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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de investigacion se realizo con la finalidad de proponer estrategias
de marketing para la participacion de mercado de la Marca Wish en Maracay, estado
Aragua. Bajo la modalidad de proyecto factible, ya que es una marca nueva y
actualmente no cuenta con gran reconocimiento por parte de los clientes potenciales,
lo que se traduce en estancamiento de ventas, esto a su vez trae consecuencias como
no alcanzar los objetivos definidos por la organizacion y la baja participacion en el
mercado. La organizacion necesita Re-direccionar las inversiones en publicidad y
promocion a través de estrategias que conlleven a un plan con acciones concretas para
asi estudiar la factibilidad econdmica, técnica y operativa de la implementacion de las
mismas y asi aumentar la participacion en el mercado. Es una investigacion de
campo. Para realizar lo antes mencionado se plantearon algunos objetivos que para
ser cumplidos se debid aplicar una encuesta a un total de 384 personas. Luego de la
interpretacion de los resultados obtenidos después de concluir el proceso
investigativo, se concluye, que las estrategias disefiadas representan para Wish una
posibilidad importante de aumentar la cartera de clientes, ser mas reconocidos y por
ende tener méas participacion en el mercado.

Descriptores: Estrategias, Marketing, Participacion de Mercado.



INTRODUCCION

La participacion de mercado es un indice de competitividad que demuestra que
tan bien se estdn desempefiando las empresas o las marcas en el mercado en relacion
a los competidores, haciendo referencia al porcentaje o porcion disponible con el que
se cuenta frente a un determinado segmento de mercado. De esta manera, este indice
permite evaluar si el mercado estd creciendo o estd presentando un considerado
declive, asimismo, se pueden identificar una serie de tendencias para visualizar mejor
el mercado actual generando asi oportunidades de mercado. Por consiguiente, la
presente investigacion estd orientada a proponer estrategias para aumentar la
participacion de mercado de la marca Wish, ubicada en Maracay, estado Aragua para
lograr el posicionamiento de la organizacion en el mercado y permanecer en el
tiempo.

La investigacion se estructura en cuatro capitulos, especificados a
continuacion:

Capitulo I: ElI Problema. Comprende la exposicion del planteamiento del
problema, establece los objetivos de la investigacion y su debida justificacion.

Capitulo Il: Marco Teorico. Contiene los antecedentes de la investigacion, las
bases teoricas y los términos basicos que se utilizaran a lo largo de la propuesta.

Capitulo 111: Marco Metodoldgico. Describe el tipo y nivel de investigacion, las
fases metodoldgicas en base a los objetivos especificos.

Capitulo 1V: Resultados. Indica los resultados de la ejecucion de la
investigacion.

Capitulo V: La Propuesta. Se expone el disefio y desarrollo de la propuesta
hacia la organizacion y se presentan las conclusiones y recomendaciones.

Finalmente, las referencias bibliograficas y electrénicas que sustentan la

informacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Hoy en dia se vive en una sociedad muy cambiante, donde los nichos o micro
segmentos se han ido expandiendo debido a la cantidad de oferta existente, lo que
hace que cada dia existan mas oportunidades que deben identificarse y aprovecharse
para ganar su porcién en la participacion de mercado de sus segmentos
correspondientes. Del mismo modo, la participacion de mercado busca crear el éxito
de una empresa a través de su marketing, debido que, la mayoria de los aspectos del
negocio dependen de la implementacion del marketing basados en sus estrategias y
objetivos. Por ello, es necesario que el servicio o producto que proporciona sea
conocido por los clientes potenciales, para que la marca 0 empresa empiece a generar
reputacion y con ello ganarse su porcion en la participacion de mercado.

Por otra parte, las estrategias se mueven para perseguir y lograr proyectos u
objetivos que se han definido en su estrategia empresarial, pese a los estimulos
externos, salgan adelante. Es por ello que, planificar estrategias ayudaran a
incrementar la participacion de mercado.

Segun Laura Fischer y Jorge Espejo (2004:47), la estrategia de marketing
“comprende la seleccion y el andlisis del mercado, es decir, la eleccion y el estudio
del grupo de personas a las que se desea llegar, asi como la creacion y permanencia
de la mezcla de mercadotecnia que las satisfaga”

En Latinoamérica la figura de expertos en organizacion de eventos no tiene el
mismo peso como en Europa y Estados Unidos. Esto sucede debido a la falta de
infraestructura para el desarrollo de eventos que generen un gran impacto. EI mercado

de las decoraciones de globos se fund6 en Estados Unidos por dos venezolanas que



emigraron debido a la crisis que actualmente se esta viviendo en el pais, el cual ha
tenido un alto impacto en el mundo, por consecuencia, este mercado ha ido creciendo
en distintos paises del mundo, haciéndose trending topic.

Actualmente, en Venezuela se ha desarrollado el event planner, pero enfocado
a la rama del wedding planner, que es la organizacion de eventos y planificacion de
bodas. Sin embargo, es un mercado que se encuentra en crecimiento en el pais, una de
las ramas que hoy por hoy se esta desarrollando son los bouquets con globos, los
cuales se emplean para sorprender o para hacerle un detalle a una persona en alguna
ocasion especial.

Por lo tanto, Wish es una marca nueva que lleva solo 3 meses en el mercado, en
un corto periodo de tiempo se han presentado distintas empresas competidoras, por lo
que se ha decidido crear estrategias de marketing para incrementar la participacion de
mercado de la marca en Maracay estado Aragua.

Cabe destacar, que Wish cre6 un nuevo concepto para diferenciarse del resto,
uniendo técnicas del marketing, como lo es, el marketing de contacto que ayuda a
proporcionar la comunicacion directa con el consumidor, junto con el desarrollo de la
marca personal de cada uno de los asesores de la empresa, asimismo, se unificara el
roll de un organizador de evento y de un decorador de globos, ya que, se va a
planificar desde el proceso hasta la culminacion de la sorpresa.

Por esta razon, se entiende que el mercado de los bouquets de globos esta
creciendo poco a poco en el mercado venezolano, por tal motivo, para que la marca
Wish pueda aumentar su participacion de mercado en Maracay estado Aragua se
deben planificar estrategias, ya que, se busca estar un paso adelante y marcar una
pauta en este mercado en constante desarrollo.

Tras lo antes expuesto, es importante establecer vinculos con los clientes para el
éxito de la marca, y estos vinculos tienen mayor impacto en el ser humano cuando se
rigen por experiencias. Por lo tanto, Wish, podria utilizar estrategias de marketing
para lograr la captacion de futuros clientes y asi aumentar la participacion del

mercado.



1.1.1. Formulacion del Problema
¢ Cuales estrategias de marketing se emplearan para la participacion de mercado

de los bouquets de globos de la marca Wish ubicada en Maracay, estado Aragua?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias de marketing para la participacion de mercado de la Marca

Wish en Maracay, estado Aragua.

1.2.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual del mercado de la marca Wish ubicada en
Maracay, estado Aragua

Identificar las estrategias de marketing para la participacion del mercado de la
marca Wish en Maracay, estado Aragua.

Disefar las estrategias de marketing para la participacion de mercado de la

marca Wish en Maracay, estado Aragua.

1.3 Justificacion de la Investigacion

La presente investigacion se justifica dado a que el problema que tienen muchas
pequefias y medianas empresas, es que no desarrollan una vision estratégica, ya que,
al iniciar sus actividades se enfocan en el aspecto productivo, administrativo o
comercial.

