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Resumen 17

Plan estratégico de marketing para la optimizacion de las ventas en la empresa
Servicio Occidental de Distribucién C.A (SODICA) para el primer trimestre 2021
Ubicada en el municipio Barinas

Resumen

La presente investigacion tuvo como propésito proponer estrategias de marketing, para
incrementar las ventas en la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA).
El trabajo se realizd con un enfoque cuantitativo utilizando técnicas de investigacion de
caracter proyecto factible, de tipo no experimental descriptiva, apoyada en un estudio de
campo; para recabar la informacion necesaria en este estudio se emple6 un instrumento
compuesto por treinta y dos (32) items, este cuestionario fue aplicado a una muestra de seis
(06) trabajadores del area en estudio, el cual permitié dar paso al analisis de los datos
obtenidos y asi proceder a presentarlos en cuadros y graficos que permitieron visualizar la
situacion actual de las ventas; buscando cumplir con los objetivos de la investigacién como
lo son: Diagnosticar los factores internos y externos que influyen en la empresa Servicio
Occidental de Distribucién C.A (SODICA). A su vez, es indispensable identificar los
procedimientos actuales que se realizan en el departamento de ventas en la empresa. Por
consiguiente, se concluye que el contexto abordado no responde de manera adecuada al
control de las ventas; lo que limita la toma de decision desde el punto de vista econémico y
operativo. Todo ello, demuestra la importancia que tiene el disefiar un plan estratégico de
marketing para la optimizacion de las ventas en la empresa SODICA, adaptar estas
estrategias a las necesidades de planificacion, control y ejecucién de actividades en cuanto

a las ventas, con el propdsito de tomar la decision més acertada.

Palabras clave: Plan, estrategias, marketing.
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Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas
planteadas, estos planes pueden ser a corto, mediano y largo plazo, segin la amplitud y
magnitud de la empresa; es decir, su tamafio, esto implica la cantidad de planes y
actividades que debe ejecutar cada unidad operativa, ya sea de niveles superiores o niveles
inferiores. Por ello las estrategias de mercadeo se han convertido en un factor clave del
éxito comercial, las empresas, actualmente tienen una competencia cada vez més fuerte y
la recompensa sera para aquellas empresas que sepan responder de la manera mas
satisfactoria a las necesidades de los clientes.

Las estrategias de mercado las podemos definir como un enlace entre los clientes y
consumidores que dirigen y controlan la distribucion de un gran flujo de bienes y servicios
que ofrecen los productores a sus consumidores. Por tal motivo es importante desarrollar un
plan de estrategias de marketing en la empresa Servicio Occidental de Distribucién, C.A
(SODICA), empresa que ha sido seleccionada por las investigadoras con el fin de
incrementar sus ventas y tener una mayor participacion en el mercado, la empresa esta
siendo operativa desde hace 12 afios en el ambito de compra y venta de alimentos e higiene
personal, manejando la distribucion de una linea de productos de alta calidad.

La presente investigacion esta distribuida en seis capitulos, los cuales son:

El primer capitulo denominado El Problema, recoge el planteamiento del mismo, los

objetivos de la investigacion y la justificacion, incluyendo sus alcances y delimitaciones.
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En el segundo capitulo se hace una integracion de todo lo referente al Marco Teorico por
medio de los antecedentes que para los criterios de los investigadores sirven como base en
la investigacion, acompafiado de las bases teoricas y la definicion de los términos basicos.

En el tercer capitulo se refiere al marco metodoldgico, el cual contiene el tipo de
investigacion, poblacion y muestra que se manejo, asi como las técnicas e instrumentos
utilizados para la recoleccion de los datos y la validacion del instrumento.

Seguidamente se encuentra el cuarto capitulo, hace alusion al Analisis de la informacion
producto de la aplicacion del instrumento. Luego se sitla el quinto capitulo, el mismo
presenta las Conclusiones y Recomendaciones, a los cuales se llegan luego de todo el
procedimiento investigativo. En el capitulo seis se presenta la propuesta con toda su
estructura.

Finalmente, un cuerpo de Referencias Bibliograficas que sefiala las obras e
investigaciones consultadas para el desarrollo de la investigacion y los anexos que

sustentan la misma.
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Capitulo |
El problema
Planteamiento y formulacion del problema

Todo negocio hoy en dia esta, lleno de invariables e importantes cambios econdémicos,
politicos, culturales, sociales, tecnoldgicos y otros; situacion que hace compleja al
momento de una toma de decisiones, porque hay que estudiar estos cambios y sus efectos,
para obtener resultados favorables en todo lo que significa hacer negocios exitosos, no
obstante cada uno se apoya en sus recursos y acude a innumerables préacticas para lograr lo
que se propone.

Es necesario resaltar que, normalmente quienes gerencian las Pequefias y Medianas
Empresas (PYMES) generalmente lo hacen empiricamente para dirigir sus esfuerzos hacia
la satisfaccion del cliente, en lugar de hacer un plan de marketing, que los lleve a la
busqueda de datos informativos Utiles en el proceso de planear la futura direccién de su
empresa.

Por lo tanto, cuanto méas se conoce al empresario sobre el mercado que planea discernir
0 en el cual ya se desenvuelve, mayores son las oportunidades para alcanzar el volumen
deseado de ventas que lo lleva a un ascenso de la rentabilidad. Para que una empresa
consiga el éxito debe practicar el arte de la planeacion estratégica orientada hacia la

mercadotecnia, para ello sus administradores y empleados deben estar comprometidos para
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lograr que sus clientes queden satisfechos, ademas de conocer como adaptarse y responder
a los cambios del mercado.

Es asi como la planeacion estratégica segin Pacheco (2006), “Se refiere al proceso por
el cual los directores de una organizacion preven su futuro y desarrollan los procedimientos
y operaciones para alcanzarlos”. (p.38). De esta manera la misma, es considerada como una
herramienta utilizada para  la toma de decisiones de las distintas oportunidades o
alternativas que se planteen la empresa, con el fin de lograr los objetivos establecidos.

De alli que, se hace urgente la necesidad de disefiar planes direccionados para la
busqueda de nuevos mercados, desarrollo de tecnologia productivas por la tendencia actual
de las empresas buscando ser competitivas mejorando su participacion, ocupando nuevos
segmentos para ofrecer a sus clientes una mayor cantidad de productos y servicios que
satisfagan las necesidades por lo que realizan constantes estudios de marketing el cual es
definido por Kotler y Armstrong (2004), como “El proceso social y de gestion mediante el
cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de la
creacion y el intercambio de unos productos y valores con otros” (p.6), en otras palabras, el
marketing es considerado como un proceso social en el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que desean y necesitan, mediante la creacion y el intercambio
de productos y servicios con otros.

A nivel internacional el sector comercial en el &rea de ventas cada dia avanza hacia la
excelencia en los cambios estructurales de las organizaciones, por lo cual las empresas
estan disefiadas para medir el proceso hacia el desempefio, por lo que los gerentes deben

tener claro que debe existir un plan estratégico de marketing para el funcionamiento de la
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empresa, para que la comercializacion sea eficaz y rentable de cualquier producto o
servicio.

En este mismo orden de ideas, se destaca la crisis en la que estd inmersa la economia
venezolana, por la hiperinflacién, la falta de combustible y el poco poder adquisitivo, lo
que la ha llevado a que muchas empresas pierdan capacidad de producir o de innovar, para
fortalecer su presencia en el mercado, lo cual ha logrado a que algunas subsistan y otras
desaparezcan definitivamente de los mercados que antes dominaban. Este fenébmeno ocurre
a todos los niveles empresariales, en cada una de las regiones de Venezuela todos los dias,
situacion de la que no escapa la empresa Servicio Occidental de Distribucion, C.A
(SODICA) Sucursal Barinas.

Cabe destacar, que la empresa Servicio Occidental de Distribucion, C.A (SODICA), es
una empresa distribuidora de reconocida trayectoria con 12 afios en el &ambito de compra y
venta de alimentos e higiene personal, la cual busca la mayor confiabilidad en los procesos
que aplica sus ingresos especificamente en el flujo de ventas, por lo tanto, se le hace un
breve diagnostico al problema que presenta, el mismo se realiza por exploracion de las
autoras y entrevista no estructurada con la Subgerente de Administracion Giannelli Guillen,
se pudo conocer que para el momento la empresa solo cuenta con 198 clientes activos, por
lo que se deduce que tiene un mercado limitado y que el departamento de ventas no cuenta
con estrategias de comercializacién o marketing, lo que dificulta cumplir los objetivos
propuestos a nivel financiero y contable. Es Importante resaltar, que la empresa atiende a
Perfumerias, quincallerias, abastos, bodegones, bodegas, farmacias, automercados vy
supermercados. Ademas cuenta con personal calificado, mobiliario y tecnologia de punta

que le permite cubrir la demanda.
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Sin embargo, la empresa viene sosteniendo sus operaciones con un bajo indice de
ventas, de continuar esta problematica; las operaciones de la misma podrian llegar a su fin,
ya que no se ha logrado consolidar un crecimiento o repunte en ventas que permita la
expansion regional y nacional, actualmente solo se dedica atender los estados Barinas y
Portuguesa, teniendo poca oportunidad de activacién de clientes.

Se plantea entonces, que la empresa Servicio Occidental de Distribucion, C.A
(SODICA) requiere un estudio enfocado en el campo del marketing, porque entre otras
cosas, no dispone de estrategias que le permitan colocar nuevos productos en el mercado,
de forma sistematica, al tiempo que se verifica la necesidad de darse a conocer, a fin de
lograr su fortalecimiento en el comercio competitivo y asi obtener un crecimiento integral
de la empresa y su proyeccion efectiva a la comunidad.

Por todo lo expresado se desprende que la empresa Servicio Occidental de Distribucion,
C.A (SODICA), al contar con un efectivo plan estratégico de marketing, lograra superar de
forma progresiva, la situacion antes formulada y obtendra un fortalecimiento en la
comercializacion y venta de nuevos productos, ya que como se planteaba en el parrafo
anterior cuenta con personal calificado y tecnologia de punta.

Ante la problematica expuesta se debe establecer las siguientes interrogantes: ¢Cuéles
son los factores internos y externos que afectan a la empresa? ;Cual es la factibilidad para
la implementacion de un plan estratégico de marketing? ¢Cuél sera el plan estratégico de
marketing para incrementar las ventas en la empresa Servicio Occidental de Distribucion,

C.A (SODICA)?
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Objetivos de la investigacion

Objetivo General
Proponer un plan estratégico de marketing para la optimizacién de las ventas dirigido a
la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA), ubicada en el municipio

Barinas.

Objetivos Especificos

Diagnosticar los factores internos y externos que influyen en la empresa Servicio
Occidental de Distribucion C.A (SODICA).

Determinar la factibilidad econdmica y técnica para la implementacion de un plan
estratégico de marketing.

Disenar el plan estratégico de marketing para la optimizacion de las ventas dirigidas a la

empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA).

Justificacion de la Investigacion

La justificacion de esta investigacion es legal académica, ya que el desarrollo de la
misma y los resultados que de ella se generen, serdn coherentes y consistentes con el
propdsito previsto en el pensum 4 para el perfil del contador publico; con una suma de
conocimientos, habilidades, destrezas y capacidades que lo licencian como asesor contable-
financiero.

Esta investigacion se justifica ademas, porque permitird constituir un valioso aporte para
la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA), el cual es realizar un plan
estratégico de marketing para que las ventas de dicha empresa aumenten permitiendo

colocar nuevos productos en el mercado, de igual manera servira de guia para replantear su
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modelo de mercadeo permitiendo adaptarse a los cambios de su entorno de forma mas
asertiva

Desde el punto de vista metodoldgico el desarrollo de esta investigacion, brinda un
aporte tedrico y se constituye como un instrumento de apoyo para todas aquellas
organizaciones que quieran incorporar o desarrollar estrategias de mercadeo, que le
permitan mantener o mejorar su posicion dentro del mercado y trazarse nuevas metas
organizacionales. De igual manera es un material de consulta que puede ser empleado por
estudiantes.

Al respecto, y con relacién a las necesidades de investigacion, este trabajo corresponde
al Area: Ciencias Economicas y Sociales; Lineas estratégicas: Disefio Administrativo -
Contables; Necesidades de investigacion: Determinacion de necesidades de profesionales y
técnicos, en cuanto a los procedimientos para lograr la mejor toma de decision.

Finalmente, segun las lineas establecidas en las normas para la elaboracion y
presentacion del trabajo de aplicacion (2012) de la Universidad Nacional Experimental de
los Llanos Occidentales Ezequiel Zamora (UNELLEZ), es preciso mencionar que el estudio
se inserta dentro de la linea de investigacion Disefio Administrativo - Contables.

Alcances y delimitaciones.

Alcances
Todo trabajo de investigacion busca conseguir objetivos claros y confiables que
proporcionen resultados de caracter tedrico- practico para dar solucion a una situacién

determinada. Asimismo el propdsito de este trabajo investi
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gativo es el de disefiar un plan estratégico de marketing para asi mejorar las ventas de los
productos que ofrece la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA)
ubicada en el Estado Barinas, Municipio Barinas.
Delimitacion de la Investigacion

La delimitacion del problema significa indicar con precision a las interrogantes
formuladas, las cuales son: el espacio, el tiempo o periodo que sera considerado en la
investigacion, y la poblacién involucrada. En este caso se aplicara a la empresa Servicio
Occidental de Distribucion C.A (SODICA), la cual es dedicada a la compra y venta de
alimentos e higiene personal. El periodo dentro del cual se realiza el estudio comprende el
primer trimestre del afio 2021. En cuanto al espacio donde tiene lugar la investigacion, se
delimita al Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA) Sucursal Barinas, el cual
esta ubicado especificamente en el Estado Barinas, Centro Industrial Barinas No. Galpén 3

y 4 Palma Sola, Troncal No 5 via San Cristobal, Barinas Estado Barinas.
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Capitulo 11

Marco Teorico

El marco tedrico segun Bernal (2010), “Se entenderd como la fundamentacion teodrica
dentro de la cual se enmarcara la investigacion que va a realizarse. Es decir, es una
presentacion de las principales escuelas, enfoques o teorias existentes sobre el tema objeto
de estudio, en que se muestre el nivel del conocimiento en ese campo, los principales
debates, resultados, instrumentos utilizados, y demas aspectos pertinentes y relevantes
sobre el tema de interés” (p.125). Por lo tanto, el marco teorico es la parte fundamental de
toda investigacion, ya que, cuando existe algo concreto y practico, es porque previamente
hay una explicacion teorica que lo sustente, siendo posteriormente de apoyo a personas que

utilicen y evalten aportes de esta investigacion.

El presente capitulo se estructura en 3 bloques, los cuales son: antecedentes de la

investigacion; resefia histdrica, bases teoricas y bases legales.

Antecedentes de la investigacion

Una vez se ha determinado la problematica a estudiar, se debe acudir a estudios que ya
han sido desarrollados anteriormente y que puedan servir de punto de apoyo al actual,
brindandole la posibilidad de detectar situaciones semejantes al problema que se indaga, es
por ello que Arias (2006), define a los antecedentes como aquellos que, “reflejan los

avances Y el estado actual del conocimiento en un area determinada y sirven de modelo o
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ejemplo para futuras investigaciones” (p.106) Por lo tanto, son argumentos que sefialan
datos en relacion al caso en estudio. Partiendo de dicha hipdtesis, son referencias aquellas
donde se indican situaciones, que en diversas veces son modelos que pueden implementarse
por resultados Gptimos o0 a su vez entornos no adecuados donde deben renovarse. Es de alli
donde radica la importancia de conocer referencias que indiquen experiencias y acciones
aplicadas en este tipo de investigacion, que del mismo modo sirven como iniciativas que se

deben tener presentes para promover el tema en estudio.

En tal sentido, para fundamentar el presente estudio se han consultado, revisado y
analizado diferentes analisis previos relacionados con el tema de investigacion, en busca de
informacion que permita orientar la investigaciéon de la problematica que se indaga; entre

los cuales se puede mencionar:

En primer lugar, se menciona a Amedo (2017) con un trabajo titulado “Plan de
Marketing Estratégico PUNTA ENCANTO S.R.L.”. Universidad Siglo 21 para optar al
titulo de Licenciado en Comercializacion. En dicho trabajo de grado, su objetivo general
fue Desarrollar un plan estratégico de marketing para la empresa. Metodol6gicamente se
fundamento en dos estudios uno exploratorio con un disefio de investigacion cualitativo y
otro en un tipo de investigacidn descriptiva con un disefio cuantitativo. La muestra estuvo
conformada por la una persona a quien se le aplico una entrevista y a 52 personas que se le
aplicé una encuesta tipo cuestionario, que arrojé como resultado que existen dos factores
clave que influyen directamente sobre la empresa. Por un lado, el gran desarrollo de
servicios de alojamiento, los cuales generan dificultad a las empresas turisticas al momento

de competir en el mercado, siendo cada vez mas dificil lograr atraer, satisfacer y fidelizar a
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los clientes. Por otro lado, el avance tecnolégico. A raiz de esto, los viajeros se encuentran
cada vez mas informados y exigentes. Su experiencia de viaje es influida por las fuentes de
informacion digital y por opiniones personales de otros viajeros relativos a su estadia. Es
aqui donde el cliente se convierte en prescriptor del destino y de la marca. Es, por ello, que
en los distintos medios donde se encuentra presente la empresa se deberd realizar un
continuo seguimiento de los comentarios e intervenciones de los viajeros para dar una
respuesta instantanea a su opinion, las cuales se encuentran expuestas al publico e influyen
directamente sobre la reputacion online de la marca. Con respecto a las técnicas utilizada se
hizo una entrevista con una guia de pautas como instrumento, asi mismo también se aplicd
un cuestionario de 33 preguntas. .

