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INTRODUCCION

La presente pasantia tiene como finalidad hacer un estudio detallado de
la empresa Corporacion Gomez SSA, C.A y estudiar su posicionamiento en el
mercado y poder brindar las herramientas necesarias para posicionar la

empresa.

En la actualidad, las organizaciones se ven enfrentadas a diferentes
retos, debido a un mundo totalmente cambiante en el que se imponen nuevas
tendencias y todo se constituye como un verdadero desafio. Por tal razén es
necesario que cada una de estas se esfuerce por ser mejor y mas eficiente
aprovechando al maximo las oportunidades ofrecidas por un mercado
totalmente competitivo en bdsqueda de la satisfaccion y fidelizacion de los
clientes, en donde por medio de la marca y su gestion se establezca la
importancia de ir mas alla de ofrecer sodlo productos, puesto que las
compafiias buscan es construir lazos emocionales con los consumidores,
incursionando asi en nuevas técnicas que permitan brindar valor agregado al

cliente satisfaciendo todas sus necesidades.

Asi, Las organizaciones tienen la obligacion de reinventarse
constantemente y por ello, diseflan e implementan estrategias con el fin de
obtener ventajas competitivas, que les permitan determinar metas y objetivos
claros para poder ofrecer a cada cliente excelentes productos, servicios y
beneficios, buscando alcanzar su satisfaccién. En este sentido, el plan de
marketing se presenta como una herramienta estratégica, para todas las
empresas que deseen entrar en el mercado, mantenerse en él y triunfar en

este entorno tan competitivo.

Si bien, la presente pasantia tiene el propésito de desarrollar
estrategias para el posicionamiento de la Empresa Corporacion Gémez SSA,

C.A en el mercado que le permita a esta mantenerse de manera exitosa en el



mercado. Para ello, en primera instancia, se hace una evaluacién interna de
la empresa, seguido de un andlisis de la competencia directa del sector,
detectandose aqui las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas,
para posteriormente definir las ventajas competitivas de la empresa con el fin
de plantear diversas estrategias y tacticas que permitan penetrar el target,
teniendo claro cuales son sus preferencias y necesidades. Se hara un estudio
tipo encuesta que nos permitira obtener la percepcion de los trabajadores de

la empresa respecto al posicionamiento de la misma en el mercado.



FASE |
GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1 Descripcién de la Empresa
Corporacién Gémez SSA, C.A fue fundada en el afio 2015 en el
municipio San Diego, edo. Carabobo, es una empresa familiar dedicada a

la fabricacion y distribucién de repuestos automotrices.

1.1.2 Estructura Organizativa

| Presidente |

Vice-Presidente |

Dpto. de Ventas | Almacén | Fabrica
Gerente Analista de Inventario | Operador 1 |
Vendedor | Despachador | | Operador 2 |




1.2 Mision de la Empresa

Corporacién Gomez SSA, C.A tiene como mision mejorar la calidad de
los repuestos para los automdviles en el municipio San Diego, Edo.

Carabobo.

1.2.1 Visién de la Empresa

Corporaciéon Gomez SSA, C.A tiene como visidon ser una empresa
especializada en la fabricacién y distribucién de repuestos automotrices

en el municipio San Diego, Edo. Carabobo.

1.2.2 Objetivos de la Empresa

Corporaciéon Gémez SSA, C.A es una empresa que tiene como
objetivo establecer de forma adecuada cada una de sus actividades
necesarias para asi disponer de estrategias de marketing y mejorar su

posicionamiento en el municipio San Diego, Edo. Carabobo.
1.3 Descripcion del Departamento
El departamento de ventas de Corporacion Gémez SSA, C.A es un area
determinada para la realizacion y aplicacion de estrategias de marketing,
asi como también para el manejo necesario del recurso humano para llevar
a cabo las actividades que se ameriten al realizar un despacho.

1.4 Objetivos del Departamento

El departamento de ventas de Corporacion Gomez SSA, C.A tiene como

objetivo implementar estrategias de marketing para mejorar el



posicionamiento de la empresa en el mercado del municipio San Diego,
Edo. Carabobo.
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Fase Il
DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico de Necesidades

La industria automotriz en Venezuela, arranca en el aino 1944, afio en
gue también se inicia la industria del caucho en el pais, cuando en la poblacién
de Antimano en el Distrito Federal (actual Distrito Capital) se instala la planta
de General Motors interamericana, filial de General Motors Corporation.
(Padillay Sequera, 2007, P.21).