Desde el punto de vista social y cultural, en Venezuela las formas normales de
comportamiento, creencias, valores y uso de recursos de una comunidad constituyen
una pauta o0 modo de vida. Las costumbres que observa la gente al celebrar
cumpleafios se remontan a mucho tiempo atras en la historia, cuando en el antiguo
occidente se celebraba el nacimiento de una persona, era tradicion hacer fiestas y

darle regalos para celebrar ese nuevo que estaba empezando.



Es por esta razon que, este trabajo se caracteriza por buscar potenciar estas
costumbres que se han ido perdiendo a lo largo de los afios, y contribuir al desarrollo
del pais, especificamente para alentar a la comunidad a revivir momentos de felicidad
a través de las decoraciones con globos. Fue afios después cuando empezaron a
realizarse decoraciones méas elaboradas no s6lo en cumpleafios sino en aniversarios,
baby showers, bodas, nacimientos, entre otros. Con el pasar del tiempo se han
inventado nuevas formas de decoraciones de eventos en los cuales los globos tienden
a destacar por sus atractivos colores e incluso por la forma.

Debido al crecimiento de la demanda se empezaron a crear organizaciones que
se dedican exclusivamente a este tipo de arreglos o decoraciones, muy simples y
semejantes en un principio. Cabe destacar que en la ciudad de Maracay existen
algunas organizaciones dedicadas a realizar este tipo de servicio, pero, sin embargo,
no logran cumplir las expectativas del publico consumidor, es por esto que Wish debe
aplicar estrategias de marketing para posicionarse de manera mas sélida en el
mercado y asi poder captar la atencion de todos aquellos consumidores insatisfechos
y posibles clientes potenciales.

Desde el punto de vista académico, se justifica dado a que la Universidad José
Antonio Paez pone en evidencia a través del presente trabajo, su capacidad para
desarrollar profesionales con conocimientos y destrezas relacionadas al ambito de
mercadeo, las cuales sirven como sustento para futuras investigaciones relacionadas
con esta tematica, debido a la situacion problematica expuesta anteriormente.

De la misma manera, se busca crear un impulso al crecimiento empresarial y
productivo, para satisfacer, y hasta sobrepasar, las necesidades y expectativas
cambiantes de la poblacidn venezolana.

Finalmente, servira a los autores, debido a que, gracias a la investigacion se
obtendran conocimientos, una educacion oportuna y permanente para el desarrollo
como profesionales para ser utilizados en un futuro cuando se encuentren en su

ambito laboral y profesional desempefiando su carrera como licenciados en mercadeo.



CAPITULO I
MARCO TEORICO

Los antecedentes de la investigacion son bases o trabajos previos al estudio,
para llevar a cabo el marco teorico de la investigacion, tomados por su parte al area
tematica, siendo este objeto de estudio, es decir, investigaciones realizadas
anteriormente y que guarden alguna vinculacion con la misma.

De alli pues, que Palella y Martins (2003:38) sostienen que los antecedentes
“son los diferentes trabajos de investigacion realizados por otros investigadores sobre
el mismo problema, y los mismos pueden ser tanto nacionales como internacionales y
que el titulo del trabajo referido debe estar relacionado con las variables de
investigacion propuestas”. La cita mencionada plantea que los antecedentes de la
investigacion tienen vinculacion con el estudio emprendido, ya que de aqui parte toda
la informacion necesaria tedrica basada en trabajos o investigaciones anteriores que

sirven de apoyo al trabajo en estudio.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

En el estudio a realizar se utilizaron las estrategias de marketing como ventaja
competitiva para captar clientes al servicio de bouquets con globos de la marca Wish,
para esto, se necesitd contar con investigaciones previas realizadas en el mismo

campo a estudiar.

2.1.1 Internacionales

Vilcas (2018), en su trabajo de grado que llevé por titulo “Estrategias para
aumentar la participacion en el mercado de insumos para panificacion y
pasteleria de una empresa privada” expuesto en la Universidad Nacional Agraria

LaMolina para lograr la obtencion del titulo de Magister Scientiae en Administracion



ubicada en Lima, Per0; la cual tuvo como objetivo general determinar las estrategia
de marketing que debe utilizar la empresa Insupast S.A. para aumentar su
participacion en el mercado de insumos para panificacién y pasteleria utilizando la
encuesta como instrumento de recoleccion de datos aplicadas a sus clientes, dieron a
conocer que se debian realizar distintas estrategias de marketing como lo son la
segmentacion de mercado por sector y zona geografica, posicionar la marca en base a
confianza, entrega y asesoramiento técnico constante y ampliar la distribucion en el
interior del pais para asi lograr los objetivos de dicha investigacion.

Esto es vital para Wish ya que la empresa debe trabajar en base a confianza,
porgue al ser nueva en el mercado se debe fidelizar al cliente, esto se puede realizar
mediante la atencion personalizada, y con lo antes mencionado mejora en el servicio
de entrega en cuanto al tiempo y luego de haber construido eso se puede ampliar la
distribucidn a nivel nacional.

Por su parte, Carita (2018), en su trabajo de grado titulado “Propuesta de
Branding para incrementar la participacion de mercado de una empresa textil
Desaguadero, Puno, 2017 el cual fue expuesto en la Universidad Tecnoldgica del
Peri para optar al Titulo Profesional de Administracion y Marketing. Dicha
investigacion se realizé utilizando como técnicas de recoleccion de datos, una
encuesta que constaba de 10 preguntas y la entrevista realizada unicamente a los
representante de las cdAmaras de comercio de La Paz y Puno, obteniendo resultados
favorables los cuales se analizaron estadisticamente mediante el uso de unas matrices
DOFA, EFE y EFI, tuvo como objetivo general desarrollar estrategias de Branding
para mejorar la participacion del mercado de una empresa textil, Desaguadero, Puno,
2017.

Para mejorar el nivel de ventas y posicionamiento esta empresa utiliza el
Branding como estrategia ya que esta consiste en la divulgacién de productos y
servicios mediante el poderio de una marca, basicamente sobre la creacion de

elementos que la diferencien de otros productos y servicios, para asi ir construyendo



la marca e ir definiendo cada uno de los elementos de la misma asi como también
elaborar programas de marketing y gestionar la marca en el tiempo, concluyendo que
el diagnostico del Branding llevado a cabo a través de encuestas y entrevistas al
mercado objetivo lo cual permitié determinar que la marca propuesta fue, la que
obtuvo mayor aceptacion por dicho mercado, posteriormente al disefio de los
elementos de la misma.

Este aporte deja como resultado a esta investigacion la importancia de aplicar
estrategias como el Branding para construir una marca y saber que nivel de
aceptacion se tiene en el mercado que se desarrolla la marca Wish, asimismo
determinar la posicion actual que ocupa dicha empresa en el mercado para aumentar

la participacion.

