 oess uaths “CULTURR
iy :

UNIVERSIDAD DE CARABOBO
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICASY SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL Y CONTADURIA
PUBLICA CAMPUSLA MORITA

FACES

Plan de ventas parala empresalnversionesy
Suministros Royalty, C.A.

Elaborado por:
Tutor: Prof. DraLoyda Garcia Luis Miguel Romero
Cl: V-18490558

La Morita, abril de 2024



DEUS_LIBERTAS CULTURA
i >

@J%

UNIVERSIDAD DE CARABOBO é
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICASY SOCIALES
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL HtE
Y CONTADURIA PUBLICA

CAMPUS LA MORITA

PLAN DE VENTAS PARA LA EMPRESA INVERSIONES Y
SUMINISTROSROYALTY

Trabajo de grado para optar € titulo de
Licenciado en Administracion Comercial.

Tutor: Elaborado por:
Prof. Dra. Loyda Garcia LuisM. Romero M
Cl: 18.490.558

La Morita, abril de 2024









Dedicatoria

Primero que nada, doy gracias a dios que siempre me ha bendecido con buena
salud, que siempre ha puesto a personas maravillosas en mi vida, personas que hacen
gue la vida sea hermosa, personas que me motivan a creer en mi y a lograr mis
suefios.

A mi madre que nunca ha dejado de creer en mi y que a pesar de las
dificultades que pueda tener en algin momento, ella siempre ha estado alli para
darme motivos para seguir adelante, por eso es ella, quien se merece disfrutar de
todos mis logros, logros que le dedico con todo el amor gque un hijo le pueda tener a
Su madre.

A mis hermanos, que como en muchas relaciones de hermanos también hemos
tenido algunos desacuerdos o peleas, pero a pesar de ello, € tiempo y la madurez nos
ensefiaron que el amor de hermanos es unos de 10s mas sinceros y puros que puedan
exigtir y que a final de todo, ellos saben que cuentan conmigo y yo Se cuento con

dlos.

Vi



Agradecimientos

Agradezco alauniversidad de Carabobo, alafacultad y atodos los profesores
gue forman parte de esta hermosa familia universitaria, y si, son y seran mi familia
por el resto de mi vida, porque mas que profesores, fueron durante esta larga pero
hermosa etapa de mi vida, mis mentores, mis concejeros, y esos guias que la vida
puso en mi camino para formar a la persona que soy hoy en dia, con un caracter
basado en valores personales, morales, éticosy profesionales.

Agradezco a mi familia, y en especial a mi madre Nilda Medina, Quien me
inculco desde nifio valores de responsabilidad, respeto y deseos de superacion, ellaes
quien soporta mis desanimos y también celebra mis triunfos con inmenso orgullo, ella
guien me ha apoyado incondicional mente durante toda mi vida.

Agradezco a mis amigos, personas que se cruzaron en mi vida universitariay
que hoy dia los considero mis hermanos, esos hermanos que la vida nos da €l

privilegio de escoger.

“Gracias de corazon”

Vii



UNIVERSIDAD DE CARABOBO é
FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICASY SOCIALES =
ESCUELA DE ADMINISTRACION COMERCIAL
Y CONTADURIA PUBLICA
CAMPUS LA MORITA

Plan de ventas para la empresa | nversionesy Suministros Royalty, C.A
Autor: Luis Romero
Tutor: Dra. Loyda Garcia
Fecha: marzo 2024

RESUMEN

La presente investigacién tiene como objetivo principal proponer un plan de ventas
para la empresa Panificadora Inversiones y Suministros Royalty, C.A., e disefio de
investigacion es no experimental, ya que las variables de estudio no fueron
manipuladas, y se observaron en su contexto natural durante la investigacion. El tipo
de investigacion estuvo concebida dentro de los estudios de campo, con nivel
descriptivo, apoyo documental, bajo la modalidad de proyecto factible. La poblacion
estuvo conformada por 12 clientes que representan el total de la poblacion en estudio,
y a ser finitay pequefia no se realizd extraccion muestral. Mediante la investigacion
se dio a conocer la situacion actua y los factores que influyen en las ventas de la
panificadora Inversiones y Suministros Royalty, C.A., Parala recoleccién de datos se
aplicé un cuestionario previamente validado, en formato de escala de Likert que se
aplico a los clientes de la empresa en estudio con e cual se midié e nivel de
aceptacion del producto y del servicio recibido por parte de la panificadora
“Royalty”. Con los resultados obtenidos se pudo evidenciar que desde la percepcion
de los clientes la empresa of rece productos de calidad y buena atencién, sin embargo,
se manifestd debilidades como la poca variedad de productos, pocas opciones de
despachos a domicilio y ausencia en redes sociales. Se recomendo la implementacién
de un plan de ventas con € fin de promover estrategias comerciales que permitan
impulsar el producto y la marca. Posteriormente se presenta la propuesta de un plan
de ventas que incluye estrategias comerciales en cuanto a productos, distribucion,
precios, atencién a cliente, y de marketing, que permitiran lograr un mayor
posicionamiento de la empresa en e mercado. Todo €ello permite concluir que, se
hace necesario contar con estrategias para lograr e reconocimiento de la marcay por
lo tanto cubrir las necesidades de los clientes en funcion a su demanda.

Palabras clave: Plan de ventas, marketing, producto, estrategia comercial, oferta y
demanda
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SUMMARY

The main objective of this research is to propose a sales plan for the company
Panificadora Inversiones y Suministros Royalty, C.A., the research design is not
experimental, since the study variables were not manipulated, and were observed in
their natural context during the investigation. The type of research was conceived
within field studies, with a descriptive level, documentary support, under the
modality of a feasible project. The population was made up of 12 clients who
represent the total population under study, and since it was finite and small, no
sampling was carried out. Through the investigation, the current situation and the
factors that influence the sales of the bakery company Inversiones y Suministros
Royalty, C.A. were revealed. To collect data, a previousy validated questionnaire
was applied, in a Likert scale format that was applied to the clients of the company
under study with which the level of acceptance of the product and the service
received from the bakery “Royalty” was measured. With the results obtained, it was
evident that from the customers' perception the company offers quality products and
good service, however, weaknesses were revealed such as the limited variety of
products, few home delivery options and absence on social networks. The
implementation of a sales plan was recommended in order to promote commercial
strategies that promote the product and the brand. Subsequently, the proposal for a
sales plan is presented that includes commercial strategies in terms of products,
distribution, prices, customer service and marketing, which will allow the company to
achieve greater positioning in the market. All of this alows us to conclude that it is
necessary to have strategies to achieve brand recognition and therefore cover the
needs of customers based on their demand.

Keywor ds. Sales plan, marketing, product, commercial strategy.
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INTRODUCCION

Laeconomia de Venezuela, rica en recursos, pero también desafiante, presenta
un escenario Unico paralas empresas que buscan crecer y prosperar. En este contexto,
la empresa Inversiones y Suministros Royalty, C.A., se encuentra en una posicion
estratégica para aprovechar las oportunidades, a la vez que enfrenta sus propios
desafios.

Esta investigacion se centré en la empresa Inversiones y Suministros Royalty,
C.A., con un enfoque particular en su area de ventas. Los objetivos especificos de
esta investigacion permiten describir la situacion actual del érea de ventas de la
empresa, |0 que proporciona una vision clara del estado actual de las ventas,
permitiendo identificar areas de mejora, asi como los factores que influyen en las
ventas de la empresa. A su vez, se busco determinar las fortalezas y debilidades, asi
como las oportunidades y amenazas de |la empresa. Este analisis FODA proporciona
unavision integral de la posicion de la empresa en el mercado.

Finalmente, se procedié a elaborar la propuesta de un plan de ventas que
permita impulsar e crecimiento de la empresa. Este plan se fundamenta en los
hallazgos de la investigacion y fue disefiado para identificar estrategias que permitan
reforzar de manera significativa las fortalezas de la empresa y aprovechar las
oportunidades, mientras se minimizan las debilidades y se mitigan las amenazas

. A través de esta investigacion, se busca proporcionar a la Panificadora
Inversiones y Suministros Royalty, C.A., las herramientas y estrategias necesarias
para prosperar en el dindmico mercado venezolano. Con un enfoque en la mejora de
las ventas, posicionamiento del producto y la marca, la investigacion tiene el
potencial de impulsar el crecimiento y el éxito de la empresa en los préximos afos,
también demuestra como un plan de ventas robusto y bien gecutado es una
herramienta esencial para, entender mejor a los clientes y el mercado, y tomar
decisiones informadas que resulten en un crecimiento sostenible del negocio.

De este modo la investigacion se estructura en 6 capitulos, los cuales se

detallan a continuacion:
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En e Capitulo I., Se presenta e planteamiento del problema de la
investigacion el cual se centra en describir la situacion actual de la empresa en
estudio, ademas de los Objetivos Generales, Objetivos Especificos y la Justificacion
de la Investigacién. Sienta las bases para comprender la relevancia del problema, la
necesidad de abordarlo y la direccion que tomara lainvestigacion.

En el Capitulo 1. Marco Tebrico Referencial, se presenta un analisis profundo
y riguroso de los conocimientos previos y las investigaciones relacionadas con €l
tema central de esta investigacion, este proporciona una base solida para comprender
el contexto tedrico y legal.

En e Capitulo Ill. Marco Metodologico, se proporciona una exposicion
detallada de |la metodol ogia empleada en la investigacion., las fuentes de informacion
utilizada representada por los clientes de la empresa, las técnicas e instrumentos de
recoleccion de datos, la confiabilidad del instrumento, las técnicas de andisis y
presentacion de los resultados, y por ultimo se presenta el sistema de variables donde
se desarrolla el cuadro de operacionalizacion de las mismas.

En e Capitulo 1V. Andlisis e interpretacion de los Resultados, en €l cua se
presentan de forma detallada |os resultados obtenidos en la recoleccion de los datos,
mediante la aplicacion del cuestionario a cada encuestado y la respectiva
interpretacion que se derivan de los 17 items que lo conforman, a través de cuadros
de distribucion de frecuencias.

En & Capitulo V. Conclusiones y Recomendaciones, la investigadora ha
reflexionado y extraido valiosas observaciones a partir de los resultados obtenidos
durante todo el proceso de investigacion. Estas conclusiones representan un andlisis
profundo y critico de la problematica previamente expuesta, € capitulo de
conclusiones y recomendaciones es crucial para cerrar € ciclo de investigacion y

proporcionar unavision integral de los resultados.
En € Capitulo VI. Se presenta la propuesta, como una solucion que se

propone para abordar la problemética o necesidad identificada en la investigacion. Y

por ultimo se presentalalista de referencias y |os anexos correspondientes.
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CAPITULOI
EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

En la actuaidad, la globalizacién es considerada como un fenémeno que
incide en las variables econdmicas, sociaes, culturales y tecnolégicas de cada pais,
desde la perspectiva social, dicho fenémeno ha afectado en gran escala a la sociedad
y sus transacciones de bienes, servicios e ideas, evidenciandose en las empresas,
quienes han tenido que adaptarse a las nuevas realidades del mercado, debido a que
los consumidores son los que marcan la pauta en lo que respecta a la popularidad de
productos y servicios, tomando en cuenta que cada vez son méas exigentes sus gustos
y preferencias, que son aprovechados por |os competidores abarcando una porciéon del
segmento del mercado, razon por la cua las organizaciones deben contar con
estrategias que le permitan mantenerse y posicionarse en las mentes de los
consumidores.

Es por €ello, que las ventas representan parte esencia en el funcionamiento de
una empresa, debido a que su motor de crecimiento viene dado por € desarrollo de
productos que son comercidlizados a través de un plan que permita el
posicionamiento tanto de la empresa como del producto, donde sean reconocidos
como prospectos potenciales que satisfagan las necesidades de los consumidores en
los distintos mercados locales.

A nivel mundial, € establecimiento de un plan de ventas genera confianza y
solidez a la hora de darse a conocer en los mercados que se quieren acanzar, €l
mismo proporciona un valor agregado a la empresa que radica en la importancia de
desarrollar estrategias que le permitan ver a los posibles clientes potenciales no solo
laidea de vender e producto, si no de cumplir las necesidades de compra del cliente,
lo cual representa una ventaja competitiva.
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En este sentido, un plan de ventas es una herramienta que no solo comprende
el hecho de saber vender y comunicar, Sino que ademas es necesaria la
implementacion de estrategias que permitan conocer |as necesidades de comprade los
consumidores. De esta manera, |os consumidores pueden asi identificar los productos
de su preferencia, es por ello que se debe disefiar una estrategia de marketing
adecuada como apoyo a plan de ventas, con el objetivo de que el mismo pueda tener
una aplicacion positiva en el mercado, para que los clientes potenciales puedan
conocer y oportunamente adquirir el producto, para esto, es necesario poseer una
serie de caracteristicas que permitan que e consumidor pueda verse atraido a la
compradel mismo.

Asi mismo, El conjunto de estrategias que acompafian un plan bien
estructurado, funcionan como guia o lineamientos a emplear, con las herramientas
necesarias para alcanzar las metas propuestas; un cambio en las rutinas y costumbres,
ha generado nuevas reglas en las funciones organizacionales, como la comunicacion,
publicidad, desarrollo de productos, servicios de atencion al cliente.

Al respecto, Kotler, Armstrong, (2012:33), definen el marketing como: “el
marketing es un proceso social y administrativo mediante el cua los individuosy las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor
con otros.”, decir, es un proceso de intercambio de informacién a través de los
distintos canales de comunicacion donde las empresas transmiten a sus clientes
confianza, reciprocidad, valor agregado, con €l objetivo de captar la atencién del
mismo, y que este se convierta en un cliente potencial.

En la actualidad, cada vez son méas las empresas venezolanas gue son
conscientes de los efectos devastadores de la crisis inflacionaria, por o que adecuan
SUS procesos para que estos puedan adaptarse alos cambios constantes del entorno sin
que estos repercutan de manera directa sobre sus finanzas, de esta manera se
considera necesario mantener aflote la capacidad productiva de las mismas, con ideas
innovadoras y acopladas que fortalezcan el aparato productivo.

Debido a esto, las empresas se mueven en un ambiente dindmico y complejo

gue demanda que sus procesos administrativos sean flexibles, generando desarrollo
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persistente, estableciendo controles y evaluaciones sobre cada una de sus fases, que
permita generar un régimen considerable de ganancias para satisfacer cada una de las
fases correspondientes y complementar a la rentabilidad.

De lo expuesto surge, € avance de la tecnologia que ha llevado a las
organizaciones a desarrollar procesos de transformacion y cambio, reinventado cada
una de sus estructuras, productos O servicios para impactar en e mercado,
actualmente son muchas las empresas que ofrecen productos similares, 1o cual
representa un porcentgje considerable de que e producto no tenga impacto en €
mercado, por lo que se hace necesario € desarrollo de un plan de ventas como
herramienta que permita el incremento significativo en las ventas.

En este mismo orden de ideas, planear es adelantarse al futuro, esto implica el
desarrollo de una serie de metas y objetivos, y € establecimiento del
direccionamiento a seguir para el logro de los mismos, teniendo en cuenta los
recursos tanto humanos como financieros con los que se cuenten. Planear en € érea
de ventas es anticiparse ante los cambios constantes del entorno y prepararse para
combatirlos y sacarles e mayor provecho de los mismos. Al respecto, Johnston y
Marshall (2009), establecen:

Un plan de ventas es muy importante para todos |os miembros
de la organizacion, un plan de ventas bien concebido genera
emocién y entusiasmo cuando se pone en marcha, brinda la
direccion y e marco de referencia para las actividades de
ventas, ayuda a personal de ventas aver hacia donde se dirige
la organizacién, como se espera llegar a ese punto, que
acciones especificas deben emprenderse, y quien y cuando
deben emprenderlas. (p. 23).

El plan de ventas es un proceso que brinda a los autores principaes el
direccionamiento estratégico necesario para llevar a cabo € proceso de ventas de
manera exitosa, evidenciando que la planificacion estratégica en las organizaciones
constituye una serie guias o lineamientos a seguir en donde |os miembros de la misma
pueden sentirse seguros y confiados en las estrategias que deben abordar para realizar

cada uno de los procesos administrativos en las organizaciones de manera eficiente y
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eficaz., Por su parte, Kotler, P. Amstrong, G. (2012) lo definen como “El Proceso de
crear y mantener una concordancia estratégica entre las metas y las capacidades de la
organizacion, y sus oportunidades de marketing cambiantes.”. se refiere al proceso de
alinear de manera efectiva las metas y capacidades de una organizacién con las
oportunidades cambiantes en & mercado. Es fundamental para garantizar que la
empresa esté preparada para aprovechar las tendencias y lograr sus objetivos
comerciales.

Es por €llo, que el proceso de ventas es un area complegja que requiere de la
planificacion alahorade llevar a cabo la accion de vender, resulta necesario atraer la
atencion del consumidor para que e mismo pueda identificar sus necesidades con el
producto ofertado, logrando que se sienta conforme con la decision de redlizar la
compra, es por ello que la megjor estrategia radica en vender a la mente de la gente
para €l éxito del negocio. De acuerdo con Espegjo y Fischer (2014:24) sefialan que,
“las ventas son todas |las actividades que generan impulso de compra en los clientes’,
es decir, que son todas las acciones que realiza una persona para lograr vender un
bien o servicio.

De lo expresado en torno a la investigacion, la empresa Inversiones y
Suministros Royalty, C.A., ubicada en el sector los Olivos Nuevos en Maracay
Estado Aragua, es una empresa dedicada a la produccion de panes destinados a la
industria de comida rgpida, la misma presenta una serie de debilidades en el érea de
ventas, como |lo son la fata de planificacion, personal de ventas y actualizacion de
cada uno de sus procesos, generando una disminucion en el crecimiento econdémico
de laempresa.