El inicio de la industria automotriz en el pais trae consigo la necesidad
de importacion de partes y repuestos para los automoviles, y a la vez genera
una importante industria de fabricacion de partes y repuesto a nivel nacional.
“No obstante, la produccion realmente comienza en el aino 1948 cuando la
empresa General Motors coloca en el mercado su primer lote de produccion
de vehiculos comerciales y camiones ensamblados en Venezuela.” (Oficina
de Estudios Econdmicos, 1996; Alcaldia de Valencia, 1998; CAVENEZ, 1998).

Debido a las variaciones en la economia venezolana, se ha vuelto
importante detectar que es lo que mas buscan los venezolanos para poder
desarrollar soluciones oportunas. El objetivo de conocer estas necesidades es
poder desarrollar estrategias y proyectos con los que se pueda satisfacer al
consumidor venezolano que se ha visto abandonado por las grandes
empresas.

En los ultimos afios, debido a la caida en las exportaciones y la
produccion nacional, el transporte en Venezuela se ha visto fuertemente
afectado, principalmente porque comprar repuestos e insumos es
practicamente imposible para muchos. Sin embargo, hasta ahora no existian
evidencias que indicaran que las necesidades de los venezolanos en materia

de repuestos e insumos, fuera similar a la de otros paises, por lo que también

11



era complicado desarrollar soluciones que se adapten a nuestro mercado.
(Moisés Bittan, 2022)

Segun la critica puablica, y a diversos reportajes hechos por medios
nacionales, la situacion de uso de dichos medios de transporte en Venezuela
cambi6é de enorme forma, debido a que quienes sean duefios de vehiculos
anteriores al afio 2010 acostumbran disponer de costos menores para los
productos, entonces recurren con mas frecuencia a prestadores de servicios.
(Moisés Bittan, 2022)

Es por esa razén que ademas cambio los casos de uso, donde vemos
gue varios estarian eligiendo dejar sus vehiculos estacionados, utilizandolos
solo en casos de emergencia, manteniéndolos activos para evadir cualquier
efecto colateral de la inaccién. Por esta razon, surgen en Venezuela gran
cantidad de empresas fabricantes de partes y piezas automotrices como
alternativas mas econdmicas respecto a los repuestos importados, ya que,
este pais cuenta con gran demanda de consumidores de repuestos
automotrices, lo que esto lleva a la creacién de nuevas empresas y obtener
una diferenciacién en el mercado se convierte en un reto, ya que, el nivel de
competidores se vuelve mas alto cada vez.

Es aqui donde obtiene un papel preponderante la creacion de
estrategias y herramientas de marketing que impulsen el reconocimiento y
posicionamiento en el mercado, ademas es indispensable situar la empresa
en la mente del consumidor actual, y lograr llegar a ser la empresa preferida
ante los competidores que se tiene. Corporacion Gomez SSA, C.A es una
empresa encargada de la fabricacion, distribuciéon y comercializacion de
repuestos automotrices, ubicada en el municipio San Diego del Edo.
Carabobo.

Se establecieron mesas de trabajo con parte de la gerencia de la
empresa, por lo cual se pudo constatar que Corporacion Gémez SSA, C.A no
esta entre las mas conocidas del sector automotriz dentro del estado

Carabobo; por lo cual se concluye que en la actualidad la empresa
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Corporaciéon Gomez SSA, C.A no se encuentra posicionada en el mercado,
razén por la cual sus ventas no estan en el punto mas 6ptimo esperado.

Concretando tal situaciéon, por medio del presente trabajo de investigaciéon se
pretende proporcionar herramientas y estrategias de marketing para el
posicionamiento de la empresa en el mercado del estado Carabobo, logrando
asi que esta tenga un crecimiento econémico, y que sus productos tengan un

impacto positivo en el mercado.

2.2 Plan de Trabajo

Corporaciéon Gomez SSA, C.A es una empresa que actualmente presenta un
manejo inadecuado del marketing lo cual se ha visto de forma desfavorable

en cuanto a su estadistica de venta mensual.

Ante la problematica existente en la falta de reconocimiento que tiene la
empresa y la necesidad de posicionarse en el mercado, el investigador se
plantea la siguiente interrogante: ¢Cémo posicionar la empresa Corporaciéon
Gbmez SSA, C.A en el mercado mediante herramientas de marketing en la

ciudad de Valencia Edo. Carabobo.

Asi mismo, para mejorar el posicionamiento de la empresa se debe iniciar
conociendo el funcionamiento de la empresa y evaluar los puntos clave de la
misma, proponer estrategias efectivas que con su aplicacion hagan un impacto

satisfactorio en el reconocimiento de la empresa.
2.2.1 Objetivo General
e Proponer estrategias de Marketing para el posicionamiento de la

empresa Corporaciéon Gémez SSA, C.A en la ciudad de Valencia, Edo.