2.1.2 Nacionales

Tambiéen, Molina (2017), presentd su trabajo de grado titulado *“Plan
estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa
Ramén Molina & CIA, C.A” realizado para la Universidad de Carabobo para optar
al Titulo de Magister en Administracion de Empresas Mencion Mercadeo, el cual se
llevé a cabo bajo una modalidad descriptiva y siendo una investigacion de tipo
factible, con base documental, enmarcada en paradigmas cuantitativos, teniendo
como objetivo general proponer un plan estratégico de mercadeo para una nueva linea
de productos de la empresa Ramon Molina & Cia. C.A., en Valencia, estado
Carabobo, para el periodo 2015, 2016 y 2017, utilizando instrumentos para la
recoleccion de datos como lo fueron la entrevista aplicada al informante clave Sr.
Ramon Molina y también se aplicaron encuestas que constaron de cinco preguntas a
clientes domésticos que son atendidos por la empresa, concluyendo que las
condiciones actuales del mercado son favorables para incorporar la nueva linea de
productos, asi como también que la empresa posee un posicionamiento importante en

funcién a la confianza.



Es importante destacar que para lograr una participacion de mercado exitosa se
deben aplicar una serie de pasos y estrategias como las mencionadas en el presente
trabajo, asi como también se debe determinar el mercado meta haciendo uso del
conocimiento de los clientes, ya que, para lograr la satisfaccion del mismo, se debe
tener conocimiento de sus gustos y preferencias, porque al ser un producto nuevo es
dificil lograr la captacion de clientes potenciales y la fidelizacion.

A su vez, Biase (2016), realizd un trabajo de grado titulado “Marketing
experiencial para el posicionamiento de marcas de productos libres de gluten en
Maracaibo” ejecutado para la Universidad Privada Dr. Rafael Belloso Chacin de
Maracaibo para optar por el Titulo de Licenciado en Mercadeo, presentado bajo un
estudio descriptivo, de tipo no experimental, transaccional y bajo la modalidad de
campo, teniendo como objetivo principal analizar el marketing experiencial para el
posicionamiento de marcas de productos libres de gluten en Maracaibo, dicho trabajo
se desarroll6 bajo el uso de un instrumento de recoleccion de datos como lo fue el
cuestionario aplicado para una poblacion (A) constituido por 48 items, compuestos
por preguntas tipo escala de Lickert, en la poblacién (B), se utilizd un cuestionario
mixto que estuvo constituido por un total de 17 items.

Para obtener los resultados de dichos cuestionarios se emplearon dos métodos,
para la poblacion (A) se aplico la formula del coeficiente de Alpha Cronbach, dando
como resultado 0,98 siendo altamente confiable, y para la poblacion (B) se aplico el
método de Test-Retest, obteniendo como resultado 0,84, considerdndose confiable,
concluyendo que los gerentes de mercadeo de las marcas de productos libres de
gluten en Maracaibo, tienen un regular desempefio del marketing experiencial,
existiendo grandes oportunidades de mejoras en el sector, asi como también existe
indiferencia por parte de las marcas estudiadas en cuanto al posicionamiento, por lo
cual se debe desarrollar una ventaja competitiva para la efectiva participacion en el
mercado.

En dicho trabajo de investigacion se puede apreciar que es necesario desarrollar

estrategias para crear una ventaja competitiva, es asi como Wish puede iniciar su



participacion en el mercado, diferenciandose de la competencia al aplicar estrategias
de marketing experiencial para asi brindarles a sus clientes un momento unico y
especial a la hora de adquirir los productos que la marca ofrece, con atencion
personalizada en todo momento.

De igual manera, Baki, y Quintana (2015) desarrollaron un proyecto el cual
llevd como titulo “Las redes sociales como plataforma de mercadeo digital en
startups. Caso: Tu Escuela Virtual” presentado ante la Universidad Catdlica
Andrés Bello para obtener el Titulo de Licenciado en Comunicacion Social. Se
desarrolld bajo un modelo de investigacion exploratoria, ya que carece de
informacion y especializacion por parte de las investigadoras. Su objetivo principal
estuvo basado en analizar el uso de las redes sociales Facebook, Twitter e Instagram
como una plataforma de mercadeo digital en la startup Tu Escuela Virtual, para ello,
realizaron entrevistas a los creadores de la organizacion las cuales contaron con 52
preguntas abiertas y matrices de contenido necesarias para el analisis de las redes
sociales seleccionadas, donde se pudo concluir que, es de gran importancia
determinar y aplicar un plan de mercadeo digital, a través del cual la empresa pueda
generar planes de accion para crear contenido con objetivos claros para su mercado
meta.

Dicho proyecto tiene una vinculacion con el presente trabajo, ya que, Wish
actualmente no posee un local fisico en el que pueda atender a sus clientes, es por
esto que debe manejar todo su contenido a través de las redes sociales para asi lograr
sus objetivos, y llegar a méas clientes potenciales, es por eso que se debe tener
conocimiento acerca de este tipo de planes de mercadeo para la correcta

comercializacién del producto a través de los medios digitales.

2.2. Bases Tedricas
Tamayo (2006:43) define las bases tedricas como “el conjunto de teorias que
sirven de sustento para la investigacion, nace de la revision de las referencias y de los

aportes del propio investigador”
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2.2.1. Estrategias

La Gerencia moderna no habia tenido tanta necesidad de las estrategias
empresariales como en la actualidad, y es que ahora, se ha vuelto un factor
indispensable para la sobrevivencia de las organizaciones, es por esta razon que:

Morrisey (1993:119) define la estrategia “como la direccion en la que una
empresa necesita avanzar para cumplir con su mision”. Por tal motivo, se entiende
que, la estrategia es un punto importante que toda organizacion debe de tomar en
cuenta para lograr alcanzar sus objetivos con éxito.

Para lograr los objetivos que propone el marketing aplica un conjunto de
estrategias, las cuales Contreras (2017:47), explica que “también conocidas como
estrategias de mercadotecnia, estrategias de mercadeo o estrategias comerciales,
consisten en acciones que se llevan a cabo para lograr un determinado objetivo
relacionado con el marketing”. Es importante resaltar que existen diversas estrategias
que se pueden aplicar simultaneamente para lograr los objetivos que se plantee una

organizacion.

2.2.2. Marketing

El marketing es vital no solo para el éxito de una empresa, sino también para
su existencia. Sin ella, la empresa no podria sobrevivir.

Es por ello que, Kotler (1997:7), afirma que “el marketing es un proceso social
y administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes”. El marketing es la conexidn entre el consumidor y la empresa, ya que, a

través de él sabemos qué, como, cuando y dénde demanda el producto y/o servicio.
2.2.3. Estrategias de Marketing

Formular e implementar estrategias de marketing es una de las funciones mas

importantes del marketing y de una empresa en general, ya que al aplicarlas se
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pueden alcanzar los objetivos planteados, ademas, son las que determinan en gran
medida las ventas y las utilidades de la empresa.

Para Kotler y Armstrong (2003:65), la estrategia de Marketing es "la légica de
mercadotecnia con el que la unidad de negocios espera alcanzar sus objetivos de
mercadotecnia, y consiste en estrategias especificas para mercados meta,
posicionamiento, la mezcla de mercadotecnia y los niveles de gastos en
mercadotecnia”.

Las estrategias de marketing son acciones que suelen requerir cierta
planificacion en su formulacion, para tener un alcance general y cumplir con los
objetivos de la empresa.

Al respecto, Steiner (2007) considera que:

Para iniciar un proceso de planeacion estratégica se puede
proceder desde diferentes puntos de partida, sin embargo,
tarde o temprano todos los elementos del modelo de
planeacion estratégica que se haya decidido usar deberan
ser abarcados, ya sea explicita o implicitamente. (p.76)

En este aspecto se considera que para lograr los objetivos de la organizacion es
necesario planificar las estrategias de marketing, para asi, abarcar todos los elementos

y lograr los objetivos con éxito.