La misma cuenta con un departamento de produccién y ventas que a su vez
son dirigidos por la gerencia general representada por € propio duefio, la empresa
requiere un estudio que involucre estrategias que puedan tener un impacto positivo
en todos los  procesos involucrados en las ventas, ya que estas se encuentran en un
punto de quiebre y estancamiento que no permite e crecimiento econdémico
necesario, también resulta preciso la inversion en otras &reas del negocio como:

inversion en materia prima de calidad, inversion en equipos y maquinarias para la
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fabricacion del proceso productivo, el establecimiento de objetivos y estrategias afin
de direccionar a los miembros de la misma en un solo foco, todo esto con la
necesidad de que las &reas del proceso se encuentren compenetradas y puedan
encontrar un funcionamiento eficaz parala empresa.

Es por €llo, la necesidad imperiosa de establecer un plan de ventas que
permita el impulso del producto, asi como también el reconocimiento de la marca
“Royalty”, y significativas mejoras en las ventas, ya que, s no logra €
posicionamiento del producto en el mercado, las ventas por ende seguiran en declive
y las inversiones que son consideradas necesarias para e crecimiento de la empresa,
no podran ser realizadas.

En este sentido es importante comprender que, para € logro eficaz de los
procesos del negocio, no solo se debe establecer una estructura administrativa
adecuada, si no establecer criterios que permitan mejoras en las distintas areas para
que exista un desarrollo eficiente de la empresa. En consecuencia y en aras de
establecer un plan de ventas que permita e impulso necesario, se plantean las

siguientes interrogantes:

— ¢Cud es la situacion del area de ventas de la empresa Inversiones y
Suministros Royalty, C.A.?

— ¢Cuadles son los factores que influyen en las ventas de la empresa inversiones
y suministros royalty, C.A.

— ¢Cudles son las fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas de la
empresainversionesy suministros royalty, C.A.?

— ¢Cud es €l plan de ventas apropiado que permitaimpulsar el crecimiento de la
empresa Inversionesy Suministros Royalty, C.A.?

Objetivos dela I nvestigacion

Objetivo General

Proponer un plan de ventas para la empresa Panificadora Inversiones y
Suministros Royalty, C.A.
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Obj etivos especificos

1. Describir lasituacion del area de ventas de la empresa Inversiones y Suministros
Royalty, C.A.

2. ldentificar los factores que influyen en las ventas de la empresa Inversiones y
Suministros Royalty, C.A.

3. Determinar las fortalezas y debilidades, oportunidades y amenazas de la empresa
Inversiones y Suministros Royalty, C.A.

4. Elaborar un plan de ventas que permita impulsar € crecimiento de la empresa

Inversiones y Suministros Royalty, C.A.

Justificacion De La I nvestigacion

El objeto fundamental de esta investigacion es proponer un plan de ventas
como una herramienta que permita mejorar los procesos de comerciaizacion y
ventas de la empresa Inversiones y Suministros royalty, C.A, esto ofrecera una serie
de beneficios, basados principalmente en monetizar de manera répida y sencilla la
venta de sus productos.

El siguiente trabajo tiene un aporte dentro de la empresa caso de estudio, ya
gue permite lograr un mayor posicionamiento de sus productos, en funcion de tener
unamayor cartera de clientes que permitaimpulsar la empresa, asi mismo através de
la implementacion del plan de ventas es posible lograr un mayor crecimiento
econdémico y por ende un aumento en la rentabilidad de la empresa, ya que los
consumidores lograran identificar e producto ofrecido como un producto de calidad

capaz de cumplir con sus necesidades de compra.

La investigacion es de relevancia para la carrera de Administracion

Comercia de la Universidad de Carabobo, por ser un tema significativo y de alto
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impacto y alcance para la promocion, identificacion y posicionamiento de las
empresas a nivel mundial, ya que las ventas representan el motor de arranque de las
organizaciones, y asi mismo son las que determinan la rentabilidad, si no se vende, la
empresa no puede permanecer con solidez en el mercado.

En este contexto, € presente estudio se desarrolla dentro de las lineas de
investigacion précticas gerenciales, orientadas a logro de un mejor proceso de
planificacion, para e cumplimiento de los objetivos de la empresa. De igual forma,
los resultados de esta investigacion servirdn de base para estudios posteriores y guia
para investigaciones que fortalezcan los conocimientos en € area de ventas para las
empresas que requieran renovar y desarrollar sus procesos, asi como también innovar
y posicionarse en e mercado, logrando mantener a flote las pequefias y medianas
empresas.

Ademés, a andlizar e entorno donde se desarroll6 esta investigacion, se
podran estudiar y realizar estrategias de supervivencia en tiempos dificiles, lo cual
ayuda a estar firme en cualquier situacion. Hoy en dia emprender en Venezuela
representa un reto para las empresas emergentes debido a complegjo ambiente en el
que se desarrolla las distintas dindmicas de mercado, |as cuales se sitian en ambientes
de incertidumbre y baja una economia inflacionaria, para todo esto es importante
pensar en la necesidad del consumidor, para luego fijar estrategias que permitan

posicionar €l producto y la marca.
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CAPITULO I
MARCO TEORICO

El marco tedrico consiste en la recopilacion y € andlisis de la informacion
relevante para el problema de investigacion que se quiere resolver. Al respecto, Arias,

(2020) menciona gque el marco tedrico constituye:

Un proceso de investigacion que implica la buasgueda
cientifica del investigador, este debe realizar una busgueda
exhaustiva en textos, articulos cientificos, tesis, foros,
articulos gubernamentales y no gubernamental, alineada a su
situacion problematica, objetivos, preguntas y e tema de
estudio en concreto. (p. 14)

En este sentido, €l marco tedrico proporciona e fundamento tedrico de la
investigacion y ayuda a identificar, interpretar e incluso predecir los fenébmenos
implicitos en el problema de estudio. Ademas, el marco tedrico es la recopilacion de
antecedentes, investigaciones previasy consideraciones teoricas en las que se sustenta

un proyecto de investigacion, analisis, hipotesis o experimento.

Antecedentes de la I nvestigacion

De acuerdo con los razonamientos que se han venido realizando, a ejecutar
una investigacion se debe sustentar tedricamente € estudio con investigaciones
realizadas con anterioridad, como |o son los trabajos de ascensos, trabajos de grado,
tesis doctorales, entre otras. Dicha consulta tiene como finalidad proporcionarle a la
investigacion un sistema coherente de conceptos y proposiciones que permitan
abordar con propiedad la situacion presentada en el planteamiento. Al respecto, Arias

(2016) plantea que:
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L os antecedentes de la investigacion se refieren a los estudios
previos relacionados con e problema planteado, es decir,
investigaciones relacionadas anteriormente y guardan una
vinculacién con el objetivo de estudio. En este punto se deben
sefidar ademas de los autores y € afio en que se realizan los
estudios los objetivos y principales hallazgos, y la relacion
que tiene con lainvestigacion en estudio. (p.45).

Es decir, son aquellos en los cuales se hacen revisiones para reforzar los
conocimientos, los cuales son tomados como base para € desarrollo y comprensién
de la presente investigacion. Dentro de esta perspectiva, se plantean a continuacion
los antecedentes de investigacion que se encuentran enmarcados con los objetivos
propuestos por €l presente estudio:

Sanchez y Cipriano, (2019). “Plan de ventas para optimizar € nivel de
captaciones en un concesionario de BITEL en la ciudad de Trujillo en e afio 2018”.
Trabajo de grado para optar a titulo de Licenciado en administracion. Trujillo. Perq.
La investigacion tuvo como objetivo principal proponer un plan de ventas para
optimizar las captaciones en un concesionario de Bitel — Trujillo. La metodologia fue
descriptiva, transversal, pre experimental. La poblacién estuvo compuesta por las
captaciones de clientes durante el primer semestre del afio 2017 y las captaciones de
clientes durante el primer semestre del afio 2018.

Ademéas, tiene relevancia ya que permitié el desarrollo social mediante la
mejora de la actividad de ventas de servicios de telecomunicaciones a sectores
socioeconomicos especificos, mediante un servicio de calidad en la region, e
desempefio de la empresa que genera puestos de trabgjo directos e indirectos, ademas
es un componente del proceso de negocio sustentable para alcanzar € nivel de
atencion profesiona acorde a los estandares internacionales a sectores econdémicos
populares.

Lainvestigacion se desarroll6 bajo un método cuantitativo, pre experimental,
con una muestra establecida entre todas las captaciones del primer semestre del afio
2017 y del afio 2018, esto con la finalidad de hacer € comparativo y visualizar €l
incremento que tuvo, a través de un andlisis documental de base de datos. Como
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conclusion se obtuvo que el plan de ventas tuvo efectos positivos sustanciales en el
incremento de las captaciones en cuanto a promedio de ventas encontradas de enero-
julio 2017 y enero-julio 2018. Esta tuvo un impacto significativo y positivo en €l
aumento del promedio de ventas entre enero y julio de ambos afios.

Cabe destacar, que fue pertinente tomar en consideracién esta investigacion,
puesto que aporta resultados en relacion a proceso contino de seguimiento de las
estrategias establecidas para € cumplimiento del plan de ventas que se requiere
implementar en la Panificadora Royalty C.A.

El articulo de Estrada y Gonzdlez (2018), titulado “Estrategias para €l
incremento de ventas. caso de estudio de una empresa del sector de alimentos en
Venezueld’, que presentd un estudio descriptivo y exploratorio sobre como las
empresas estén usando las estrategias para incrementar €l valor de los clientes y se
reflgjen en las ventas, enfocandose en una empresa del sector de alimentos en
Venezuela.

La investigacion tiene como objetivo describir y explorar las estrategias que
utilizan las empresas para incrementar e valor de los clientes y se reflgjen en las
ventas. Se realizd un estudio de caso de una empresa del sector de aimentos en
Venezuela, gque ha logrado mantenerse en el mercado a pesar de la crisis econémicay
social que atraviesa el pais. Se aplicaron entrevistas semiestructuradas a los gerentes
y vendedores de la empresa, asi como una encuesta a los clientes. Los resultados
mostraron que la empresa utiliza estrategias de segmentacion, diferenciacion,
posicionamiento, fidelizacion y satisfaccion de los clientes, basadas en e
conocimiento del mercado, la innovacion, la cadidad y e servicio. Estas estrategias
han permitido a la empresa incrementar e valor de los clientes y generar ventas
recurrentes, lo que se traduce en una ventgja competitiva y una rentabilidad
sostenible.

Es pertinente tomar en consideracion esta investigacion ya que nos permite
tener una mejor vision sobre las estrategias de segmentacion, diferenciacion,
posicionamiento, fidelizacion y satisfaccion de los clientes, implementadas para

incrementar el valor delos clientes.
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Pedraza, Diaz, Madonado y Sanchez. (2020), “Propuesta de un plan de ventas
para maximizar las mismas de laempresaV & M”.

La investigacion propone un plan de ventas para maximizar las ventas de la
empresaV & M. Incluye un andlisis FODA de la empresa, € disefio de la estructura
del departamento de ventas, la descripcion de puestos del departamento de ventas,
politicas de venta, objetivos de venta, proceso de venta de los servicios, esquema de
comisiones, control del departamento de ventas, y un programa de ventas para la
empresaV & M2.

Esta investigacion tuvo como objetivo disefiar un plan de ventas para la
maximizacion de las mismas, tomando en consideracion |os elementos necesarios
para crear un area especializada en ventas, la cual sera la encargada de redlizar la
gestion del proceso de ventas. Su finalidad es desarrollar todos aquellos elementos
estratégicos y tacticos tanto cualitativos como cuantitativos, para lograr que la
empresa cumpla con sus margenes de ventas establecidos y logre un crecimiento
dentro del mercado y asi fortalecer su estructura organizacional.

Se consideré como un aporte importante €l hecho de que autores proponen un
plan especifico adaptado a las necesidades y caracteristicas de la empresa y
consideran aspectos como segmentacion de mercado, canales de venta 'y promocion.
Este trabajo también nos proporciona una guia practica para optimizar las captaciones
y mejorar el desempefio comercial de laempresa.

Meza, M. (2019). Andlisis DOFA para €l desarrollo del plan estratégico de
ventas para Rockwell. Trabgo de grado para optar al titulo de magister en
Administracion de Negocios. Universidad EAFIT. Medellin. Colombia. La
investigacion se enfoca en el andlisis DOFA para crear un plan estratégico de ventas
especifico para Rockwell en la region de Antioguia, Colombia. La investigacion
subraya la importancia de estrategias locales alineadas con las corporativas para
cumplir con las metas de ventas. Se propone un disefio estratégico que sea simple, ,
unico y aplicable, basado en un andlisis detallado del entorno y las capacidades de la

empresa.
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La realizacion del presente trabajo de investigacion tiene €l principa interés
de desarrollar una propuesta estratégica para lograr € incremento de las ventas y
consolidacion de la marca, por otra parte, tiene un interés académico, teniendo en
cuenta que este forma parte de los requerimientos para finalizar |la meta planteada con
relacion al mejoramiento de competencias profesionales. La investigacion fue de tipo
descriptivo, ya que ayuda a explicar por quéy é cuando del plan estratégico.

La investigacién permite dar a conocer la importancia del analisis DOFA
como una herramienta valiosa para comprender e entorno empresarial y tomar
decisiones informadas para € desarrollo de estrategias. , la investigacion de Meza
también contribuye a campo de la administracién de negocios a proporcionar un
gjemplo practico y tedricamente fundamentado de cdmo un andlisis DOFA puede ser
utilizado para mejorar |as estrategias de ventas en un contexto regional especifico.

Bases tedricas

En esta parte se expone la fundamentacién tedrica de la investigacion,
relacionandola con el planteamiento del problema y los objetivos del estudio, asi
mismo, se presentan conceptos de diferentes autores para darle contexto y soporte al
trabajo presentado por €l investigador. En este sentido, Arias, F. (2016:107), propone
que las bases tedricas “Implican un desarrollo amplio de los conceptos y
proposiciones que conforman €l punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o
explicar el problema planteado”. A continuacion, se presentan las teorias que dan
sustento al estudio:

Proceso administrativo

El proceso administrativo es un conjunto de etapas que se desarrollan en una

organizacién o empresa con €l objetivo de megorar € uso y la distribuciéon de los
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recursos técnicos, humanos y materiales. Al respecto Bernal (2017) define estas

etapas de la siguiente manera:

Planeacion: La determinacién de los objetivos y eleccién de
los cursos de accion para lograrlos, con base en la
investigacion y elaboracién de un esguema detallado que
habra de realizarse en un futuro.

Organizacién: Es € establecimiento de la estructura
necesaria para la sistematizacion racional de los recursos,
mediante la determinacion de jerarquias, disposicion,
correlacion y agrupacion de actividades, con el fin de poder
realizar y ssimplificar las funciones del grupo social.
Direccion: Esta etapa del proceso administrativo, Ilamada
también g ecucion, comando o liderazgo, es una funcion de tal
trascendencia, que algunos autores consideran que la
administracion y la direccion son una misma cosa.

Control: Eslafuncion administrativa que consiste en medir y
corregir e desempefio individual y organizaciona para
asegurar que los hechos se gjusten a los planes y objetivos de
las empresas. (p. 19/27)

Ventas

Es importante saber identificar las necesidades de los clientes y a su vez
desarrollar estrategias que permitan impulsar €l alcance del producto e incrementar

las ventas. En este sentido, Romero, (2017) menciona que la venta es:

Toda actividad que incluye un proceso persona o impersonal
mediante el cual, el vendedor: Identifica las necesidades y/o
deseos del comprador, Genera e impulso hacia €
intercambio, Satisface las necesidades y/o deseos del
comprador (con un producto, servicio u otro) para lograr el
beneficio de ambas partes. (p. 7)

Su principal objetivo radica en establecer una comunicacion directa con el

potencial cliente paraindagar en sus necesidades de compray persuadirlo hasta lograr

que serealice €l proceso de intercambio, para muchas empresas su principal objetivo
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es el de vender los productos o servicios que fabrican y ofrecen, de esto depende
considerablemente las ganancias que permiten mantener a flote todos los costos
operativos y marginales de la misma, por lo que muchas de ellas invierten en
establecer una politica de ventas que le garanticen el éxito a través de
posicionamiento del producto, para ello es necesario contar con un persona
calificado que cuente con un conjunto de habilidades y destrezas capaz de garantizar

laventa segura, y también, através del establecimiento del marketing adecuado.

Proceso de Ventas

Establecer un proceso de ventas consta de un conjunto de actividades, tareas,
habilidades y destrezas que deben de realizar los vendedores para garantizar la venta
exitosa del producto. Al respecto. Segun Johnston y Marshall (2009), el proceso de

ventas se puede entender através de seis pasos:

— Buscar clientes: Identificar alas personas 0 empresas que
podrian estar interesadas en € producto o servicio.

— Iniciar la relacion: Establecer € primer contacto con €l
cliente potencial.

— Calificar al cliente en perspectiva: Evaluar si € cliente
potencial tiene la necesidad, la capacidad y la voluntad de
comprar €l producto o servicio.

— Presentar € mensaje de la venta: Comunicar la
propuesta de valor del producto o servicio a cliente
potencial.

— Cierre: Llegar aun acuerdo con €l cliente parala compra
del producto o servicio.

— Dar servicio a la cuenta: Mantener una relacion con €l
cliente después de la venta para asegurar su satisfaccion y
fomentar compras futuras. (p 49)

Es decir, consta de un proceso de seguimiento en cada una de las etapas para
garantizar que € establecimiento del plan de ventas se desarrolle de la mejor manera
posible y que las brechas que surjan en €l proceso puedan ser modificadas a través del

seguimiento y control, teniendo en cuenta los factores tanto internos como externos

gue intervengan en cada una de las variables.
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Planificacion

Actualmente, la planificacion es una herramienta indispensable para trazar
metas y objetivos que puedan ser acanzados en un periodo de tiempo, es un aspecto
relevante que permite anticiparse a recursos, acciones, procesos y decisiones gue
puedan ser necesarias para alcanzar las metas y objetivos. Dicho plan estara
condicionado por un plan de ventas que engloba la estrategia del producto. Al

respecto, Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018) mencionan que:

Planear significa prepararse para € futuro y responder a las
consecuencias de las decisiones tomadas por la
administracion. En el caso de las ventas deben tener una
cuidadosa planificacion porque € mercado sufre continuos
cambios y en juego esta e futuro de la compafia o del
negocio. (p. 29)

Dicho plan debe estar dirigido a orientar la accion de la fuerza de ventas,
ademés de que ayuda a mejorar el clima organizacional, proporciona direccion y
enfoque, mejora la coordinacién y cooperacion, desarrolla estandares individuales y

colectivosy aumentalaflexibilidad de la organizacion de ventas.