Carabobo.
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2.2.2 Objetivos especificos:

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa Corporacion Gémez SSA,
C.A con respecto al posicionamiento en el mercado de la ciudad de
Valencia Edo. Carabobo.

e Determinar las estrategias del marketing que inciden en el
posicionamiento de la empresa Corporacion Gomez SSA, C.A.

e Diseflar estrategias de mercadeo para el posicionamiento de

Corporaciéon Gémez SSA, C.A

2.3 Cronograma de Actividades

Seman |Actividades Fecha

a

Induccion completa sobre funcionamiento
13/03 al 17/03
01 |dela empresa.

Induccién sobre el manejo de equipos de

02 oficina internos de la empresa como| 20/03 al 24/03
sistema administrativo A2.

Presentaciébn y contacto con clientes
. 27/03 al 31/03
03 |nuevosy ya existentes.

Elaboracién de facturas y guias de
_ _ 03/04 al 07/04
04 |despacho para pedidos de clientes.

Reconocimiento de posicion de la empresa
10/04 al 14/04
05 [en el mercado.
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06

Elaboraciéon y planteamiento de posibles
estrategias de marketing para mejorar el

posicionamiento.

17/04 al 21/04

07

Determinar las estrategias a utilizar para

mejorar el posicionamiento.

24/04 al 28/04

08

Iniciar la ejecucion de las estrategias.

01/05 al 05/05

09

Analizar avances obtenidos sobre la
mejora en el posicionamiento de la

empresa.

08/05 al 12/05

10

Verificar resultados obtenidos en el
proceso de mejora del posicionamiento de

la empresa.

15/05 al 19/05

11

Presentacion de los resultados a director
de la empresa Corporacibn Gomez SSA,
C.A

22/05 al 26/05

2.4 Descripcién de las Actividades

Durante la jornada de trabajo e investigacion se realizaron las siguientes

actividades:

e Induccion general y completa sobre el funcionamiento de la empresa en

la que se visitd el area administrativa y productiva para familiarizarse

con cada uno de los procesos.
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Induccion detallada sobre el funcionamiento del sistema administrativo
A2 donde se realizaron diversos presupuestos, facturas y notas de
entrega para los despachos.

Presentacion ante los clientes y atencion a los mismos por medio del
despacho de mercancia.

Realizacion y/o elaboracion de facturas y guias de despachos para los
clientes por medio del sistema A2.

Reconocimiento de la posicion de la empresa en el mercado por medio
de encuestas a ciudadanos de zonas cercanas a la empresa.
Elaboracién y planteamientos de las posibles estrategias de Marketing
para mejorar el posicionamiento basandose en los resultados de las
encuestas.

Se determinara en conjunto con el tutor empresarial las estrategias mas
convenientes para mejorar el posicionamiento.

Se inicio la ejecucion de las estrategias a través de las herramientas de
marketing digital como “Canva” para crear Flyers y post para las paginas
de la empresa.

Se analizaron los avances obtenidos hasta la fecha posterior a
realizarlas primeras publicaciones.

Se verifico junto con el tutor empresarial los resultados obtenidos en el
proceso de mejora realizando nuevamente las encuestas pertinentes.
Se presentaron los resultados de las encuestas al director general de la

empresa para su posterior evaluacion.
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2.5 Recursos Técnicos y Humanos.

Para el desarrollo de las mejoras en la empresa se contara con el apoyo de:
e EIl Pasante.
e Tutor académico.
e Tutor Empresarial.
e Actividades de investigacion para la determinacion del posicionamiento

de la empresa.
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Fase Il
VINCULACION TEORICA

3.1 Principios Tebricos

3.1.1 Estrategia:

Puede iniciar definiéndose como un plan de trabajo para la
evaluacion y posterior ejecucion para de esta manera llevar a cabo una
mejora en la empresa. define estrategia como: "la creacion de una
posicion Unica y valiosa integrada por un conjunto distinto de

actividades orientadas a sostener dicha posicion®”.

Algunas caracteristicas de la estrategia es que establece una
direccion, concentrando los esfuerzos de la misma hacia un objetivo
organizacional comun, generando un sentido de apropiacion, dado que
el equipo organizacional percibe a través de la estrategia un método

consistente para entender a su organizacion” Porter (1996).

Tipos de estrategias: Estrategias generales comunes, segun Kotler

(2001) entre estas estan:

3.1.2 Estrategias nacionales, regionales y locales:

Es posible desarrollar planes de marketing diferentes para
distintas zonas geogréficas, e incluso en una zona se puede tener en
vigor un plan nacional y otro regional o local. En este caso se debe
prestar especial atencion a la coordinacion para que no se produzcan

contradicciones entre ellos.