2.2.4. Participacion de Mercado

Se refiere al porcentaje asociado a la venta de un producto vendido por una
empresa con respecto a las ventas totales de productos similares de otras
organizaciones que comparten la misma categoria de mercado.

Segun Oxenfeldt (1959:67), la participacién de mercado “es la que proporciona
la estimacion de las ventas potenciales de un producto cuando el mercado es estable,
a diferencia de un mercado fluctuante en el cual no se puede definir con certeza como
sera dicha participacion en el mercado”. Por consiguiente, es de suma importancia

evaluar en gue etapa se encuentra la empresa, €s asi como:
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Catry y Chevalier (1974:29), afirman que “mantener el nivel de participacion de
mercado en la etapa madura del producto es ideal para lograr los objetivos que se
plantea la organizacion con alta rentabilidad”. Por esta razon, se debe tomar en cuenta

y vigilar el porcentaje de participacion del mercado que la empresa ocupa.

2.2.5. Marca

La marca es la identificacion comercial con la que se relaciona y se ofrece un
producto o servicio en el mercado. Segun Scott (2002:3), “una marca e€s un
componente intangible pero critico de lo que representa una compafiia”. Es asi, como
la marca es una de las variables estratégicas mas importantes de una empresa, ya que,
dia a dia adquiere un mayor protagonismo, debido a que, para posicionarse en la
mente de los clientes es necesario tener reconocimiento en su sector.

También Bassat (2006:44), expresa que la marca “es algo inmaterial e invisible,
que identifica, califica y, sobre todo, da un valor afiadido. Es lo que el usuario o
consumidor siente una vez que ha satisfecho su necesidad con el producto”. Es por
ello que cuando se habla de una marca se identifica o relaciona con un producto o

servicio.

2.2.6 Mercado

El mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una
determinada necesidad o deseo, dinero para satisfacerlo y la voluntad para hacerlo,
los cuales constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambas, la oferta y la
demanda son las principales fuerzas que mueven el mercado.

Para Bonta y Farber (2002:19), el mercado es "donde confluyen la oferta y la
demanda. En un sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto”. Es de suma importancia conocer el

mercado al que se esta dirigiendo la empresa, para lograr llegar al publico objetivo.
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2.2.7 Ventas

La venta es una de las actividades mas pretendidas por empresas,
organizaciones o personas que ofrecen productos o servicios en su mercado meta,
debido a que su éxito depende directamente de la cantidad de veces que realicen ésta
actividad, de lo bien que lo hagan y de cuén rentable les resulte hacerlo.

Fischer y Espejo (2004:26), la definen como "toda actividad que genera en los
clientes el ultimo impulso hacia el intercambio”. Es por esto que el incremento de las
ventas esta estrechamente relacionado con la participacion en el mercado que tenga la

empresa, por lo que se debe trabajar en ello y lograr mayor flujo de ventas.

2.3. Definicion de Términos Basicos

Baby shower: ceremonia donde se festeja el cercano nacimiento de un bebe.
Bouquet: son un conjunto de flores o globos elaborados juntos en forma de ramo.
Branding: proceso de hacer y construir una marca.

Event planner: un organizador de eventos se basa en un proceso de disefio,
planificacion y produccion de congresos, festivales, ceremonias, fiestas,
convenciones u otro tipo de reuniones, cada una de las cuales puede tener diferentes
finalidades.

Mercado: ambito en el que confluyen productores consumidores para realizar sus
intercambios.

Startup: empresa de reciente creacion, es una organizacion humana con gran
capacidad de cambio, que desarrolla productos o servicios, de gran innovacion,
altamente deseados o requeridos por el mercado, donde su disefio y comercializacion
estan orientados completamente al cliente.

Trending topic: su traduccion especifica es tema tendencia, y significa aquello que
es tendencia y de lo que mas se habla en ese momento en esta red social.

Wedding planner: persona que se encarga de la planificacion, coordinaciéon y

desarrollo de eventos nupciales.
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CAPITULO 11l
MARCO METODOLOGICO

Para Arias (2012:111), el marco metodoldgico “incluye el tipo o tipos de
investigacion, las técnicas y los instrumentos que seran utilizados para llevar a cabo
la indagacién. Es el como se realizara el estudio para responder al problema
planteado”. En el siguiente capitulo se describe el contexto operativo de la
investigacion, donde se fijan los lineamientos que se llevaron a cabo para dar
respuestas a las interrogantes planteadas. En tal sentido se desarrolla el disefio
metodoldgico, tipo de estudio, poblacién y muestra, técnicas e instrumentos para la

recoleccion de informacion.

3.1. Tipo y Disefio de la Investigacion

La investigacion se desarrollo bajo las lineas de trabajo que sugiere la
modalidad proyecto factible debido a que se dirige a plantear una solucién viable a un
problema en un contexto determinado. De este modo, Arias, (2006:134), sefiala: “Que
se trata de una propuesta de accion para resolver un problema practico o satisfacer
una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acompafie de una
investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion”. Se
propusieron estrategias de marketing que permitan aumentar la participacion de
mercado de la marca Wish, lo que se evidencié en el aumento de sus ventas e
ingresos ademas de posicionarse en la mente de los clientes.

Este trabajo de grado se apoyd en una investigacion de campo, ya que obtuvo
informacion directa de la realidad, utilizando datos primarios para el manejo de
informacion y analisis de resultados, para evaluar las posibles estrategias y asi lograr

los objetivos.



Palella y Martins (2010:88), sefialan que la investigacion de campo “consiste
en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los hechos,
sinmanipular o controlar las variables”. El proceso de la investigacion, sefiala que, se

basa en recolectar datos directamente sin alterar ni controlar alguna variable.

3.3. Fases Metodologicas
3.3.1 Fase I. Diagnostico de la situacion actual del mercado de la marca Wish
ubicada en Maracay, estado Aragua

En esta fase se desarrollé un estudio para conocer la participacion que posee
la marca Wish en el mercado local, para ello se utilizo la técnica de recoleccion de
datos que es la encuesta que segun Tamayo y Tamayo (2008:24), la encuesta “es
aquella que permite dar respuestas a problemas en términos descriptivos como de
relacion de variables, tras la recogida sistematica de informacion segun un disefio
previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida”. Este
instrumento se aplicara a una poblacién seleccionada en Maracay, estado Aragua, la
cual consta con un censo de 432.798 habitantes.

Ya habiendo definido la poblacion de estudio, se establece la muestra, que no
es mas que una parte de la poblacion que tiene caracteristicas y proporciones
suficientemente representativas y permiten obtener datos requeridos sin necesidad de
abordar la totalidad de la misma. Es por ello que Segun Tamayo y Tamayo (1997:38),
afirma que la muestra "Es el grupo de individuos que se toma de la poblacion, para

estudiar un fendbmeno estadistico™.
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Dicha muestra se calculé a partir de la férmula utilizada para poblaciones

conocidas o finitas:

_ Z%q.p.N
T NE2+ 72 .p.q
Donde:
- n = Es el tamafio de la muestra
Z = Es el nivel de confianza (95%) 0 Z_: 1.96
o p=05
p = Probabilidad de incurrir en el evento (50%) o =05
q = Probabilidad de no incurrir en el evento (50%) o E=005

N = Es el tamafio de la poblacion

E = Es la presion o error (5%)

Sustituimos...