En relacion con nuestra investigacion podemos acotar que nos servira como referencia,
ya que destaca como el posicionamiento es fundamental para el éxito de una campafa de
mercadeo y por ende de la organizacion, y ademas que a traves de los medios de marketing
importante punto a tomar en cuenta cuando desarrollemos nuestras estrategias de marketing

de la empresa estudiada.

En segundo lugar, se menciona a Garcia y Pérez (2019) con un trabajo titulado
“Propuesta un Manual de Procedimientos Contables para la Optimizacion de las Ventas en
la  Empresa VEPROPAR C.A” Universidad Nacional Experimental de los Llanos
Occidentales “Ezequiel Zamora” para optar al titulo de Licenciado en Contaduria Publica.
Su objetivo principal fue proponer un manual de procedimientos contables para la
optimizacion de las ventas en la empresa. Metodol6gicamente se realizd un enfoque
cuantitativo utilizando técnicas de investigacion de caracter proyecto factible, de tipo no

experimental descriptiva, apoyada en un estudio de campo.
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Para recabar la informacion necesaria en este estudio se emple6 un instrumento
compuesto por quince (15) items, este cuestionario fue aplicado a una muestra de quince
(15) trabajadores del area en estudio, el cual permitié dar paso al andlisis de los datos
obtenidos y asi proceder a presentarlos en cuadros y graficos que permitieron visualizar la
situacion actual de las ventas; buscando cumplir con los objetivos de la investigacion como
lo son: Diagnosticar la situacion actual en el proceso de ventas en la empresa VEPROPAR
C.A. A su vez, es indispensable identificar los procedimientos actuales que se realizan en el
departamento de ventas en la empresa. Por consiguiente, se concluye que el contexto
abordado no responde de manera adecuada al control de las ventas; lo que limita la toma de

decision desde el punto de vista econémico y operativo.

Es importante destacar que dicho trabajo se considera como antecedente ya que nos
sirve como marco de referencia para la elaboracion de las bases tedricas, y que ademas esté
relacionado con el objeto de estudio a tratar, el cual nos provee herramientas vitales para

la presente investigacion.

En tercer lugar, se menciona a Montenegro y Morcillo (2020) con un trabajo titulado
“Plan Estratégico de Marketing para el Mejoramiento de la Venta de Repuestos en la
Empresa Rodriguez y Londofio S.A” Universidad Cooperativa de Colombia. Expone que
debido a que en la empresa no se habia realizado un estudio tan técnico de investigacion de
mercado ni se conocia a fondo diferentes variables sobre este tema. Se realizé todo un
estudio interno y externo sobre la compafiia Rodriguez y Londofio S.A, donde se analizo la
situacion actual de la empresa en los diferentes momentos en el que iba avanzando el

proyecto, también se realiz6 un analisis del perfil competitivo de la empresa con diferentes
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herramientas que permitieron conocer estas variables, se pudo definir de una mejor manera
el segmento del mercado al cual se dirigia la empresa o cuales eran sus nichos de mercado
mas importantes refiriéndose a los diferentes sectores de trabajo. La poblacion estuvo
conformada por 100 personas y se determino una muestra de 80 personas, los instrumentos
utilizados fueron, la observacion directa y el cuestionario, asi mismo en sus objetivos de la
investigacion buscan Desarrollar un plan estratégico de marketing para el incremento de las
ventas de la empresa Rodriguez y Londofio S.A. en repuestos para maquinaria pesada en el

sur occidente colombiano.

Por lo tanto dicha investigacion luego de realizar los diferentes andlisis se propusieron
tres estrategias de las cuales se escogio una y se procedio a realizar toda una hoja de ruta
que permitiera realizar esta estrategia y los objetivos para cumplirla, que su principal

objetivo es el de incrementar las ventas.

Cabe resaltar que dicho trabajo nos sirve como referencia de antecedente, porque esta
estrechamente ligado con la investigacion y por lo tanto usara la misma técnica para
recolectar los datos y su analisis, la cual se realiz6 mediante un cuadro FODA, el cual
resalta las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa de tal manera

que nos servira de guia para la creacion del plan estratégico.

Resefia historica de la empresa

El grupo de empresas (SODICA), nace como consecuencia de la separacion de las
empresas de la corporacion Diprocher, C.A (Casa Matriz), la cual fue fundada en el afio
1969, en la Yaguara, Caracas, Distrito Federal. Posteriormente nace Diprocher Andina,

C.A. y Diprocher Zuliana, C.A. en las Ciudades de San Cristébal y Maracaibo
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respectivamente. EI 30 de junio de 1995 los socios de la corporacidon Diprocher deciden
vender sus acciones y es a partir de ese momento que nacen las empresas de Servicio de
Distribucion C.A (SODICA). A través del tiempo, las empresas fueron adquiriendo nuevos
retos con la incorporacién de nuevos productos y proveedores, por lo cual fue necesario

crecer para atender las exigencias de los clientes y del mercado Occidental del Pais.

Es asi como, el 30 de Enero de 1997, es constituida en la Ciudad de Barquisimeto la
empresa de Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA), con lo cual se dio un paso

clave para el fortalecimiento de este grupo de empresas.

A mediados de 1998 cambia la razon social de Diprocher Zuliana por, Servicio Andino
de Distribucion y Servicio Zuliano de Distribucién; al mismo tiempo se crea el Servicio
Central de Distribucion C.A. en la Ciudad de Maracay Estado Aragua, con el objetivo de
conquistar un importante mercado en esta region del pais. Cabe destacar que el grupo
SODICA, no solo se ha dedicado a la distribucién de mercancia, sino que su actividad
econdmica ha abarcado otras areas, tal es el caso de la apertura a finales del afio 1998, de
Data Prompt de Venezuela C.A, compafia que asume la responsabilidad de hacer los
cambios de hardware y software necesarios en el grupo de empresas; posteriormente esta se

dedicaria a la comercializacién de los mismos.

El 16 de Noviembre de 1999, fue constituida en la ciudad de Caracas, otra empresa
perteneciente al grupo SODICA, esta fue denominada Distribuidora MOGOSA, C.A, la
cual posteriormente abrid sucursales en las ciudades de Maracay, San Cristébal, Maracaibo
y Barquisimeto, funcionando en las instalaciones de cada uno de los servicios de

distribucion. El objeto de esta empresa igualmente es todo lo relacionado con el ramo de
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compra, venta y distribucion de toda clase de productos alimenticios, granos mercancias
secas y articulos de quincalleria y perfumeria. En el mismo afio 1999 se logra la primera
expansion del grupo, nace en la Ciudad de Miramar, Florida, Veggies &amp; FruitsCorp,
empresa encargada del suministro de productos perecederos a los restaurantes del condado

de Browar.

En Abril del afio 2000, constituyen a transportes Mosanca C.A, compafiia cuyo objeto
seria la explotacion de los negocios de transporte de carga, de esta manera el grupo

SODICA, realizaria en gran parte la distribucién de su propia mercancia.

En el afio 2003 distribuidora Mogosa cambia de razon social a nivel Nacional y se
constituyen, Mogosa Lara C.A., Mogosa Aragua, C.A., Mogosa andina, C.A., Mogosa
Puerto Ordaz, C.A. y Mogosa Zulia, C.A.

En la actualidad, Servicio Occidental de distribucién, C.A (SODICA) se encuentra
ubicada en la calle 25 entre carreras 4 y 5, Zona industrial 1, en la Ciudad de Barquisimeto,
Estado Lara, Venezuela, la cual tiene cobertura en los Estados Portuguesa, Barinas,
Cojedes, Yaracuy, y parte de los Estados Falcdn y Carabobo. Cada una de las cuales tiene

bien definida su area geografica de funcionamiento.

Constitucidon sucursal Barinas septiembre 2009

Servicio Occidental de Distribucion C.A., (SODICA), domiciliada en la ciudad de
Barquisimeto, estado Lara, inscrita ante el registro mercantil primero de la circunscripcion
judicial del estado Lara, el dia dieciséis (16) de enero de mil novecientos noventa y siete

(1.997), bajo el nimero 5, tomo 3-A, en la cual se resolviera el Gnico punto:
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Apertura de la sucursal de Barinas, estado Barinas

Iniciadas las deliberaciones sobre el Unico punto de la agenda, y viendo la oportunidad
de crecimiento en el occidente del pais, la asamblea por unanimidad resuelve la apertura de
una sucursal de la sociedad mercantil SERVICIO OCCIDENTAL DE DISTRIBUCION,
C.A. (SODICA) ubicada en Barinas, Estado Barinas. Agotados los puntos de la agenda se
dio por concluida la asamblea procediéndose a la redaccion en el libro de actas, el cual fue
firmado por los presentes en sefial de conformidad. Barquisimeto a los dos (2) dias del mes
de Mayo del afio Dos mil nueve (2009).
Mision y Vision
Misién

Servicio Occidental de Distribucion, C.A. (SODICA) busca convertirse en la mejor
distribuidora del pais, ofreciendo un servicio de altisima calidad, abastecimiento confiable
y asesoria de negocios para cada uno de sus clientes, todo esto de la mano con su capital
mas valioso: trabajadores y proveedores.
Vision

Servicio Occidental de Distribucion, C.A. (SODICA) considera al cliente la razon de ser
del negocio, con el gran proposito de darle un servicio de primera calidad: Por ello ven a su
organizacion como la empresa a ser considerada por sus clientes, al momento de cubrir sus
necesidades de forma satisfactoria.
Bases Teoricas

Segun Arias (2006), Las bases teoricas implican: “Un desarrollo amplio de los
conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para

sustentar o explicar el problema planteado” (p.107). En base a esto, las bases teoricas son
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aquellas que permiten desarrollar los aspectos conceptuales del tema objeto de estudio. Es
evidente entonces, la revision necesaria de teorias, paradigmas, estudios, entre otros,
vinculados al tema para posteriormente construir una posicion frente a la problemética que
se pretende abordar.

Las bases tedricas aqui expuestas se estructuraron en bloques tematicos entre los cuales
se identifican los siguientes temas:
Marketing

Segun Kloter (2000) sefiala que: “El marketing es una actividad humana cuya finalidad
consiste en satisfacer necesidades y deseos del ser humano mediante el proceso de
intercambio” (p.4). El marketing se puede entender como un proceso social vy
administrativo que atafie a todos los que participan en una organizacion, el cual se da
cuando un grupo de individuos obtienen lo que desean por medio de la creacion,
ofrecimiento e intercambios de productos o valores con otro.
Plan Estratégico

Las empresas necesitan de un plan estratégico a la hora de desarrollarse en el mercado.
Después de todo, su actividad gira en torno al cumplimiento de metas y objetivos. Por ello,
para lograr sus propositos, necesitan una planificacion que les sirva como guia y punto de
apoyo. Es asi como Dess y Lumpkin (2003), entienden por plan estratégico: “El conjunto
de andlisis, decisiones y acciones que una organizacion lleva a cabo para crear y mantener
ventajas comparativas sostenibles a lo largo del tiempo” (p.15).

Segun lo citado anteriormente podemos agregar que el plan estratégico consiste en
aclarar lo que pretendemos conseguir y como nos proponemos conseguirlo. De esta manera

para definir un plan estratégico se debe tomar en cuenta:
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En primer lugar determinar la direccion, para ello, los lideres de la empresa deben tener
clara la vision de la misma y saberla comunicar a sus trabajadores. Luego de tener claro
hacia donde se quiere llegar, se debe realizar un analisis sobre la situacion de la empresa, es
decir, conocer sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas. Esta informacién
generalmente se obtiene mediante el analisis DAFO o también conocido como matriz
FODA. Finalmente se debe formular la estrategia, ya que nunca se puede llegar a los
resultados finales sin antes establecer los pasos necesarios para ir avanzando, llevando un
control a través de indicadores que deben ser medibles, especificos y adecuados a cada
organizacion.

Matriz FODA

La Matriz FODA es oportuna en cada escenario, permitiendo asi desarrollar otro
enfoque o rumbo del futuro de la empresa, mejorando sus departamentos y sus estructuras
respectivamente, empleando efectivamente estrategias necesarias para el buen desarrollo de
la misma y el surgimiento Optimo. Por su parte Francés (2001) habla de la Matriz DOFA,
"es una herramienta basica, de gran utilidad en el analisis estratégico. La matriz DOFA
permite resumir los resultados del analisis externo e interno y sirve de base para la
formulacién de la estrategia” (p. 98). Matriz FODA son las siglas correspondientes a una
metodologia de analisis que tiene por objetivo proporcionar una vista detallada de la
estructura interna y externa de una empresa. Sus siglas FODA corresponden a las palabras
Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

El origen de dicha matriz se debe a Albert S. Humphrey, un ingeniero quimico de la
Universidad de lllinois y estudiante de Harvard, con la finalidad de tener el conocimiento

del porqué la planificacion corporativa a largo plazo fracasaba. Se necesitaba establecer
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objetivos que fueran realistas. De esta manera la matriz FODA sirve para tomar medidas
respecto al mejoramiento de una situacion que rodea a una organizacién o emprender un
proyecto, mediante un analisis para tener una vision mas clara sobre la realidad a la que

puede enfrentarse cuando sea ejecutado.

Factores Internos y Externos

De acuerdo Solomo (2001)

Establece que el analisis de la organizacion se realiza desde el punto de vista interno y

externo. El analisis interno es aquel que fija con exactitud las fortalezas y debilidades de

la organizacién, donde las fortalezas posibilitan obtener superioridad en eficiencia,
calidad, innovacion y capacidad de conformidad por parte del cliente, por lo que las
debilidades se traducen en desempefio inferior. Mientras que el analisis externo esta
referido a todas aquellas circunstancias que suceden fuera de la organizacién sobre las

cuales la empresa no posee control. (p. 48).

Para efectuar el anlisis de la empresa con la mayor exactitud posible, tanto el interno
como externo se han disefiado herramientas como la matriz fortaleza, oportunidades,
debilidades y amenazas (FODA), la misma proporciona la informacion necesaria para la
implementacién de acciones, medidas correctivas Yy la generacion de nuevos o mejores
proyectos, la cual es una estructura conceptual para un analisis sistematico que facilita la
adecuacion de las amenazas y oportunidades externas; junto con las fortalezas y debilidades
internas de una organizacion.

Los factores internos y externos de una empresa son aquellos agentes que se encuentran

dentro y fuera de una organizacion, que pueden generar un impacto positivo o negativo en
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la misma. Conocer los factores internos y externos que afectan a una organizacion le da a la
empresa la inteligencia que necesita para poder resolver sus prioridades de forma eficiente,
asi como para hacer planes estratégicos que le sean Utiles y convenientes que puedan ser

aplicados en el futuro.

Organizacion

Segin Chiavenato (2006), las organizaciones “son extremadamente heterogéneas y
diversas, cuyo tamafo, caracteristicas, estructuras y objetivos son diferentes” (p. 2). En
general, se puede considerar una empresa como una organizacion en la cual interactian
personas en sus diferentes departamentos o areas funcionales buscando, a través, de la
gestion de sus recursos generar los suficientes beneficios econdmicos para mantenerse en el
mercado en el corto plazo, a la vez, que se busca maximizar la riqueza de los propietarios
en el largo plazo. La organizacion de una empresa permite una asignacion mas eficaz y un

uso mas eficiente de sus recursos.

Planeacién

La planeacion es el proceso a traves del cual se analiza una situacion, se establecen
objetivos, se formulan estrategias que permitan alcanzar los objetivos, y se disefian planes
de accion que sefialen como implementar las estrategias. Robbins y Coulter (2005) expone
que la planeacion: “consiste en definir las metas de la organizacion, establecer una
estrategia general para alcanzarlas y trazar planes exhaustivos para integrar y coordinar el

trabajo de la organizacion” (p. 158).
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Siguiendo este orden de ideas, una adecuada planeacion permite organizar mejor las
areas y recursos de la empresa, coordinar mejor las tareas y actividades, y controlar y
evaluar mejor los resultados. Toda planeacion debe ser precisa, factible, coherente,
evaluada constantemente, flexible y permanente.