3.1.3 Estrategias competitivas:
Si hay gran competencia en un sector dinamico, se sentiran

obligados a construir estrategias especiales hacia los competidores.
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Estas estrategias dependen de la situacion; se puede intentar
establecer el producto como diferente al de los competidores, o
diferenciarlo del producto de un competidor especifico, o puede realizar
una promocién especial cuando se espera la llegada de un competidor

importante.

3.1.4 Estrategias del precio:

Un factor a considerar es si se fijaran precios inferiores o
superiores a la competencia; ambas estrategias pueden originar
resultados satisfactorios. Hay que determinar si los precios seran
iguales en distintas areas geograficas. Finalmente, se estudia si se
utilizaré el precio para comunicar un posicionamiento. Es habitual fijar
precios bajos para lograr una posicion ventajosa frente a la

competencia.

3.1.5 Estrategias de publicidad:

Se determinard si se va a realizar una campafa publicitaria, de
gué tipo, etc. Es posible sustituir una promocién por una campafa
publicitaria, o es posible adecuar una promocion para que genere cierta
publicidad. El proceso de fijacion de estrategias comienza con una
revision de los problemas y oportunidades; hay que mirar con aire
creativo, dando multiples soluciones para cada problema. Después se
revisan los objetivos de marketing y se construyen las estrategias, que

deben ser sencillas en su formulacion.

3.1.6 Posicionamiento:

Se refiere al posicionamiento lugar que ocupa un producto o
marca, segun las percepciones de los consumidores, con relacion a
otros productos o marcas competitivos o a un producto ideal. La
posicion de un producto o marca puede determinarse no solo por las

percepciones de los consumidores con relacion a otros productos, sino
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también por las preferencias establecidas (jerarquia) por los mismos.
(Miguel Santesmases. 2003. p. 172).
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FASE IV
RESULTADOS

4.1 Anédlisis de los Resultados
A continuacion se especifican los resultados de la aplicacion de las
técnicas e instrumentos utilizados, para poder desarrollar las fases
metodoldgicas que permitieron alcanzar los objetivos planteados, en el
cual se efectud la técnica de analisis de contenido, que de acuerdo a
Tamayo (2017:44), afirma que este analisis: “es la teoria del problema
y tiene como fin ayudar a precisar y a organizar los elementos
contenidos en la delineacién del problema”, con el cual se realiz6 el
diagnéstico, se detectaron las debilidades existentes, y se pudo
proponer las estrategias que permitiran minimizarlas y darle solucién al

problema planteado.

4.1.1 Diagnéstico de la situacion actual del posicionamiento de la
empresa Corporacién Gémez SSA, C.A en el mercado de la ciudad de

Valencia, Estado Carabobo.

Para desarrollar esta fase del diagndstico, en cuanto al posicionamiento
en el mercado de la empresa Corporacién Gémez SSA, C.A, se utiliz6 como
técnica la encuesta a través de un cuestionario como instrumento,
comprendido de dieciocho (18) preguntas de respuestas dicotomicas si-no,
aplicado a la muestra seleccionada representada por cuarenta (40) clientes
de la empresa, cuyos resultados fueron tabulados en tablas de frecuencia,
graficados en diagramas circulares, analizados e interpretados detalladas a

continuacién:
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iftem 1.- ¢Conoce usted a qué se dedica la empresa Corporacion Gémez
SSA, C.A?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Sl 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

Gréfico 1.- ¢Conoce usted a qué se dedica la empresa Corporaciéon Gomez
SSA, C.A?

Andlisis: en el presente gréafico, se puede observar que el cien por
ciento (100%) de los encuestados respondieron positivamente, lo cual expresa
gue, los clientes de la empresa conocen en su totalidad a que se dedica la

empresa Corporacion Gémez SSA, C.A.
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item 2.- ¢Usted ha trabajado con los productos de la empresa?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 37 92,7

NO 3 7,3

TOTAL 40 100%

@ si
® No

_ )

Grafico 2.- ¢Usted ha trabajado con los productos de la empresa?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el noventa y dos punto
siete por ciento (92.7%) de los encuestados respondié positivamente,
mientras que el siete punto tres por ciento (7.3%) restante expresa que, no ha
trabajado con los productos que ofrece la empresa. Por lo que se puede
observar que la mayoria de los encuestados conoce cuales son los productos

gue ofrece la empresa.
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item 3.- ¢Considera que los productos de Corporacién Gémez

son de buena calidad?

SSA, C.A

ALTERNATIVAS |FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Sl 40 100
NO 0 0
TOTAL 40 100%
@ si
® No

Gréfico 3.- ¢Considera que los productos de Corporacion Gémez SSA, C.A

son de buena calidad?

Analisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento

(100%) de los encuestados respondié positivamente, lo cual expresa que,

todos los encuestados consideran que los productos que ofrece la empresa

son de buena calidad.
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item 4.- ¢Cree usted que la empresa tiene buenos precios en sus

productos?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

® si
® No

Grafico 4.- ¢ Cree usted que la empresa tiene buenos precios en sus

productos?

Analisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento
(100%) de los encuestados respondio positivamente, lo cual indica que, todos
los encuestados consideran que la empresa tiene buenos precios en sus

productos.
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item 5.- ;Considera oportuno que la empresa cuente con un servicio de

delivery?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 30 75

NO 10 25

TOTAL 40 100%

® si
® No

Gréfico 5.- ¢Considera oportuno que la empresa cuente con un servicio de

delivery?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el setenta y cinco por
ciento (75%) de los encuestados respondié positivamente, mientras que el
veinticinco por ciento (25%) restante expresa que, no cree necesario un
servicio delivery. Por lo que se puede observar que la mayoria de los

encuestados considera oportuno que la empresa cuente con este servicio.
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item 6.- ¢Cree usted que la empresa deberia tener algunas promociones
disponibles?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

® si
® No

Gréfico 6.- ¢Cree usted que la empresa deberia tener algunas promociones

disponibles?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento
(100%) de los encuestados respondié positivamente, lo cual indica que, todos
los encuestados consideran que la empresa deberia tener algunas
promociones disponibles.
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item 7.- ¢Considera usted que la empresa se encuentra posicionada con

respeto a su competencia?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 26 65

NO 14 35

TOTAL 40 100%

® si
® No

Gréfico 7.- ¢ Considera usted que la empresa se encuentra posicionada con

respecto a su competencia?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el sesenta y cinco por
ciento (65%) de los encuestados respondid positivamente, mientras que el
treinta y cinco por ciento (35%) restante expresa que, la empresa no se
encuentra posicionada. Por lo que se puede observar que la mayoria de los
encuestados considera que la compafia esta bien situada con respecto a su

competencia.
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item 8.- ¢Cree usted que la ubicacién fisica de la empresa es de facil

acceso para sus clientes?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 39 97.6

NO 1 2.4

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

Grafico 8.- ¢Cree usted que la ubicacidn fisica de la empresa es de facil

acceso para sus clientes?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el noventa y siete punto
seis por ciento (97.6%) de los encuestados respondi6 positivamente, mientras
gue el dos punto cuatro por ciento (2.4%) restante expresa que, la empresa
no cuenta con una ubicacion fisica de facil acceso. Por lo que se puede
observar que la mayoria de los encuestados cree que la ubicacion fisica de la

empresa es de facil acceso para sus clientes.
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ftem 9.- ¢Cree usted que la empresa cuenta con la modalidad correcta

para distribuir sus productos?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 35 87.5

NO 5 12.5

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

Gréfico 9.- ¢Cree usted que la empresa cuenta con la modalidad correcta

para distribuir sus productos?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el ochenta y siete punto
cinco por ciento (87.5%) de los encuestados respondié positivamente,
mientras que el doce punto cinco por ciento (12.5%) restante expresa que, la
empresa no cuenta con la modalidad correcta de distribucion. Por lo que se
puede observar que la mayoria de los encuestados cree que la empresa

cuenta con la modalidad correcta para distribuir sus productos.
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ftem 10.- ¢Usted ha tenido un buen servicio de parte de la empresa al

momento de despacharle sus productos?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

® Si
® No

Grafico 10.- ¢Usted ha tenido un buen servicio de parte de la empresa al

momento de despacharle sus productos?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento
(100%) de los encuestados respondio positivamente, lo cual indica que, todos
los encuestados han obtenido un buen servicio de parte de la empresa al

momento de despachar sus productos.
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ftem 11.- ¢Cree usted que la publicidad que utiliza la empresa es la

correcta?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 20 50

NO 20 50

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

Gréfico 11.- ¢Cree usted que la publicidad que utiliza la empresa es la

correcta?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el cincuenta por ciento
(50%) de los encuestados respondié positivamente, mientras que el cincuenta
por ciento (50%) restante expresa que, la empresa no utiliza la publicidad
correcta. Por lo que se puede observar que solo la mitad de los encuestados

cree que la empresa utiliza la publicidad correcta.



ftem 12.- ¢Considera que se deberia aumentar la publicidad de la

empresa?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

Gréfico 12.- ¢Considera que se deberia aumentar la publicidad de la

empresa?
Andlisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento

(100%) de los encuestados respondié positivamente, lo cual indica que, todos

los encuestados consideran que la empresa deberia aumentar su publicidad.
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iftem 13.- ¢ Cree usted que la empresa cuenta con los servicios necesarios

para satisfacer sus necesidades de compra?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 39 97.5

NO 1 2.5

TOTAL 40 100%

® Si
® No

Gréfico 13.- ¢ Cree usted que la empresa cuenta con los servicios necesarios

para satisfacer sus necesidades de compra?