_ (1.96)2(05)(0.5)(432.798)
" = (432.798)(0.05) + (1.96)2(0.5)(0.5)

n=383.82

Una vez conocida la poblacion y el tamafio de la muestra se procede a realizar
la aplicacion de las encuestas que contaran con un total de 10 preguntas dicotémicas
de selecciéon mdltiple.

Gbmez, (2006:127) refiere que basicamente se consideran dos tipos de
preguntas: cerradas y abiertas. En este trabajo de grado se trabajé Unicamente con las
de tipo cerradas.

Las preguntas cerradas contienen categorias fijas de respuesta que han sido
delimitadas, las respuestas incluyen dos posibilidades (dicotémicas) o incluir varias
alternativas. Este tipo de preguntas permite facilitar previamente la codificacion

(valores numéricos) de las respuestas de los sujetos.
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Posterior a aplicar el cuestionario, se procedié al andlisis de datos, el cual
consiste en la realizacion de las operaciones a las que los investigadores sometieron
los datos con la finalidad de alcanzar los objetivos del estudio.

Hurtado (2000:181), establece que “El propdsito del analisis es aplicar un
conjunto de estrategias y técnicas que le permiten al investigador obtener el
conocimiento que estaba buscando, a partir del adecuado tratamiento de los datos

recogidos.”

Fase Il. Identificacion de las estrategias de marketing para la participacion del
mercado de la marca Wish en Maracay, estado Aragua.

Para cumplir con esta segunda fase de investigacion, se realizd un diagnéstico
interno (PCI) para asi evaluar la capacidad directiva, tecnoldgica, financiera, talento
competitivo, humano y productivo con el que cuenta la organizacion, para asi conocer
cuales son los factores que afectan la participacion en el mercado de la empresa.

Segun Serna (2010:169), se tiene que “El PCI es un medio para evaluar las
fortalezas y debilidades de la compafiia en relacion con las oportunidades y amenazas
que le presenta el medio externo.”

Por otra parte, se aplicd un analisis externo o perfil de oportunidades y
amenazas en el medio (POAM), ya que es la metodologia que permite identificar las
amenazas y oportunidades potenciales de la empresa, para asi estudiar los factores
externos que afectan el entorno como la politica, economia, culturales y
tecnoldgicos, ademas de las necesidades y demanda del consumidor.

Serna (2010:150), define el perfil de oportunidades y amenazas en el medio
(POAM) como “la metodologia que permite identificar y valorar las amenazas y
oportunidades potenciales de una empresa.”

Ademas, se realizd una matriz DOFA para diagnosticar el estado de la empresa
y ver como puede ser afectada en el futuro por el entorno competitivo en el que esta
expuesta, para asi tomar decisiones inteligentes que le permitan cumplir con los

objetivos planteados, ya que partiendo de dicha matriz se puede realizar un
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andlisis interno enfocado en las debilidades y fortalezas de Wish y, externo enfocado
en las oportunidades y amenazas de Wish.

En este mismo orden de ideas, Serna (2010:185), habla sobre la matriz DOFA 'y
establece que “esta disefiado para ayudar a encontrar el mejor acoplamiento entre las
tendencias del medio, las oportunidades y amenazas y las capacidades internas,

fortalezas y debilidades de la empresa.”

Fase Ill. Disefio de las estrategias de marketing para la participacion de
mercado de la marca Wish en Maracay, estado Aragua.

Luego de haber desarrollado la primera y la segunda fase de la presente
investigacion, respectivamente, ya conociendo la situacion actual de la marca Wish,
tomando en cuenta sus fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas, se van a
implementar las estrategias de marketing pertinentes para lograr aumentar la
participacion en el mercado de la marca Wish, asi como también realizar los
procedimientos necesarios para lograr una campafia publicitaria efectiva que permita
abarcar mayor parte del mercado.

La propuesta para este trabajo de grado contendra: Presentacion de la propuesta,
objetivos de la propuesta, beneficios de la propuesta, factibilidad técnica, factibilidad

econdmica, factibilidad operativa y el desarrollo de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos a través de la
aplicacion del instrumento de recoleccion de informacion, para asi, estudiar y analizar
la poblacion.

Esta etapa de la investigacion se considera de gran importancia ya que
mediante los resultados obtenidos se pudieron establecer conclusiones objetivas y
claras con referencia a la situacion actual que presenta la empresa Wish en lo que a
posicion en el mercado se refiere.

Asimismo, para efectos del analisis se realizd una distribucién de frecuencias
porcentuales y de representaciones graficas, todo ello para permitir una mejor
visualizacion de los datos obtenidos y cumplir con los objetivos planteados.

En este sentido, el enfoque que se le da a cada una de las preguntas es un
aporte para la realizacion del trabajo de grado, adecuandose a las necesidades que
presenta la empresa y a la vez favoreciendo a los consumidores y a la sociedad,
basandose en la razon principal de este trabajo de grado, que es lograr la participacion

en el mercado de la marca Wish.



4.1. Fase I: Diagndstico de la situacion actual del mercado de la marca Wish
ubicada en Maracay, estado Aragua

4.1.1. Resultados de la aplicacion del cuestionario

Cuadro N° 1

Pregunta 1:;Realiza usted detalles o sorpresas con globos cuando se trata de una
ocasion especial?

RENIENERS Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 308 80%
No 76 20%
Total 384 100%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

ITEM 1

80%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

Para el item 1, se obtuvo un resultado de 308 personas que si realizan detalles
0 sorpresas con globos, que representa un 80%. Por otra parte, se tiene que 76
personas que representan el 20%, no realizan detalles o sorpresas con globos cuando
se trata de una ocasion especial, por lo que se pudo determinar que la mayor cantidad

de la muestra si realizan sorpresas o detalles con respecto a este tipo de servicio.
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Cuadro N° 2

Pregunta 2: ;Le gustaria que lo asesoraran al momento de personalizar una

decoracion con globos?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 331 86%
No 52 14%
Total 384 100%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

ITEM 2
No
14%

Si
Fuente: Guevara y Siracusa (2020) 86%

Referente a estos resultados se obtiene que al 86% que representan 331
personas de la muestra les gustaria tener un asesoramiento personalizado para llevar a
cabo una sorpresa para sus seres queridos. Esto quiere decir que no todas las personas
son capaces de ser tan creativos al momento de realizar una decoracion con globos,
por eso es importante tener una asesoria profesional para mejorar las ideas cuando
quieren sorprender a esa persona especial. Mientras que, el 14% de la muestra

encuestada considera que no es necesario recibir asesoramiento personalizado.
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Cuadro N° 3

Pregunta 3: ;Conoce usted la tendencia de los bouquets de globos?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 103 27%
No 281 73%
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

ITEM 3

Si

No
73%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

Se puede visualizar en el item 3, que se tiene una minoria de la muestra que
representa el 27%, que equivale a 103 personas de la poblacion que conocen la
tendencia de los bouquets de globos, que, hoy por hoy esta creciendo rapidamente.
Mientras que la mayoria, se muestran en desconocimiento total, representando al 73%
de la muestra, equivalente a las 281 personas que no conocen los bouquet. Estos datos
arrojan un buen resultado que beneficiaria a la marca Wish, ya que, tendria la

oportunidad de sorprender a la poblacion que desconoce esta nueva tendencia.
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Cuadro N° 4

Pregunta 4: ;Usted realiza compras por redes sociales?