Estructura del Plan de Ventas

Parallevar a cabo un plan de ventas es necesario realizar un previo andlisis del
entorno con e objetivo de realizar las proyecciones necesarias que permitan
anticiparse a situaciones futuras que puedan afectar positiva 0 negativamente el
desarrollo del negocio. Un plan de ventas debe estar estructurado de la siguiente

manera:
Analisis del entorno: el departamento de ventas se encuentra influenciado por dos

entornos que se complementan entre si: € entorno interno: que se debe a factores

dentro de la empresa como: Cultura organizacional, estructura de la empresa,
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elementos de marketing. Y el entorno externo que se encuentra influenciado por
factores externos a la empresa y que pocas veces puede ser modificado como:
cambios econdmicos y financieros, cambios tecnolégicos o cambios legales o
politicos.

Andlisis DOFA: unavez analizado el entorno tanto a nivel interno como externo del
area de ventas, se procede a diagnosticar la situacion a través de una herramienta
indispensable para cualquier ambito de los negocios como lo es la matriz DOFA, en
ella es serio estudiar las amenazas del entorno, las oportunidades, las fortalezas, y las
debilidades.

Objetivos los objetivos de ventas son necesarios porque representan la meta a
alcanzar, deben ser estructurados de manera tal que pueden ser cuantificables y
medibles en un tiempo determinado.

Estrategia de Ventas: las estrategias se disefian a través de la formulacion de los
objetivos y responden a cOmo se van a alcanzar a traveés de distintos métodos, ambas
son complementarias y necesarias para alcanzar el plan de ventas.

Proyecciones de ventas. la cua responde a la estimacion de las posibilidades
cuantitativas de las ventas, producto o servicio en un periodo de tiempo determinado.
Control del plan: incluye la definicion de estandares o medidas de desempefio (KPI)
y también un plan para el control de acciones correctivas. De esta forma se asegura
gue la estrategia se ha g ecutado conforme o planeado.

Metas y Objetivos: Las Organizaciones tienen multiples metas y objetivos que son
establecidos de forma cualitativa o cuantitativa segun sea |o que se desee medir, los
mismos deben ser claros y precisos y como caracteristicas esenciales deben poderse
medir en un tiempo determinado. En €l departamento de ventas, las metas y objetivos
son trazados con €l fin dltimo de potenciar la fuerza de ventas, para esto se debe
analizar los requerimientos, insumos, riesgos y todas las amenazas que se puedan
derivar de un fracaso y prever posibles contingencias.

Asignacién de recursos. Una vez elegida la estrategia y “determinadas sus
actividades se estable la asignacion respectiva parala gecucion.
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Prondstico de Ventas

Al respecto, Moreno, (2019:31) menciona que €l prondstico de ventas se basa
en “el conocimiento de las ventas de un producto similar en cada ciclo de vida y
asume que las ventas del nuevo producto adoptan una conducta similar a las ventas
del bien que se hatomado como modelo”. Esto consiste en la experiencia que se han
tenido con productos anteriores, realizando una estimacion y proyeccion de mercado,
teniendo en cuenta la opinion de terceros, asumiendo que e comportamiento del
producto puede ser similar a otros mercados pasados, |os cuales pueden ser mercados
complementarios o productos sustitutos que permiten tener una proyeccion de
acuerdo a la actuacion que tuvieron en el mercado anterior. De acuerdo a lo anterior
expuesto, Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018), aseguran que un buen pronostico

al menos sigue |os siguientes pasos.

— Revisidény andlisis de la situacion.

— Comunicacion de las metas y objetivos de ventas.

— ldentificacién de las oportunidades y problemas especificos
del mercado.

— Desarrollo de unaasignacion preliminar de recursos.

— Preparacion de la presentacion del presupuesto.

— Aplicaciéon del presupuesto y entrega periddica de
retroalimentacion. (p.31)

Recur sos

Seguin los objetivos propuestos es necesario disponer de ciertos recursos para
gue el plan pueda ser llevado de la manera correcta, de esta manera, se podra cumplir
a cabalidad siguiendo cada una de | as estrategias establecidas paratal fin. Al respecto,
Acosta, Salas, Jiménez y Guerra (2018) mencionan que:

Los recursos, materias primas 0 insumos necesarios con €
objetivo de poder disponer del producto en el proceso de
intercambio comercial con € cliente, para esto es necesario
registrar las cantidades a utilizar para cada producto seguin las
metas comerciales establecidas. (p.45)
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M er cado

El mercado es € lugar donde se llevan a cabo todas las transacciones de
compra y venta de un bien o servicio; en un espacio fisico o virtual, donde deben
exigtir dos actores principales. ofertantes y demandantes. De este modo, viene
representada por compradores reales y compradores potenciales que interactlian en un
mismo lugar buscando satisfacer ciertas necesidades individuales, Segun Kotler
(2013:8) “un mercado es &l conjunto de todos los compradores reales y potenciaes de
un producto o servicio”. Esta definicion enfatiza que un mercado no solo incluye alos
consumidores que ya han adquirido un producto o servicio, sino también a aquellos

que podrian considerar hacerlo en e futuro.

Demanda

La demanda en el ambito de la economia y la mercadotecnia se refiere a la
cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores estan
dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o0 deseos, y que ademas tienen la
capacidad de pago pararealizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar

establecido, por otra parte, Espgjo j. y Fischer L. (2014) expresan que:

La demanda se refiere a la cantidad de un producto que los
consumidores estan dispuestos a comprar a los posibles
precios del mercado. El precio del producto se determinara
por la demanda, ya que ésta constituye una serie de relaciones
y cantidades. (p.146)

Esta definicion destaca la relacion entre la cantidad de bienes o servicios que
los compradores desean adquirir y su disposicion a pagar por ellos. En resumen, la
demanda representa la cantidad de bienes y/o servicios que los consumidores estan
dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, siempre que tengan la
capacidad de pago pararealizar la transaccion a un precio determinado y en un lugar

establecido.
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Necesidades del cliente

Cuando una empresa reconoce que los clientes son un aspecto fundamental
gue permiten mantener a flote las ventas de la empresa, su objetivo girara en torno a
ofrecer un servicio de atencion a cliente, en el que se priorice cada una de sus
necesidades de compra, de esta manera las personas se mantendran constantes en la
compra del producto y se convertirdn en clientes fijos que siempre volveran no solo
por la venta del producto de su preferenciasi no por el servicio de atencion al cliente
gue reciben.

Al respecto, Valgo (2016) menciona que:

Las caracteristicas basicas que tiene que tener e producto
permiten dar a conocer |os beneficios a consumidor. Aquellas
caracteristicas deben resaltar o diferenciar €l producto de la
competencia, como disefio, forma, mecanismos, adaptaciones,
sistemas, tecnologia, materiales y, en general, todos los
componentes. Cada atributo o caracteristica debe ser
presentado al cliente en funcién de beneficios. (p. 32)

En esencia, se refiere a que las caracteristicas bésicas de un producto no solo
deben describir sus componentes, sino tambiénresaltar sus beneficios para €
consumidor. Estas caracteristicas pueden incluir aspectos como disefio, forma,
tecnologia y materiales. Al presentar € producto al cliente, es importante enfocarse

en como cada atributo o caracteristica especifica agrega valor o beneficio paraellos.

Atencién al Cliente.

En esencia, se refiere a que las organizaciones llevan a cabo actividades
relacionadas con €l marketing para identificar las necesidades basicas de sus clientes

por su parte Lopez, J. V. G. (2020), lo define como:

La relacion de actividades que desarrollan diversas
organizaciones a través de identificar las necesidades béasicas
de sus clientes utilizando diferentes estrategias de marketing



de modo que puedan cubrir esas expectativas que cada cliente
pueda tener y que, indudablemente, se van arelacionar con la
satisfaccion para conseguir, como fin dltimo la fidelizacion y
repeticion de lacompra. (p.13)

. Utilizan diversas estrategias para cubrir las expectativas de los clientes, 10

que est4 directamente relacionado con la satisfaccion del cliente. El objetivo final es

lograr lafidelizacion del clientey que realicen compras repetidas.
Investigacion de M er cado

La investigacion de mercado es una disciplina compleja que requiere de una
serie de procedimientos cualitativos y cuantitativos, donde se deben redlizar andlisis
de resultados profundos con e fin de gecutar una medicién exacta que permita
garantizar la seguridad del producto. Es decir, |a aceptacion de manera positiva en €l
mercado, muchas empresas suelen emplear mercados de pruebas, para determinar S
se quiere lanzar un producto nuevo y no se esta seguro de su aceptacion, de esta
manera se percibe su factibilidad en el mercado. Al respecto, Vainrub (2015) sefiala:

gue algunas de las mediciones que se realizan normal mente son:

— Investigacion publicitaria: viene dada por los diferentes
medios de publicidad, pieza publicitaria, efectividad de un
comercial.

— Investigacion del producto: nivel de aceptacion de nuevos
productos, pruebas de productos existentes o en alguna
zona geografica donde se desee realizar un estudio de
prueba de aceptacion del mismo.

— Economia del negocio: proyecciones a corto plazo,
mediano y largo plazo.

— Investigacion de ventas y mercado: medicion del
potencial, determinacion de las caracteristicas de mercado,
andlisis de ventas, mercados de pruebas, estudios de
efectividad de promociones, panel de clientes. (Pag. 20)
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Entender al consumidor es una tarea muy dificil, €l estudio de mercado nos
ayuda a identificar cudles son las necesidades de las personas y como de alguna
manera, lograr con el producto satisfacerlas.

En efecto, es uno de los estudios mas importantes que se debe realizar parala
evaluacion de proyectos, ya que define el medio en el que habra de llevarse a cabo €l
mismo, estudiando la oferta y la demanda, |a estrategia comercial, producto, precio,
canales de distribucion, y la promocion y publicidad. Es decir, en cuanto a costo-
beneficio de cada una de estas variables en la rentabilidad del proyecto.

En resumidas cuentas, responder quien forma e mercado, cuando, porque,
donde, cuanto y como compra el consumidor, son preguntas esenciales que vale la
penatener en cuenta a la hora realizar un estudio de mercado, para saber hacia dénde
dirigir los esfuerzos de mercadeo y como distribuir 1os recursos de una manera
eficiente.

Segmentacion del Mercado

Dentro de este marco, donde € estudio de mercado representa uno de los
aspectos mas importantes del proceso de investigacion, se hace necesario realizar una
segmentacion minuciosa que permita clasificar a los diferentes tipos de clientes,
identificando asi grupos que tengas las mismas necesidades de compra, ademas de sus
gustos y preferencias, o que representaria una ventagja competitiva. Al respecto,
Vainrub (2015:83) sefida que “la segmentacion implica dividir los mercados en
subgrupos de caracteristicas similares o que reaccionen de modo parecido a esfuerzos
iguales de mercadeo”. Esta estrategia permite obtener beneficios para el negocio, ya
que a traveés de ella se puede comprender mejor las necesidades del consumidor, que
criterios utiliza paradecidir, y cua es el proceso de decision.

Para garantizar € éxito, es necesario tener en cuenta los beneficios aportados
por la organizacién y los atributos fisicos y emocionales que brinda, un producto que
ofrezca mas opciones y diferentes presentaciones, es un producto que satisfara las

necesidades de los distintos grupos de consumidores que fueron identificados,
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desarrollando una estrategia donde el proceso de ventas este estructurado de manera
tal que se le venda a la mente y no a la gente. Cabe destacar que Vainrub (2015)

sefidlalo siguiente:

La mayoria de los vendedores descubren que no tiene sentido
adaptar sus productos a cada consumidor especifico. En su
lugar, e vendedor trata de identificar a los consumidores que
difieren en los productos que necesitan y en sus respuestas de
compra; por giemplo, un organizador de excursiones en gran
escala que segmenta el mercado de los viajes de placer podria
encontrar gue los diferentes grupos por ingresos tienen deseos
distintos. Se puede identificar la clase de ingreso de cada
consumidor (p. 85)

Estudiar el mercado competidor también representa una estrategia acertada
para garantizar la viabilidad del negocio, esto permitird identificar quienes son la
competencia tanto directa como indirecta, cuantos son y sus respectivas ventgjas
competitivas, con €l objetivo de contrarrestar su influencia en el producto ofrecido,
En resumidas cuentas, garantizar beneficios exclusivos a los fututos clientes
constituye un aspecto que agrega valor al negocio, sobre todo aquellos que lo vuelven
anico y superior ante la competencia.

Producto

En la sociedad actual, el consumidor se encuentra constantemente buscando
productos que puedan satisfacer sus necesidades individuales de compra, con
diferentes caracteristicas tangibles como intangibles que permitan mantener un
sentimiento de conformidad en los posibles clientes. Es e punto de partida de
cualquier empresa bagjo la cual se debe disefiar una buena estrategia comercial para
garantizar la venta del producto, que pueda satisfacer cada una de las necesidades de
compra de los clientes potenciales para asi garantizar €l éxito del mismo. Segun
Pérez, Pérez (2006:7) “un producto es cualquier material, servicio o idea que posea
un valor para el consumidor y sea susceptible de satisfacer una necesidad”. Es decir,
es lo que representa a las empresas en el mercado, a través de ellos reconocemos la
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imagen corporativa y se garantiza el éxito del mismo con el posicionamiento del
producto, todo esto se desarrolla mediante una buena estrategia de mercadeo, donde
se estudien cada uno de los factores tanto internos como externos que permitan

favorecer el éxito del mismo.
Caracteristicasdel Producto

Un producto debe estar formado por un elemento diferenciador que le permita
distinguirse entre los demas, en € mercado local existen productos hechos para
satisfacer las mismas necesidades pero que son fabricados por diferentes empresas,
para ello es necesario que estos tengan una serie atributos tangibles o intangibles que
lo caractericen y le den personalidad.

Sin embargo, para que un producto tenga éxito, se debe redizar una
investigacion de mercado que permita conocer, cuales son los competidores, cuales
son las caracteristicas del producto que ofrecen, cuadles son los precios con los que o
comercializan, la aceptacion que tienen en el mercado, cuales son las necesidades de
los consumidores, e mismo, tiene gque tener una serie de atributos que puedan
responder a las necesidades de compra para tener un maximo de posibilidades en la
venta'y comercializacion del mismo y que ademés pueda ser objeto diferenciador de
la competencia. Segun Pérez, Pérez (2016) e producto debe tener una serie de

caracteristicas propias para ser diferentes alos demés:

— Nucleo: Propiedad fisicas, quimicasy técnicas.

— Calidad: Vaoracion de los elementos que lo componen.

— Precio: Vaor de adquisicion.

— Envase: Elemento de proteccion del que esta dotado el
producto.

— Disefio, Forma y Tamano: Configura la propia
personalidad del mismo. Marca, hombre y expresiones
graficas.

— Servicio: Conjunto de valores anadidos que permite
marcar ladiferencia

— Imagen del producto: opinién que sea en la mente €l
consumidor del producto.
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— Imagen de la empresa: caracteristicas que se crea €
consumidor de laempresa. (p.8)

En consecuencia, los productos deben tener una serie de caracteristicas
individuales que le permitan posicionarse en el mercado, mientras mas las empresas
inviertan en un producto de calidad que representen las caracteristicas antes
mencionadas, mayor serd el éxito del mismo en el mercado.

Precios

El precio representa la variable del marketing en términos monetarios, €
mismo depende de una serie de variables que influyen en su determinacién, como el
lugar donde el consumidor adquiere € producto, tiempo, el servicio que ofrecen y
hasta |a atencion que recibe, 1o que se trata es de lograr la satisfaccion del clientey de
la empresa, por lo que lafijacion del precio depende de ambas partes.

También se encuentra representada por la competencia real del producto, si €l
mismo tiene una ata demanda en el mercado en e mercado, su influencia en la
fijacion del precio es directamente proporcional, ya que ocurre entre proveedores y
vendedores una especie de competencia con €l objetivo de vender € producto y que
el mismo resulte atractivo para el consumidor.

A través de é se obtienen las ganancias en la empresa, pero también hay que
tener en cuenta que, ademas, de que depende de una variable financiera, depende
también de una variable psicologica'y motivacional, vender requiere de una serie de
estrategias, no solo es vender e producto, si no también, vender a la mente del
consumidor, a través de una publicidad que atraiga la atencion del mismo. En esta
perspectiva, Vainrub (2015:102) dice que “definir sobre € precio del producto o
servicio es dificil”. El proceso debe comenzar por establecer objetivos especificos,
tales como aumentar las ventas o las utilidades, disuadir futuros competidores, entrar
en una guerra de precios y derrotar a los competidores marginales, estabilizar los

precios o hacer conocer lamarca.
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Plaza

Es un conjunto de sedes que dependen entre si y que participan en el proceso
de colocar un producto o servicio a la disposicion del consumidor final. En este
sentido Kotler & Armstrong, (2013:80). Mencionan lo que: “La plaza incluye las
actividades de la compafiia que hacen que € producto esté a la disposicion de los
consumidores meta’ para satisfaccion del cliente a que ha comprado. Los clientes
dificilmente van a comprar los productos o servicios si no lo tiene ala mano cuando y
en e lugar que quieren comprarlo, es una red conformada por la compafiia, 10s
proveedores, los distribuidores y, finalmente, los clientes, quienes se asocian entre si

paramejorar el desempefio del sistema de ofertay demanda.