Control
Segln Robbins y Coulter (2005) define el control como: “el proceso que consiste en
supervisar las actividades para garantizar que se realicen segun lo planeado y corregir
cualquier desviacion significativa”. (p. 458). En otras palabras, el control permite verificar,
constatar, medir, si la actividad, proceso, unidad, o sistema seleccionado estd cumpliendo
y/o alcanzando o no los resultados que se esperan. De igual manera, Robbins y Coulter
(2005) identifican la importancia del control explicando que:
Una vez que la planeacion se lleva a cabo, una estructura organizacional se crea para
facilitar en forma eficiente el logro de los objetivos y se motiva a los empleados por
medio de un liderazgo eficaz. Aun asi, no existe la seguridad de que las actividades se
realicen segun lo planeado, ni de que los objetivos que los gerentes desean de hecho se
estén logrando. Por lo tanto, el control es importante porque es el vinculo final en las
funciones de la gerencia. Es la Unica forma que tienen los gerentes para saber si los
objetivos organizacionales se estan cumpliendo, y si no, las razones por las que no se
estan logrando (p. 459).
En este sentido, Cepeda (2009), establece que "el control es una comprobacion,
intervencion o inspeccion. El proposito final del control es, en esencia, preservar la
existencia de cualquier organizacion y apoyar su desarrollo; su objetivo es contribuir con

los resultados esperados.” (p.3). Por lo tanto tener un buen control permite que las
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actividades y procesos en la empresa se efectlen de la mejor manera, y asi garantizar un
correcto funcionamiento y eficiencia en dicha empresa.
Recursos Humanos

Los recursos humanos son un departamento dentro de las empresas en el que se gestiona
todo lo relacionado con las personas que trabajan en ella. Cabe destacar, que los recursos
humanos son definidos por Morales (2002) como “El conjunto de capital humano que esta
bajo el control de la empresa en una relacion directa de empleo, en este caso personas, para
resolver una necesidad o llevar a cabo cualquier actividad en una empresa” (parr. 6).

Es importante mencionar, que las actividades realizadas por este departamento son
diversas, pero su finalidad es organizar y maximizar el desempefio de todos los
colaboradores de la empresa mejorando asi su productividad. Por lo que el recurso humano
es de suma importancia en una organizacion, por la dependencia que se tiene para el logro
de los objetivos.

Recursos Financieros

En el Diccionario de la Academia de Ciencias (2002) se define el término recurso. (Del
lat. recursus), “como conjunto de elementos disponibles para resolver una necesidad o
llevar a cabo una empresa. Recursos naturales, hidraulicos, forestales, econdmicos,
humanos™. Para el diccionario Enciclopédico Grijalbo, “lo financiero, es el dinero liquido
que se posee Y financiar es sufragar los gastos de una actividad, obra etc”. Los autores, a
partir de estas definiciones asumen, que los recursos financieros son los activos, bienes o
conjunto de elementos disponibles en una entidad, destinados a sufragar los gastos

indispensables para su funcionamiento. Por lo que se puede concluir que se refieren a la
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capacidad econémica y monetaria de la empresa, es decir, aquel medio econémico con el
que cuenta la empresa para realizar actividades y operaciones que se requieran.
Factores tecnoldgicos
Segun Rodriguez, (2002)
Comprende el nivel de los avances cientificos y tecnoldgicos en la sociedad, incluyendo
la base fisica (plantas, equipo, servicios) y la base tecnoldgica de conocimientos” Los
cambios tecnoldgicos suelen darse en dos puntos principalmente:
Cambios Tecnoldgicos en los Productos. Los cambios tecnoldgicos en los productos son
todas aquellas modificaciones que sufre un producto para obtener otros con nuevas
caracteristicas y capacidades de productos existentes 0 a productos nuevos.
Cambios Tecnologicos en el Proceso. Los cambios tecnologicos en el proceso se
relacionan con las modificaciones en la forma en que se fabrican los productos o la
forma de administrar las empresas.

Los factores tecnologicos generan nuevos productos y servicios, y mejoran la forma en
la que se producen y se entregan al usuario final. Las innovaciones pueden crear nuevos
sectores Yy alterar los limites en los sectores existentes. En la actualidad una empresa sin
avances tecnoldgicos se va a quedar como consecuencia en el tiempo y derecho al fracaso
organizacional.

Factores Politicos - Legales

Segun Gestiopolis, (2015) expresa que:

Estos elementos constituyen también un impacto dréstico en las organizaciones, ya que

las regulaciones a nivel municipal, estatal y federal imponen una serie de leyes y normas

delimitando lo que las empresas pueden y no pueden hacer.
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Algunas otras leyes afectan y que en muchas ocasiones las organizaciones buscan la

forma de disminuir o evadir, son los impuestos establecidos por el gobierno federal, asi

como los salarios y derechos que beneficien a los empleados que prestan sus servicios a

diversas instituciones. (parr 16)

Los procesos politicos y la legislacion influencian las regulaciones del entorno a las que
los sectores deben someterse. Las legislaciones gubernamentales pueden beneficiar o
perjudicar de forma evidente los intereses de una compafiia. Dicho factor politico esta
ligado a lo econémico ya que este descansa sobre el aparato, institucion o instrumento con
el cual se acredita una sociedad, lo cual se refiere al Estado, este mismo es el principio de
las sociedades.

Se incluyen las leyes que afectan a la empresa y limitan su actuacion, desde las
normativas que regulan el empleo hasta aquellas en materia de seguridad laboral, propiedad
intelectual, proteccion al consumidor y/o consumo de energia. Como bien se menciona,
estos factores son los que hacen referencia a las normas que las empresas ya sean estas
nacionales o internacionales deberdn de tomar en cuenta para poder ejecutar sus
operaciones en cualquier pais.

Ventas

Segun Parra y Madero (2005) definen la venta como “la ciencia que se encarga del
intercambio entre un bien y/o servicio por un equivalente previamente pactado de una
unidad monetaria, con el fin de repercutir, por un lado, en el desarrollo y plusvalia de una
organizacion y nacién y por otro, en la satisfaccion de los requerimientos y necesidades del

comprador”. (p. 33).
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Las ventas como bien se mencionan, consiste basicamente en el acto de negociacion
entre un vendedor y el comprador, el cual a su vez tal producto o servicio constara con un
valor monetario, y que del mismo modo esta relacién buscara cumplir con la satisfaccion y
necesidad del comprador.

Costo y Presupuesto

Costo

Expresa Diaz, (2003) “El costo es una inversidn en actividades y recursos que
proporcionan un beneficio. Es el reflejo financiero de operaciones realizadas y factores
empleados. Muestra en términos monetarios, los procesos de produccién, de distribucion y
de administracion en general”. (p. 28)

Al respecto la Web Content & SEO Associate lo conceptualiza de la siguiente manera
“es el valor que la empresa debe invertir para que el cliente final reciba el producto o
servicio” (parr 4). Por lo tanto se puede decir que es el gasto o el costo de producir de todos
los articulos vendidos durante un periodo contable. Cada unidad vendida tiene un costo de
ventas o costo de los bienes vendidos.

Presupuesto

Tal como lo establece Diaz, (2003):

Es un plan que involucra a todas las areas de la empresa y se encuentran expresado en

unidades fisicas y monetarias, reflejando las actividades a realizar en el futuro, los

recursos involucrados en la misma y los resultados, con el objeto de que la entidad logre

sus objetivos y genere utilidades.(p. 15)
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Es un documento que ayuda a conocer la rentabilidad de una compafiia y a conocer el
volumen de ventas estimado. Es decir, da estimaciones de los niveles de ventas, (y por
tanto de ingresos).

Es por ello, que tanto el costo y el presupuesto serviran de base para la realizacién del
control de los gastos y planear las ganancias, debido a esto el ejecutivo de ventas, primero
debera consultar al personal investigador del mercado junto con el de contabilidad y el de
presupuestos, el cual deberd calcular el volumen probable de ventas y sus costos para todo

el ano.

Estrategias de ventas

Segun Artal (2007) define las estrategias de ventas como “programas detallados para
cumplir con los objetivos que se han marcado de una manera mas general”. (p. 155). Las
estrategias de ventas pueden ser consideradas como un esquema detallado para alcanzar los
objetivos de la empresa o como aquellas acciones realizadas por las empresas para

persuadir y motivar a las personas para adquirir sus bienes/servicios.

Estrategias de distribucion

Segun Kloter (2000) “es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y que
participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o
del usuario industrial”. (p.18)

Son las que brindan a los vendedores la posibilidad de llegar a la mayor cantidad de

clientes posibles, ampliando sus maneras de llegar al cliente, de esta manera los
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consumidores pueden tener acceso a determinados productos o servicios mas facilmente, lo
cual se traducen en mas ventas para el vendedor.

Esta estrategia es las que permitird concretar cuéles serdn sus principales puntos de
venta, esto dependera de acuerdo con los clientes que atiende y al tipo de producto que
vende. Del mismo modo también permite determinar cémo se realizard el traslado y
transporte del producto. Al hacer uso de dicha estrategia se contara con la ventaja de tener
un mayor nivel de ventas, ya que de esta manera los clientes podran tener acceso a los

productos de una manera mucho mas fécil.

Tipos de estrategias de distribucion

De alli Kloter (2000) las clasifica de la siguiente manera:

Distribucion intensiva. Se utiliza cuando te interesa tener el mayor numero de puntos
de venta posible (minoristas) dentro de un mismo tipo, para lo cual necesitas contar con
un namero considerable de centros de distribucion (mayoristas) que abastezcan a los
puntos de venta. Esta estrategia es la mas utilizada en productos de gran consumo, ya
que cuenta como principal ventaja el acercar el producto al maximo de consumidores
potenciales. Sin embargo, la desventaja es que el productor pierde parte del control sobre

la venta del producto y ademas los margenes son menores (0 el precio mas alto).

Distribucion extensiva. Es similar a la distribucion intensiva, pero a diferencia de ella,
se busca el mayor nimero posible de minoristas, sea cual sea el tipo o sector. Por

ejemplo, distribuir nuestro producto en todos los supermercados seria distribucion
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intensiva, hacerlo ademas en gasolineras, restaurantes, tiendas de conveniencia y

parafarmacias, seria distribucion extensiva.

Distribucion selectiva. Es la estrategia que se utiliza cuando se recurre a un ndmero de
intermediarios, menor de los que hay disponibles, es decir, se selecciona solo algunos de
ellos para que puedan vender el producto. Esta estrategia suele utilizarse para productos
de compra premeditada, donde el cliente potencial realiza compara precios y
caracteristicas de los productos antes de tomar la decision de compra. La seleccion del
proveedor no solo viene determinada por la ubicacion, sino también por la imagen,
prestigio y solvencia del distribuidor, por la posibilidad de servicio postventa o por la

capacidad de penetracién en el mercado.

Distribucion exclusiva. Es la estrategia que se utiliza cuando se concede a un solo
distribuidor el derecho de vender el producto. Esta estrategia se utiliza cuando queremos
diferenciar el producto por una politica de alta calidad, de prestigio o de calidad de

servicio. (p. 25)

Estrategias de promocion

Para Sussman (1988), enfoca a la promocion como "los distintos métodos que utilizan
las compafiias para promover sus productos o servicios". (p.11). De acuerdo a lo definido
por dicho autor esta estrategia de promocién, tiene como enfoque principal el de informar,
persuadir o recordar al publico en general mediantes distintos métodos acerca de un

producto o servicio que se esté comercializando.

Estrategias de productos
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Como nos lo destaca Peter (1998), la estrategia de productos es una parte relevante del
marketing para todos aquellos negocios que quieren lograr alcanzar mercados beneficiosos
para la empresa, por tanto un buen gerente de mercados debe saber manejar el marketing
mix, con todos sus alcances, repercusiones, ventajas a fin de establecer las acciones que
garanticen un buen plan de mercados, comprender la naturaleza de los productos y de las
areas de decisiones basicas en la administracion del producto. Conocer desde luego, todas
las caracteristicas y atributos del producto, sus ventajas, posibilidades de desarrollo, su
ciclo de vida, es decir su razon de ser. (parr. 4).

Dicha estrategia tiene una gran importancia ya que en entornos altamente competitivos,
este tipo de estrategia de marketing debe gozar de una constante actualizacion, para el
desarrollo de la misma la compariia deberd de conocer el comportamiento del consumidor

y su respuesta ante el lanzamiento de productos nuevos.

Administracion del departamento de ventas

Johnston y Marshall (2009),

Sostienen que administrar una fuerza de ventas es un proceso dindmico. Los programas

de administracion de ventas deben formularse de tal modo que respondan debidamente a

las circunstancias del entorno de una empresa y sean congruentes con las estrategias de

marketing de la compafiia. (p. 25)

Es responsabilidad de los gerentes de la misma, que deben establecer la organizacion,
determinar los procedimientos, dirigir el personal administrativo, coordinar el trabajo de los
miembros del departamento, llevar el registro de las ventas y asignar tareas a los jefes de

las secciones.
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La administracion de ventas son todos aquellos procedimientos, decisiones, acciones de
supervision y control, auditoria y evaluacion que tienen lugar en la empresa y que se
relacionan con las operaciones de venta, el objetivo primordial de la administracion de

ventas es realizar una adecuada gestion de los procesos con clientes y proveedores.

Figura 1, Modelo de la Administracion de ventas

Fuente: Johnston y Marshall (2009).
Bases Legales

Segun Balestrini, (2009), las bases legales reflejan "la distancia existente entre las
elaboraciones resumidas en el contenido del concepto y los hechos empiricos referidos"
(p.68). En este sentido, dentro de cualquier investigacion existe el marco legal estipulado

por el Estado Venezolano donde toda organizacion debe basarse legalmente en ellos para
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ayudar a mantener el orden dentro de la misma. Por lo tanto, entre ese cuerpo de leyes que
se relacionan se encuentran las siguientes:

La Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (CRBV 1999), expone

Articulo 112: establece que:

Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad econémica de su
preferencia, sin méas limitaciones que las previstas en esta Constitucion y las que
establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano, seguridad, sanidad, proteccion del
ambiente u otras de interés social. EI Estado promoverd la iniciativa privada, garantizando
la creacion y justa distribucion de la riqueza, asi como la produccién de bienes y servicios
que satisfagan las necesidades de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa, comercio,
industria, sin perjuicio de su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y

regular la economia e impulsar el desarrollo integral del pais (p.24).

El articulo antes mencionado consagra el derecho a la libre empresa con las limitaciones
que la ley pueda imponer, es decir todo ciudadano puede emprender cualquier actividad
econdémica basandose en esta constitucion y tendra la proteccion y el incentivo del estado
Venezolano de manera tal de poder lograr un crecimiento, lo que quiere decir es que el
estado promoverd la iniciativa privada de manera de lograr y garantizar la produccion de

bienes y servicios a sus ciudadanos.
Articulo 118:

El Estado promovera y protegerd las asociaciones solidarias, corporaciones y
cooperativas, en todas sus formas, incluyendo las de caracter financiero, las cajas de ahorro,

microempresas, empresas comunitarias y demas formas asociativas destinadas a mejorar la
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economia popular (p.124). Cualquier actividad financiera para ser exitosa, y mantener la
oferta permanente de productos, debe contar con informacion confiable, actualizada y en
tiempos reales de la disponibilidad de productos para la venta, y esta realidad es
sistematizada a través de los diferentes inventarios que dichos entes realizan segin sus

necesidades.
Enla CRBV en su articulo 311 se establece que:

La gestion fiscal estara regida y sera ejecutada con base en principios de eficiencia,
solvencia, transparencia, responsabilidad y equilibrio fiscal. Esta debe equilibrarse en el
marco plurianual del presupuesto, de manera que los ingresos ordinarios deben ser

suficientes para cubrir los gastos ordinarios.

Este articulo explica que toda gestion va a estar regida por ciertos principios como lo son
la responsabilidad, transparencia, equilibrio fiscal, entre otros, la misma va a ser equilibrada
en el instrumento que contiene la distribucion entre las instituciones publicas con el fin de

que los ingresos sean suficientes para cubrir todos los gastos.
Cddigo de Comercio Venezolano (1955)

Articulo N° 32.

Todo comerciante debe llevar en idioma castellano su contabilidad, la cual
comprenderd, obligatoriamente, el libro Diario, el libro Mayor y el de Inventarios. Podra
Ilevar, ademas, todos los libros auxiliares que estimara conveniente para el mayor orden y

claridad de sus operaciones.
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Articulo N° 33.

El libro Diario y el de Inventarios no pueden ponerse en uso sin que hayan sido
previamente presentados al Tribunal o Registrador Mercantil, en los lugares donde los
haya, o al Juez ordinario de mayor categoria en la localidad donde no existan aquellos
funcionarios, a fin de poner en el primer folio de cada libro nota de los que éste tuviere,
fechada y firmada por el juez y su Secretario o por el Registrador Mercantil. Se estampara
en todas las demas hojas el Sello de la oficina (p.8).

Articulo 34:

En el libro Diario se asentaran, dia por dia, las operaciones que haga el comerciante, de
modo que cada partida exprese claramente quién es el acreedor y quién el deudor, en la
negociacion a que se refiere, o se resumiran mensualmente, por lo menos, los totales de
esas operaciones siempre que, en este caso, se conserven todos los documentos que
permitan comprobar tales operaciones, dia por dia. No obstante, los comerciantes por
menor, es decir, los que habitualmente solo vendan al detal, directamente al consumidor,
cumplirdn con la obligacion que impone este articulo con sélo asentar diariamente un
resumen de las compras y ventas hechas al contado, y detalladamente las que hicieran a
credito, y los pagos y cobros con motivo de éstas.