RENIENERS Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 268 70%
No 116 30%
Total 384 100%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

ITEM 4

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

En esta pregunta se cuestiona a la muestra sobre su proceso de compras por
redes sociales. Los resultados arrojaron que un total de 268 personas que representan
el 70% de los encuestados si realizan compras por redes sociales, ya que éstas, han
pasado a formar parte del dia a dia de cada uno de ellos, lo cual justificaron que
mediante las mismas pueden realizar compras inmediatas desde la comodidad de sus
hogares. Por otro lado, el 30% que representa a 116 personas de la muestra piensan
negativamente, alegando que no tienen confiabilidad ninguna con las redes sociales al

momento de realizar una compra.
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Cuadro N° 5
Pregunta 5: ¢Para qué ocasion escogeria regalar una decoracion con globos?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Cumpleafios 209 54%
Aniversario 70 18%
San Valentin 64 17%
Graduacion 41 11%
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

San Valentin
17%

Cumpleafios
54%

Aniversario
18%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

El proposito de este item, fue conocer en qué ocasion es mas probable que los
encuestados realicen una compra. Se observa que 209 personas correspondientes al
54% regalan alguna sorpresa cuando se trata de algiin cumpleafios. Por otro lado 70
personas que corresponden al 18% realizan detalles en aniversarios.
Consiguientemente, se tiene que el 17% que representan a 64 personas regalarian una
decoracion con globos cuando se trata de San Valentin. Por altimo, el 11%
correspondiente a un total de 41 personas regalarian un bouquet de globos para una

graduacion.
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Cuadro N° 6

Pregunta 6: ;De qué manera se siente mas seguro al momento de adquirir el servicio

de decoraciones con globos?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Tienda fisica 170 44%
Red social 61 16%
Por recomendacion 123 32%
Tienda virtual 30 8%
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

Por
Recomendacién
32%

Tienda Fisica
44%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

En esta pregunta se observa que, un total de 170 personas que representan el
44% de los encuestados se siente seguro en una tienda fisica, ademas de la comodidad
al momento de visualizar catalogos y escoger disefios o colores junto a un
especialista. EI 32% para un total de 123 personas expreso que las recomendaciones
boca-boca son una manera efectiva para tener confianza al momento de realizar una
compra. Por otro lado, 61 de las personas encuestadas representando el 16% prefiere
comprar por redes sociales y, sin embargo, el 8% representado por una minoria de 30

personas aseguran que realizan compras por tiendas virtuales.
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Cuadro N° 7

Pregunta 7: ;Considera usted que es necesario contar con expertos en el area de
decoraciones con globos para lograr la satisfaccién del cliente?

RENIENERS Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 298 78%
No 86 22%
Total 384 100%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

ITEM 7

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

En dicha gréfica, se puede visualizar que a un total de 298 personas de la
muestra encuestada que representan un 78% les gustaria tener asesoramiento
profesional para hacer una decoracion con globos. Por otro lado, se tiene un total de
52 encuestados que representan el 14% restante, a los cuales no les gustaria recibir

ningun tipo de asesoramiento con decoraciones con globos.
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Cuadro N° 8

Pregunta 8: ;De qué manera le gustaria que se presupuestaran sus arreglos?

RENIENERS Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Precios personalizados 237 62%
Estandar segun su 147 38%
tamafo
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

ITEM 8

Estandar segln
tamafio
38%

Precios
personalizados
62%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

Acorde a los datos obtenidos se considera que un 62%, correspondiente a 237

de las personas encuestadas, consideran que contar con precios personalizados, se

podria adaptar mejor a su presupuesto, sin embargo, el 38%, de la muestra

correspondiente a 147 consideran més sencillo contar con precios estandares segin su

tamario, ya sea, un bouquet pequefio, mediano o grande.
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Cuadro N° 9

Pregunta 9: ;Considera usted que las empresas que se dedican a este tipo de
servicios cumplen al 100% sus expectativas cuando se trata de la atencion que le
brindan?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 184 48%
No 200 52%
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

ITEM9

Si
48%
No
52%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Esta pregunta se realizé con el prop6sito de conocer si la muestra considera
que en Venezuela las empresas dedicadas a esta area cumplen con buena atencién, los
resultados obtenidos por esta grafica indican que la muestra correspondiente al 52%
que representa a 200 personas afirma que en experiencias pasadas dichas empresas no
han cumplido con el nivel de satisfaccion esperado. Por el contrario, el 48%
correspondiente a 184 personas expresaron que si han cumplido con sus expectativas

en experiencias pasadas.
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Cuadro N° 10

Pregunta 10: ;Estaria dispuesto a contratar un servicio que organiza en su totalidad
una decoracion con globos?

Respuestas Frecuencia Frecuencia
Relativa Absoluta (%)
Si 339 88%
No 45 12%
Total 384 100%

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

ITEM 10

No
12%

88%

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Referente a estos resultados se obtiene que el 88%, correspondiente a 339
personas de la muestra encuestada, estarian dispuestos a contratar un servicio de
asesoramiento personalizado para realizar una decoracion de globos, mientras que el
resto de las personas representadas en 45, que corresponde al 12%, preferirian

hacerlos por su propia cuenta.
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4.2 Fase Il: Identificacion de las estrategias de marketing para la participacion
del mercado de la marca Wish en Maracay, estado Aragua:

En esta fase se desarrollo la matriz DOFA y los estudios complementarios
como son el perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el perfil de
Capacidades y Fortalezas Internas (PCI), los cuales permitiran presentar un panorama

general de la empresa dentro del medio en el cual se debe mover.

Cuadro N° 11

Categorias del PCI

CALIFICACION Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
L E A L E A L E A
T D J T D J T D J
CAPACIDAD 0 l 0 0 I 0 0 [ o}
A A A
1. Directiva X X
2. Talento X X
humano
3. Competitiva X X
4. Financiera X X
5. Tecnoldgica X X

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)
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Cuadro N° 12

Diagndstico Interno del PCI — Capacidad Directiva

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M M
CAPACIDAD
L E A L E E
DIRECTIVA T D 3 T D D
(0] | (0} (e} | |
A A A
Uso de analisis y X
estrategias de
marketing
Capacidad para X X
enfrentar a la
competencia
Control en el servicio | X
de la organizacion

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Se puede observar en el Cuadro N° 12 que la marca Wish cuenta con una
capacidad directiva fortalecida, debido a que posee capacidades de innovar y crear
nuevos productos que le agregaran un valor apto para enfrentar a la competencia, sin
embargo, en el uso de los analisis y estrategias de marketing posee una debilidad

media, ya que, la marca alin no ha implementado estrategias para aumentar su

participacion en el

mercado;

por lo tanto,

psicologicamente y conductualmente el mercado.
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Cuadro N° 13

Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad de Talento Humano

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M M
CAPACIDAD

L E A E E

TALENTO T D J T D D

HUMANO o | 1] oo ! !