Descuentos

Cuando las empresas buscan garantizar sus ingresos en € tiempo con las
ventas, utilizan estrategias que aseguren que € cliente una vez realiza la compra,
sienta el deseo de seguir utilizando €l servicio de la empresa como consecuenciade la
compra, para esto, se debe utilizar una buena propuesta de ventas con €l objetivo de
convencer a consumidor de preferir los productos.

Asi mismo, los descuentos representan una variable del marketing que sirven
para ahorrar dinero sobre el precio del producto alos potenciales clientes, este tipo de
herramienta es muy eficaz para lograr la venta en un corto plazo debido a que resulta
una aternativa atractiva para e consumidor, por lo que se convierte una solucion
atractiva para cumplir sus necesidades de compra. Al respecto, Kotler y Armstrong

(2013) mencionan que:

L os descuentos ofrecen a los consumidores un ahorro sobre €l
precio regular del producto. El productor marca los precios
reducidos directamente a la etiqueta o al paquete, son muy
atractivos y eficaces cuando se quiera hacer una venta a corto
plazo. (p.411)
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Presentacion

Es de vital importancia que &l vendedor se presente como la empresa a la que
pertenece, de esta forma, Johnston y Marshall (2009), mencionan que:

La presentacion de la venta es la médula del proceso de
ventas. El vendedor transmite informacion acerca del
producto o servicio y trata de convencer a prospecto para que
se convierta en su cliente. Lograr presentaciones eficaces es
un aspecto fundamental del trabajo del vendedor (p.51)

Si es por llamada sus palabras deben ser seguras y claras con una buena
diccion de forma que se entienda, expresando alegriay amabilidad. Es evidente que,
s el comprador nos reconoce, tengamos presente que la mayor parte de estos
compradores ven a diario a un gran nimero de vendedores, y a veces es normal que

se equivoquen y nos confundan por vendedores de otra empresa.
Promocién del Producto

Es un componente esencial en e mundo del marketing. Consiste en
comunicar, informar y dar a conocer la existencia de un producto o servicio a los
consumidores. A través de la promocién, los vendedores buscan persuadir, convencer
e inducir alos clientes a adquirir sus productos. A continuacion, se presentan algunas

herramientas y estrategias comunes utilizadas en la promocion de productos:

— Publicidad: La publicidad es una forma efectiva de dar a conocer un
producto. A través de anuncios pagados en medios como television, radio,
internet 0 prensa, se informa y persuade a los consumidores sobre las
caracteristicas y beneficios del producto.

— Promocion de Ventas: Esta estrategia implica ofrecer incentivos de corto
plazo para estimular la compra. Ejemplos incluyen ofertas, descuentos,

cupones, regal 0s, Sorteos'y concursos.
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Relaciones publicas. Las relaciones publicas se centran en mantener una
buena imagen de la empresa. Esto incluye actividades como eventos,
patrocinios y comunicacion con los medios para generar confianza y
credibilidad.

Ventas Personales. Implica una interaccion directa entre el vendedor y €l
cliente. Es una venta “cara a cara’ donde se presenta € producto y se
resuelven dudas individua mente.

Marketing Directo: Utiliza medios como €l teléfono, correo, fax, email e
internet para comunicarse directamente con los consumidores. Es una forma
personalizada de promacion.

Merchandising: Consiste en técnicas como la entrega de articulos
publicitarios, degustaciones o muestras gratis para estimular la afluencia de
publico y aumentar las ventas. En resumen, la promocion del producto es
esencial para atraer alos consumidores, recordarles la existencia del producto
y persuadirlos a comprar. Una estrategia de promocion efectiva puede marcar
ladiferenciaen el éxito de un producto.

Formas de Pago

Las empresas en su actividad normal, utilizan un sistema de transaccion de

pagos y cobros que consideren necesarias para €l beneficio de la misma, respetando

los estdndares establecidos por las leyes venezolanas que establecen dichas

transacciones comerciales, esto con el objetivo de facilitar la compra del producto y

que €l cliente se sienta comodo al momento de adquirir el producto.

Cada forma de pago tiene sus ventajas y desventgjas para €l vendedor y €l

comprador, por lo que se debe elegir la méas adecuada segun €l tipo de producto, el

mercado, la confianzay €l riesgo.
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Posicionamiento

Dificilmente se puede satisfacer a todos los elementos que constituyen un
mercado en virtud de que tienen diferentes gustos, el estudio del comportamiento del
consumidor varia entre los factores que determinan la decisién de compra, para tomar
esta decision los consumidores clasifican los productos en categorias, es decir
posicionan los productos y las empresas en sus mentes. Lo cua se puede lograr
cuando se comunica el beneficio més deseado del mercado de productos.

Cabe destacar que, €l posicionamiento ocurre cuando se logra que un producto
0 servicio ocupe un lugar distintivo y deseable en la mente del consumidor, en
relacién con los productos o servicios de la competencia, para Best, (2007:209) “El
objetivo de una estrategia de posicionamiento es crear una posicion producto-precio
que sea atractiva para € mercado objetivo y que genere una buena fuente de cash
flow paralaempresa’

Dicho de otra manera, € objetivo de unaestrategia de posicionamiento es
establecer una posicion favorable en términos de producto y precio que atraiga al
mercado objetivo y, a mismo tiempo, genere un flujo de efectivo sdlido para la
empresa. En este sentido, el posicionamiento requiere de estrategias efectivas que
transmitan el mensge deseado a publico, es decir, para que los procesos de
marketing funcionen es necesario entrar en la mente del consumidor, ademas de
establecer caracteristicas particulares de cada uno de los productos ofrecidos, para

identificar cudles son los atributos que | o distinguen de los demés.

Reconocimiento

Establecer los procesos de marketing en las organizaciones requieren de
andlisis exhaustivos donde a través de un estudio de mercado se determine el
comportamiento de este tipo de productos en e mercado, y ademés donde se
verifique la aceptacion del producto entre los consumidores. De esta forma la
estrategia comercial debe ir orientada a lograr el reconocimiento del producto y hacer

del mismo el rubro de preferencias entre los consumidores del mercado local. De esta
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manera se lograrda identificar el mercado potencial que se encuentrainsatisfecho y que
a través del producto ofertado lograra satisfacer sus necesidades de compra

aumentado las probabilidades de éxito.

Canalesdedistribucion

La distribucion consiste en un conjunto de tareas o actividades necesarias,
para trasladar el producto acabado hasta los diferentes puntos de ventas, la misma
juega un papel clave en la gestion comercial de cualquier compahia, es necesario
trabgar conjuntamente para lograr poner el producto en manos del consumidor en el
tiempo y lugar adecuado, esperando que € cliente se sienta satisfecho con €
intercambio. Para sacar el mejor provecho de cada canal de distribucién, hay que
entender los beneficios y posibles perjuicios de cana o intermediario, lo
recomendable es fijar un objetivo y luego escoger los medios para cumplirlos. Al
respecto, Vainrub (2015:135), sefiala “que los criterios para seleccionar cada canal
pueden ser cobertura de mercado, control de los canales de distribucion, costos o
situaciones particulares de cada mercado. Mientras mayor sea el mercado y mayor €l
control, mayores serdn los recursos exigidos’. De ali, que es recomendable
identificar y evaluar e mayor nimero de canales, y de cada uno de €ellos evaluar a su
vez costos, practicas, intensidad de la distribucion, restricciones legales, efectividad,

control y disponibilidad.

Canales de Comunicacion

La calidad de un producto es un elemento basico para mantener a un cliente
satisfecho, pero por si sola no es un elemento determinante para atraer posibles
compradores, para esto es necesario que €l proceso de comunicacion sea realizado de
la manera correcta para que de esta manera la empresa de a conocer a mercado la
existencia de dicho producto y ademés pueda comunicar los atributos y beneficios

que se pueda percibir por la compra del mismo.



Seguin Vainrub, (2015) establece que:

La comunicacion idea es aguella mediante la cua los
consumidores finales se transmiten directamente un mensaje
creible y favorable para € producto o servicio. como
instrumento de marketing, la misma tendr& como objeto
informar la existencia del producto dando a conocer sus
caracteristicas, sus ventgjas y las necesidades que satisface.
(p.425)

Para efecto del plan que se pretende proponer, se considera adecuado hacer
énfasis en la implementacion de estrategias de comunicacion y plantear herramientas

para el posicionamiento y crecimiento del negocio.

Imagen Corporativa

La imagen corporativa se encuentra conformada por un conjunto de atributos
y caracteristicas que definen a una organizacion, lamismaes la capacidad que tiene la
empresa para comunicar la personalidad de sus productos a mercado, esta
transmision de informacion debe ser comunicada adecuadamente para que pueda ser
aceptada y adoptada por los clientes potenciales.

Es por ello que laimagen corporativa debe agregar valor y ser coherente y fiel
con aquello que se quiere representar, percibiendo nitidamente las caracteristicas
culturales que posee la empresa, ademas de tener presente la imagen que se quiere
proyectar ante su entorno. Por su parte, Cucchiari (2019) afirman que:

Laimagen corporativa es uno de |los factores mas importantes
en toda empresa, ya que atrae a consumidores, beneficia ala
empresa tanto en sus inversiones como en sus ventas. La
empresa adquiere un mayor reconocimiento y ayuda a gue
este sobre salga de sus competidores. Principalmente en
aquella publicidad que quizas es |a mas barata de todas que es
lade" bocaen boca'. (P. 24)
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S bien es necesario, establecer la imagen corporativa como elemento
fundamental a la hora de darse a conocer con € publico, la misma debe tener una
serie de atributos que permitan ser punto diferenciador con los demas productos que
se encuentran en el mercado. Con esafinalidad Cucchiari (2019) mencionan una serie
de atributos que brinda la empresa una ventaja competitiva de posicionamiento:

— Ocupar espacio en la mente de las personas. por medio de
la imagen corporativa existe el producto en la mente del
publico, Ese espacio ganado en la mente del consumidor
es laimagen de la empresa o de sus productos. Por €llo €
primer paso para que nos €elijan es que existamos para los
publicos.

— Facilitar la diferenciacién de la organizacion competidora,
creando valor para los publicos: esa existencia de
diferenciacion debe de ser valiosa para los publicos, debe
de tener un valor diferencia con respecto a las otras
organizaciones que existen en la mente de los publicos.

— Disminuir lainfluencia de los factores situacionales en la
decisién de compra La existencia de una imagen
corporativa fuerte permitird que las personas tengan un
esquema de referencia previo, sobre el que podrén asentar
sus decisiones. Aun asi, es conveniente recordar que la
decision de compra se vera influenciada por todo el
conjunto de factores (Informacién, imagen, situacion,
coyuntura, etc.)

— Actuar como un factor de poder en las negociaciones entre
fabricante y distribuidor atrae mejores inversionistas: Una
buena imagen corporativa facilitar4 que los inversionistas
estén interesados en participar en la empresa aportando
capital, ya que las perspectivas de beneficio seran
superiores a las de otras empresas que no poseen una
buenaimagen.

— Conseguir mejores trabajadores: Una empresa que tenga
buena imagen corporativa logrard que para las personas
gue trabajan en e sector, dicha entidad sea una empresa
de referencia, y la consideren como una empresa en la que
quieran trabajar.

— Lograr vender mejor: Aquella empresa que logre una
buena imagen corporativa podra vender sus productos con
un margen superior, ya que seguramente podra colocar
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precios mas altos. Esto es porque la gente estaria dispuesta
apagarlos. (Pag. 23/24).

La comunicacién de la empresa hacia € publico debe ser correspondiente a su
imagen corporativa, ya que la misma permitira atraer a consumidores potenciales,
incrementara sus finanzas y las ventas, ademas los productos que ofrecen serén
conocidos por su elemento diferenciador, esto representa una ventaja competitiva

frente alos demas ya que la empresa adquirira un mayor reconocimiento.

Matriz FODA

El andliss FODA permite identificar tanto las oportunidades como las
amenazas que presenta nuestro mercado, asi como identifica las fortalezas y
debilidades que muestra nuestra empresa. Segun Alfaro & Rojas, (2018:39), “La
matriz FODA es una herramienta de andlisis la cual puede ser aplicada a personas,
empresas, productos, etc., con la finalidad de analizar a profundidad dos tipos de
factores, los internos y los externos en un determinado periodo de tiempo”; Ahora
bien, para analizar |os factores internos propios de las organizaciones se |os hace bgjo
dos preceptos fundamentales, € primero es € andlisis, € estudio y hasta €
descubrimiento de las diversas fortalezas con las que cuenta una organizacion y
plasmarlos en un andlisis o estudio; y, e segundo implica el descubrimiento de las
debilidades que actualmente afectan a una organizacion.

Para analizar los factores externos se realiza un andlisis minucioso para €l
descubrimiento de las diversas oportunidades que una organizacion posee en €l
medio, ya que agunas de esas oportunidades no se las esta aprovechando
adecuadamente; finalmente, se determinara las diversas amenazas que pueden aquejar

aunaorganizacion, lamatriz FODA se compone de cuatro variables:

— Fortalezas: Son los puntos fuertes, capacidades o atributos positivos de una
empresa.
— Oportunidades. Son condiciones o factores externos positivos gque una

empresa puede aprovechar en su beneficio.
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— Debilidades: Son las limitaciones internas, areas de mejora o puntos débiles
de una compafiia.
— Amenazas: Son los factores que representan un riesgo para la organizaciéon y

pueden impedir su éxito.

El principal objetivo de aplicar la matriz FODA en una organizacion, es
ofrecer un claro diagnéstico para poder tomar las decisiones estratégicas oportunas y
mejorar en el futuro, su andlisis se basa en la estimaciéon de los agentes fuertes y
frégiles que vinculados permiten precisar e escenario interno de una organizacion,
asi como su evauacion externa;, es decir, las oportunidades y amenazas. Es una
herramienta relativamente sencilla que permite alcanzar una vista general de la

situacion estratégica de una organizacion.

Marketing

El marketing es una actividad fundamental en las empresas, su estudio centra
su andlisis en las relaciones que se dan con los diferentes agentes del entorno que
interactian en un mercado local, su objeto fundamental es la planificacion y
gjecucion de los precios, promociones, distribuciones de bienesy servicios con € fi n
de lograr una estrategia de publicidad que brinde a la empresa la posibilidad de ser
reconocida en el mercado local. La definicion de marketing segin Kotler (2019)

describe el marketing como:

Lacienciay € arte de explorar, crear y entregar valor para
satisfacer las necesidades de un mercado objetivo con lucro.
El marketing identifica necesidades y deseos no realizados.
Define, mide y cuantifica el tamafio del mercado identificado
y €l lucro potencia (p. 13)

Esta definicion se centra en identificar necesidades y deseos no satisfechos de

los clientes, ademas de definir, medir y cuantificar el tamafio del mercado y €l

potencial de ganancias. destaca la importancia de comprender las necesidades y
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deseos del mercado, asi como la creacion de valor para satisfacerlos. EI marketing
implica tanto aspectos cientificos como creativos para lograr €l éxito en la entrega de
productos o servicios.

Asi mismo, se desarrollan distintas estrategias de participacion para que €
publico pueda interactuar en e proceso de comercializacién y de intercambio, esto
permitird captar un publico que puede interesarse en el producto, a traves de
concursos de promocion ofrecen a los posibles compradores la posibilidad de ganar
un premio mediante la demostracion de conocimientos, cualidades creativas o las
habilidades que posean y através de ciertos juegos que interesen alos consumidores.

Sistema de cambiosy devoluciones

Mantener la confianza del cliente permitird mantener a flote los productos, a
través de la comunicacion los clientes transmiten como fue el proceso de ventas, asi
como también la calidad del producto, establecer estrategias del servicio de post venta
permitira garantizar la permanencia en e mercado. Todo € proceso de la venta
interviene en €l cierre mismo, desde €l primer contacto hasta la presentacion final, por
esto la planificacion de los procesos de ventas deben considerar €l cierre de ventaen
cualquierade las etapas y en cualquier momento.

Por otra parte, los cambios de mercancia vienen dado por diversas
caracteristicas que viene dada desde defectos en la mercancia hasta problemas en la
entrega del producto, insatisfaccion por parte del cliente en las caracteristicas propias
del producto, las estrategias disefiadas para € logro del proceso de ventas con éxito
deben estar disefiada para cubrir todas las areas involucrada, esto incluye hasta los
cambios de mercancia, para que el proceso de intercambio se dé satisfactoriamente y
el cliente pueda quedar satisfecho con e intercambio y adquiera nuevamente en otra
oportunidad los productos ofrecidos. Segun Montiel (2014):

En materia de comercio representan el valor de las mercancias
devueltas por € cliente porque no cumplen con los requisitos
de calidad exigidos por é. Las principales causas de
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devolucion son: Defectos de fébrica, mala calidad del
producto, referencia diferente a la solicitada por € cliente,
mercancia daflada en e transporte, la mercancia llego
extemporaneamente. (pag. 41)

En este orden de ideas, las empresas deben establecer sistemas para cambios
de mercancias, donde puedan llevar € control de inventario de los productos que son
devueltos por vencimiento, calidad, presentacion, por inconformidad con e cliente,
entre otras. La razon principa es la de mantener la organizacion de inventario en el
amacén y de esta manerarealizar seguimiento y control alas operaciones.

Bases legales

En la actuaidad, tanto en Venezuela como en el mundo, no existe una
normativa legal que funcione como marco regulatorio de las actividades asociadas
con el mercadeo, En esta seccion se muestran todas aquellas leyes, reglamentos,
normativas, decretos, documentos de indole juridico, que guardan una relacion con la
investigacion, al respecto € autor Palellay Martins, (2017:55), expresan que las bases
legales estédn congtituidas "como las normativas juridicas que sustenta € estudio
desde la carta magna, las leyes organicas, |as resoluciones decretos entre otros'.