Articulo N° 35.

Todo comerciante, al comenzar su giro y al fin de cada afio, hard en el libro de
Inventarios una descripcion estimatoria de todos sus bienes, tanto muebles como inmuebles
y de todos sus créditos, activos y pasivos, vinculados o no a su comercio. El inventario
debe cerrarse con el balance y la cuenta de ganancias y pérdidas; ésta debe demostrar con

evidencia y verdad los beneficios obtenidos y las pérdidas sufridas. Se hard mencion
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expresa de las fianzas otorgadas, asi como de cualquier otra obligacién contraida bajo
condicién suspensiva con anotacion de la respectiva contrapartida. Los inventarios seran
firmados por todos los interesados en el establecimiento de comercio que se hallen
presentes en su formacion (p.9).

En lineas generales de los tres articulos sefialados anteriormente, los mismos se refieren
a que todo comerciante debe llevar obligatoriamente los libros que respaldan los registros
contables de la empresa como son libro diario, libro mayor y libro de inventario, asi como
todos los auxiliares que estime conveniente llevar en la empresa, teniendo en cuenta que

estos deben estar foliados por el Tribunal o registrador Mercantil.

Ley del Ejercicio de la Contaduria Publica (1973)

Esta ley nos indica diversas funciones para las cuales esta facultado el contador
publico en su actuacion dentro del pais, como bien lo explica en su articulo 7, estas
funciones determinadas son: Estados de cuentas o balances que presenten liquidaciones de
sociedades comerciales o civiles. Estados de cuentas o balances producidos por sindicos de
quiebra, asi como revisar y autorizar balances en la fusion o transformacion de sociedades.
También puede auditar o examinar los libros o registros de contabilidad, documentos,
estados financieros y dictaminar sobre los mismos. Analizar las tendencias e interpretar los
estados financieros, presupuestos operativos y de inversion de las empresas .Asesorar para

el cumplimiento de las obligaciones fiscales. Avanzado

Al tener fiel cumplimiento de esta ley, la misma nos ofrece una garantia para todos los
sectores de la sociedad actual, y a su vez permite que el curso economico a pesar de los

altibajo que puedan afectarlo sea mas manejable, del mismo modo nos permite que los
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usuarios puedan tener una vision clara sobre sus opciones de inversion, para asi poder

tomar decisiones correctas

Definicion de términos:

Auditoria interna: Es un examen que realizan las organizaciones para verificar si el

funcionamiento de las diferentes areas es el correcto.

Auditoria externa: Es un analisis detallado, sistematico y critico llevado a cabo por un

contador independiente.

Estrategia: Es el conjunto de acciones que alinean las metas y objetivos de una

organizacion.

Marketing: Es una serie de estrategias, técnicas y practicas que tienen como principal
objetivo, disponer del producto o servicio adecuado en el momento preciso con el fin de

satisfacer las necesidades del consumidor.

Optimizacion: Se refiere a la capacidad de hacer o resolver alguna cosa de la manera mas

eficiente posible y, en el mejor de los casos, utilizando la menor cantidad de recursos.

Plan: Se referiré a un programa o procedimiento para conseguir un determinado objetivo.

Plan estratégico: Es una herramienta basica de mejora para cualquier negocio. A través del
cual se expresan los objetivos empresariales que se desea alcanzar, a medio o largo plazo,

y se detalla el modo en el que se va conseguir.
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Planificacion: Es una funcion administrativa que comprende el anlisis de una situacion, el
establecimiento de objetivos, la formulacion de estrategias que permitan alcanzar dichos

objetivos

Productividad: Es la relacion entre la actividad productiva y los medios que son

necesarios para conseguirlo.

Venta: Es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a otra persona tras el
pago de un precio convenido).
Operacionalizacion de las Variables

Para Arias (2006), la Operacionalizacion de variables “es un proceso mediante el cual se
transforma la variable de concepto abstractos a términos concretos, observables y medibles,
es decir, dimensiones e indicadores” (p.62). De esta manera se desprenden los indicadores
seleccionados como columna vertebral del instrumento de recoleccién de datos para

respaldar el tema de la investigacion.
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Operacionalizacion de las variables
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Variable
Nominal

Definicién

X Dimensiones
Operacional

Plan Estratégico

Optimizacion

El proceso mediante el
cual una organizacion

Factores Internos
define su vision de
largo plazo y las
estrategias para
alcanzarla a partir del
analisis de su fortaleza, ~Factores Externos
debilidades,
oportunidades y

amenazas.

Es un tipo de estrategia
que se disefia para
alcanzar los objetivos
de venta. Suele incluir
los objetivos, el
material promocional, Venta
el nimero de clientes,

el presupuesto de

gastos asignados al

departamento de

ventas, entre otros

Indicadores

Organizacion
Planeacion
Control

Recursos Humanos
Recursos Financieros

Factores Tecnolégicos

Factores Politicos -Legales

Costo y presupuesto
Estrategia de venta
Estrategia de Distribucién
Estrategia de Promocion
Estrategia de Producto
Administracion del

departamento de venta

items
1-2
3-7

8-10

11-13
14-15

16-17
18-19

20-22
23
24-26
27
28-29
30-32
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Capitulo 111
Marco Metodolégico
En el marco metodoldgico se sefiala el como de la investigacion desde la perspectiva
tedrica y conceptual; se precisan los métodos y los procedimientos que se utilizaran durante
el desarrollo de la investigacion Rangel (2016), referente al marco metodoldgico expresa
que “es la guia que le indica al investigador cada una de las operaciones que debe realizar
para probar su modelo, para confrontarlo con la realidad, para verificar en qué medida sus
ideas son correctas” (p. 39). Por consiguiente, se indica la metodologia que se va a seguir

en la investigacién con el fin de lograr los objetivos propuestos.

Paradigma de la Investigacion

La investigacion estd enmarcada en un modelo cuantitativo, por lo tanto se
examinaran los datos de forma numérica, asi mismo es un proyecto factible y orientado
hacia una investigacion descriptiva. Segin Tamayo y Tamayo (2013) en su libro Proceso
de Investigacion Cientifica, la investigacion descriptiva “comprende la descripcion,
registro, andlisis e interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o proceso de los
fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre grupo de personas,
grupo o cosas, se conduce o funciona en presente” (pag. 35). Entonces, una vez
establecidos los objetivos de la presente investigacion, se puede afirmar que la naturaleza
de la misma, corresponde al paradigma positivista, también denominado paradigma

cuantitativo.



Marco Metodoldgico 57

Tipo de investigacion

El estudio de acuerdo a su propoésito estd enmarcado en la modalidad de proyecto
factible, el cual de acuerdo con Arias (2016), lo define de la siguiente manera “es una
propuesta de accién para resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es
indispensable que dicha propuesta se acomparie de una investigacion que demuestre su
factibilidad o posibilidad de realizacion” (p. 98). El estudio corresponde a una modalidad
de proyecto factible, en el sentido que busca la solucién a un problema en concreto, el cual
se fundamenta en proponer un Plan estratégico, con el fin de optimizar las ventas en la
empresa SODICA.

Para este tipo de investigacion proyecto factible se estructuro en tres (3) fases de
desarrollo metodologico los cuales son:
Fase de Diagnostico: En el primer lugar se define el problema de investigacion atendiendo
a los criterios técnicos.
Fase de Aplicacion y Analisis: Posterior a la definicion se determina el objetivo general y
los especificos, esto objetivos conforman el lineamiento que orientaron el proceso
cientifico.
Fase de Disefio: Junto con la formulacion de los objetivos se establece el planteamiento de

la situacion objeto de estudio.

La confeccion del estudio ameritd de un nivel descriptivo, considerando que el
propdésito principal del investigador se centr6 en especificar las caracteristicas mas
relevantes de las personas, grupos, comunidades o cualquier otro fendbmeno que sea

sometido a analisis en el ambiente que se estudia. Segun Sabino (2016) establece que:
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La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades de hechos, y su
caracteristica fundamental es la de presentar una interpretacion correcta. Para la
investigacion descriptiva, su preocupacién primordial radica en descubrir algunas
caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de fendmenos, utilizando
criterios sistematicos que permitan poner de manifiesto su estructura o comportamiento.
De esta forma se pueden obtener las notas que caracterizan a la realidad estudiada. (p.
51)
La investigacion se caracterizé por ser del tipo descriptiva, de campo y documental. Con
relacion a la investigacion de tipo descriptiva, Arias (2006), expresa que esta “
Consiste en la caracterizacion de un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de
establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de investigacion
se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos se
refiere (p. 24).
Debido a esto, el propdsito de este trabajo investigativo se orientd en proponer un plan
estratégico para optimizar las ventas. En éste tipo de investigacion se trabajo sobre
realidades de hechos ademas, de la interpretacion correcta de la informacién, para lograr la

recoleccion de datos fiable y fijar la atencion en las posibles fallas.

Disefio de la Investigacion

Estd apoyada en una investigacién de campo porque se seleccion6 una institucion para
la aplicacion de los instrumentos con el fin de recabar la informacion Por otra parte, Arias
(2006), sefiala que la investigacion de campo ‘“consiste en la recoleccion de datos

directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable
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alguna.” (p.31). Por lo tanto, la investigacion objeto de estudio est4 conceptuada como una
exploracion de campo, ya que el investigador se debi6 trasladar al sitio de los
acontecimientos para elaborar un real diagnostico y poder establecer las posibles soluciones
del mismo.

Por su parte; el Manual de Trabajos de Grado de Especializacion y Maestria y Tesis
Doctorales de la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador UPEL (2017), define a
la investigacion documental como: “el estudio de problemas con el proposito de ampliar y
profundizar el conocimiento de su naturaleza, con apoyo, principalmente, en trabajos
previos, informacién y datos divulgados por medios impresos, audiovisuales o
electronicos” (p. 15).

Referente a la investigacion documental, se puede decir que es necesaria como apoyo al
tema en estudio ya que permite la busqueda de informacion y de datos desde el mismo
lugar de los acontecimientos que le permiten hacer un adecuado diagnostico a la Empresa
SODICA.

En el referido trabajo de investigacion, se utilizé un proceso detallado y coherente que
consta de una serie de fases que permite definir el proyecto hasta llegar a sus conclusiones.
En este sentido, Rangel (2016), expresa que la investigacion documental:

Constituye la etapa inicial obligatoria en cualquier investigacion, es por naturaleza

informal y su objetivo consiste en familiarizar los dos elementos indisolubles del

proceso (el investigador y la realidad). Se refiere a la recoleccion de informacion
preliminar, a partir de la cual es posible detectar aspectos relevantes del fendmeno, en

los cuales se centra la investigacion. (p. 83).

Poblacion y Muestra
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Poblacion
En las investigaciones se requiere de la presencia de un conjunto de individuos o

fendmenos, sobre los cuales se establece la caracterizacion de sujetos de estudio, a los que
se denomina poblacion, es la totalidad de los individuos involucrados en el problema o
fendmeno a estudiar, donde cada uno de ellos posee una caracteristica comdn con el grupo,
la cual, todo investigador trata de obtener para estudiarla y dar origen a los datos de la
investigacion; al respecto, Tapia (2017), expresa que la poblacion o universo “constituye la
totalidad de un grupo de elementos u objetos que se quiere investigar, es el conjunto de
todos los casos que concuerdan con lo que se pretende investigar” (p. 14). En lo que se
respecta a la poblacion objeto de estudio, estuvo conformada por los seis (06) empleados
del area de ventas, integradas de la siguiente manera: directora de ventas, administradora,
supervisor y tres vendedores de la Empresa SODICA.
Muestra

Para determinar la muestra en este trabajo se considero el tipo de investigacion y ciertos
parametros que permiten seleccionar los sujetos que seran sometidos a objeto de estudio;
con esta finalidad, Balestrini (2006) define a la muestra como: “cada una muestra es una
parte representativa de una poblacion, cuyas caracteristicas deben producirse en ella, lo
mas exactamente posible. (p.141)” En este orden de ideas, la muestra dentro de este
estudio estuvo representada por la totalidad de la poblacién, por los seis (06) empleados
del area de ventas de la SODICA, el cual representa el cien por ciento (100%); ademas por

ser esta un universo muy pequefio se realizé un muestreo a la totalidad del personal.
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Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de informacion

Para el desarrollo de la etapa diagnostica, es muy necesario el uso de técnicas e
instrumentos de recoleccién de la informacidn que permitird a las investigadoras realizar
sus interpretaciones con el objetivo de comprender el problema; cuando se requieren de
estos recursos informativos, se debe preparar con anticipaciéon un formato en donde se
pueda registrar los datos que luego seran analizados, procesados Yy comprendidos
posteriormente; en este sentido, Arias (2006) expresa con relacion al tema lo siguiente “es
cualquier recurso, dispositivo o formato (en papel o digital), que se utiliza para obtener,
registrar o almacenar informacion” (p. 69). Lo que quiere decir, que es un medio por el
cual se extraen datos que se almacena en un instrumento para luego analizarlos e
interpretarlos, usando diferentes procedimientos.

Dentro de este marco, para este estudio se emple6 la técnica de la encuesta ya que es un
medio muy accesible para la investigacion debido a que se plantean interrogantes al
informante en donde puede aportar mucho sobre la realidad en la que vive y las necesidades
que posee a través de sus propias versiones de la situacion en estudio Por su parte, Arias
(2006) plantea que la encuesta “es una técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en
particular” (p.72); es por ello, que a través de la encuesta el investigador busca los datos
necesarios que permitan verificar resultados planteados, su caracteristica principal es la de
obtener la informacion rapida y acertada.

No obstante, para poder registrar la informacion que se obtenga de la encuesta, se debe
buscar un instrumento que se compactible con el tipo de técnica para ser usado por las

investigadoras o los mismos informantes dependiendo del modelo que se elige; este
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instrumento debe ser preciso para registrar la informacion de manera facil y en el mismo
momento que sea dada por ellos. Por tal motivo, se selecciond el cuestionario como
instrumento de apoyo a la encuesta, ya que es el considerado méas idoneo para guardar la
informacion.

Desde esta perspectiva, se sefiala que el cuestionario es una estrategia que permite a los
investigadores, entrar en contacto o no con los individuos del contexto; en relacion con lo
expuesto, Arias (2006), expresa que el cuestionario “es la modalidad del encuesta que se
realiza de forma escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie
de preguntas. Se le denomina cuestionario autoadministrado porque debe ser llenado por el
encuestado, sin intervencién del encuestador” (p. 74). Para la elaboracion de este
cuestionario se estructuraron las preguntas de acuerdo a las variables, dimensiones e
indicadores en relacionados con el problema estudio. (Ver anexo A).

Validez y confiabilidad del instrumento de recoleccion de informacion
Validacion del Instrumento

La validez es un requisito imprescindible para determinar si el instrumento mide
realmente lo que se pretende medir, es decir, si se obtienen los datos precisos relacionados
con las diferentes variables en estudio. Ruiz (2012) expresa que para evaluar la validez
“trata de determinar hasta donde los items de un instrumento son representativos del
dominio o universo de contenido de la propiedad que se desea medir” (p.58).

Las evidencias de la validez se puede determinar como: la seguridad relacionada con el
contenido: se refiere al grado en que un instrumento refleja un dominio especifico de
contenido de lo que mide, la seguridad relacionada con el constructor: se refiere al grado en

gue una medicidn esté respaldada por teorias o esquemas tedricos.
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La validez del contenido se evidencia al verificar que el instrumento de medicion que se
aplico contenga preguntas relacionadas con el Plan Estratégico, con el fin de optimizar la
las ventas en la Empresa SODICA.

Para validar los instrumentos se utilizé la técnica de juicio de tres (03) experto que
consiste en ser sometido a revision de especialistas (contaduria, estadistica y metodologia)
quienes lo analizaron para determinar si retinen los aspectos formales que deben tener estos
instrumentos de medicion para que valore lo que se pretende evaluar, mediante los
cuestionarios previstos. (Ver anexo B).

Confiabilidad del instrumento

La determinacion de la confiabilidad representa la ausencia de error aleatoria en un
instrumento de recoleccion de datos, por ello, se aplican diferentes métodos con el objetivo
de saber si el instrumento es realmente confiable, esto solo es posible cuando el
instrumento se puede aplicar a diferentes individuos obteniendo siempre el mismo
resultado. Al respecto, Hernandez (2002) manifiesta que “la confiabilidad de un
instrumento de medicidn se refiere al grado en que su aplicacion repetida al mismo sujeto u
objeto, produce iguales resultados” (p.132). De modo que, es confiable si puede usarse
varias veces en contextos similares obteniendo siempre los mismos resultados.

Para tal efecto, la forma més comun de evaluar la consistencia interna de los
instrumentos es utilizando la formula Kuder — Richardson que hace un evaluacién de la
ejecucion de cada elemento, las fuentes de error que influyen en este método son el
muestreo de contenido y la heterogeneidad que pretendan medir. Es el estimado de

homogeneidad usado para instrumentos que tienen formatos de respuestas dicotdmicas, (Si
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- No o Falso - Verdadero), la técnica se establece en una correlacion que es basada sobre la
consistencia de respuestas a todos los items de un test que es administrado una vez.