A A A
Sentido de pertenencia | X
Adaptacion al cambio | X
Capacitacion del X

personal

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

Como se puede observar en el Cuadro N° 13 la capacidad del talento humano
con el que cuenta la marca Wish se encuentra bastante fortalecido, debido a que, el

sentido de pertenencia, la adaptacion al cambio y la capacitacion del personal, se

transforma en una fortaleza alta y llena de compromisos para con la empresa.
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Cuadro N° 14

Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Competitiva

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

El Cuadro N°14 muestra claramente que la marca Wish, tiene una alta
capacidad para competir porque sus productos son de una excelente calidad, ademas
debe desarrollar estrategias para mostrar los atributos y valores agregados como la

innovacion de los bouquets de globos, as
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Cuadro N° 15

Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
CAPACIDAD
L E A L E A L E A
FINANCIERA T D 3 T D 3 T D J
(6] | (0} (6} | (0] O | (0]
A A A
Acceso a capital X X
cuando se requiere
Liquidez financiera X X
Habilidad para X X
competir con precios

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

En el cuadro N° 15 se puede observar que la marca Wish se encuentra en una
situacion econdmica muy favorable desde el punto de vista financiero, lo que le
permite tener acceso al capital, disponibilidad de fondos internos, presentando una
sola debilidad en cuanto a los precios que se ofrecen, debido a que, limitan el

desarrollo de otros valores agregados.

35



Cuadro N° 16

Diagnostico Interno del PCI — Capacidad de tecnoldgica

CAPACIDAD

TECNOLOGICA

Fortaleza

Debilidad

Impacto

A

L

M

E

D

B

A

J

A

M

E

D

M

E

D

Efectividad de la
produccion y
programas de entrega

Valor al producto
agregado

X

Capacidad de
innovacion

X

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

La marca Wish, como se observa en el cuadro N° 16 cuenta con una
infraestructura tecnoldgica fortalecida, especificamente en la capacidad de innovar la
marca, ademas de sacar provecho de los valores agregados de los productos que

ofrece. Sin embargo, la marca posee una debilidad baja con respecto a los programas

de entrega.
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Cuadro N° 17

Diagndstico Externo POAM

Oportunidad | Amenazas Impacto
A M B A M B A M B
L E A L E A L E A
Entornos Variables T p| 3| T|D]| 3 |T|D]|
(¢} | (¢} (0] | (0} (¢} | (0]
0 0 0
Inflacion X X
Inestabilidad del X X
sector
Politica cambiaria X X
Econdémicos Salario minimo X X
Impuestos X X
Politica del pais X X
Credibilidad de las X X
Politicos instituciones
Politicas de X X
estimulo a las
pymes
Desempleo X X
Violenciay X X
Sociales seguridad
Desplazamiento X X
Estilo de vida X X
Facil acceso a la X X
tecnologia
Tecnoldgicos | Telecomunicaciones | X X
Globalizacion de la X X
informacién
Automatizacion de X X
procesos
Geograficos Vias de acceso X X
Localizacion X X

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)
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El cuadro N° 17, muestra que, en el factor econdmico se observan amenazas de
alto impacto, motivado a la inestabilidad del pais, generando asi inflacion y dificultad
para la organizacion en cuanto a impuestos y salarios se refiere.

Con referencia a los factores politicos, la inestabilidad politica del pais
representa una amenaza de alto impacto, asi como también la falta de credibilidad en
las instituciones puesto que genera incertidumbre y esto genera intranquilidad en los
ciudadanos.

En cuanto a los factores sociales, se considera una amenaza el desempleo ya
que la misma genera violencia e inseguridad en la sociedad, por otra parte se
encuentra el estilo de vida y el desplazamiento como oportunidades de mediano
impacto en la organizacion.

Del mismo modo, en los factores tecnoldgicos tenemos grandes oportunidades
motivado a las telecomunicaciones, a la facilidad de acceder a la tecnologia y
maximizar la capacidad de produccion de la organizacion. Sin embargo, se encontro
una amenaza con respecto a la automatizacion de procesos, que, tiene un alto impacto
dentro de la organizacion.

Por ultimo se tienen los factores geograficos que representan oportunidades

debido a la localizacion y a la facilidad de vias de acceso con las que cuenta Wish.
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Cuadro N° 18

Matriz DOFA
Oportunidades Amenazas
O1. Fécil acceso a la Al. Inflacién

tecnologia

02.
Telecomunicaciones
03. Localizacién

A2. Politicas del Pais
A3. Automatizacion de
procesos

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

F1. Fuerza y calidad del
producto

F2.
cambio

Adaptacion  al

F3. Capacidad de
innovacion

O1F1. Elaborar una
campafia publicitaria a
través de las redes sociales
para el conocimiento del
producto.

A3F3. Informar la ventaja
competitiva en cuanto a la
innovacion del servicio.

Debilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

D1. Uso de andlisis y
estrategias de marketing

D2. Efectividad de la
produccion y programas
de entrega

D3. Participacion en el
mercado

D203. Desarrollo de un
local en el cual se
comercialice y se gestione
los métodos de envio para
los clientes de la zona.

D1Al1. Crear un plan de
precios de penetracion en
el mercado.

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)
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Observando la estrategia FO obtenida del cruce de las estrategias F1
correspondiente a la fuerza y calidad del producto con que cuenta la organizacion y
O1 que se refiere a la facilidad de acceso a la tecnologia, se puede obtener que para
aumentar su participacion en el mercado, Wish deberia elaborar campafias
publicitarias en las redes sociales, donde permita dar a conocer sus productos y
servicios para la captacion de nuevos clientes potenciales.

Partiendo del cruce de estrategias entre A3 en donde se trata la automatizacion
de procesos y F3 que se refiere a la capacidad de innovacién se genera la estrategia
A3F3 en la que se permite informar la ventaja competitiva en cuanto a la innovacion
del servicio.

Se tiene que el cruce de D203 que surge de D2 por la efectividad de la
produccion y programas de entrega y O3 que se refiere a la localizacion, se obtiene la
estrategia de desarrollar un local en donde se comercialice y se gestionen los métodos
de envios para los clientes de la zona, permitiendo asi atenderlos con la mayor
puntualidad posible.

Por ultimo, el cruce D1A1 se basa en D1 haciendo uso de las estrategias de
marketing y Al la inflacion, en donde se puede generar una estrategia en cuanto a
precios se refiere, creando estrategias para lograr la penetracion en el mercado y

mejorando la participacion en el mercado frente a la competencia.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

Se conoce como participacion de mercado, al porcentaje de un producto
vendido por una empresa en relacion a las ventas totales de productos similares de

otras compariiias que comparten la misma categoria en un mercado especifico.

El marketing mix estd compuesto en su totalidad de estrategias de marketing,
que apuntan a trabajar con los cuatros elementos conocidos como las 4 P: Producto,

Precio, Plaza y Promocion.

La materia prima de la marca Wish, es importada y de primera calidad, dejando
como resultado un producto de primera, cabe destacar que este mercado posee una
particularidad, basado en que el producto ofrecido dependerd mucho de la creatividad
0 gustos de cada creador, y aunado a las exigencias, gustos o lo que necesite el cliente
pueda lograr o plasmar en el bouquet las necesidades que abordan al consumidor,
cumpliendo asi, con las expectativas del cliente.