Andlisis: en el presente grafico se observa que el noventa y siete punto
cinco por ciento (97.5%) de los encuestados respondié positivamente,
mientras que el dos punto cinco por ciento (2.5%) restante expresa que, la
empresa no cuenta con los servicios necesarios. Por lo que se puede observar
gue la mayoria de los encuestados cree que la empresa cuenta con los

servicios necesarios para satisfacer sus necesidades de compra.
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ftem 14.- ¢Considera usted que la empresa tiene la cantidad de

trabajadores necesaria?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 36 90

NO 4 10

TOTAL 40 100%

@® si
® No

Grafico 14.- ¢Considera usted que la empresa tiene la cantidad de

trabajadores necesaria?

Analisis: en el presente grafico se observa que el noventa por ciento
(90%) de los encuestados respondié positivamente, mientras que el diez por
ciento (10%) restante expresa que, la empresa no tiene suficientes
trabajadores. Por lo que se puede observar que la mayoria de los encuestados

considera que la empresa tiene la cantidad de trabajadores necesaria.
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ftem 15.- ¢Cree usted que los trabajadores de la empresa estan

distribuidos para ejercer sus labores adecuadamente?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 38 95

NO 2 5

TOTAL 40 100%

@® si
® No

Grafico 15.- ¢(Cree usted que los trabajadores de la empresa estan

distribuidos para ejercer sus labores adecuadamente?

Analisis: en el presente grafico se observa que el noventa y cinco por
ciento (95%) de los encuestados respondié positivamente, mientras que el
cinco por ciento (5%) restante expresa que, los trabajadores no estan
distribuidos adecuadamente. Por lo que se puede observar que la mayoria de
los encuestados cree que los trabajadores de la empresa estan distribuidos

para ejercer sus labores adecuadamente.
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ftem 16.- ¢Cree usted que los trabajadores de la empresa estan

capacitados adecuadamente para ejercer sus funciones?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 40 100

NO 0 0

TOTAL 40 100%

@ sSi
® No

Grafico 16.- ¢(Cree usted que los trabajadores de la empresa estan

capacitados adecuadamente para ejercer sus funciones?

Analisis: en el presente grafico se observa que el cien por ciento
(100%) de los encuestados respondio positivamente, lo cual indica que, todos
los encuestados creen que los trabajadores de la empresa estan capacitados

adecuadamente para ejercer sus funciones.

37



ftem 17.- ¢Cree usted que la publicidad de la empresa esta dirigida al

estrato correcto?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 38 95

NO 2 5

TOTAL 40 100%

@ Si
® No

il

Grafico 17.- ¢Cree usted que la publicidad de la empresa esta dirigida al

estrato correcto?

Analisis: en el presente grafico se observa que el noventa y cinco por
ciento (95%) de los encuestados respondié positivamente, mientras que el
cinco por ciento (5%) restante expresa que, la publicidad no esté dirigida al
estrato correcto. Por lo que se puede observar que la mayoria de los
encuestados cree que la publicidad de la empresa esta dirigida al estrato

correcto.
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iftem 18.- ¢Considera usted que la empresa Corporacién Gémez SSA, C.A

es una empresareconocida en el estado Carabobo?

ALTERNATIVAS | FRECUENCIAS | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

SI 37 92.5

NO 3 7.5

TOTAL 40 100%

® Si
® No

_ o)

Grafico 18.- ;Considera usted que la empresa Corporacion Gomez SSA, C.A

es una empresa reconocida en el estado Carabobo?

Analisis: en el presente grafico se observa que el noventay dos puntos
cinco por ciento (92.5%) de los encuestados respondié positivamente,
mientras que el siete punto cinco por ciento (7.5%) restante expresa que, la
empresa no es una empresa reconocida en el estado Carabobo. Por lo que se
puede observar que la mayoria de los encuestados considera que la empresa
Corporacién Gomez SSA, C.A es una empresa reconocida en el estado

Carabobo.
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Andlisis del Diagnostico

. En este sentido es apropiado analizar las posibles alternativas para
hacer llegar, tanto la informacion como el producto terminado, al consumidor
final. El diagndstico refleja una evaluacion positiva y una buena percepcion de
la empresa Corporacion Gomez SSA, C.A por parte de los encuestados. Asi
mismo el 100% de los encuestados afirmd conocer completamente el alcance
y la actividad de la empresa, indicando una comunicaciéon efectiva y un buen
nivel de reconocimiento de la marca, por lo que se pudo diagnosticar que tanto
la calidad de los productos, los precios que maneja la compafiia son percibidos

como razonables y competitivos por parte de los clientes.