Formula para Calculo de Coeficiente Kuder-Richardson

LR L
=) (==0)

En donde:

Rt = Coeficiente de confiabilidad Kuder-Richardson.

n = Numero de items que contiene el instrumento.

Vt= Varianza total de la prueba.

2.p.q = Sumatoria de la varianza individual de los items.

La factibilidad de la investigacion, arrojo como resultado 0,95 de confiabilidad (Ver

anexo C).

Técnica del Proceso de Analisis de la informacion

En este punto se describen las distintas operaciones a las que fueron sometidos los datos
que se obtuvieron: clasificacion, registro y tabulacion, en lo referente a las técnicas andlisis
que fueron empleadas para descifrar 1o que revelen los datos que se recogieron, Balestrini
(2006) comenta que el proposito el analisis de los datos “es resumir las observaciones
llevadas a cabo de forma tal que proporcionen repuestas a las interrogantes de

investigacion” (p. 169). Se efectud un andlisis estadistico de tipo descriptivo, apoyado en
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cuadros y gréficos para cada pregunta los cuales permitio establecer la factibilidad de la
investigacion.

Posteriormente, aplicado el instrumento se procede a la elaboracion de una matriz de
datos, en la cual se tabulardn los datos de manera manual, plasmandose las respuestas
emitidas por los sujetos de estudio en cada uno de los items, y asi proceder a organizar la
informacion en cuadros y gréficos que permitiran mostrar los resultados obtenidos y

visualizar mejor su interpretacion.
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Capitulo IV

Analisis de la informacion

El andlisis de los resultados de una investigacion, Segun Hurtado (2000), expresa que
“Una vez aplicados los instrumentos y finalizada la tarea de recoleccion de datos, el investigador
debera organizarlos y aplicar un tipo de analisis que le permita llegar a una conclusion, en
funcion de los objetivos que se planted al principio, a fin de resolver el problema de investigacién

o dar respuesta a su interrogante inicial” (p.181).

Por lo expuesto con anterioridad, es necesario resaltar que la presente investigacion, luego de
definir en el marco metodoldgico el instrumento y técnica para la recoleccién de datos,
debidamente validada y determinada la confiabilidad del instrumento, por aplicacion el método
estadistico Kunder Richardson, se procedio a la aplicacion del mismo, con opciones de respuesta
de SI y NO, dicha informacion se transformd en gréficos para realizar una interpretacion
pertinente de cada uno de los items recogidos en el cuestionario. Teniendo como resultado los

siguientes datos:
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Cuadro 2.

¢ Cuenta la empresa con una estructura organizacional?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 1. Estructura organizacional

En el cuadro 2 grafico 1 se puede observar el 100% de los encuestados afirmaron que
existe una estructura organizativa. Se puede constatar segin la mayoria expresa que existe
una estructura debidamente definida en cuanto a jerarquizacion como lo establece Robbins
(2005) “es la forma en que las tareas de los puestos se dividen, agrupan y coordinan

formalmente™.
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Cuadro 3.

¢ Tiene la organizacion estrategias para el cumplimiento de los objetivos propuestos?

CATEGORIA F %

SI 0 0
NO 6 100
TOTAL 6 100

0%
sl
NO
100%

Grafica 2. Estrategias para el cumplimiento de los objetivos propuestos

En el cuadro 3 grafico 2 se puede observar el 100% de los encuestados negaron que
existe en la organizacion estrategias para el cumplimiento de los objetivos, por lo que en la
organizacion el responsable (factor humano), debes estar acostumbrado a plantear y trazar
objetivos todo el tiempo Tal como lo manifiesta Chiavenato (2006), las organizaciones
“son extremadamente heterogéneas y diversas, cuyo tamafio, caracteristicas, estructuras y

objetivos son diferentes” (p. 2).
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Cuadro 4.

¢ Se cuenta con una planificacion de las ventas dentro de la empresa?

CATEGORIA F %
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100
msl

NO

Grafica 3. Planificacion de las ventas dentro de la empresa

En el cuadro 4 grafico 3 se puede observar el 67% de los encuestados afirmaron la
empresa consta de una planificacion de las ventas, mientras que el 33% negaron la
existencia de la misma. Este proceso se refiere a la funcion administrativa que determina
por anticipado cuales son los objetivos que deben alcanzarse y que debe hacerse para
conseguirlos. Se trata entonces de un modelo tedrico para la accion futura. Tal como lo
manifiesta Chiavenato (2006) “La planeacion es la funcién administrativa que determina
por anticipado cuales son los objetivos que deben alcanzarse y que debe hacerse para

conseguirlos. Se trata entonces de un modelo tedrico para la accion futura” (p.154).
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Cuadro 5.

¢ Tiene la empresa objetivos o metas debidamente establecidas?

CATEGORIA F %

Sl 4 67

NO 2 33

TOTAL 6 100
msl

NO

Grafica 4. Objetivos 0 metas debidamente establecidas

En el cuadro 5 se puede visualizar que el 67% de los encuestados respondieron que SI
referente a la existencia de los objetivos de la empresa, mientras que el 33% respondieron
negativamente. Lo que determind que los objetivos estan debidamente establecidos,
cumpliendo lo que toda organizacion trata de alcanzar lo cual sera su misién o proposito

que va ligado a la funcion que se tiene dentro de un sistema social econémico.
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Cuadro 6.

¢La planificacion se proyecta basada en los objetivos de la empresa?

CATEGORIA F %

Si 2 33

NO 4 67
TOTAL 6 100

m sl

NO
67%

Grafica 5. La planificacion se proyecta basada en los objetivos de la empresa

En el cuadro 5 se puede visualizar que el 67% de los encuestados respondieron
negativamente referente a la existencia de la planificacion en base a los objetivos de la
empresa, mientras que el 33% respondieron que Sl. Lo que determin6 que no se cumple
una planificacion en funcion a los objetivos. Siendo una causa de la falta de gestion y
proceso a la hora de su planificacion en conjunto con los objetivos empresariales. Teniendo
en cuenta, que es un proceso que consiste en establecer los objetivos en largo, mediano y
corto plazo, que se llama también como metas de la organizacion, y en especificar los

cursos de accion que se seguiran para conseguirlos.
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Cuadro 7.

¢ Se comparan los objetivos propuestos con los planes ejecutados?

CATEGORIA F %

Sl 0 0
NO 6 100
TOTAL 6 100

0%
mSl
NO
100%

Grafica 6. Objetivos propuestos con los planes ejecutados

En el cuadro 7 se puede observar el 100% de los encuestados respondieron que no se
comparan los planes realizados con los ejecutados. Lo cual se visualiza una
desorganizacion referente a la planificacion que la empresa gestiona. La comparacion de
los planes plasmados con los ejecutados ayudara a facilitar el desarrollo de la empresa y el
futuro de ella, proporciona el destino que la empresa lleve y si se determina lo establecido

en la vision empresarial de dicha entidad.
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Cuadro 8.

¢, Se realiza una supervision para verificar lo planificado?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl
NO

Grafica 7. Supervision para verificar lo planificado

En el cuadro 8 grafico 7 se revela que el 100% de los encuestados respondieron que Si
se realiza la supervision para el cumplimiento de los procedimientos administrativo del
departamento de ventas. Determinando que la gerencia cuenta con una efectiva unidad de
revisién de manera independiente para el cumplimiento de los procedimientos de manera
administrativa de esta entidad; La supervision es un elemento del control interno segin
Sotomayor (2002): a) Organizacion: Estructura o funciones. b) Supervision: Vigilancia y
orientacion. ¢) Presupuestos: Plan numérico y conceptual que fija metas. d) Contabilidad:

Registro oportuno y veraz de operaciones y presentacion de su producto.
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Cuadro 9.

¢Posee la empresa politicas debidamente establecidas?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl
NO

Grafica 8. Politicas debidamente establecidas

Es preciso mencionar que en el cuadro 9 se hace mencion relacionado a las politicas
internas; las personas encuestadas un 100% respondieron Sl estan debidamente
establecidas. Es asi como Brito (2014) estipula que:

Un proceso desarrollado por la administracion de la organizacion consistente en un
conjunto de politicas, métodos y procedimientos disefiados y establecidos con la
finalidad de asegurar la correcta conduccion de la organizacion y logro eficiente de

los objetivos organizacionales establecidos (p. 85).
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Cuadro 10.

¢El personal tiene conocimiento de las politicas internas para las ventas?

CATEGORIA F %
Si 2 33
NO 4 67
TOTAL 6 100

m sl

NO

67%

Grafica 9. Politicas internas para las ventas

El 67% de los encuestados respondieron que NO y el 33% respondieron
afirmativamente, con respecto al conocimiento de las politicas internas para las ventas. Por
lo que desconocen y niegan que existan politicas internas siendo una gran debilidad de la
empresa. Tal como establece Aguirre (2005) el control interno como un conjunto de
procedimientos, politicas, directrices y planes de la gestion financiera, contable y

administrativa de la empresa (p.189).
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Cuadro 11.

¢ Se realizan evaluaciones al personal para verificar el proceso de venta?

CATEGORIA F %
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 10. Evaluaciones al personal para verificar el proceso de venta

Del grupo de personas encuestadas el 67% responde que el personal es evaluado y el
33% expresaron negativamente. De ahi la importancia de realizar una buena evaluacion del
vendedor, aporta justicia que facilita las decisiones, orientadas a comercializar buscando
maximizar las metas establecidas y evitar la emigracion de los vendedores buenos. Asi
mismo debe establecer un modelo de evaluacion de competencias que sean confiables para

un analisis de la aptitud del vendedor.
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Cuadro 12.

¢Considera que la empresa posee personal capacitado para la comercializacion de

nuevos productos?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 11. Personal capacitado para la comercializacion de nuevos productos

Los resultados demuestran que el 100% de los encuestados consideraron que la empresa
posee personal capacitado para la comercializacion de nuevos productos, ello constituye
una ventaja competitiva que la empresa debe aprovechar. Por lo que no tendra que invertir
en capacitacion al personal logrando al menor costo la comercializacion de nuevos
productos en el mercado. Afirmandolo Diaz (1999) donde expresa que “la capacitacion
planificada del personal de cualquier empresa, es conducente proporcional al éxito en el

cumplimiento de sus objetivos” (p.144).
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Cuadro 13.

¢(El departamento de recursos humanos se planifica tomando en cuenta las

necesidades del departamento de ventas?

CATEGORIA F %
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100

m sl

NO

Grafica 12. El departamento de recursos humanos se planifica tomando en cuenta las

necesidades del departamento de ventas

Los resultados arrojados por el personal entrevistado el 67% manifiesta que el
departamento de recursos humanos planifica de acuerdo a las necesidades del departamento
de venta y el 33% respondieron que NO. Cabe destacar, que los recursos humanos son
definidos por Morales (2002) como “El conjunto de capital humano que esta bajo el control
de la empresa en una relacién directa de empleo, en este caso personas, para resolver una

necesidad o llevar a cabo cualquier actividad en una empresa” (parr. 6).
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Cuadro 14.

¢Se incentiva al personal a realizar esfuerzos para mejorar las ventas?

CATEGORIA F %

SI 4 67

NO 2 33
TOTAL 6 100

m sl
NO

Grafica 13. Esfuerzos para mejorar las ventas

Para las empresas contemporaneas es prioritario contar con colaboradores competitivos
y motivados que contribuyan al logro de los objetivos de la organizacion, lo cual no es tarea
sencilla. Estd comprobado que un empleado motivado es mucho més productivo, asiste a su
trabajo méas contento, aprovecha mejor el tiempo, asi como los recursos que se le asignan e
invierte todo el esfuerzo para alcanzar las metas y objetivos de su puesto de trabajo, es por
ello, que el 67% de los encuestados sefial6 que Sl se incentiva a los vendedores, teniendo
como divergencia un 33% de la poblacion en estudio; es asi como se determind que este es

uno de los puntos positivo dentro de la Empresa.
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Cuadro 15.

¢Cree usted que la empresa cuenta con recursos financieros para invertir en la

comercializacién de nuevos productos?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
0%
m Sl

NO

Grafica 14. Recursos financieros para invertir en la comercializacién de nuevos
productos

Con respecto a los resultados obtenidos el 100% de los encuestados manifestaron que
la empresa Sl cuenta con mecanismos financieros para invertir en nuevos productos. Ello
permite a la empresa la diversificacion de productos, la penetracién en nuevos mercados y
una mayor rentabilidad. En el Diccionario de la academia de ciencias (2002), se define el
término recurso. (Del lat. recursus), “como conjunto de elementos disponibles para resolver
una necesidad o llevar a cabo una empresa. Recursos naturales, hidraulicos, forestales,
econdmicos, humanos”. Para el diccionario Enciclopédico Grijalbo, “lo financiero, es el

dinero liquido que se posee y financiar es sufragar los gastos de una actividad, obra etc”.
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Cuadro 16.

¢Cree usted que la empresa posee la capacidad para la innovacién y desarrollo en la

comercializacion de nuevos productos?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100

m sl
NO

Grafica 15. Capacidad para la innovacion y desarrollo en la comercializacion de

nuevos productos

En el cuadro 16 los sujetos que conforman el 100% consideraron que la empresa Sl
posee la capacidad para la innovacion y desarrollo en la comercializacién de nuevos
productos, lo que confirma las repuestas anteriores, donde la empresa cuenta tanto con el
personal capacitado como con los recursos financieros, aunado a la capacidad de la

innovacion y comercializacion de nuevos productos.
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Cuadro 17.

¢ Cuenta con los equipos tecnoldgicos para uso y manejo del personal?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 16. Equipos tecnoldgicos para uso y manejo del personal

En el grafico 16 el 100% de los entrevistados han manifestado SI posee tecnologia de
altima generacion, ello le permite el desarrollo de nuevos productos sin realizar
desembolsos de capital, la empresa debe aprovechar la capacitacion que posee su personal y
la tecnologia como una ventaja competitiva, ademas de ello incrementara la utilidad. Por lo

que las innovaciones pueden crear nuevos sectores y alterar los limites de los existentes.
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Cuadro 18.

¢Utiliza equipos tecnoldgicos para la informacion que se maneja en dicha empresa?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl

NO

Grafica 17. Equipos tecnoldgicos para la informacion que se maneja en dicha empresa

En el cuadro 18 grafica 17 se puede observar los resultados arrojados de la encuesta
realizada, el cual se refiere a la existencia de los equipos tecnoldgicos para la informacion
que contienen las ventas de la Empresa; el 100% manifiesto que Sl los utiliza. En este
sentido, una empresa sin avances tecnoldgicos se va a quedar como consecuencia en el

tiempo y derecho al fracaso organizacional.
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Cuadro 19.

¢Las politicas del estado venezolano afectan de alguna manera la actividad de la

empresa?
CATEGORIA F %
Si 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl
NO

Grafica 18. Las politicas del estado venezolano

Los resultados demuestran que el 100% de los encuestados manifestaron que las
politicas del estado venezolano afectan directamente las actividades de la empresa. Segin

Gestiopolis, (2015) expresa que:

Estos elementos constituyen también un impacto drastico en las organizaciones, ya que
las regulaciones a nivel municipal, estatal y federal imponen una serie de leyes y normas

delimitando lo que las empresas pueden y no pueden hacer. (parr 16)



Andlisis de la informacion 85

Cuadro 20.

¢Cree usted que existen leyes que no permiten el desarrollo de las actividades de la

empresa?
CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl

NO

Grafica 19. Leyes para el desarrollo de las actividades de la empresa

La poblacion entrevistada en su totalidad manifestd que las leyes existentes no permiten
el desarrollo de las actividades a pesar que esta toma previsiones existen muchas
restricciones legales que perjudican el buen desenvolvimiento de las ventas. Segun
Gestiopolis, (2015) expresa que:

Algunas otras leyes afectan y que en muchas ocasiones las organizaciones buscan la

forma de disminuir o evadir, son los impuestos establecidos por el gobierno federal, asi

como los salarios y derechos que beneficien a los empleados que prestan sus servicios a

diversas instituciones. (parr 16)
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Cuadro 21.

¢En la empresa esta establecida una estructura de costo por producto?

CATEGORIA F %
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 20. Estructura de costo por producto

La muestra encuestada sefiala en un 67% de opcion de respuesta que Sl que existe una
estructura de costo por producto y el 33% respondieron negativamente, lo que permite
Ilevar ampliamente el control de precio por producto, asi mismo permite definir el proceso
de venta como es la sucesion de pasos que una empresa realiza desde el momento en que
intenta captar la atencion de un potencial cliente hasta que la transaccion final se lleva a

cabo, es decir, hasta que se consigue una venta efectiva del producto o servicio.
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Cuadro 22.

¢ Los presupuestos proyectados por la empresa son evaluados periédicamente?

CATEGORIA F %
SI 0 0
NO 6 100
TOTAL 6 100
0%
m sl
NO
100%

Grafica 21. Presupuestos proyectados por la empresa

Como se observa en la grafica 21, el 100% de los encuestados sefiala que los
presupuestos proyectados NO son evaluados periédicamente. Lo que perjudica el avance de
la empresa debido a la importancia que tienen el cumplimiento de los presupuestos tal

como lo establece Diaz, (2003):

Es un plan que involucra a todas las areas de la empresa y se encuentran expresado en
unidades fisicas y monetarias, reflejando las actividades a realizar en el futuro, los
recursos involucrados en la misma y los resultados, con el objeto de que la entidad logre

sus objetivos y genere utilidades.(p. 15)
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Cuadro 23.