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela Titulo Il De los
Derechos Humanos, Garantias y de Los Deberes, Capitulo |, Disposiciones
Generales, sefidla que:

Articulo 20: “Toda persona tiene derecho a su libre desenvolvimiento de su
personalidad, sin més limitaciones que las derivan del derecho de las demés, y del
publico y social”. En términos generales, |o anterior expresa la maxima consagracion
del derecho ala libertad, entendiendo éste como la posibilidad de escoger, de elegir,
de actuar conforme a la autodeterminacion, sin mas limitaciones que las impuestas
por el orden juridico. Esta idea no solo se inspira en la nocion de “derecho” como
facultades o propiedades esenciales a la persona, sino inclusive desde el punto de
vista sistemético
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Es decir, e Articulo 20 garantiza la méxima expresion del derecho a la
libertad individual, permitiendo a cada persona actuar conforme a su
autodeterminacion, siempre dentro de los limites establecidos por € orden juridico

Ley Organica de Precios Justos (LOPJ): Esta ley tiene como objetivo
regular los precios de bienes y servicios en el mercado venezolano. Aunque no se
refiere directamente a los planes de ventas, es relevante para las empresas que deben
establecer precios justosy transparentes para sus productos o servicios.

Superintendencia Nacional para la Defensa de los Derechos
Socioecondmicos (SUNDDE): Este ente de control supervisa y fiscdiza el
cumplimiento de la Ley Organica de Precios Justos. Las empresas deben estar al tanto
de las regulaciones y requerimientos de la SUNDDE a establecer sus estrategias de
ventasy precios.

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela, Capitulo VI, de
los Derechos Econdmicos, expresalo siguiente:

Articulo 117: Todas las personas tendran derecho a disponer de bienes y
servicios de calidad, asi como de la informacion adecuada y no engafiosa, sobre €l
contenido y caracteristicas de los productos y servicios que consumen, alalibertad de
eleccion, y a un trato equitativo y digno. La ley establecera los mecanismos
necesarios para garantizar esos derechos, las normas de control de calidad y cantidad
de bhienes y servicios, los procedimientos de defensa a publico consumidor, €l
resarcimiento de los dafios ocasionados y las sanciones correspondientes por
violacion de estos derechos.

De acuerdo con lo anterior expuesto, las empresas deben garantizar dentro de
sus estrategias de ventas la informacion ampliada sobre sus productos de manera
veraz, para que la misma no pueda ser objeto de publicidad engafiosa 'y confundir a
los consumidores, de esta manera se garantiza los principios establecidos por la
constitucion a fin de ofrecer productos y servicios de calidad y que no quebranten el
bienestar fisico, psicoldgico y mora de todas las personas que habiten en el pais, asi
como €l debido cumplimiento de las distintas normativas referentes a las actividades

rel acionadas con las ventas.
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CAPITULO I
MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se sefiala € tipo de investigacion de acuerdo a los objetivos
propuestos; se especifica la poblacion y la muestra objeto de estudio; se construye €l
instrumento para recabar la informacion que se dese obtener; para luego analizarla.
La investigacion cientifica explica el marco metodol6gico como “el conjunto de
pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para formular y resolver
problemas’. En sintesis la metodologia es el conjunto de pasos que readlizara el
investigador para responder € problema. Segun Arias y Covinos (2021) establece
que:

Es una fase mecanica, que conduce a ser humano a penetrar
en € manegjo de una serie de métodos y técnicas no comunes,
por cuanto la investigacion cientifica, asi como las otras
investigaciones que se lleven a cabo: accion, pura, aplicada,
descriptiva, exploratoria, predictiva, "in situ”, de campo y
también la bibliogr&fica o documental (propia de una
monografia), llevan a investigador a utilizar o emplear los
aspectos metodol dgicos, debiendo explicar como tendria que
hacer en esa investigacion en particular (p. 50)

Con € objetivo de readizar e presente estudio a través de los pasos y
procedimientos necesarios para resolver el problema de la investigacion, en este
apartado se sefidla @ tipo de investigacion, las técnicas y procedimientos a seguir para
el desarrollo del trabajo investigativo, se especifica la poblacion y muestra objeto de
estudio, y también se recaba la informacion necesaria a través de la elaboracion del
instrumento para luego ser analizados a través de las técnicas y andisis de

recoleccion de datos.
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Disefio de investigacion

El disefio de lainvestigacion se da en un contexto de caracter no experimental
debido a que € investigador no manipula las variables, solo se registré y analizo la
situacion actual en el area de ventas de la empresa Inversiones y Suministros Royalty,
C.A, ubicada en €l sector Los Olivos Nuevos, Maracay Edo Aragua con €l objetivo de
impulsar las ventas. Como sefidla Herndndez, Fernandez y Baptista (2014:205) la
investigacion no experimental, “es e estudio que no se manipula las variables, se
realiza mediante la observacion de fendmenos en su entorno natural, sin tener que
alterar las situaciones existentes, para después analizarlos’.

En resumen, la investigacion no experimental se basa en la observacion
directa de los eventos o0 procesos en su contexto natural, sin realizar cambios
controlados en las variables. Esto permite comprender mejor los fendmenos y sus
relaciones en situaciones reales. Por otra parte, Arias (2020:27) sefiala que “ el disefio
de lainvestigacion es la estrategia genera que adopta el investigador para responder
al problema planteado”. Asi mismo y debido a que €l investigador no manipula las
variables existentes, Ariasy Covinos (2021) mencionan que:

En este disefio no hay estimulos o condiciones experimentales
a las que se sometan las variables de estudio, los sujetos del
estudio son evaluados en su contexto natural sin aterar
ninguna situacion; asi mismo, no se manipulan las variables
de estudio. Dentro de este disefio existen dos tipos.
Transversal y longitudinal y la diferencia entre ambos es la
época o el tiempo en que se realizan. (p. 78)

El trabagjo se enmarco en una investigacion de campo debido a que se estudio
un problema de la realidad, con €l objetivo de describirlo, interpretarlo y entenderlo.
En este mismo orden de ideas fue de caracter bibliogréfico porque se centré en
recabar lainformacion necesaria con €l objetivo de conocer todo o relacionado con el

establecimiento de un plan de ventas como herramienta
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para impulsar las ventas del negocio, asi como también se concentré en
recabar informacion de fuentes primarias como de internet o libros en linea. Al

respecto Arias (2020) menciona gque:

La investigacion de campo es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados
o de la realidad donde ocurren los hechos (datos primarios),
sin manipular o controlar variable alguna, es decir, €
investigador obtiene la informacién, pero no dtera las
condiciones existentes. (p. 31).

En resumen, la investigacion de campo es valiosa para comprender los
fendmenos en su entorno natural y proporciona datos originales y especificos para €l

andlisis.
Nivel delainvestigacion

Al respecto, es importante sefialar que los niveles de investigacion muestran
los niveles a través del cual se quiere llevar el fendbmeno en estudio, segun su
naturaleza o profundidad, Segun Palellay Martins, (2017) el proposito de este nivel
es.

El de interpretar realidades de hecho. Incluye descripcion,
registro, andlisis e interpretacion de la naturaleza actual,
composicion o procesos de los fendmenos. El nivel
descriptivo hace énfasis sobre conclusiones dominantes o
sobre cdmo una persona, grupo o cosa se conduce o funciona
en €l presente. (p. 92).

Modalidad dela I nvestigacién

El tipo de investigacion estuvo concebida dentro de la modalidad genera de
estudio como una investigacion descriptiva, debido a que describe la situacion actual

en el area de ventas de la empresa Inversiones y Suministros Royalty, C.A. Segun



Arias (2020:24) “la investigacion descriptiva consiste en la categorizacion de un

hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su comportamiento”.

De igua manera, la presente investigacion se llevo a cabo bajo la modalidad
proyecto factible, por consiguiente, es importante destacar que Arias (2016:134),
expone gque un Proyecto Factible “es una propuesta de accion para resolver un
problema practico o satisfacer una necesidad”. El proyecto factible no es mas que un
trabajo de investigacion viable para ser implementado como 1o es € caso de un plan
estratégico con un fin determinado en pro de un individuo, grupo u organizacion.

Dentro de este orden de ideas, un proyecto factible se enfoca en aportar
posibles soluciones de problemas planteados a través del desarrollo de estrategias que
contribuyen al logro de los objetivos trazados, basandose en la operatividad de las
propuestas, de acuerdo alas necesidades del entorno. La investigacion estuvo dirigida
adisefiar un conjunto de estrategias que permitieron la realizacion de una propuesta

de un plan de ventas.

Poblacion

En cuanto a presente estudio, Arias (2020:81), define “la poblacién como un
conjunto finito o infinito de elementos con caracteristicas comunes para los cuales
serén extensivas las conclusiones de lainvestigacion”.

Dicho esto, es importante mencionar que la empresa Panificadora Inversiones
y Suministros Royalty, estd constituida por € personal de produccién y un gerente
general gque supervisa atodas las areas y que a su vez cumple funciones de vendedor,

ya que no cuentan con personal de ventas. (Ver Anexo D)

En este sentido, por ser e gerente genera el encargado de las ventas, solo se
consider6 como poblacion de estudio, la totalidad de clientes fijos que para este caso
son 12, con €l fin de obtener una vision més amplia sobre la percepcion de los
mismos hacia €l producto y servicio prestado por “Royalty”, clientes que estan

representados a a continuacion. (ver cuadro 1)
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Cuadro 1. Distribucion de la poblacion

SUJETOS DE ESTUDIO

CLIENTES 12

POBLACION TOTAL 12

Fuente: Elaboracion propia, basado en |a base de datos de Inversiones y Suministros
Royalty, C.A. (2024)

En este mismo orden de ideas Arias'y Covinos (2021:113) mencionan que “la
poblacion finita es cuando se conoce la cantidad de sujetos que integran la
poblacion”. Por tanto, se consider6 para el presente estudio como una poblacion finita
y esta se encuentra representada por la cantidad total de clientes de la empresa
Inversiones y Suministros Royalty, C.A, situacion que oriento a no realizar un

muestreo.

Técnicas e | nstrumento de Recoleccion de Datos

En la presente investigacion se utilizé como una de | as técnicas de recoleccion
de datos, la observacion directa, la cual es considerada como una técnica que permite
recabar informacion precisa para € cumplimiento de los objetivos propuestos. Al
respecto Arias (2020:24) sefiala que “la observacion es una técnica que consiste en
visualizar o captar mediante la vista, en forma sistematica, cualquier hecho,
fendbmeno, o situacion que se produzca en la naturaleza o en la sociedad, en funcion
de unos objetivos de investigacion preestablecidos’. En tal sentido, se procedio a
visualizar €l fendmeno en estudio. Por su parte, la encuesta que se utilizo fue de tipo

cuestionario, que tal como lo sefiala Arias (2021):

La encuesta es una herramienta que se lleva a cabo mediante
un instrumento Ilamado cuestionario, esta direccionado
solamente a personas y proporciona informacion sobre sus
opiniones, comportamientos 0 percepciones. La encuesta
puede tener resultados cuantitativos o cualitativos y se centra
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en preguntas preestablecida con un orden |6gico y un sistema
de respuestas escalonado. Mayormente se obtienen datos
numéricos (pag.84)

En este sentido, y con el objetivo de poder recaudar la informacion necesaria,
se empled un cuestionario de 17 items de preguntas cerradas constituido por
dternativas de respuestas policotdbmicas tipo escaa de Likert, validado por
previamente, y €l cual fue adaptado ala presente investigacion. (ver anexo A),

Dicho instrumento fue dirigido a los clientes de la empresa Panificadora
Inversiones y Suministros Royalty, C.A., en cuanto a sus dimensiones: estrategias del
producto y proceso de ventas, con lo cua se logré medir los objetivos especificos 1y
2 de la investigacion, de dichos objetivos se desprende e insumo para la matriz

FODA y posteriormente, la propuesta del estudio.

Técnicasde Andlisisde Datos

Con respecto a las técnicas de andlisis de informacion, Hurtado (2010:166),
menciona que: “Las técnicas de recoleccion de informacion comprenden
procedimientos y actividades que le permiten a investigador obtener la informacion
necesaria para dar respuesta a la pregunta de la investigacion”; Cabe destacar que los
datos seran procesados de forma cuantitativa, racionalizando los datos recolectados a
fin de explicar e interpretar las posibles relaciones con la readlidad estudiada. Para
analizar los resultados que la investigacion arrojo, se utilizd una base de datos,
elaborada en Excel, con el objeto de mantener lainformacidn en tiempo y forma

Validez y confiabilidad dela investigacion

En todo trabajo de investigacion, es necesario redizar la validez del
instrumento, con el objetivo de obtener & grado que certifique a través del
instrumento que la informacion recabada permitié el cumplimiento de los objetivos
propuestos. Al respecto, Herndndez, Fernandez, y Baptista, (2014:200) menciona que
la validez, en términos generaes, “se refiere a grado en que un instrumento mide

realmente la variable que pretende medir”
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Segun Hernandez, Fernandez, y Baptista (2014:200), “La confiabilidad de un
instrumento de medicion se refiere al grado en que su aplicacion repetida a mismo
individuo u objeto produce resultados iguales”’,

De esta forma la validez del instrumento fue avalado por un grupo de tres
expertos calificados en la materia, los cuaes, verificaron que la aplicacién del
cuestionario puede beneficiar de manera positiva a la presente investigacion.

De esta manera, se traduce que €l cuestionario posee la confiabilidad
suficiente, como para arrojar 1os resultados necesarios para la evaluacion objetiva de
la situacion actual por parte del investigador. (ver anexo B)

Operacionalizacion de Variables
Seguin Arias (2021) indica que:

La operacionalizacion de variables es un proceso que se
presenta solamente en €l enfogue cuantitativo debido a que las
variables deben ser susceptibles a ser observadas y medidas.
Este proceso se realiza de forma ordenada; de lo general alo
especifico; funciona como una descomposicion de las
variables en sus partes, que son las dimensiones y la
descomposicion de las dimensiones en sus partes, que son los
indicadores (pag.60)

Es decir, son un conjunto de técnicas y métodos que permiten medir la
variable de una investigacion, este método es realizado bajo € enfoque cuantitativo,

realizandose de forma ordenada de o general alo particular. (Ver cuadro 2).
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Cuadro 2. Operacionalizaciéon de variables
Objetivo General: Proponer un plan de ventas parala empresa lnversiones y Suministros Royalty, C.A, ubicadaen € sector Los Olivos

Nuevos en Maracay Estado Aragua

OBJETIVOS ESPECIFICOS VARIABLES DIMENSION INDICADORES ITEMS| INSTRUMENTO FUENTE
-Conocimiento del producto. 1
-Atencion d cliente 2
Describir la situacion del arQa de S|tUaC|C?n actual Proceso de _Pre%ntm| én dd producto 3 Encuesta ]
ventas de la empresa Inversiones enel dreade vertas , Cuestionario Clientes
y Suministros Royalty, C.A. ventas -Imagen corporativa 4
-Informacién asertiva 5
-Cierredelaventa 6
-Variedad 7
-Cadlidad 8
-Relacion Calidad-Precio 9
-Precios de mercado 10
Identificar losfactores que Estrategias para -Confiabilidad 11
influyen en Iasverﬁas dela elaboracion de un Estrategias del -Ubicacion 12 Encp estq Clientes
empresa lnversionesy producto Cuestionario
= plan de ventas
Suministros Royalty, C.A. -Puntos de Venta 13
-Despacho 14
-Proporciones 15
-Diferenciacion del producto 16
-Ofertas 17
Determinar lasfortalezasy Encuedta
debilidades, oportunidadesy g Inversionesy o
amenazas de la empresa Andlisisinternoy Suministros MATRIZ FODA 18 Cuestionario Clientes
. . S externo Observacién
inversionesy suministrosroyalty, Royalty. directa
C.A.
Elaborar un plan de ventas que
permitaimpulsar €l crecimiento Encuesta )
dela empresalnversionesy Plan de ventas (propuests) 19 Cuestionario Clientes
Suministros Royalty, C. A

Fuente: Elaboracion propia



CAPITULO IV
ANALISISE INTERPRETACION DE LOSRESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos luego de concluida la
fase de recoleccion de la informacion, con el fin de sintetizar los datos derivados y
efectuar €l andlisis pertinente. Dicho esto, € andlisis que se presenta a continuacion
permitié recaudar informacién relevante con relacion a los objetivos planteados.
Seguidamente, se procede a andlisis, tabulando los datos en cuadros con
distribuciones de frecuencias en funcion de los indicadores del cuadro de
operacionalizacién de las variables.

Se presenta un andlisis de los datos obtenidos, que segun Arias (2016:53) se
entiende como: “la definicion de las técnicas légicas (induccion deduccion, andlisis,
sintesis) 0 estadisticas que serén empleadas para descifrar |o que revelan los datos que
sean requeridos’.

Es por ello que a continuacion, se presenta a través de cuadros, lainformacion
arrojada tras €l cuestionario aplicado a los trabgjadores de la empresa Inversiones y
Suministros Royalty, C.A., lo que permitié el andlisis de las diversas dimensiones
dentro de la organizacion. A continuacion, se detalla €l resultado y andlisis de cada
unade las afirmaciones planteadas en el cuestionario:
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Cuadro 3. Estrategia del producto

DIMENSION: ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

ITEM D % D % % % TA %
la Panaderia Royal'gy ofrece una vanedad de productos que 3 o= 3 o= e 520 1 o
satisfacen sus necesidades
los productos que ofrece la Panaderiay pasteleria son de calidad 0 0,00 0 0,00 8,33 41,67 6 50,00
El precio que usted paga esta conforme ala calidad de los 0 8100 0 800 =i EE 5 e
productos

L os precios de los productos son competitivos en funcion del 0 0,00 1 833 16,67 41,67 4 33,33
mercado

La empresa cuenta con precios comodos que generan confianza al 0 0,00 0 0,00 25,00 41,67 4 33,33

momento de la compra

La panaderiatiene una ubicacion céntricay de facil acceso 0 0,00 2 16,67 8,33 41,67 4 33,33

Estaria de acuerdo gue se incremente |os puntos de venta 0 0,00 0 0,00 41,67 25,00 4 33,33

Estaria dispuesto a comprar mediante servicio delivery 0 0,00 0 0,00 16,67 33,33 6 50,00

Laempresa debe realizar promociones parafidelizar y captar més 0 0,00 0 0,00 o e 7 .
clientes

La Panaderia ofrece productos altamente competitivos 0 0,00 0 0,00 0,00 41,67 7 58,33

La empresa brinda constantemente ofertas o descuentos por la 5 i 4 3333 e e 1 Gk

compra de sus productos
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Andalisis de Resultados
Dimensién

Estrategia del producto

1 En cuanto a la oferta de variedad de productos, un 33.33% estéan entre de
acuerdo o totalmente de acuerdo con esta afirmacion, mientras que un 16.67% se
muestra indiferente y otro 50% dice que no hay suficiente variedad 1o que nos
muestra uno de los puntos méas débiles de la panificadora Royalty, ya que se
demuestra que a pesar de que su actividad involucra una gran variedad de posibles
productos que pueden ser elaborados, esta se limita a solo un pequefio segmento del
mercado, en este caso a sector de comida rapida.