Por otro lado, se pudo determinar segun los resultados obtenidos que
la empresa Corporacion Gémez SSA, C.A debe aumentar su publicidad en las
diferentes redes sociales de la empresa y en el punto comercial de la misma,
lo que indica un deseo de mayor visibilidad en cuanto a tener mas informacion
de la empresa y los productos que brinda en el mercado, aunado a esto su

estrategia publicitaria debe ser mejorada para lograr un buen marketing.

En resumen, los resultados de la encuesta reflejan una percepcion
mayoritariamente positiva de los encuestados hacia la empresa Corporacion
Gomez SSA, C.A. Se destacan areas de oportunidad como el servicio de
delivery y la estrategia publicitaria, que podrian ser focalizadas para mejorar

la experiencia del cliente y la visibilidad de la marca en el mercado.
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FASE V
ACCIONES

5.1 Presentacién de las acciones

Las empresas en su busqueda de ser méas competitivas para
mantenerse en el mercado en el cual incursionan, deben ser capaces de
adaptarse a los cambios e implementar estrategias que le permitan garantizar
sus ventas, y lograr los niveles establecidos, por lo tanto, los recursos deben
estar orientados al logro de tales objetivos, asi como las actividades que se
realizan para tal fin. Es alli donde se los diferentes medios publicitarios para

dar a conocer con mayor intensidad a que se dedica la empresa.

Es por ello que surge este trabajo con el propésito de proponer
estrategias para mejorar el posicionamiento de la empresa Corporacion
Gomez SSA, C.A donde la misma pueda contar con nuevos métodos de

publicidad y distribucién para sus productos.
5.2 Desarrollo de las acciones

La propuesta consiste en el disefio de estrategias de marketing que
permitan mejorar el posicionamiento en la empresa Corporaciéon Gémez SSA,
C.A, enla ciudad de Valencia, asi mismo, que permitan dar a conocer tanto la

empresa como sus productos.

A continuacién, se presentan las estrategias disefiadas, que le

brindaran la solucién a la problematica expuesta:
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5.2.1 Disefio de plan publicitario a través de las redes sociales de la

empresa.

Esta estrategia tiene como propdsito aumentar el flujo de personas a
las que les genera impacto al momento de realizar una publicacion en las
redes sociales de Corporacion Gomez SSA, C.A. Mediante ella se propone
aplicar un plan publicitario semanal basado en publicaciones orgénicas y otras

disefiadas con los colores y tipografia adecuada de la empresa.

La compaiiia implement6 un plan publicitario estratégico, utilizando un
cronograma semanal en Instagram. Este plan incluyé tres tipos de
publicaciones: una orgéanica, otra disefiada y un reels, distribuidas los dias
lunes, miércoles y viernes. Ademas, se crearon entre tres y cuatro historias
diarias de lunes a viernes. Esta estrategia se llevo a cabo en la cuenta de la
empresa @corpogomez_ssa, con el proposito de resaltar de forma atractiva
los productos y captar la atencién del consumidor para agilizar el proceso de

compra.

Estas tacticas de marketing permitieron que los productos se
destacaran por si mismos, ofreciéndose al consumidor y generando una
competencia que opacé a otros. El objetivo principal fue despertar el interés y

el deseo de adquirir los productos en el mercado.
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Desliza

5.2.2 Adecuacion del proceso de distribucion de los productos de la
empresa Corporacion Gomez SSA, C.A en cuanto a los gustos y

preferencias del consumidor.

Para maximizar la distribucién de los productos de Corporaciéon Gomez
SSA, C.A., es esencial implementar un conjunto de medidas destinadas a
impulsar su crecimiento y, en consecuencia, potenciar su capacidad de
respuesta hacia los consumidores. Una de estas estrategias consiste en
ofrecer un servicio de entrega a domicilio en areas estratégicas donde se
concentran los clientes. Esta iniciativa no solo brinda comodidad a los
consumidores, sino que también fortalece la relacion empresa-cliente al
proporcionar un servicio adicional que agrega valor a la experiencia de

compra.
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Ademas, establecer promociones que incluyan el transporte gratuito de
la mercancia al momento de efectuar una compra es una estrategia efectiva
para fomentar la adquisicion de productos. Esta iniciativa no solo incentiva la
compra, sino que también mejora la percepcién de valor que los consumidores

tienen sobre los productos y servicios ofrecidos por la empresa.

Es evidente que la aplicacion de estas tacticas no solo impacta
positivamente en la experiencia del cliente, sino que también tiene un efecto
significativo en la estructura organizativa de la empresa. Al mejorar la eficacia
de la distribuciéon de productos, se optimiza el flujo de operaciones internas,
lo que a su vez se traduce en una mayor eficiencia en términos de logistica y

gestion de inventario.