¢Utiliza la estructura de costo para el establecimiento de precio de venta de los

productos?
CATEGORIA F %
Sl 4 67
NO 2 33
TOTAL 6 100
msl

NO

Grafica 22. Estructura de costo para el establecimiento de precio de venta de los

productos

En base a la tabulacion presentada en el cuadro 23 el 67% de la poblacion en estudio
expreso que existe una estructura de costo para el establecimiento de la venta de productos
mientras que el 33% manifiesto negativamente. Esto permite citar a Diaz, (2003) “El costo
es una inversion en actividades y recursos que proporcionan un beneficio. Es el reflejo
financiero de operaciones realizadas y factores empleados. Muestra en términos

monetarios, los procesos de produccion, de distribucion y de administracion en general”.

(p. 28)
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Cuadro 24.

¢Realiza la empresa estudio de mercado de los productos para ofrecer estrategias de

venta?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl
NO

Grafica 23. Estudio de mercado de los productos para ofrecer estrategias de venta

La muestra encuestada sefiala en un cien por ciento (100%) de opcion de respuesta que
Sl existe una estudio de mercado por producto, pero empiricamente con solo investigar el

precio de venta, este procedimiento es empirico debido a que no realiza formalmente un

método para el estudio de mercado por producto y verificar la rentabilidad.
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Cuadro 25.

¢Estan colocados los productos estratégicamente en la empresa?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100

m sl
NO

Grafica 24. Productos estratégicamente

Como se observa en la grafica 24, el 100% de los encuestados sefiala que existe un
sistema de clasificacion adecuado para la ubicacién de los productos. De los resultados se
puede decir que existe un programa de organizacion exacta de los productos que indique
donde se encuentran y pueda ser Util para ubicar mas rapido de esta manera acelerar los
procesos al momento del despacho, asi como el almacenaje de los productos.

Asimismo, Diaz (1999) expresa que “la localizacion de la mercancia en el almacén es un
factor que influye no sélo en el aspecto constructivo, sino, sobre todo, en el estratégico, y

puede ser decisivo en el éxito o el fracaso del negocio (p. 12).
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Cuadro 26.

¢ Los pedidos son entregados de acuerdo a lo convenido?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl

NO

Grafica 25. Pedidos entregados

Como se observa en el cuadro nimero 26 el 100% de los encuestados manifestaron
que los pedidos son entregados de acuerdo a lo convenido, siendo esto algo positivo para la
empresa debido a que cumple con las indicaciones que le dan los clientes al momento de
solicitar los productos. Como bien lo define Alarcén (2005), un pedido es el soporte de la
peticion del cliente a la empresa y contiene toda la informacién que la empresa necesita

para llevar a cabo su cumplimiento correctamente. (p. 2).
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Cuadro 27.

¢ Se entregan los productos en buenas condiciones?

CATEGORIA F %
Sl 6 100

NO 0 0
TOTAL 6 100

m S|
NO

Grafica 26. Productos en buenas condiciones

Los encuestados manifestaron en un 100% que los productos son entregados en
buenas condiciones cumpliendo con las leyes o normativas establecidas por el estado
venezolano, quien exige que los productos deben estar en buenas condiciones al momento
de realizar la entrega a los clientes. Es importante destacar que al garantizar la calidad y la
seguridad de los productos contribuira a la satisfaccion de los clientes y de igual manera al

éxito de la empresa.
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Cuadro 28.

¢ Ofrece la empresa estrategias de promociones de los productos?

CATEGORIA F %
SI 0 0
NO 6 100
TOTAL 6 100
0%
m sl
NO

100%

Grafica 27. Estrategias de promociones de los productos

En cuanto al grafico 27 del instrumento aplicado a la poblacién en estudio, el 100%
lo que representa 6 de los encuestados expresan que NO ofrece promociones de los
productos; lo que evidencia que no utilizan la promocion como estrategias para
aumentar las ventas y ganar clientes, buscando mejorar el mercado llegando a ser una

avicola competitivas en aras de crecimiento en el negocio.
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Cuadro 29.
¢ Chequea el personal del almacén los productos al momento de la recepcion que estén

en buenas condiciones?

CATEGORIA %
Sl 100
NO 0
TOTAL 100
m sl

NO

Grafica 28. Productos en buenas condiciones
En base a los resultados tabulados en el cuadro 29 gue tiene relacion con la recepcion de
los productos recibidos en la empresa, el 100% de la poblacidn encuestada expreso que Sl
se realiza un chequeo de la recepcion de mercancia recibida con la factura y que este en
buenas condiciones antes de ser ingresada al almacén. Por otro lado Perdomo, (2004)
plantea que:
Las actividades de control de la administracion de alto nivel, deben considerar revisiones
de reportes, facturas y de otra informacion referente a: sequimientos de las iniciativas
principales como el desarrollo de sistemas y al andlisis de cifras reales contra las

presupuestadas, mercancia recibida y ventas realizada diariamente. (p. 72).
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Cuadro 30.

¢Cumple la empresa con las normas o leyes establecidas para la distribucién de los

productos?
CATEGORIA F %
Si 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl
NO

Grafica 29. Normas o leyes establecidas para la distribucion de los productos

Se observa que el 100% de los encuestados expresan que la empresa cumple con las
normas o leyes establecidas para la distribucion de los productos, dichas normas se
encuentran estipuladas por la Ley para Promover y Proteger el Ejercicio de la Libre
Competencia en el Capitulo I de Contratos de Distribucion Exclusiva donde hace referencia
que dichos contratos son aquellos acuerdos celebrados entre un proveedor y un
distribuidor en los que el proveedor se comprometa a suministrarle o venderle en exclusiva
al distribuidor determinados productos para su reventa en un territorio determinado y que

de igual forma debera de cumplir con las obligaciones que se estipulen en el mismo.
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Cuadro 31.

¢Existe en la empresa un departamento de venta?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl

NO

Grafica 30. Departamento de venta

Segun el 100% de la poblacion en estudio considera que el existe un departamento de
ventas. Por lo que cumplen con el objetivo primordial de la administracion de ventas que es
realizar una adecuada gestion de los procesos con clientes y proveedores. Tal como lo
establece Johnston y Marshall (2009),

Sostienen que administrar una fuerza de ventas es un proceso dinamico. Los programas

de administracion de ventas deben formularse de tal modo que respondan debidamente a

las circunstancias del entorno de una empresa y sean congruentes con las estrategias de

marketing de la compafiia. (p. 25)
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Cuadro 32.

¢La empresa cuenta con normas y procedimientos?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
msl

NO

Grafica 31. Normas y procedimientos

Como se puede visualizar, un 100% afirma que existen normas y procedimientos las
cuales son evaluadas en su cumplimiento. Por lo tanto para lograr un control interno
adecuado es necesario que exista comunicacién, monitoreo y evaluacién de las normas,
politicas y procedimientos establecidas para detectar debilidades en las ventas. Estas son
documentos que sirven de guia para realizar los procedimientos en una organizacion en el
cual se detallan las politicas a seguir para el correcto manejo de una empresa y asi poder

garantizar que la informacion sea mas transparente.
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Cuadro 33.

¢Esta de acuerdo que se desarrolle un plan estratégico para la optimizacion de venta?

CATEGORIA F %
Sl 6 100
NO 0 0
TOTAL 6 100
m sl

NO

Grafica 32. Plan estratégico para la optimizacion de venta

El 100% de los encuestados estan de acuerdo que se desarrolle un plan estratégico para
la optimizaciéon de venta, ya que con la puesta en marcha del mismo muchos de los
procesos de venta realizados en la empresa van ser restablecidos y perfeccionados en
funcion del mejoramiento del &rea; para facilitar de manera eficiente y eficaz el trabajo en
ese aspecto, asi como también evitar los posibles errores que puedan afectar la liquidez de

la empresa en el corto, mediano o largo plazo.
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Matriz DOFA para evaluar el plan estratégico de marketing

Para el desarrollo de este objetivo, el estudio se fundamenta en las fortalezas y
debilidades internas de la empresa, junto con las oportunidades y amenazas externas, para
originar estrategias que suministre informacion para el desarrollo del plan estratégico de
marketing. Este componente denominado Matriz DOFA, permite el desarrollo de cuatro
tipos de estrategias: “FO, DO, FA, DA”. El proposito de las alternativas estratégicas
generadas por un analisis DOFA, se fundamenta en las fortalezas de la empresa con el fin
de explotar oportunidades, contrarrestar amenazas y corregir debilidades. A través de los
resultados obtenidos de la investigacién de campo, se identificaron las fortalezas y
debilidades, de la empresa, que permitieron realizar el analisis de la situacion interna de la

misma.
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Cuadro 34.

Analisis interno.

Andlisis interno

Fortalezas Debilidades
F1 Buena calidad de los productos. D1 La hiperinflacion del pais.
F2 Infraestructura propia y comoda. D2 Disminucién de clientes.
F3 Tecnologia adecuada. D3 Ausencia de estrategias publicitarias.

F4 Personal administrativo y de venta
calificado.

F5 Buen ambiente de trabajo.

F6 Presencia en el mercado con variedad de
marcas de los productos.

F7 Experiencia en el mercado comercial.

F8 Procesos administrativos y de venta

eficaces.

Asi como se realiz6 un analisis interno de la empresa, a continuacion se presenta el
analisis externo, el cual se muestra a través de las oportunidades y amenazas que se

observaron en el entorno de la empresa.

Cuadro 35.



Anadlisis externo.
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Analisis externo

Oportunidades
Ol Expansion de productos a otros
mercados, por medio de la exportacion.
02

periédicamente

Realizar estudios de mercado

para  determinar las

tendencias y los gustos de los clientes.

O3 Ampliacion del mercado a través de
ofertas de productos para microempresas.
las ventas al

O4 Promocionar mayor a

través de ofertas por combos.

O5 Diversificacion con el fin de expandir
sus lineas de productos.
O6 Ofrecer promociones para afianzar y

captar clientes

O7 Incremento del personal para mejorar el
area de venta.

O8 Buscar nuevos proveedores.

09 Adquisicion de nuevas tecnologias

010 Darse a conocer en el mercado.

Amenazas
Al Empresas multinacionales que ofrecen
diversidad de productos a precios
competitivos.
A2 Procesos de comercializacion modernos,

rapidos y novedosos de la competencia.

A3 Incremento de la competencia.

A4 Restricciones arancelarias.

A5 Vulnerabilidad frente a la crisis

econémica.

A6 Fuerzas politicas y gubernamentales.

AT Fuerzas sociales.
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Capitulo V

Conclusiones y Recomendaciones

En este capitulo se generan las conclusiones de acuerdo a los objetivos planteados en la
investigacion dando respuesta a las interrogantes y el analisis de las variables en estudio;
asi como, el resultado del instrumento aplicado en la empresa Servicio Occidental de
Distribucion, C.A (SODICA), Al respecto, Balestrini (2006) plantea que: “las conclusiones
tratan de responder al quién, como, cuando, por qué, de las observaciones o resultados,
anotando las respuestas de forma de explicacion” (p.64). Considerando lo expuesto en las
conclusiones y con base en los resultados obtenidos de dicho instrumento, se hace
indispensable plantear una serie de recomendaciones sobre los objetivos estudiados en el
presente trabajo, por lo cual las mismas serviran como herramienta de estudio para otras

organizaciones o investigadores que aborden el mismo tipo de investigacion.

Conclusiones
Una vez aplicado el instrumento para la recoleccién de la informacion, es posible
conformar un conjunto de conclusiones relevantes y pertinentes, que se especifican a

continuacion:

En el objetivo especifico namero uno referente a Diagnosticar los factores internos y
externos que influyen en la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA),

se determin6 que la misma se encuentra inmersa a la hiperinflacion del pais, la falta de
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combustible y el poco poder adquisitivo. También se detectaron fallas y desorganizacién en
cuanto al cumplimiento de una planificacion en funcion a los objetivos de la empresa.
Ademaés se observd que no hay politicas internas para la venta, por lo que se deduce que
tiene un mercado limitado y que el departamento de ventas no cuenta con estrategias de
comercializacion o marketing incluyendo publicidad y ofertas por combos para afianzar y
captar clientes, siendo esto una gran amenaza para la empresa, ya que existen procesos de
comercializacion modernos, rapidos y novedosos de la competencia.

Desde otro punto de vista, dentro de la empresa Servicio Occidental de Distribucién
C.A (SODICA) en el segundo objetivo especifico como Determinar la factibilidad técnica
y econémica para la implementacion de un plan estratégico de marketing, logrando
demostrar que es realizable tanto econémicamente como técnicamente, ya que cuenta con
los recursos humanos (directora de venta, administradora y tres vendedores), de
infraestructura amplia (con servicios publicos y espacio fisico) y tecnologicos (equipo de
computacion y acceso a internet), por lo que se hace factible la ejecucion de la propuesta
del plan estratégico.

Y por ultimo se hace evidente la inexistencia de estrategias de comercializacién, por lo
que se hace imperiosa la necesidad de disefiar un plan estratégico de marketing para la
optimizacion de las ventas dirigidas a la empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A
(SODICA), a fin de lograr su fortalecimiento en el comercio competitivo y asi obtener un
crecimiento integral de la empresa y su proyeccion efectiva a la comunidad.
Recomendaciones

Presentado el cuerpo de conclusiones, el préximo paso de la investigacidn es proponer

las siguientes recomendaciones:
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Capacitar de funciones basicas y establecer politicas a todo el personal que maneja las
ventas para la organizacion en cuanto al cumplimiento de una planificacion en funcion a los
objetivos de la empresa.

Asi mismo la elaboracion e implementacion de la propuesta de un plan estratégico de
marketing para SODICA es factible tanto técnicamente como econdémicamente, ya que
cuenta con los recursos humanos, de infraestructura y tecnoldgicos, por lo que se
recomienda realizar estudios de mercado periédicamente para determinar las tendencias y
los gustos de los clientes, conjuntamente se plantea elaborar e implementar estrategias de
comercializacion o marketing incluyendo publicidad y ofertas por combos para afianzar y

captar clientes,
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Capitulo VI

Propuesta

Fase I1: Disefio de la Propuesta

Plan Estrategico de Marketing para la Optimizacion de las Ventas en la Empresa
Servicio Occidental De Distribucion C.A (SODICA) para el Primer Trimestre 2021

ubicada en el Municipio Barinas.

Presentacion de la Propuesta

Hoy en dia la planeacion estratégica ha sido una herramienta que ha evolucionado, la
cual comprende desde la plantacion de procesos hasta los analisis situacional de nuevos
mercados. La importancia de esta propuesta radica en la necesidad que existe actualmente
de usar herramientas mercadoldgicas que les permita a la organizaciones ser competitivas,
es por ello que se vuelve necesario innovarse constantemente para estar a tono con los
cambios que diariamente ocurren en el mercado y sobre todo en el comportamiento de
compra de las personas que se vuelven cada vez mas exigentes.
Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Economica. Esta referida a la disponibilidad de recursos técnicos y
econdémicos para la implementacion del plan estratégico. De igual manera, el disefio de

estrategias tiene un costo accesible para ser implementado en el area de ventas de la
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empresa Servicio Occidental De Distribuciéon C.A (SODICA). En ese sentido, la
factibilidad econdmica de la empresa estd garantizada, asi como la aplicacién de la
propuesta, sin colocar en situacion de riego ninguna de sus operaciones.

Factibilidad Técnica.

Se lleva a cabo para conocer la factibilidad técnica de la implantacion Plan Estratégico
de Marketing para la Optimizacion de las Ventas en la Empresa Servicio Occidental De

Distribucion C.A (SODICA), los aspectos que conforman este estudio son:

Localizacion del proyecto: Esta ubicada en Centro Industrial Barinas No. Galpon 3y 4
Palma Sola, Troncal No 5 via San Cristobal, municipio Barinas Estado Barinas. El local

estd dotado de bafios internos, cableado eléctrico y diez aires acondicionado.

1. Infraestructura de Servicios: La empresa cuenta con los servicios publicos
necesarios para su buen funcionamiento.
2. Disponibilidad de insumos: Los insumos humanos, materiales y equipos son:
a. Humanos: Cuenta con una directora de ventas, una administradora, un supervisor
y tres vendedores.
b. Materiales e infraestructura: con respecto a la compra de productos cuenta con
proveedores de prestigio en el mercado por la diversidad que ofrecen, la

infraestructura estd acorde en cuanto a que hay espacio para almacenar gran
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numero de mercancia. Asi mismo posee mobiliario y estanteria suficiente para la

ubicacién de los productos.

3. Recursos Tecnoldgicos: Tiene un equipo de computacion y acceso a internet.

Con base al estudio técnico presentado anteriormente se puede decir las siguientes

conclusiones:

1. El establecimiento se encuentra ubicado en una zona de un gran nivel comercial.

2. El establecimiento cuenta con los servicios publicos necesarios para su

funcionamiento.