2. En cuando a la calidad ofrecida por la panaderia Royalty, un alto nimero de
encuestados, es decir un 91.67 % dicen estar de acuerdo y totalmente de acuerdo con
esta afirmacién, mientras que solo un 8,33% se muestra indiferente, en este punto se
evidencia que la panificadora “ Royalty” ofrece productos de calidad y esto puede ser
una ventaja competitiva que puede respaldar sin lugar a dudas un plan de ventas bien
estructurado.

3. En cuanto al precio, seguin los resultados obtenidos los clientes, en su mayoria
se manifiestan conformes con e mismo, les parece que los precios son altamente
competitivos, ya que en este tiene relacion directa con la calidad, y a ser productos
de buena calidad €l factor precio se hace menos relevante.

4. Como hien sabemos cuando se trata de un producto de calidad se logra
alcanzar un nicho de mercado que busca productos bien elaborados ya que, en este
caso, Se mangja un segmento de mercado que utiliza los productos de la panificadora
“Royalty” como parte de su materia prima, y para ellos les puede resultar importante
garantizar calidad, ante todo, y mas alin cuando se trata de alimentos, es por €llo que
un 75% estédn de acuerdo con la afirmacion que se plantea en el item 4. En cuanto a

precios competitivos en funcién al mercado.
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5. Con respecto a que, si la empresa cuenta con precios comodos al momento de
la compra, segun los resultados obtenidos, un 75% de los encuestados se sienten
comodos con los precios que maneja la panificadora “ Royalty”. Esto complementalo
anteriormente expresado en los puntos anteriores ya que se trata de un conjunto de
accionesy procesos con respecto alaatencion del cliente, calidad, precio, entre otros,
los que pueden lograr que € cliente se muestre comodo a momento de efectuar la
compra.

6. Se analizo la ubicacion en su mayoria un 75% de los clientes manifiesto les
parece gque la panificadora “Royalty” se encuentra bien ubicado y de fécil acceso
mientras que solo un 8.33% se muestraindiferente ante dicha afirmacion y un 16.47%
esta en desacuerdo, esto también se debe a que la panificadora se encuentra cubriendo
las necesidades de demanda de un mercado muy reducido, que para este caso, €
sector de los olivos nuevos de Maracay , factor que con e tiempo y la expansion
eminente del negocio, se puede convertir en una debilidad a nivel de distribucién,
logistica, almacenamiento, costos de distribucion.

7. En cuanto a s estaria de acuerdo en que se incrementara |os puntos de ventas,
los clientes, en su mayoria 58% esta de acuerdo con este planteamiento mientras que
un 41.67% se mostro indiferente, este factor es de gran relevancia a medida que se va
expandiendo la cartera de clientes que puedan estar ubicados en lugares mas lejanos
cada vez, ademés de €llo, ubicar puntos de venta en lugares estratégicos puede
aportar de manera significativa en el aumento de las ventas de la panificadora a
mediano y alargo plazo.

8. El servicio delivery es una herramienta de despacho a domicilio que en los
ultimos afos ha tenido bastante relevancia en cuanto ala mejora de las entregas de los
deferentes productos sin que € cliente se tenga que trasladar alatienda.

Es por ello que una gran parte de los encuestados 83.33% esta dispuesto a utilizar
este servicio, mientras que solo un 16.67% se muestra indiferente.

9. La promocion es una herramienta de marketing utilizada para comunicarse
entre vendedores y compradores. Su objetivo es influir y convencer a los

compradores para que adquieran un producto o servicio; En este aspecto se demostro
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que & 100% de los clientes manifiestan estar de acuerdo con que se implementen
estrategias de este tipo, para que asi se dé a conocer la calidad y las opciones que la
panificadora puede ofrecer.

10. La panificadora ofrece productos atamente competitivos, € 100% esta de
acuerdo o Totalmente de acuerdo con esta afirmacién, recordemos que para que un
producto sea altamente competitivo debe destacar en |os siguientes aspectos: Calidad,
Precio, Disefio, exclusividad, satisfaccion a cliente. Es decir, un producto altamente
competitivo se destaca en mlltiples aspectos y tiene una ventga distintiva en €l
mercado. Para mantener esa competitividad, es importante seguir evaluando y
mejorando constantemente el producto para satisfacer las demandas cambiantes de
los consumidores.

11. Laempresa brinda constantemente ofertas o descuentos por la compra de sus
productos, con esta afirmacion muchos dicen no estar de acuerdo, es decir, la empresa
no hace ofertas o descuentos en sus productos, por lo que no hay incentivos de este
tipo para atraer a nuevos clientes, ya que, s o vemos como una estrategia de
marketing, las ofertas o0 descuentos pueden ser bastante efectivas para atraer a nuevos
clientes.



Cuadro 4. Proceso de ventas

DIMENSION: PROCESO DE VENTAS
ITEM TD % D % | % A % TA %
El colaborador de la empresa demuestra suﬂu ente conocimiento 0 0,00 0 0,00 ) 16,67 4 3333 6 50,00
sobre los productos ofrecidos
Laatencién de los colaboradores de la empresa es cordia y 0 8100 0 8100 1 8,33 3 25,00 8 66,67
educado
Lapresentacion de_ los pr_oducto_s de la Panaderiaes atractivay le 1 833 5 16,67 4 33.33 4 3333 1 833
incentivarealizar la compra
Loscol ab_oradores delaorganizacién se encuentran |dent|f| _cados ) 16,67 4 3333 4 3333 1 8,33 1 8,33
con uniformes que contengan el logotipo de la organizaci6n
L os colaboradores de la empresa le proporcionan i nformaciony le 0 0,00 0 0,00 ) 16,67 6 50,00 4 3333
hacen sugerencias pararealizar su compra
La buenaaIenC|6n_e informacién brlndadamfluyeen usted para 0 8100 1 8,33 4 33,33 4 33,33 3 25,00
realizar su compraen la Panaderia




Andlisis de Resultados cont....
Dimensién

Proceso de ventas

12 En términos generales, los clientes perciben de manera positiva lainformacion
recibida, es decir un 83.33% de los encuestados, demostrando un amplio
conocimiento de los productos por parte del colaborador y reciben toda la
informacion de manera cordial y amable. factor que es plenamente importante, ya que
un buen vendedor debe conocer e producto que este ofrece a la perfeccion, de
manera tal que pueda resaltar todos los atributos que este ofrece y generando un
mayor poder de convencimiento y seguridad hacia el cliente.

13 En cuanto a la prestacion de un buen servicio, es una fortaleza que afianza la
fidelidad de cliente hacia la panificadora “Royalty” y también se puede reconocer
como un plus para la marca. De manera tal que esto se debe mantener, y en tal caso,
mejorar con sentido a la pronta expansion del negocio y sin dejar descuidar esta etapa
tan importante para un negocio. En tal sentido un 91.67% de los encuestados dicen
estar de acuerdo con gue efectivamente se les brinda una atencién cordial y educada,
mientras que el resto se muestra indiferente, este indicador es plenamente importante
para conocer la calidad en cuanto a la prestacion de cualquier servicio, esto también
afianza la fidelidad de cliente hacia la marca y también se puede reconocer como un
plus paralamarca

14 Al andlizar la presentacion del producto se logré evidenciar que una parte
importante de los encuestados les parece indiferente o no estar de acuerdo con esta
afirmacion, por lo que no les parece muy atractiva 'y tampoco los induce a concretar
la compra, tenemos que considerar que este es uno de los factores que ayudan en
términos de marketing a afianzar la marca en mercados futuros ofreciendo
informacion efectiva sobre caracteristicas del producto, asi como informacion

importante que se pueda considerar colocar en el empaque.
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En resumen, la presentacion de un producto va mas alla del simple envase. Es una
herramienta estratégica que influye en la percepcion del publico y puede marcar la
diferenciaentre el éxitoy € fracaso en el mercado.

15 Por otra parte, la dotacién de uniformes es un aspecto fundamenta en el
entorno laboral, ya que contribuye a generar una imagen corporativa solida y
profesional. Mas alla de ser simples prendas que los empleados usan durante sus
horas laborales, los uniformes empresariadles se convierten en una poderosa
herramienta visual que contribuye a establecer y reforzar laidentidad de la empresa.
16 Con respecto a esto, al analizar los resultados obtenidos en cuanto a la
presencia de los empleados, dotacion y distintivos que los identifiquen con la marca,
notamos que | os clientes en su mayoria no logran evidenciar los distintivos propios de
la empresa a momento de concretar la compra. En este sentido podemos decir que,
invertir tiempo y recursos en desarrollar un buen disefio de uniformes empresariales
puede tener un retorno de inversion positivo tanto en términos de imagen corporativa
como en lamoral del empleado, una presentacion efectiva puede influir directamente
en lasventas. Si el consumidor se siente atraido por el producto desde €l principio, es
maés probable que lo compre.

17 En términos generales, los clientes manifiestan recibir la informacion
suficiente para conocer alin mas el producto y que a su vez esto puede influir de
manera positiva capara € cierre de la compra. (desde e punto de vista del
consumidor). Y a que este puede conocer |os diferentes atributos de los productos, y a
su vez promocionarlos en sus negocios de comida répida para este caso. Por gjemplo:
“las mejores hamburguesas realizadas con ingredientes de calidad, y su sabor te hara

volar lacabeza” (estrategia de marketing garantia del producto)

Sintesis diagnostica
A fin de dar cumplimiento con el objetivo especifico 3, se procede a contrastar
la informacion obtenida a través de la aplicacion del cuestionario a los clientes de la

empresa Inversiones y Suministros Royalty, mediante la elaboracion de una sintesis
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diagndstica que resume | as principal es caracteristicas de cada uno de los componentes
del diagnéstico, en términos de debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas. Se
utiliza la matriz FODA como medio metodoldgico para la clara comprension del
estado actual que presentala empresa en estudio. En este sentido, mediante el andlisis
interno y externo se desarroll6 dicha matriz.

Cuadro 5. Matriz Diagnostica Situacional.

FORTALEZAS DEBILIDADES

*Poca variedad de productos.

* Capacidad limitada de atencién al cliente.
*Calidad en e producto. * Ausencia de un departamento de ventas.
* Precios competitivos. *Falta de ofertas, promociones y descuentos.
*Produccion flexible. * Presentacion genérica del producto.
*Capacidad de adaptacion. * Pocas opciones para el despacho.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

*Incursion de grandes empresas en la venta de
panes embol sados.

*Cambios acelerados en las preferencias de los
consumidores.
*Incremento de la competencia desleal en e
mercado local.

*Creciente demanda del mercado.

* Capacitaciones adecuadas.

*Buenas relaciones con |os proveedores.
*Preferencia frente a empresas locales.
*Buena Relacion con los Clientes.

Fuente: Elaboracion propia.

Andlisisde Matriz FODA de la empresa Panificadora Royalty
Fortalezas:

— Cadlidad en e producto: La panificadora Royalty ofrece productos de alta
calidad, lo que atrae alos clientes.
— Precios competitivos. Sus precios son atractivos en comparacion con otros

competidores.
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Produccién flexible: Puede adaptarse rapidamente a la demanda y las
necesidades del mercado.
Capacidad de adaptacion: Esta dispuesta a cambiar y mejorar segin las

circunstancias.
Oportunidades:

Mercado creciente en lalocalidad: Aprovechar la demanda en aumento.
Preferencias con los proveedores. Establecer relaciones solidas con
proveedores para obtener mejores condiciones.

Buenas relaciones con empresas locales. Colaboraciones estratégicas para
expandir su alcance.

Buena relacion con los clientes. Fidelizar a los clientes actuales y atraer a

nuevos.
Debilidades:

Poca variedad de productos: La panificadora podria expandir su oferta para
atraer amas clientes.

Falta de conocimiento por el consumidor: Necesita mejorar su estrategia de
marketing y promocion.

Ausencia de un todo a por mayor: Perder oportunidades de negocio con
compradores al por mayor.

Fata de promocion: No estd aprovechando al méximo su potencia de

marketing.
Amenazas.

Inclusién de grandes cadenas en la venta de panes y similares. Competencia
fuerte de grandes empresas.
Cambios abruptos del mercado: Tendencias cambiantes pueden afectar la

demanda.
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— Incremento de la competencia directa en e mercado local: Otras panaderias
pueden ofrecer productos similares.

En resumen, la panificadora Royalty tiene una base slida, pero debe abordar
sus debilidades y aprovechar las oportunidades para mantenerse competitiva en el
mercado. A través de esta informacion se pueden abordar herramientas como la
implementacion de un plan de ventas, que permita el impulso de la marca a nivel
local, regional y nacional.
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CAPITULOV
CONCLUSIONESY RECOMENDACIONES

Conclusiones

Un plan de ventas puede ser implementado con e objetivo de afianzar €
posicionamiento de la empresa o de lamarca del producto en el mercado local, es una
herramienta Util que permite conseguir un reconocimiento de los productos, que los
consumidores se sientan identificados con las caracteristicas Unicas que los
diferencian de resto y puedan adquirirlo de manera confiable.

La empresa Inversiones y Suministros Royalty, C.A, ofrece productos de
panaderia enfocados en cubrir en el mercado local de comida rapiday con vision de
diversificar su oferta, esta empresa busca consolidarse en el mercado local como una
empresa exitosa, reconocida por los consumidores y que los mismos tomen la
decision de compra de sus productos por la calidad, y otros factores que determinan
su buen funcionamiento. A través de la presente investigacion se pudo Observar |o
siguiente:

La mayoria de los clientes consideran que los vendedores si proporcionan
suficiente informacion para tomar decisiones acordes a sus necesidades y
requerimientos, asi como también afirman recibir una atencién cordia y educada es
un factor importante en la prestacion de cualquier servicio. En este caso, un ato
porcentaje de los encuestados esta de acuerdo con que se les brinda una atencién, 1o
gue contribuye a afianzar lafidelidad del cliente haciala marca.

Se logro determinar que €l personal no cuenta con uniformes apropiados, ya
gue una parte importante de los encuestados afirman estar de acuerdo con que los
empleados deben estar debidamente uniformados e identificados con la empresa. Esto

sugiere que invertir en un buen disefio de uniformes formales podria tener un retorno
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de inversién positivo tanto en términos de imagen corporativa como en la moral del
empleado.

En cuanto a la presentacion del producto, se logré evidenciar que muchos de
los clientes manifiestan que esta es deficiente, asi como empagues con poca
informacion. Lo que realmente es una desventaja competitiva ya que carece de
informaciOn necesaria que pueda atraer alos compradores.

e Lapanificadora“Royalty” lograria beneficiarse con laimplementacion de una
mayor variedad de productos, ya que gran parte de |os encuestados cree que la
variedad actual es insuficiente, lo cual una diversificacion de la variedad de
productos ofrecidos lograria afianzar la marca en diferentes segmentos del
mercado.

La panificadora Royalty es altamente valorada por la calidad de sus productos,
ademas de €llo los precios de los productos de son percibidos como competitivos por
la mayoria de los encuestados.

La ubicacién actual de la panificadora Royalty es conveniente para la mayoria
de los encuestados, sin embargo, a medida que la empresa crece y expanda su
mercado objetivo, la ubicacién podria convertirse en una debilidad por lo que sera
necesario, diversificar los puntos de distribucion, y creando nuevas rutas que
permitan que el producto llegue a tiempo y en buen estado. Con respecto a esto, la
mayoria de los encuestados esta de acuerdo con la expansién de los puntos de venta,
lo que indica un potencia para aumentar las ventas a través de la expansion
geogréfica, ampliacion de los puntos de distribucion y que, a su vez, pueden
contribuir con una significativa reduccion en los costos de distribucion. Y también
surge como alternativa, la implementacién de servicio de entrega a domicilio, tal
servicio podria ser una estrategia efectiva para aumentar las ventas a corto plazo y
con una muy baja inversion, ya que el servicio lo estaria cancelando e cliente
directamente a la empresa de entregas.

La mayoria de los encuestados estan de acuerdo con respecto a la

implementacion de estrategias de promocion, y esta seria beneficiosa parala empresa,

72



lo que indica que las promociones pudiesen ser una herramienta efectiva para

aumentar el reconocimiento de lamarcay por lo tanto las ventas de |os productos.

Recomendaciones

Basado en las conclusiones presentadas, las siguientes recomendaciones
podrian ser Utiles para la empresa Inversiones y Suministros Royalty, ademas estan
disefiadas con € fin de ayudar ala empresa a aprovechar sus fortalezas y abordar las
&reas de mejora identificadas en la presente investigacion, también es importante
considerar que con la implementaci én adecuada de estas recomendaciones como base
para €l desarrollo de un plan de ventas se puede lograr impulsar €l crecimiento y €l

éxito de laempresaamediano y alargo plazo.