5.2.3 Establecer estrategias promocionales que atraigan mayor afluencia

de clientes.

Para potenciar las ventas y elevar el reconocimiento de Corporacion
Gbmez SSA, C.A., se implementa una estrategia centrada en promociones
efectivas. Una de estas tacticas consiste en la generacion de descuentos
escalonados, los cuales tienen como objetivo incentivar al consumidor a
alcanzar un monto de compra especifico establecido por la empresa. Este
meétodo no solo estimula compras mas sustanciales, sino que también
favorece la fidelizacién de clientes, al ofrecerles un beneficio tangible por su

lealtad.

Adicionalmente, al momento de lanzar nuevos productos, se aplican
precios promocionales por un tiempo estimado de un mes esto con el objetivo
de captar el interés de aquellos consumidores que aun no han tenido
experiencia con el producto. Esta iniciativa se dirige a generar una mayor

participacion del mercado y a fortalecer la presencia de la empresa.
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Las tacticas de marketing desarrolladas tienen como objetivo primordial
mejorar la accesibilidad de los productos de Corporacion Gomez SSA, C.A.
Esto se traduce en facilitar el proceso de compra para el consumidor,
generando asi mayores oportunidades de conversion de interés en ventas
concretas. Al mismo tiempo, este enfoque busc6 consolidar el reconocimiento
de la empresa en el mercado, destacando la calidad y competitividad de sus

productos.

Al adoptar estas estrategias, la empresa se posiciona de manera
favorable en la mente del consumidor, ofreciendo no solo productos de alta
calidad, sino también precios atractivos que afiaden valor a la experiencia de
compra, con el objetivo de fidelizar a los clientes. Esta combinacion de
elementos esencialmente refuerza la ventaja competitiva de la empresa en su

nicho de mercado.

En sintesis, la implementacién de estas tacticas de marketing no solo
tiene un impacto directo en las ventas, sino que también contribuye a
fortalecer la imagen y reconocimiento de Corporacion Gomez SSA, C.A. en el
mercado. Estas estrategias, alineadas con las expectativas y necesidades del
consumidor, representan un enfoque integral para el crecimiento y éxito

continuo de la compaiiia.

Es importante recordar que los costos y tiempos pueden variar
dependiendo de la escala de la implementacién y los recursos disponibles
para la empresa. Ademas, se recomienda llevar a cabo un seguimiento
constante y evaluar los resultados para ajustar las estrategias segun el

desempefio en el mercado.
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CONCLUSIONES

La empresa Corporaciéon Goémez SSA, C.A. es percibida positivamente
por los encuestados, quienes conocen bien su alcance y actividad. Esto indica
una comunicacion efectiva y una marca consolidada. Los productos y precios

son considerados razonables y competitivos.

Sin embargo, se identifican areas de oportunidad que podrian mejorar
la visibilidad y experiencia del cliente. Por ejemplo, se podria aumentar la
publicidad en redes sociales y en el lugar de venta, asi como mejorar la

estrategia publicitaria y el servicio de delivery.

En cuanto a las estrategias propuestas, se destaca el plan publicitario
implementado en Instagram, que busca resaltar de forma atractiva los
productos y agilizar el proceso de compra. Ademas, se sugiere la
implementacion de un servicio de entrega a domicilio en areas estratégicas
para brindar comodidad a los consumidores y fortalecer la relacion empresa-
cliente. También se propone el uso de descuentos escalonados para

incentivar compras mas sustanciales y fidelizar a los clientes.

En resumen, la Corporacion Gomez SSA, C.A. tiene una buena
reputacion entre los encuestados, pero hay oportunidades para mejorar la
visibilidad y experiencia del cliente. Las estrategias propuestas, como el plan
publicitario en Instagram, el servicio de entrega a domicilio y los descuentos

escalonados, podrian ser efectivas para lograr este objetivo.
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RECOMENDACIONES

Para mejorar el posicionamiento de Corporacién Goémez SSA, C.A se
presentan las siguientes recomendaciones; aumentar la publicidad en redes
sociales y en el punto comercial para mejorar la visibilidad y proporcionar
informacion detallada sobre la empresa y sus productos ayudaria a la

compafia a lograr sus objetivos.

Asi mismo, evaluar y mejorar la estrategia publicitaria para destacar los
productos de manera mas efectiva. Ademas, potenciar el servicio de entrega
a domicilio en areas estratégicas para brindar comodidad y fortalecer la
relacion con los clientes. Aunado a esto, Introducir descuentos graduales con
el objetivo de incentivar compras mas sustanciales y fomentar la fidelizacion

de clientes.
Estas acciones combinadas no solo mejoraran la experiencia del

cliente, sino que también aumentaran la visibilidad y competitividad de la

empresa en el mercado.
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