3. En cuanto a la disponibilidad de los insumos humanos, materiales, infraestructura y

recursos tecnoldgicos, se puede decir en primer lugar los recursos humanos estan

acordes a la necesidad del proceso comercial. En segundo lugar los productos

satisface las condiciones exigidas por el cliente, debido a que cuenta con proveedores

de prestigio en cuanto a la calidad de los mismos, los materiales y recursos

tecnoldgicos que poseen, permiten llevar a cabo con facilidad un aumento en la

variedad de productos en cuanto a nuevas marcas, entre otras.

4. Por ultimo se puede decir que existen debilidades en cuanto a las supervisiones del

desempefio laboral, estas se realizan de forma esporadica y no constante.

Por lo que se puede decir que la implantacion de un Plan Estratégico de Marketing para

la Optimizacion de las Ventas en la Empresa Servicio Occidental De Distribucion C.A
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(SODICA), es factible desde el punto de vista técnico, ya que cuenta con los recursos
necesarios para implementarlo y su aplicacion puede ser ejecutada por la administradora y

la directora de ventas.
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Introduccion

El presente plan consistio en la realizacion de estrategias de marketing en el
departamento de venta de la empresa Servicio Occidental de Distribucién C.A (SODICA),
que tiene por objetivo servir de plataforma de conocimientos, guia e induccién sobre las
normas y procedimientos de los diferentes cargos, con la finalidad de generar un ambiente
propicio, en donde todo el personal coopere o realice un trabajo en forma mancomunada
para el logro de objetivos, metas, directrices de la organizacion, realizando una
planificacion y proyecciones, ademas ayudara a la gerencia para la toma de decisiones,
también del rol importante que debe cumplir esta area, garantizando que la informacion
deben ser confiable, transparente, eficiente, eficaz y efectiva, de acuerdo a las normas
vigentes del Estado, asi como a las politicas de la empresa.

Es de destacar, la importancia que tiene este, porque dard respuesta a los diferentes
procedimientos en los que se ven involucrados los trabajadores de acuerdo a las funciones
inherentes al cargo que se desemperfian, por ende el compromiso de responder de una
manera oportuna, manteniendo las informaciones actualizadas, documentadas, para lograr
una gestion optima, por otro lado se hace implicito la responsabilidad, el respeto, la ética, la
honestidad, la excelencia y el trabajo en equipo como forma de integracién de los valores
que estan vinculados con la organizacion y la sociedad venezolana. Es un documento que

sirve para organizar, donde se describe la estructura y funcionamiento de la empresa.
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Objetivos de la Propuesta

Objetivo General

Disenar el plan estratégico de marketing para la optimizacion de las ventas dirigidas a la

empresa Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA).

Objetivos Especificos

Diversificar los productos ofertados para mejorar los resultados econdémicos y

empresariales

Aumentar la participacion en el mercado local.

Aumentar la liquidez de la empresa.

Proveer a los clientes actuales del sector oficial los productos y servicios.

Establecer acuerdos de suministro de productos y servicios.

Denominacion de la Empresa

Servicio Occidental de Distribucion C.A (SODICA)

Direccién

Centro Industrial Barinas No. Galpon 3 y 4 Palma Sola, Troncal No 5 via San Cristdbal,

Barinas Estado Barinas.
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DOFA

Fortalezas (F)

Debilidades (D)

1. Buena calidad de los productos.
2. Infraestructura propia 'y
coémoda.

3. Tecnologia adecuada.

4. Personal administrativo y del
area de venta calificado.

5. Buen ambiente de trabajo.

1. La hiperinflacion del pais.
2. Se ha disminuido la clientela.
3. Se invierte poco en publicidad.

Oportunidades (O)

Estrategias (FO)

Estrategia (DO)

1. Introducir nuevos productos.
2. Incremento del personal para
mejorar el area de venta.

3. Adquisicion de nuevas
tecnologias.

4. Darse a conocer en el
mercado.

1. Participacion en el mercado
(F1, 01).

2. Seleccion del personal
adecuado (F2, 02).

3. Comunicacién efectiva (F4, F5,
01).

4. Publicidad (F3, O4).

1. Promocién (D3, O4)

Amenazas (A)

Estrategias (FA)

Estrategias (DA)

1. Incremento de la competencia.
2. Fuerzas politicas y
Gubernamental.

3. Fuerzas sociales.

1. Posicionamiento (F1, F3, Al)
2. Ofrecer los productos en todas
las regiones econémicas, con el
fin de lograr contratos que
permitan aumentar la liquidez de
la empresa. (F1 Al).

3. Orientar a la empresa a que
capte mas clientes, para lograr
aumentar la liquidez y a la vez
enfrentar a la competencia ( F1,
F3, F1, F6, F7, A2)

1. Diversificacion de productos (D2,
Al).

2. Nuevos mercados (D1, Al).

3. Valor agregado (D3, Al)
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Plan estratégico de marketing

La planeacion de Marketing implica decidir que estrategias de marketing ayudaran a
la compafiia a alcanzar sus objetivos estratégicos generales.
Pasos del Plan Estratégico de Marketing.

v' Paso l. Analisis de la situacion: El proceso de planificacion de Marketing
comienza con un detallado analisis de la situacion de la empresa en relacién con las
fuerzas actuales del mercado, la posicion competitiva y la evolucion actual de los
resultados. El objetivo de este andlisis detallado de la situacion es descubrir los
factores determinantes del éxito o el fracaso del negocio.

v' Paso Il. Andlisis FODA: Analisis de amenazas y oportunidades, puntos fuerte,
puntos débiles con el objetivo de identificar los factores claves del éxito o fracaso
de la empresa. Es importante que el analisis FODA vaya muy unido al andlisis de la
situacion.

v Paso Ill. Plan estratégico de mercado: El plan estratégico de mercado parte de la
informacion aportada por el analisis de la situacion y el analisis FODA, el objetivo
fundamental del Plan Estratégico es proporcionar una direccion estratégica a partir
de la cual se establece los resultados y una guia para el desarrollo de una estrategia

de marketing.
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v Paso IV. Estrategia de marketing mix: Partiendo del plan estratégico de mercado
se desarrolla la estrategia de marketing mix, que permita cumplir los objetivos
definidos en la fase anterior.

v' Paso V. Presupuesto de marketing: El presupuesto de marketing, asigna recursos
a la ejecucion de los distintos objetivos. Sin una dotacion de recursos adecuada las

estrategias de Marketing no pueden tener éxito y los objetivos no pueden lograrse.

v' Paso VI. Cronograma de medicién de resultados: Una vez distribuido recursos
hay que definir un cronograma para poder medir la consecucion de los resultados.
La realizacion de este paso requiere explicitar el momento de medicion de los
objetivos especificos de tal forma que se pueda hacer un seguimiento del éxito o

fracaso de la aplicacion del plan.

v Paso VII. Valoracion de los resultados: el seguimiento debe hacerse de acuerdo a

las fechas sefialadas en el cronograma de seguimiento de resultados.

Planificacion de Nuevos Productos y Servicios

Hacen falta nuevos productos y servicios para sustituir a los antiguos cuyas ventas y
beneficios disminuyen. Las estrategias para desarrollar y posicionar nuevos productos y

servicios en el mercado implican a todas las funciones del negocio.
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Es esencial una estrecha coordinacién de la planificacion de los nuevos productos y
servicios para satisfacer los requerimientos de los consumidores y producir productos de
alta calidad y brindar servicios competitivos. Las decisiones sobre los nuevos productos y
servicios incluyen encontrar y evaluar las ideas, seleccionar las mas prometedoras para su
desarrollo, disefiar los productos y servicios, desarrollar los programas de marketing,

probar el uso y la comercializacion de los productos y servicios e introducirlos al mercado.

El proceso de planificacion de un producto o servicio nuevo parte de la identificacion

de los vacios en la satisfaccion del consumidor.

Analisis de las Estrategias Propuestas

Las estrategias propuestas se basan en la informacidn expuesta de la investigacion de
campo, lo cual permitié una aproximacion real con la situacion de la empresa objeto de
estudio, de igual manera es un recurso de indole flexible, practica y accesible para todo el
personal. Finalmente se presentan, las estrategias mas atractivas en orden de prioridad para

el plan estratégico de marketing.

Estrategias: Fortalezas-Oportunidades

v’ Participacion en el mercado. Estrategia (F1,01)
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Esta estrategia consiste en ampliar la participacion de la empresa en el mercado a través
de la introduccion de nuevos productos, lo cual traerd como beneficio el incremento de las
ventas, potencializar sus recursos y promover la fidelidad de los clientes. De esta manera,
mejorara y aumentara la satisfaccion de la cartera de clientes y la imagen del negocio en el
mercado. El objetivo principal de cualquier empresa es perdurar en el tiempo con

ganancias, expansion y reconocimiento.

v" Seleccion del Personal Adecuado. Estrategia (F2, O2)

Esta estrategia es primordial para el area de produccion cuya finalidad es contratar
personal con experiencia en el area de ventas, que permitira mejorar el rendimiento de
los empleados, para cumplir con las metas y ofrecer la variedad de nuevos Productos.
Es importante destacar que la infraestructura de la empresas es comoda y amplia, razén

por la cual, el personal se sentira a gusto al momento de desempefiar sus actividades.

Para dar cumplimiento a la estrategia, se recomienda publicar por la prensa regional
avisos de solicitud de personal con el “perfil acorde a las necesidades del proceso de

ventas.
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v' Comunicacion Efectiva, Estrategia (F4, F5, O1)

Al contar con personal calificado y con buen ambiente de trabajo se facilita la
comunicacion efectiva entre el personal directivo y los empleados, lo que se refleja en el
aumento de la eficiencia en los grupos de trabajo, en el aporte de ideas para mejorar e

incrementar el portafolio de productos y en la satisfaccion de los clientes.

Toda organizacion debe velar por la calidad de sus bienes o servicios, la cual se
establece por el conjunto de propiedades y caracteristicas que le confieren al producto su
aptitud para satisfacer las necesidades expresadas o implicitas de su usuario, y la garantia
de que lo que se esta consumiendo cumple con el conjunto de acciones preestablecidas y

sistematicas que permiten dar garantias sobre el "buen hacer de una empresa.

El logro de esta estrategia se puede alcanzar con la planificacion de reuniones, donde se
traten temas tanto de interés laboral como personal de los empleados, propiciando
actividades recreativas y de sano esparcimiento que promuevan la integracion y el

compromiso con la compafiia.

v Publicidad. Estrategia (F3, O4)

La publicidad consiste en vender a través de medios impresos o electronicos, es decir,

cualquier comunicacién patrocinada que tenga por objeto influir en la conducta de compras.
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Los medios méas conocidos son las redes sociales, television, los periddicos, las revistas, la

radio, los anuncios en los vehiculos, el correo directo, entre otras.

Se sugiere desarrollar una campafia publicitaria que incluya la creacion colocacion de

un eslogan, que atraiga la atencién en las redes sociales, colocacion de afiches en los

puntos de venta, que lleguen a toda la region o de los estados cercanos. Se debe resaltar la

fortaleza que la empresa tiene con aspectos a la tecnologia, la cual se adapta a las

necesidades del cliente aportando una ventaja competitiva al momento de realizar trabajos

personalizados.

Estrategias: Debilidades Oportunidades

v" Promocién. Estrategia (D3, O4)

Es la forma de comunicacion patrocinada que utiliza las exposiciones comerciales,

exhibidores, cupones, muestras, premios, descuentos por caja, concursos, articulos gratis,

rebajas, mercancias de punto de compra.

La necesidad de dar a conocer productos nuevos, mejoras o cambios en productos

existentes, estimular la venta de un producto especifico con resultados de impacto

inmediato se constituye en primera prioridad para lograr un posicionamiento en el mercado

y aumentar los niveles de competitividad.
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Como una sugerencia de promocion libre de costos se recomienda crear alianzas

estratégicas con asociados cuyos productos o Servicios complementen el negocio.

Estrategias: Fortalezas-Amenazas

v' Posicionamiento. Estrategia (F1,F3, Al)

El posicionamiento se refiere a las estrategias orientadas a crear y mantener en la mente

de los clientes un determinado concepto del producto o servicio de la empresa en relacion

con la competencia.

La clave para el posicionamiento es encontrar un nicho y un diferenciador del producto

o servicio, que puede ser por medio del disefio, refiriéndose al estilo y la apariencia global

de un producto, a sus caracteristicas especificas que permiten que desempefie ciertas

funciones que posiblemente no las tenga la competencia.

Estrategias: Debilidades-Amenazas

v Diversificacion de Productos. Estrategia (D2, Al)

La finalidad de la diversificacion de productos es la de incorporar mas valor a la

propuesta comercial de la empresa y ganar un reconocimiento en el mercado tal que sea una

fuente de resultados econdmicos y empresariales.
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Se propone la creacion de nuevas lineas de productos, que incentive la compra de los
consumidores reales y potenciales. Para determinar que producto se puede ofrecer la

empresa debe realizar una investigacion que le facilite la toma de decisiones.

v Nuevos Mercados. Estrategia (D1, Al)

En el actual entorno economico y a medida que la globalizacién avanza a todos los
sectores de la economia, las empresas deben buscar nuevas estrategias para lograr sus
objetivos empresariales. En este sentido, la comercializacion en los municipios y estados
cercanos es una via para obtener un mayor desarrollo en la organizacion y también, como

defensa en la pérdida de presencia en los mercados locales.

Las estrategias para penetrar nuevos mercados son muy variadas, a continuacion
algunas de las alternativas mas comunes utilizadas para la comercializacion en los
municipios y estados cercanos de las entidades economicas.

En tal sentido la empresa SODICA, CA debe aprovechar esta posicion estratégica,
la cual permite entrar en nuevos mercados ya que el area de influencia de la ciudad de
Barinas no se circunscriba solo a su poblacion; trascendiendo de esta a todo los

municipios, Portuguesa, Bruzual y Lara.
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Valor Agregado. Estrategia (D3, Al)

Valor agregado o valor afiadido es una caracteristica o servicio extra que se le da a un
producto o servicio, con el fin de darle un mayor valor comercial, generalmente se trata de
una caracteristica o servicio poco comun, o poco usado por los competidores, y que le da al
negocio o empresa cierta diferenciacion.

La creacion del “Valor Agregado” busca captar mas publico y que este sea fiel, ya que
no podré conseguir ese elemento “exclusivo" que el emprendedor le ofrece
Implementacién del Plan de Marketing

La Propuesta de un Plan estratégico de Marketing abarcara las necesidades de la
empresa en el posicionamiento de sus productos, a través de disefios y propuestas que
integren las necesidades de los clientes, dando a conocer toda la variedad de bienes y
servicios que se proponen para mejorar el posicionamiento de la compafiia en el sector
comercial.

El tempo estipulado para el desarrollo de las estrategias es de un (1) afio, el cual se
considerd prudencial para el aumento de la participacion de la empresa en el mercado
regional y nacional. Este plan sera dirigido a (3) tipos de clientes.

1. Cliente particular (aquel que ocasionalmente realice compras)
2. Cliente corporativo (aquellos a quienes se les ejecuta los trabajos de manera constante).

3. Sector oficial (licitaciones)
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Previo a la implementacion del plan de marketing, se deben considerar cinco (5) aspectos

relevantes para impulsar el desarrollo de la propuesta.

v" Relanzamiento

A pesar que mucha gente conoce los servicios de la empresa, SODICA, C.A, se deben
considerar los cambios constantes en el gusto del consumidor para abarcar a los tres (3)
tipos de clientes (particulares, corporativos y oficiales) se debe estar en una constante
comunicacion con la poblacion objeto, a través de campafias que consoliden estos tres
escenarios, por medio del cual se lograra:

1. Responder a nuevas necesidades.

2. Adquirir un renglon de mayor importancia a nivel estadal y nacional.

3. Penetrar nuevos mercados complementarios.

v" Razones Técnicas

Por tratarse de una empresa dedicada a la compra y venta de alimentos e higiene
personal, es de vital importancia contar con equipos tecnoldgicos, mediante un plan de
seguimiento y mantenimiento preventivo y constante de los equipos tecnoldgicos y la

infraestructura, que permitan a la empresa, estar a la vanguardia en cuanto a la
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comercializacion, calidad, innovacion y costos. Estas caracteristicas le permitirdn a
SODICA, C.A, aumentar su competitividad en el sector.

v Rentabilidad

Con los constantes cambios del entorno, la empresa debe estar atenta a obtener los
mejores beneficios a través del servicio que ofrece, motivo por el cual se recomienda
cautivar y mantener a los clientes de la siguiente manera:

a) Clientes particulares: Brindarles ante todo una excelente atencion y convencerlos
que la empresa tiene lo que ellos necesitan, con buenos precios, calidad, y entrega
oportuna.

b) Clientes corporativos: Establecer una cadena de valor dentro del segmento para
determinar la preventa, venta y posventa; de esta forma pronosticar la demanda,
manteniendo la relacion con el cliente de manera adecuada, con miras a continuar
abasteciendo las necesidades en materia de productos alimenticios y de higiene
personal., manteniendo siempre como premisa la oferta de nuevas marcas que les
permitan renovar los actuales.

c) Clientes oficiales: Licitar la gama de productos, con la finalidad de generar la
oportunidad de entrar a este sector y permanecer en él, por medio de modelos,

precios, fechas de entrega, materiales, entre otras.
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v Razones de Dinamica del Entorno

La compafiia debe estar atenta a ofrecer el mejor servicio, por eso, debe mantener un
cambio constante que le permita cautivar los tres tipos de clientes propuestos; de esta
manera, se consolidard como una empresa versatil y competente que siempre contara con la
fidelidad de sus clientes en general.

v Innovacién Tecnoldgica

Con los constantes cambios tecnolégicos que caracterizan estos tiempos, SODICA, C.A
debe procurar mantenerse a vanguardia, lo cual le permitira ser mas productiva, competitiva

y brindar un servicio bajo estandares de la calidad.
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A0
Sovica
«

Servicio Occidental de
Distribucién C.A
(SODICA)

FECHA DE ELABORACION:

14/02/2022

PAGINAS

23

1

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS

Plan de Accién 1

Objetivo: Diversificar los productos ofertados para mejorar los resultados econémicos y

empresariales.