1. Continuar con la practica de proporcionar informacion suficiente a los clientes
para que se les haga més practico la toma decisiones que vayan acordes a sus
necesidades y requerimientos, ademas se debe considerar € reclutamiento e
implementacion de capacitaciones adicionales para nuevos vendedores y
poder asi, asegurar que estan equipados con toda la informacion necesaria
sobre los productos a of recer.

2. Mantener la atencion cordial y educada que se brinda a los clientes. Esto
contribuye a afianzar la fidelidad del cliente hacia la marca. Considerar la
implementacion de programas de formacion en servicio a cliente para
reforzar estas habilidades en los empleados.

3. Invertir en un buen disefio de uniformes formales para los empleados. Esto
puede generar una imagen corporativa soliday profesional, y podria tener un
retorno de inversion positivo tanto en términos de imagen corporativa como
en lamoral detodo €l personal.

4. Trabgar en mejorar la presentacion del producto en elementos como:
empague y disefio para de esta manera hacerlo més atractivo. Esto vamés ala

del simple envase 0 empaque, y puede influir directamente en las ventas, se
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puede considerar la contratacion de un disefiador o consultor en marketing
para ayudar en este aspecto, € empaque ademés funciona para plasmar toda la
informacion que el cliente desea saber sobre € producto.

5. Considerar la expansion de la variedad de productos ofrecidos para satisfacer
las necesidades de un segmento mas amplio del mercado.

6. Mantener la ata calidad de los productos, que es altamente valorada por los
clientes.

7. Planificar ubicaciones estratégicas para futuros puntos de distribucién ya que
a medida que la empresa crece se expande su mercado objetivo, ademas de
ello, la expansion de los puntos de venta puede mejorar las ventas y aporta
mas presencia en e mercado.

8. Considerar laimplementacion de un servicio de entrega a domicilio, ya que la
mayoria de los encuestados esta dispuesta a utilizar este servicio.

9. Implementar estrategias de promocion para aumentar la visibilidad y las
ventas de |os productos.

10. Continuar evaluando y mejorando constantemente los productos para
mantener su competitividad y satisfacer las demandas cambiantes de los
consumidores.

11. Formalizar un departamento de ventas que permita un meor
desenvolvimiento de la estructura organizacional y mejor rendimiento en
cuanto alas funciones de cada departamento.

12. Considerar, invertir en maquinariay de equipos de fabricacion, ampliacion de
espacios y areas de amacenamiento de productos terminados y materia prima,
ya que, con la implementacién de un plan de ventas efectivo, estos son pasos
gue la gerencia debe seguir como consecuencia de resultados exitosos que una
propuesta pueda tener a mediano plazo.

13. Trabagjar en la Implementacion de un plan de ventas que permita impulsar las

ventas la empresa Inversiones y Suministros Royalty, C.A.

El crecimiento de toda empresa depende de la correcta aplicacion de las

herramientas necesarias para alcanzar sus objetivos, no sin antes replantear la
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problematica que se identificd en la presente investigacion. Dichas herramientas son
estructuradas con estrategias comerciales y estas ademas tienen la finalidad de
cambiar € rumbo de una empresa impulsando su posicionamiento de mercado y

generar lealtad en los clientes con la marca.
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CAPITULO VI
LA PROPUESTA

Presentacion de la propuesta

La panificadora Inversiones y Suministros Royalty, C.A. encuentra como
principal problemética el posicionamiento de la marca, la poca variedad de productos,
presencia del personal, la presentacion del producto, la falta de personal de ventas, no
contar con un servicio de entrega adomicilio propio y la necesariaimplementacion de
estrategias de marketing. Estas deficiencias afectan directamente con el impacto en
las ventas de la empresa y trayendo como consecuencia que esta, no obtenga de
manera directa ganancias y crecimiento del mercado, a pesar de €llo, con la
investigacion realizada se considera que la panificadora cuenta con un ato nivel en
cuanto a esténdares de calidad y de atencion al cliente.

Se considera que la problemética para e plan de ventas va centrada
principalmente a captar a potenciales clientes atacando debilidades actuales y
potenciando las fortalezas, que en la empresa destacan y dan un valor agregado a la
marcay de esta manera poder lograr unarelacion leal con los clientes y proveedores,

manteniendo altos estandares de calidad de los productos y servicios ofrecidos.

Fundamentacién

Es importante mencionar que se tomd en consideracion e andisis de los
resultados obtenidos en |os capitul os previos de la presente investigacion, y en donde
se evidencian elementos que aportaron informacion relevante para asi lograr
desarrollar un plan de ventas como herramienta que permita impulsar las ventas de la

empresa Panificadora Inversiones y Suministros Royalty. Y que a su vez permitieron
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la elaboracion de un andlisis FODA de donde se extraen los e ementos necesarios

paradar continuidad a la propuesta.

Objetivos de la Propuesta

Objetivo General

Formular un plan de ventas que permita impulsar €l posicionamiento de la
Panificadora Inversionesy Suministros Royalty, C.A.

Obj etivos Especificos

— Ofrecer un producto que abarque diferentes segmentos del mercado.
— Megjorar los canales de distribucion.
— Ofrecer un servicio de calidad y pronta respuesta a los clientes.

— Promover el posicionamiento del producto atravésdelamaca" ROYALTY"

Fase 2. Estrategias

A continuacion, se presenta una serie de estrategias orientadas a la creacion de
un plan de ventas para la empresa Inversiones y Suministros Royaty C.A., asi
mismo, Se presentan como acciones a seguir, algunos aspectos de importancia, que

repercutiran en la gerencia de laempresay en el proceso de ventas.
Estrategias del Producto
Diversificacion del producto

— Es evidente la necesidad de diversificar el stock de productos que ofrece
“Royalty”, y para ello es necesario observar cuales serian los productos que
tienen mayor demanda en e mercado, para realizar una Optima inversion,
considerando que realizar un andlisis previo a invertir minimiza el riesgo. Y
asi, posteriormente lograr iintroducir nuevos productos o variantes que puedan
atraer a diferentes segmentos de clientes, con opciones como, por eemplo:

Ofrecer versiones de pan integral, cambio en elementos simples como €l
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tamano, presentacion o caracteristicas de productos se ofrecen actualmente en
“Royalty”, con € fin de tener un mayor alcance de clientes que también

adquieren panes a detal.
Presentacion, calidad y precio

— Redlizar el disefio de empaques se sean mas atractivos para los consumidores
y que proporcione toda la informacion necesaria sobre los productos para €l
conocimiento de la clientela; ademés se deben establecer lineamientos de
estandarizacion parala elaboracion del producto al momento de la produccién
para asi garantizar siempre la misma calidad y a su vez poder mantener
precios competitivos en el mercado que permitan una alta rotacion de los

productos.
Estrategia de Atencién al Cliente

— Reforzar €l &rea de ventas a través de la capacitacion de nuevo personal, para
asi poder expandir la capacidad de atencion y disminucion de los tiempos de
respuesta a los clientes que se esperan que irén creciendo con € tiempo.

— Fortalecer laimagen corporativay € sentido de pertenencia de los miembros
de la organizacion a través de la renovacion de uniformes, implementos de
trabajo y dotacion en general.

— Escuchar activamente a los clientes de manera de asi poder resolver quejas o
problemas de manera répida y efectiva, ademas de que los clientes pueden
aportar informacion valiosa sobre mejoras del producto o tendencias actuales
del mercado.

Estrategias de Marketing

El marketing es fundamental para el éxito y la expansion de cualquier negocio por

ello se propone lo siguiente:
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Implementacion de promociones especiales para productos destacados en
distintas temporadas, degustaciones y descuentos en productos que pueden
servir de entrada para nuevos clientes.

Formular una tabla de descuentos especial es para emprendedores, y desarrollo
de una propuesta de descuentos por pronto pago y precios especiales a mayor
para clientes recurrentes y puntuales.

Activacion a corto plazo en redes sociales, asi como las promociones de
productos a través del sitio web.

Coordinar la participacion activa en eventos locales que ayuden al desarrollo
del entorno, asi como también dar prioridad a la generacién de empleos a
personas de lalocalidad en donde esté establecida la empresa. Esto ayudara a
construir una buenaimagen en la comunidad.

Establecer alianzas con los clientes para fortalecer el impulso en redes
sociadles a través de concursos y sorteos en colaboraciones como aiados
comerciales.

Establecer alianzas con influencers locales y regionales para promocionar 10s
productos a través de sus plataf ormas.

Readlizar encuestas de satisfaccion del cliente para recibir retroalimentacion y

gjustar la oferta de productos segun las preferencias del mercado.

Estrategia de distribucién

Reducir tiempos de entrega a través de la respuesta oportuna por parte del
equipo de ventas, e cua debe hacer seguimiento en todo momento del
proceso de venta, hasta el momento en € que el cliente recibe &l producto.
Ofrecer entrega gratis a clientes que adquieran panes al mayor, se aplican
ciertas condiciones a considerar, tales como: distancia, cantidad de productos,
fidelidad, rutas ya establecidas.

El vendedor debe identificar alos clientes que requieran €l servicio de entrega
a domicilio a través de los canales de comunicacion que en e momento este

tenga disponible, y de esta manera poder ofrecer € servicio en entrega, que,
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por e momento, va a depender de una empresa externa a la Panificadora
“Royalty”.

— Abarcar todos aguellos aspectos necesarios para realizar € proceso de
compras de mataria prima, elaboracion del producto, negociacion, venta y
distribucién, buscando asi mayor la eficiencia en cuanto a planificacion se
refiere.

— Hacer convenios y acuerdos con los distintos proveedores con la finalidad de
tener beneficios en logistica de despacho en cuanto a materia prima se refiere,
asi como también de garantizar precios competitivos que no afecten |os costos
de produccién y garantizando también un suministro constante a los

inventarios de materia prima.

Seguimiento y control del plan de ventas.

El seguimiento del plan de ventas, es indispensable para garantizar el éxito del
mismo, ya gue con esto se logra hacer correcciones oportunas y necesarias que se
puedan requerir a momento de una revision o chequeo, para ello existen diferentes
herramientas que podemos emplear para degar un registro de las actividades

programadas en el plan, entre estas tenemos.

Plan de gestion

Un plan de gestién es un documento o disefio estratégico que detalla como
una organizacion 0 empresa mangjara sus operaciones diarias y a largo plazo para
asegurar la eficiencia y efectividad en e cumplimiento de sus objetivos. Incluye
métodos para administrar recursos, redizar tareas cotidianas, y abordar como el
personal realiza su trabajo dentro de un marco general que puede ser tanto filosofico
como practico. Este plan nos permitira hacer seguimiento a las estrategias propuestas

en € plan de ventas para la empresa Inversiones y Suministros Royalty, asi como
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también nos permitira aginar los responsables para el cumplimiento de las distintas

tareas que deriven de las estrategias planteadas. (Ver anexo D)
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Cuadro 6. Plan de Ventas (propuesta)

Objetivos . . Tiempo de
) e Metas Indicador Estrategias Resultados esperados . o ..
especificos ejecucion
Incremento
. . . e significativo en las
Diversificar el -Diversificacion del & .
Ofrecer un ventas que se estima
producto en el producto.
producto que . . . entre un 50% y un 80%
) mercado, -Variedad -Seguir ofreciendo De 6 meses
abarque diferentes . . a corto plazo tomando o
ofreciendo un |-Oferta productos de calidad. a1 Afo
segmentos del . . en cuenta los recursos
incremento en la -Establecer Precios . .
mercado . g disponibles
variedad ofertada competitivos. ) .
(financieros, humanos,
capacidad instalada).
-Diversificacién de
canales de
L -Mayor alcance de
distribucidn. o, ,
- distribucidn para asi
, -Establecimiento de
-Delivery. obtener un
Entrega a nuevas Rutas. incremento en
Mejorar los Reducir en un 50% . g -Establecimiento de .
. domicilio. clientes. 6 meses a 2
canales de los tiempos de . nuevos lugares para . o
o -Pick up. -Mejora en los anos
distribucién entrega. el despacho de .
-Costos de diversos canales de

distribucion.

productos.

-Ofrecer distintas
opciones de despacho
aclientesya
potenciales clientes

distribucién
-Reduccion de costos
de distribucion
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Cuadro 6. Cont.

Un personal capacitado

Capacitar al -Captacidn de Optimizar la que pueda ofrecer una
Ofrecer un servicio | personal de ventas | personal de ., . mayor respuesta a los
) . Atencidn al cliente. | . .
de calidad y pronta | en estrategias de |ventas Meiora de Ia clientes, atender pedidos | 3 mesesal
respuesta a los atencién al cliente |-Capacitaciony imajen solicitados, lograr la Ao
clientes y servicio atencién & . identificacidon de la marca
. corporativa ,
postventa personalizada a través de una
comunicacién asertiva.
mayor posicionamiento
de los diversos productos
ofrecidos como
-Redes sociales panificadora. Adquiriendo
Aprovechar , ,
Promover el . o -NUmero de asi un mayor alcance en el
. . diferenciacion del | . . .
posicionamiento visitas . mercado, es decir
producto para su ‘o Estrategia de 3 meses a
del producto a -, -Estadisticas . . encontrar nuevos o
promocién a Marketing digital 2afios

través de la maca
"ROYALTY"

través de las redes
sociales

consumidores
-Segmentacion
del mercado

clientes, conservando los
anteriores, sin dejar atras
una busqueda continua
de cliente y manteniendo
siempre una buena
comunicacién y relacion.

Fuente, Elaboracion Propia
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Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Técnica

El andlisis de la factibilidad técnica se relaciona con los recursos con los que
se cuenta para llevarla a cabo. Para esta propuesta se cuenta con personal de
produccion el cual tiene a capacidad necesaria para aportar con un crecimiento a corto
y amediano plazo, sin embargo, se debe hacer unarevision constantemente en cuanto
a niveles de produccion, almacenamiento, personal necesario, dotaciones, capacidad
instalada etc. para asi evaluar futuras inversiones para mejoras que se requieran en €l
area de produccion.

Y en cuanto a &ea de ventas se plantea € reforzar a través de la
reestructuracion y contratacion de persona que estara encargado del  &rea, ademas,
con la aplicacion de las estrategias de marketing propuestas lograr fortalecer €l plan
de ventas, sin embargo, es importante mencionar que actualmente se cuenta con un
proceso administrativo de las ventas €l cual sirve de base para accionar la preparacion
de una reestructuracion en el &ea y permitido asi que la gerencia general logre
delegar ciertas funciones para luego enfocarse desde € punto de vista gerencial para
la empresa.

Factibilidad Operativa

La propuesta requiere que se apliquen nuevas estrategias que trae consigo un
cambio en la cultura organizacional, cambios que permiten aumentar la rentabilidad
de la organizacion. Es factible operativamente con la colaboracion del equipo
humano de la empresa.

Factibilidad Econémica

La factibilidad econdémica financiera es la encargada de determinar s el
proyecto puede ser g ecutado con |0s recursos econdmicos gque posee la organizacion.
En ese sentido, esta propuesta requiere la inversion en cuanto a la elaboracion de
nuevas variedades de panes, dotacién de uniformes, empagues y sistemas de

despacho y la oportuna contratacion de un personal de ventas.



Administracién de la Propuesta

La implementacién y evaluaciéon de la propuesta corresponderd a la Gerencia

General. Para la misma también es parte del compromiso del equipo que recibira la

mision del cumplimiento de los objetivos, ya que se requiere que todos los

involucrados estén debidamente adiestrados para sus funciones, de manera que se

garantice e logro de los objetivos trazados y, por consiguiente, se cumplan los

patrones fijados en la propuesta.

Proyeccion de ventas.

La proyeccion de ventas es un calculo estimado gque nos traza una meta a

Seguir con cada mes que transcurre, es la apuesta al crecimiento constante de la

empresa, para ello se parti6 como base de inicio, la venta relacionada a mismo

periodo de afios anteriores. (ver cuadro 7)

Cuadro 7 Proyeccién de ventas (propuesta)

PROYECCION DE VENTAS (2024)

MES | MONTO | VARIACION | V. ACUM
JUNIO $1.607,14 0% 0%
JULIO $1.767,85 10% 10%

AGOSTO $1.944,64 10% 20%
SEPTIEMBRE $2.139,10 10% 30%
OCTUBRE $2.459,97 15% 45%
NOVIEMBRE $2.828,96 15% 60%
DICIEMBRE $3.253,31 15% 75%

SEGUNDO SEMESTRE  $16.000,98

Fuente: Elaboracion propia, base de datos de “ Royalty”
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Analisis.

Se espera alcanzar un crecimiento de entre un 10% y un 15% intermensual

para lograr un acumulado estimado del 75% al cerrar € segundo semestre del afio,

todo esto tomando en cuenta variables como los son las temporadas, presupuesto,

contrataciones adicionales, capacidad instalada.

Resultados Esperados

Con las estrategias a aplicar en promocion, publicidad, presencia y aumento de

los puntos de venta se espera obtener:

Un incremento significativo en las ventas que se estima entre un 50% y un
80% a corto plazo y mediano plazo, tomando en cuenta los recursos
disponibles (financieros, humanos, capacidad instalada).

Se espera obtener un incremento en el nUmero de clientes.

Una importante ampliacién de los canales de distribucién y despacho ya que
actualmente solo se distribuyen los productos a clientes del mismo sector, esto
permitiratener un mayor alcance a otros sectores.

Se espera obtener un mayor posicionamiento de los diversos productos
ofrecidos como panificadora. Adquiriendo asi un mayor porcentaje en €l
mercado, es decir encontrar nuevos clientes, conservando |os anteriores, sin
dgar atrés una busgueda continua de cliente y manteniendo siempre una

buena comunicacion y relacion.

Presupuesto y Recur sos:

Evaluacion constante de recursos financieros que puedan ser asignados para
implementar |as estrategias y acciones propuestas.

