un producto muy reciente por lo cual no hatenido
el auge suficiente en el mercado debido a que la situacion pandemia hizo que hubiera un decremento en las ventas, ahora
que ya todo ha ido normalizandose un poco quieren impulsar las ventas de este producto.




Formulacion del problema: Uno de sus més recientes productos lanzados al mercado no es conocido

Objetivo general: Proponer estrategias de marketing para
dar a conocer las esencias naturales

Objetivos especificos:

1.- Diagnosticar la situacion de las esencias naturales en el
mercado

2.- ldentificar las estrategias de las vias adecuadas para dar
a conocer las esencias naturales

3.- Disefar estrategias de marketing para dar a conocer las
esencias naturales

DESCRIPCION PROGRAMATICA

Semana Actividades a realizar Observaciones
1 Conocer el perfil de los consumidores finales
Establecer el presupuesto con los encargados de
2 la
Empresa con el cual se llevard a cabo las
estrategias
Disefiar una campafia publicitaria con los
3 |beneficios y
cualidades del producto
Permitirle al cliente probar y conocer como
funciona
4 . .
el producto mediante pruebas gratis al
consumidor
Garantizar el consumo del producto al
5 |consumidor
Crear una experiencia de compraal cliente
6  |Ofreciéndole postres creados con las esencias
naturales
7 Realizar promociones de ventas por medio de
cupones




de descuento premiando la fidelidad el
consumidor

Crear alianzas comerciales con empresas afines
8 |alos

productos que comercializa la empresa

Invertir en publicidad y anuncios mediante
9 instagram

Promocionar el producto en medios de
10 |comunicacion

radio y prensa

Establecer alianzas con influencers reconocidos
11 |que
que promocionen las ventas de las esencias

Presentar el producto en ferias o ewventos
12 |especiales

dirigidos al rubro de laempresa

Tutor empresarial Tutor académico
(Nombre, firma y sello de la empresa) (Nombre, firma)

APROBACION POR LA DIRECCION DE ESCUELA:

Firma, Sello y Fecha
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