Estrategia: Creacidn de nuevos productos y servicios que satisfagan las necesidades de los

clientes.

Pasos de la Accion Responsable Duracion | Recursos Retroalimentacién
Humano,
Estudiar las preferencias | Area de Mercadeo Econdmico .
. P y 3 mes y Estudio de mercado.
de los clientes. Ventas. Horas de
trabajo
Seleccionar los productos
y Humano,
. Area de Mercadeo y Econémico y|Listado de los productos
servicios acorde a las 1 mes . .
. Ventas. Horas de | requeridos por los clientes.
necesidades de los .
. trabajo
clientes.
. - p Humano,
Estudiar la factibilidad de | Areas de . .
- . ., Econdmico y|Pautas a seguir para la
comercializar los nuevos | Administracion 1 mes .,
Horas de | comercializacion.
productos. y Venta. .
trabajo
. Humano,
Satisfacer los . .
.. Economico vy | Reportes de abastecimiento de
requerimientos Toda la empresa. 2 mes .
. Horas de | los clientes.
de los clientes. .
trabajo
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A0
Sovica
«

Servicio Occidental de
Distribucién C.A
(SODICA)

FECHA DE ELABORACION:

14/02/2022

PAGINAS

23

1

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS

Plan de Accién 2

Objetivo: Aumentar la participacion en el mercado local.

Estrategia: Desarrollar una campafa publicitaria local que le permita a la empresa captar

mas clientes donde se ofrezcan los nuevos productos.

Pasos de la Accion Responsable Duracion | Recursos Retroalimentacién
. . Humano, .
Estudiar las posibles . Listado de las empresas
p Econdmico y L
empresas Area de Ventas. 1 mes Horas de publicitarias para
publicitarias a contratar. . posible contratacion.
trabajo
Seleccionar las empresas
. Humano, .
publicitarias que ofrezca Econémico Listado de empresas
servicios de calidad a Area de Ventas. 1 mes Horas de y publicitarias destacadas
precios convenientes para . para contratar.
trabajo
la empresa.
Humano, .
. . Pautas a seguir para la
Estudiar y evaluar los Econdmico y .
. . Gerente General 1 mes contratacion de la empresa
convenios de contratacion. Horas de L
. publicitaria.
trabajo
Humano, Campafia publicitaria para
Realizar la contratacion de Econémicoy |lograr
s La empresa. 1 mes L
la empresa publicitaria Horas de una mayor penetracion en el
trabajo mercado.
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A0
Sovica
«

Servicio Occidental de
Distribucién C.A
(SODICA)

FECHA DE ELABORACION:

14/02/2022

PAGINAS

23

1

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS

Plan de Accién 3

Objetivo: Aumentar la liquidez de la empresa.

Estrategia: Incrementar la participacion en el mercado ofreciendo a los grandes clientes de

la zona descuentos por grandes pedidos.

Pasos de la Accién Responsable Duracién| Recursos Retroalimentacion
. . Humano,
Estudiar las posibles o .
p Econdmico y | Listado de las empresas locales
empresas Area de Ventas. 1 mes
Horas  de|a captar.
locales a captar. .
trabajo
. Humano, .
Seleccionar las L Listado de empresas
| & Economico y . .
empresas con  mas | Area de Ventas. 1 mes Horas  de seleccionadas como potenciales
rentabilidad y liquidez. . clientes.
trabajo
. . Humano, .
Estudiar y agilizar los . Pautas a seguir para la
. Econdmico y S
convenios de | Gerente General 1 mes Horas  de comercializacion de los
comercializacion. . productos.
trabajo
. Humano,
Satisfacer los . -
. Econdmico y | Reportes de abastecimiento de
requerimientos de los | Laempresa. 1 mes .
. Horas  de|los nuevos clientes.
nuevos clientes. .
trabajo
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A0
Sovica
«

Servicio Occidental de

Distribucién C.A
(SODICA)

FECHA DE ELABORACION:

14/02/2022

PAGINAS

23

1

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS

Plan de Accién 4

Objetivo: Proveer a los clientes actuales del sector oficial los productos y servicios.

Estrategia: Establecer acuerdos de suministro de productos y servicios.

Pasos de la Accion Responsable |Duracion| Recursos Retroalimentacién
. . Humano,
Estudiar las posibles . . L
L Economico y | Listado de procesos de licitacion
licitaciones en las que la | Gerente General |3 mes L
. Horas de | de interés para la empresa.
empresa participara. .
trabajo
Seleccionar los procesos Humano,
de licitacion mas Econémico y|Listado de los procesos de
. Gerente General |1 mes S .
convenientes para la Horas de | licitacion seleccionados.
empresa. trabajo
Humano,
Estudiar y agilizar los Economico . L
. y g ., Gerente General |1 mes y Pautas a seguir para la licitacion.
convenios de licitacion. Horas de
trabajo
. Humano,
Satisfacer los - -
. Economico y|Reportes de abastecimiento del
requerimientos del | La empresa. 2 mes .
Horas de | sector oficial

sector oficial

trabajo
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FECHA DE ELABORACION:

Servicio Occidental de 14/02/2022
&0/54 Distribucién C.A PAGINAS

(SODICA)

1 23

PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS

Plan de Acciéon 5

Objetivo: Seleccionar el personal adecuado para mejorar el rendimiento.

Estrategia: Publicar por las redes sociales a través de flayers los avisos de solicitud de

personal con el perfil acorde a las necesidades de la comercializacion

Pasos de la Accion Responsable |Duracion| Recursos Retroalimentacién
Humano,
Estudiar el perfil del < Econdmico y Perfil acorde a las funciones a
- Area de venta. 1 mes -
personal solicitado. Horas de desempefiar.
trabajo
Publicar por las redes | Humano, . .
sociales Ia solicitud del Area de Recursos 1 mes Econdmico y | Pautas a seguir para la (_:o_ntrgtamon
Humanos Horas de de la empresa publicitaria.
personal. trabajo
. L Humano,
Realizar la contratacion | P
Area de Recursos Economico y .
del personal 1 mes Firma del contrato.
. Humanos Horas de
seleccionado. .
trabajo
Humano,
Estudiar el perfil del < Econdmico y Perfil acorde a las funciones a
. Area de venta. 1 mes ~
personal solicitado. Horas de desempeniar.
trabajo
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Anexo A

Instrumento de recoleccion de datos

Anexos 134

No ITEMS Sl NO

1 | ¢Cuenta la empresa con una estructura organizacional?

2 | ¢Tiene la organizacion estrategias para el cumplimiento
de los objetivos propuestos?

3 ¢Se cuenta con una planificacién de las ventas dentro de
la empresa?

A ¢Tiene la empresa objetivos o metas debidamente
establecidas?

5 ¢La planificacion se proyecta basada en los objetivos de la
empresa?

5 ¢Se comparan los objetivos propuestos con los planes
ejecutados?

7 | ¢Se realiza una supervision para verificar lo planificado?

8 ¢Posee la empresa politicas debidamente establecidas?

9 ¢El personal tiene conocimiento de las politicas internas
para las ventas?

10 ¢Se realizan evaluaciones al personal para verificar el
proceso de venta?

1 ¢Considera que la empresa posee personal capacitado para

la comercializacion de nuevos productos?
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¢El departamento de recursos humanos se planifica

12 | tomando en cuenta las necesidades del departamento de
ventas?

13 Se incentiva al personal a realizar esfuerzos para mejorar
las ventas
¢Cree usted que la empresa cuenta con  recursos

14 | financieros para invertir en la comercializacion de nuevos
productos?
¢Cree usted que la empresa posee la capacidad para la

15 | innovacion y desarrollo en la comercializacion de nuevos
productos?

16 ¢Cuenta con los equipos tecnoldgicos para uso y manejo
del personal?

17 ¢Utiliza equipos tecnoldgicos para la informacion que se
maneja en dicha empresa?

18 ¢Las politicas del estado venezolano afectan de alguna
manera la actividad de la empresa?

19 ¢Cree usted que existen leyes que no permiten el
desarrollo de las actividades de la empresa?

o0 | ¢EN la empresa esta establecida una estructura de costo
por producto?

o1 | ¢LOs presupuestos proyectados por la empresa son
evaluados periodicamente?

22 ¢Utiliza la estructura de costo para el establecimiento de
precio de venta de los productos?

23 | ¢Realiza la empresa estudio de mercado de los productos
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para ofrecer estrategias de venta?

¢Estan colocados los productos estratégicamente en la

24
empresa?

25 | ¢Los pedidos son entregados de acuerdo a lo convenido?

26 | ¢Se entregan los productos en buenas condiciones?

27 ¢Ofrece la empresa estrategias de promociones de los
productos?
¢Chequea el personal del almacén los productos al

28 | momento de la recepcion que estén en buenas
condiciones?

29 ¢Cumple la empresa con las normas o leyes establecidas
para la distribucion de los productos?

30 | ¢Existe en la empresa un departamento de venta?

31 | ¢(Laempresa cuenta con normas y procedimientos?

32 ¢Esta de acuerdo que se desarrolle un plan estratégico

para la optimizacion de venta?
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Validacién del Instrumento

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
l'll_-_ ) DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
_'“ “EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL

.

PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

Carta de Validacion

Yo, Aristides Antonio Gil Rodriguez, Titular de la Cedula de Identidad Nro. V-
12.206.977 . por medio de la presente certifico que he leido y evaluado el instrumento de
recoleccién de datos correspondiente al Trabajo de Aplicacién titulado PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS
EN LA EMPRESA SERVICIO OCCIDENTAL DE DISTRIBUCION C.A (SODICA)
PARA EL PRIMER TRIMESTRE 2021 UBICADA EN EL MUNICIPIO BARINAS,
presentado por las Bachilleres: Bolivar Yagely y Benaventa Maria, titulares de la
Cédulas de Identidad N° V-27.688.158 y V-28.179.994, para optar al Titulo de

Licenciatura en Contaduria Pablica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 31 dias del mes octubre de 2021

Anexos
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

Ig DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

—ﬁll “EZEQUIEL ZAMORA”

VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

Carta de Validacion

Yo, Tahiz E. Guerrero G., titular de la Cedula de Identidad Nro. V- 12.207.754, por
medio de la presente certifico que he leido y evaluado el instrumento de recoleccién de
datos correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS EN LA EMPRESA
SERVICIO OCCIDENTAL DE DISTRIBUCION C.A (SODICA) PARA EL
PRIMER TRIMESTRE 2021 UBICADA EN EL MUNICIPIO BARINAS, presentado
por las Bachilleres: Bolivar Yagely y Benaventa Maria, titulares de la Cédulas de
Identidad N° V-27.688.158 y V-28.179.994, para optar al Titulo de Licenciatura en
Contaduria Publica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 15 dias del mes septiembre de 2021

C.1. N°. 12.207.754
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

I& DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
:W]ll “EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA
Nombre y Apellido: MSc. Tahiz E. Guerrero G.

C.1. V.-12.207.754  Profesion: Contador Publico — Administradora
Fecha de Validacion: 15/09/2021

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacion
Sl NO SI NO SI | NO | Aceptar Modificar Eliminar
1 v v v v
2 v v v v
3 v v v v
4 v v v v
5 v v v v
6 v v v v
7 v v v v
8 v v v v
9 v v v v
10 4 v v v
11 v v v v

Observaciones:
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UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

IIIL DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
—]llll “EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL

PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

2] v v v v
13 v v v v
14 | v v v v
15| v v v v
16 | v v v v
17 | v v v v
18 | v v v v
19 | v v v v
20 v v v v
21 | v v v v
22 | v v v v
23 | v v v v
24 | v v v v

et ‘1 ~> |
</‘*\% X /
Observaciones: Mt




W
lﬁﬁ

UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL

DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
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VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL

PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS

SUBPROGRAMA CONTADURIA

25 | vV v v v
26 | vV v v v
27 v v v v
28 v 4 v v
29 4 4 v v
30| v 4 v v
31 4 4 v v
32 4 4 v v
(;% ~
Observaciones: \}Zc&’z,’c‘/.’f %

Firma




& UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
ﬁ DE LOS LLANOS OCCIDENTALES

“EZEQUIEL ZAMORA”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA

Nombre y Apellido: ROA CEBALLOS RAMON OSWALDO
C.I. V- 10.745.807 Profesion: Contador Piiblico
Fecha de Validacién: 05/10/2021

Pertinencia Coherencia Claridad Recomendacién
SI NO SI NO SI | NO Aceptar Modificar Eliminar

1 X X X X

2 X X X X

3 X X X X

4 X X X X

5 X X X X

6 X X X X

7 X X X X

8 X X X X

9 X X X X

10 X X X X

11 X X X X

12 X X X X

13 X X X X

14 X X X X

15 X X X X

16 X X X X

17 X X X X
Observaciones: Aplicar

_;!@/;
ROA 0OS RAMON OSWALDO

C.L V.- 10.745.807
0426-6760866
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& UNIVERSIDAD NACIONAL EXPERIMENTAL
ﬁ DE LOS LLANOS OCCIDENTALES
ﬁ “EZEQUIEL ZAMORA?”
VICERRECTORADO DE PLANIFICACION Y DESARROLLO SOCIAL
PROGRAMA CIENCIAS SOCIALES Y ECONOMICAS
SUBPROGRAMA CONTADURIA

Carta de Validacion

Yo, ROA CEBALLOS RAMON OSWALDO, Titular de la Cedula de Identidad Nro.
V.- 10.745.807, por medio de la presente certifico que he leido y evaluado el instrumento
de recoleccion de datos correspondiente al Trabajo de Aplicacion titulado PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA LA OPTIMIZACION DE LAS VENTAS
EN LA EMPRESA SERVICIO OCCIDENTAL DE DISTRIBUCION C.A (SODICA)
PARA EL PRIMER TRIMESTRE 2021 UBICADA EN EL MUNICIPIO BARINAS,
presentado por las Bachilleres: Bolivar Yagely y Benaventa Maria, titulares de la
Cédulas de Identidad N° V-27.688.158 y V-28.179.994, para optar al Titulo de
Licenciatura en Contadurfa Publica, el cual apruebo en calidad de validador.

En Barinas a los 31 Dias del mes Agosto de 2021

0S RAMON OSWALDO
C.L V.- 10.745.807
0426-6760866

ROA
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Anexo C

Confiabilidad del Instrumento

CONFIABILIDAD DEL INSTRUMENTO SEGUN LA FORMULA DE KUDER Y RICHARDSON

SUJETOS /ITEMS = 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 TOTALES
1 0 1 1 0 1 1 1 0 0 0 1 0 1 0 0 0 1 1 0 0 1 0 r 10
2 1 1 o0 1 o0 1 1 1 0o 1 1 1 1 1 0 1 1 1 0 1 1 o/ 16
3 o o o0 1 1 o0 1 1 1 0 1 o0 1 0 1 0 1 0 1 0 0 1 1
4 1 1 1 0 o0 1 1 1 0 1 1 1 o0 1 1 1 o o0 1 1 0 1 15
5 0 1 0 1 1 1 0 1 0 0 1 1 1 1 0 1 0 1 0 0 1 0 i 12
6 1 0 o0 1 0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 o0 1 1 1 1 1 18

TRC "3 4 2 4 3 5 5 5 2 3 6 4 5 4 3 4 3 4 3 3 4 3

p 033 044 022 044 033 056 056 056 022 033 067 044 056 044 033 044 033 044 033 033 044 0,33

Q 0,67 056 0,78 056 0,67 044 044 044 0,78 067 033 056 044 056 067 056 067 056 0,67 067 0,56 0,67

P*Q 022 025 017 025 022 025 025 025 017 022 022 025 025 025 022 0,25 022 025 022 022 025 0,22

SP*Q 4,59

Vit 52,86

Magnitud Muy Alta

Magnitud del Coeficiente de Confiabilidad de un Instrumento.
Formula:
KR=n/(n-1) * (Vt-Z p.q) / Vit Rangos | Magnitud

0,81a1,00 | MuyAlta
0,61a0,80 Alta
0,41a0,60 | Moderada
0,21a0,40 Baja
0,01a0,20 [ Muy Baja