Para la gecucion y desarrollo Presente del plan de ventas, se estima la
asignacion de un 5% en base al total de las ventas actuales, los cuales se iran
desembolsando al cierre de queda mes, para poder asi, ir avanzando en cuanto
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a la implementacion de las estrategias propuestas. calculo estimado segun

ventas actuales (ver cuadro 8)

Cuadro 8. Presupuesto asignado

Estimacion del presupuesto (anual)

Volumen Actual de ventas Presupuesto anual
Semanal Mensual Anual 5%
$517,00 $2.068,00 $99.264,00 $4.963,20

Fuente: Elaboracion propia, base de datos de “ Royalty”
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ANEXOA
INSTRUMENTO DE RECOLECCION DE DATOS
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El proposito de este cuestionario es dar a conocer |a situacion actual de la panaderia
“Royalty” parasi perder determinar criterios paralaimplementacion estrategias
paralamejorade las ventas de la empresa.

EDAD: SEXO:
CUESTIONARIO
Escala: 3-Indiferente (1)
1-Totamente en desacuerdo (TD) 4-De acuerdo (A)
2-En desacuerto (D) 5-Totalmene de acuerdo (TA)
Instrucciones: Marquecon una (X). Laopcion que mas se asemeje a su propio criterio
ITEM TD | D I TA
la Panaderia "Royalty" ofrece una variedad de productos que satisfacen sus
necesidades

los productos que ofrece la Panaderiay pasteleria son de calidad

El precio que usted paga esta conforme ala calidad de |os productos

Los precios de los productos son competitivos en funcion del mercado

La empresa cuenta con precios comodos que generan confianza a momento de la
compra

La panaderiatiene una ubicacion céntricay de facil acceso

Estaria de acuerdo gque se incremente |os puntos de venta

Estaria dispuesto a comprar mediante servicio delivery

Laempresa debe realizar promociones parafidelizar y captar mas clientes

La Panaderia ofrece productos altamente competitivos

La empresa brinda constantemente ofertas y descuentos por la compra de sus
productos

El colaborador de la empresa demuestra suficiente conocimiento sobre los productos
ofrecidos

La atencion de los colaboradores de la empresa es cordia y educado

La presentacion de los productos de la Panaderia es atractivay le incentiva realizar
lacompra

L os colaboradores de la organizaci6n se encuentran identificados con uniformes que
contengan €l logotipo de la organizacién

L os colaboradores de la empresa e proporcionan informacion y |e hacen sugerencias
pararealizar su compra

La buena atenci6n e informaci6n brindada influye en usted para realizar su compra
en la Panaderfa
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ANEXOB
CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO
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Tabla 3

Estadistico de fiabilidad
Estadisticas de fiabilidad

N de
Alfa de Cronbach elementos

0.895 19
Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo a la tabla que se presenta del Alfa de Crombach, se determiné que
los indicadores son altamente confiables expresado con un valor de 0.895. valor que

se determiné en base a la prueba piloto.
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ANEXOC
CONSTANCIA DE VALIDACION
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[$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ |’[‘: ?’W;fi: E / '

it e Qe Ty D Dbk

| 'E'Eﬁfit_ﬁl;iﬁ.ﬁ._u" T | FRlna o .
EXPERIENCIA —

- PROFESIONAL (EN ANOS) | D gt

. |carGo i Fal LD :

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DE LAS VENTAS DE LA
PANADERIA ¥ PASTELERIA DON PEJE, POMALCA 2018

DATOS DE LA TESISTA
NOMBRES PASACHE CASAS BILHA SHARAI

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario
EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL
DE LA
INVESTIGACION | Proponer un plan de marketing para mejorar las vertas de la

panaderia y pasieleria ‘Don Peje” Pomalca, 2018

'ESPECIFICOS

Diagnosticar & estado actual del plan de marketing en la
emprasa panaderia y pasteleria "Don Peje”.

Identficar los factores de mayor influencia en el plan de
marketing en la panaderia y pastaleria “Don Peje”.

Determinar el nivel de ventas de |a panaderia y pastelera “Don
Peja".

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDOD CON UN ASPA EN "TAY
S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" S| ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, 8| ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGEREMCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 17 reactivos vy ha sido
DEL INSTRUMENTO construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que determinara
la validez de contenido serd sometido a prusba de

o4
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piloto para el calculo de la confiabilidad con el
coaficlents de alfa de Crombach y finalmente sera
aplicado a las unidades de andlisis de esta

investigacion.

1.~ ¢Cree ustad que la| rnf/p TO[ }
FPanaderia y pasteleria
Don Peje ofrece wuna | SUGERENCIAS:
variedad de producios que
safllsfacen SIS
necasidades?

a)TD b)Dc)l d} A &) TA

2- :En su opinion los -ly/b TO[ )
productos que ofrece |a

Panaderia v pasteleria son | SUGERENCIAS:
de calidad?

8)TD b)De)l d) A &) TA

3.- (Considera que el “}5"7 o0 ]
precio que usted paga es
conforme a la celidad de | SUGEREMCIAS:
los productos?

a)TD b)De)l d)A &) TA

4.~ sConsidera que los r%(/( TO[ }
precios de los productos
=y competitivos en | SUGEREMCIAS:
funcidn del mercado’?

a)TD b)De)l d)A &) TA

5.- iCree usted que la Tﬂ,i/ } TO[ }
empresa cuenta  con
precios comodos gue | | SUGERENCIAS:
generan  conflanza  al
momento de sU compra’?

a)TD b)De)l d}A &) TA

e




6.- jlLa panaderia
pasteleria  tiene  una
ubicacién céntrica y de facil
acceso?

a)TD b)Dc)l d) A e) TA

SUGERENCLAS:

Tﬁ‘.}/ﬁ

T

T.- ;Estaria de acuerdo
gue se& incremente los
puntos de venla’y

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGEREMCIAS:

TA[)

TDi

8.- JjEstaria dizspuesto a
comprar mediante servicio

delivery?

a)TD b)Dc)l d)A ) TA

SUGEREMCIAS:

r TELJ'],

Thi

8- ) Consldera usted que la
empresa debe realizar
promociones para fidelizar
y captar mas clientes?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

T.u}{,r"j

O

A ———

10- La Panaderia v
pasteleria & ofrece
productos competitivos?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGEREMNCIAS:

1ol

11.- 4 La empresa le brinda
constantementa ofertas o
descuentos por la compra
de algun producto?

a)TD b)Dc)l d) A e) TA

SUGEREMCIAS:

o
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12.- El colaborador de la
empresa |l demosird
bastanta conocimienio
sobre los productos de la
FPanaderia y Pastaleria

a)TD b)De)l d)A &) TA

SUGERENCIAS:

o[

13.- sConsidera que la
atencidn de los
colaboradores de la
empresa es cordial vy
educada’?

a)TD byDe)l d)A &) TA

SUGERENCIAS;

o[

14.= s La presentacion de los
productos de la Panaderia v
Pasteleria es atractiva vy e
incantiva realizar la compra’

a)TD byDc)l d)A e) TA

SUGEREMCLIAS:

. 'rnj/.{r’

T

TR S e e

15.- ilos colaboradores
de |la organizacion se
encuentran  identificados
con sy uniforme gque
contenga el logotipo de la
organizacién?

a)jTh b)Dc)l d)A &) TA

SUGERENCIAS:

ry/r

D

16.- ,jLos colaboradores
de la empresa |&
proporcionan informacion v
le hacen sugerencias para
reglizar su compra’?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

17- iLa buena atencion @ |

imnformacion brindada influye
en usted para realizar su
compra en la Panederia y
Pasteleria Don Peja?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGEREMNCIAS:

TAJ/T

™

SUGERENCIAS:

T

T

g7
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1. PROMEDIO DOBTEMNIDO: HE TA, MeTD
2. COMENTARID GENERALEE
3. OBEERVACIDNES
F’ ra
.'J'ﬁEerf"E;:F RTO

Aoce
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S UNIVERSIDAD

SENOR DE SIPAN

NOMBRE DEL JUEZ AM(OULO CG(ZCUQE/_) C('Kf(i@/ J
PROFESION ,éaaan s Oeleoagntobitcis ;’
ESPECIALIDAD FrhGazc> — [ TDerericé |
EXPERIENCIA i O A f
PROFESIONAL (EN ARNOS) = £69D) '
CARGO N

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DE LAS VENTAS DE LA
PANADERIA Y PASTELERIA DON PEJE, POMALCA 2018

DATOS DE LA TESISTA

NOMBRES PASACHE CASAS BILHA SHARAI

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario

EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL

DE LA

INVESTIGACION | Proponer un plan de marketing para mejorar las ventas de la

panaderia v pasteleria “Don Peje” Pomalca, 2018

ESPECIFICOS

Diagnosticar el estado actual del plan de marketing en la
empresa panaderia y pasteleria “Don Peje”.

Identificar los factores de mayor influencia en el plan de
marketing en la panaderia y pasteleria “Don Peje".

Determinar el nivel de ventas de la panaderia y pasteleria “Don
Peje”.

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA”
S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD” Sl ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDO POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 17 reactivos y ha sido
DEL INSTRUMENTO construido, teniendo en cuenta la revision de la

literatura, luego del juicio de expertos que determinara
la validez de contenido sera sometido a prueba de

102



piloto para el calcuio de la confiabilidad con el

nnafinianta Aa alfa Aa Cramhanh v finalmanta cara
CUCHLICHIIC UC diia UT wiGilivalil Yy inmicnniSiine o%ia

aplicado a las unidades de andlisis de esta

investigacién.

1.- ¢Cree usted que la

Don Peje ofrece una
variedad de productos que
satisfacen sus

necesidades?

Panaderia y pasteleria’

ARG

TD(

2.- ¢En su opinion los
productos que ofrece la
Panaderia y pasteleria son
de calidad?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

TAM

SUGERENCIAS:

TD(

)

3.- ¢Considera que el
precio que usted paga es
conforme a la calidad de
los productos?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

TA‘M_

SUGERENCIAS:

D

4,- ;Considera que los
precios de los productos
son competitivos  en
funcion del mercado?

a)TD b)Dc)l d)A e)TA

TACA

SUGERENCIAS:

TD(

)

5.- ¢Cree usted que la
empresa cuenta  con
precios comodos que le
generan  confianza al
momento de su compra?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

gl

SUGERENCIAS:

TD(

)
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pasteleria tiene  una
ubicacién céntrica y de facil
accesc?

a)TD b)Dce)i d)A e) TA

6-¢Lav pa e y e

SUGERENCIAS:

AN ™( )

7.- ¢(Estaria de acuerdo
que se incremente los
puntos ce venta?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

comprar mediante servicio
delivery?

a)TD b)Dc)l d)A &) TA

8.- ;Estaria dispuesto a|

"{!‘% TD( )

T ()

9_-"{;(.‘-Dﬁsidera usted que la
empresa  debe realizar
promociones para fidelizar

y captar mas clientes?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

10- La
pasteleria
productos competitivos?

Panaderia vy

a)TD b)Dce)l d)A ) TA

¢ ofrece

SUGERENCIAS:

TM ()

11.- cLa empresa le brinda
constaniemente oferias o
descuentos por la compra
de algin producto?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

TM ™ )
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12.- El colaborador de la
empresa le demostrd
bastante conocimiento
sobre los productos de la
Panaderia y Pasteleria

a)TD b)Dc)l d)A e)TA_‘

SUGERENCIAS:

bl

™( )

13.- ¢Considera que la
atencion de los
colaboradores de la
empresa es cordial vy
educada?

a)TD b)Dec)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

™o( )

14.- jLa presentacion de los |

productos de la Panaderia y
Pasteleria es atractiva y le
incentiva realizar la compra?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

15.- ;Los colaboradores

de la organizacion se
encuentran  identificados

peg e i) B2 R L e i L

con su uniforme que
contenga el logotipo de la
organizacion?

a)TD b)Dc)l d)A e)TA

SUGERENCIAS:

TA(><

TD( )

16.- ;Los colaboradores
de la empresa le
proporcionan informacion y
le hacen sugerencias para
realizar su compra?

a)TD b)Dec)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

TARE

T™( )

17.- iLa buena atencién e
informacion brindada influye
en usted para realizar su
compra en la Panaderia y
Pasteleria Don Peje?

a)TD b)Dc)l d)A e)TA

SUGERENCIAS:

TADQ

™( )
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1. PROMEDIO OBTENIDO:

N°® TA

N®TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

vLﬂq /’(\>

\WI)AG

/

J_uéz - gipeRTO
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IS UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

INSTRUMENTO DE VALIDACION POR JUICIO DE EXPERTOS

NOMBRE DEL JUEZ ( i
Juan  Amilcar Nillooweve  Gdlderon
FROESOM j.f"(“. M'Tﬂr Ny )TfC! Q C"f'_l
ESPECIALIDAD CRA
EXPERIENCIA i
PROFESIONAL (EN ANOS) 03 apios
CARGO e

PLAN DE MARKETING PARA LA MEJORA DE LAS VENTAS DE LA
PANADERIA Y PASTELERIA DON PEJE, POMALCA 2018

DATOS DE LA TESISTA

NOMBRES PASACHE CASAS BILHA SHARAI

ESPECIALIDAD | ESCUELA DE ADMINISTRACION

INSTRUMENTO | Cuestionario
EVALUADO

OBJETIVOS GENERAL
DE LA
INVESTIGACION | Proponer un plan de marketing para mejorar las ventas de la

panaderia y pasteleria “Don Peje” Pomalca, 2018

ESPECIFICOS

Diagnosticar el estado actual del plan de marketing en la
empresa panaderia y pasteleria “Don Peje”.

Identificar los factores de mayor influencia en el plan de
marketing en la panaderia y pasteleria “Don Peje”.

Determinar el nivel de ventas de la panaderia y pasteleria “Don
Peje".

EVALUE CADA ITEM DEL INSTRUMENTO MARCANDO CON UN ASPA EN “TA”
S| ESTA TOTALMENTE DE ACUERDO CON EL ITEM O “TD" SI ESTA
TOTALMENTE EN DESACUERDO, SI ESTA EN DESACUERDQ POR FAVOR
ESPECIFIQUE SUS SUGERENCIAS

DETALLE DE LOS ITEMS | El instrumento consta de 17 reactivos y ha sido
DEL INSTRUMENTO construido, teniendo en cuenta la revision de la
literatura, luego del juicio de expertos que determinara
la validez de contenido sera sometido a prueba de
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piloto para el calculo de la confiabilidad con el

coeficiente de alfa de Crombach y finalmente sera
las unidades de analisis de esta

aplicado a
investigacion.

1.- ¢(Cree usted que la
Panaderia y pasteleria
Don Peje ofrece una
variedad de productos que
catisfacen suUsS

necesidades?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

TA}/)

D( )

2.- ¢En su opinién los
productos que ofrece la
Panaderia y pasteleria son
de calidad?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

TA)

T( )

3.- ¢Considera que el
precio que usted paga es
conforme a la calidad de
los productos?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

A

T™( )

4.- ¢(Considera que los
precios de los productos
son  competitivos  en
funcién del mercado?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

i

( )

5.- ;Cree usted que la
empresa cuenta con
precios comodos que le
generan confianza al
momento de su compra?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

w}m

™ )
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6.- ¢lLa panaderia
pasteleria  tiene un

. . -
1ihicacian céntrica v de facil
N B i A=t

-
MRS I ANS NI ] W y '

=i
>

S

=4
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L
o
—
[\V]
=
[aV]
[
D
)
)
D
=R
o

e +om
yue o€ G criiclite s

SUGERENCIAS:

TD(

=1}
comprar mediante servicio
delivery?

a)TD b)Dc)l d)A ) TA

SUGERENCIAS:

~—

9- ; Considera usted que la
empresa debe realizar
promociones para fidelizar
y captar mas clientes?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

£

TD(

10- La Panaderia vy
pasteleria ;ofrece
productos competitivos?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

A

‘TD(

11.- jLa empresa le brinda
constantemente ofertas o
descuentos por la compra
de algun producto?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

SUGERENCIAS:

TM'

TDO(
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12.- El colaborador de la
empresa le demostré
bastante conocimiento
sobre los productos de la
Panaderia y Pasteleria

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

13.- ¢Considera que la
atencion de los
colaboradores de la
empresa es cordial y
educada?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

14.- ;La presentacion de los
productos de la Panaderia y
Pasteleria es atractiva y le
incentiva realizar la compra?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

156.- ¢;Los colaboradores
de la organizacién se
encuentran identificados
con su uniforme que
contenga el logotipo de la
organizacion?

a)TD b)Dc)l d)A e)TA

16.- ¢Los colaboradores
de la empresa le
proporcionan informacion y
le hacen sugerencias para
realizar su compra?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

17.- ¢La buena atencion e
informacion brindada influye
en usted para realizar su
compra en la Panaderia y
Pasteleria Don Peje?

a)TD b)Dc)l d)A e) TA

TA) T0(

SUGERENCIAS:
7

TA(/f TD(
SUGERENCIAS:

TA(/)/ TD(
SUGERENCIAS:

T}(/f TD(
SUGERENCIAS:

TAM TD(
SUGERENCIAS:

TA(/)/ TD(
SUGERENCIAS:
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1. PROMEDIO OBTENIDO: N* TA / £ N°TD

2. COMENTARIO GENERALES

3. OBSERVACIONES

s
40eZ. EXPERTO

DNT = Hl4v 0923
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ANEXOC
ORGANIGRAMA
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Gerencia
General
{Duefo)

Departamento
de produccion

Yentas

MMaestro

Panadero

Avudantede Avudante de ‘
Hornero
mesa mesa l
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ANEXOD
FORMATO DE PLAN DE GESTION
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PLAN DE GESTION

(CONTROL TRIMESTRAL 2024)

AREA DEPARTAMENTO

JUNIO JULIO AGOSTO
ACTIVIDAD CRITERIO RESPONSABL E

2 | 3| 4 1 | 2(13|4|1]|2]3
CRITERIO ACTIVIDADES POR MES 0 0 0
A: CRITICO TOTAL, ACTIVIDADES
B: URGENTE ELAE,gEADO 0 REVISADO POR: APROBADO POR:
N: NECESARIO LUISROMERO

FECHA DE REVISION:
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