En cuanto a los precios, estarian sujetos a los costos de produccion, permitiendo
personalizarlos para cada cliente, dependiendo de sus necesidades o lo que les
gustaria obtener, dado que esta seria, una buena estrategia y le otorgaria un valor
agregado a la marca Wish, convirtiéndola asi, en Unica y exclusiva, motivado a que,
el resto de las empresas se rigen 0 manejan precios estandares independientemente de
la cantidad de material, tipo, o tamafio del bouquet, es decir, que ya tienen precios
establecidos para cada tipo de arreglo que ofrecen.



Al establecer la distribucidn, se puede decir que, principalmente, a través de las
redes sociales, se adquieren una serie de ventajas y desventajas que afectan
directamente a la empresa, por ejemplo, una ventaja potencial, seria, por medio de las
ADS, que es, en donde la empresa puede mostrarse directamente al publico objetivo,
al que desea llegar, exhibiendo su trabajo y sus productos de manera efectiva por
medio de imagenes de calidad, que motiven al publico y despierte el deseo de poder
regalar y sorprender a esa persona especial.

Por otra parte, se tendria una desventaja importante que se obtuvo mediante una
muestra encuestada, el cual se determind que es de suma importancia contar con un
espacio fisico, en el que las personas puedan ir e interactuar directamente con las
muestras exhibidas, y sobre todo con el creador, lo que lograria establecer un vinculo
de confianza entre ambas partes, en donde se pueda sentir libre de expresar o
transmitir lo que necesita reflejar en el bouquet.

En cuanto a la plaza, se podria decir que al estar presente solo a través de las
redes sociales, afectaria de manera directa la participacion de mercado, al ser este un
producto muy caracteristico y de dificil traslado, es por ello que de implementar un
servicio de delivery, este se manejara directamente con un personal calificado, lo que
permitiria la comodidad al cliente y garantia de que el producto llegue a su destino,
siempre en las mejores condiciones posibles.

La promocion, es de suma importancia, debido a que por medio de esta la
marca puede exponerse ante el mercado, y manifestarse como una opcion a la hora de
realizar un bouquet de globos, es importante resaltar los mejores aspectos de la marca
Wish, se puede decir que, actualmente no existen grandes esfuerzos en cuanto a
promocionar la marca, en donde mas alla de exhibir sus trabajos a través de las redes
sociales, se deben de plantear y realizar una inversion significante, en cuanto a la
promocidn, desarrollar estrategias de marketing digital, a través de ADS, que mejoren
los nimeros de las redes sociales de la empresa, asociandose con las demas cuentas
que recomienden o0 comenten sobre sus productos y servicios, se deben incentivar este

tipo de acciones a los clientes con sus familiares y amistades, ya que como se pudo
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observar en las muestras encuestadas, en este tipo de negocio, la recomendacion por
parte de algin conocido, es determinante a la hora de tomar la decision de contratar el
servicio, ya que pueden obtener beneficios de descuentos, aquellos clientes que hagan

este tipo de promocién con sus familiares o amigos.

5.2 Beneficios de la Propuesta

Publicidad y promocién: Se establecen y ejecutan estrategias masivas de
difusion que informan al cliente no solo las cualidades y atributos del
producto sino también se promueve la calidad del servicio prestado, que
juegan un papel importante en la comercializacién, el cual nunca se habia
promocionado ni publicitado.

Punto de venta fisico: Al contar con un establecimiento fisico para la
comercializacién y venta del producto, se atrae mayor cantidad de clientes ya
gue pueden contar con un asesoramiento personalizado de manera presencial,
cumpliendo asi de forma més comoda sus expectativas.

Innovacién: Se implementa un servicio completamente innovador frente a la
competencia, obteniendo asi una ventaja competitiva para lograr la atraccion
de nuevos clientes potenciales y mejorar la participacion de mercado para la
marca.

Precio: En cuanto al precio, se tiene que a diferencia de la competencia, Wish
cuenta con una estructura de costos flexibles, que le permite adaptarse al
presupuesto de cada cliente de forma personalizada, permitiéndole siempre
formalizar una decoracién con globos sin importar su tamafio, es por esto que
busca atraer al cliente y fidelizarlo basandose en dicha estrategia de precios

personalizados.
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5.3 Objetivos de la Propuesta
5.3.1 Objetivo General

Disenar las estrategias de marketing para lograr la participacion efectiva en el

mercado de la marca Wish.

5.3.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

Elaborar una campafa publicitaria a través de las redes sociales para el
conocimiento del servicio.

Informar la ventaja competitiva en cuanto a la innovacion del servicio.
Desarrollar un local en el cual se comercialice y se gestione los métodos de
envio para los clientes de la zona.

Crear un plan de precios de penetracion en el mercado.

5.4 Desarrollo de la Propuesta
5.4.1 Estrategia I: Elaborar una campafia publicitaria a través de las redes

sociales para el conocimiento del servicio.

Hoy por hoy, las redes sociales han pasado a formar parte de la vida de la
poblacion a nivel mundial, y la razén es que permiten estar conectados al mundo de
manera inmediata y con facil acceso a informacion. Es por esta razén, que es

necesario que la marca Wish elabore campafias publicitarias a traves de las mismas.

Primero que nada, es fundamental definir quién es el pablico objetivo de la
marca Wish para poder estar en cualquier red social. Para ello se elabor6 una

segmentacion que consta de 4 aspectos:

1. Primero se evaluaran los factores externos, dando inicio con la Segmentacion
Geogréfica, ya que, a través de ella se podra determinar la ubicacion de los
clientes potenciales, y de esta manera considerar las diferencias culturales

que existen entre una zona y la otra a la hora de aplicar las estrategias de
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comercializacion de la marca Wish.

Cuadro N° 19

Segmentacion Geografica

Venezuela Maracay, estado Aragua
Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

2. Una vez determinada la ubicacion se continuard con la segmentacion
Demografica, la cual permite clasificar de manera especifica a la poblacion,
Es por ello que se ha dividido de la siguiente manera:

Cuadro N° 20
Segmentacion Demografica

Mujeres entre 30 — 25 afios de edad Hombres entre 30 — 25 afios de

(1989-1994) edad
(1989 -1994)
Nivel socio- economico Medio - Nivel socio- economico Medio -
Alto Alto

Preferencias para tomar decisiones: | Preferencias para tomar decisiones:

Caraa cara Cara a cara

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)
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Cuadro N° 21

Mujeres entre 24 — 19 afios de edad Hombres entre 24 — 19 afios de
(1995-2000) edad
(1995-2000)

Nivel socio- econdmico Medio - Alto Nivel socio- econémico Medio -

Alto
Preferencias para tomar decisiones: Preferencias para tomar
On - line basada en los rating Yy | decisiones:

opiniones generadas por otros usuarios | On - line basada en los rating y
opiniones generadas por otros

usuarios.

Teniendo en consideracion el mercado ya definido geografica y
demogréaficamente, se puede continuar a determinar el corazén y el alma del
publico objetivo, para lograr conectar y generar un lovemark entre la marca y
cada uno de los clientes.
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Cuadro N° 22

Segmentacion Psicografica

Millennials (Generacién Y)

Intereses Personalidad Estilo de vida
Les gusta vivir - Llevan una vida de - Nativos
experiencias. disfrute. digitales(principal
Sociales. red social:
) Instagram).
Detallistas.
Beneficios
deseados: calidad
en el servicio,
comodidad,
servicio
personalizado.

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Cuadro N° 23

Intereses Personalidad Estilo de vida
Activos socialmente. - Detallistas. - Plataformas:
Crear y vivir Instagram.
experiencias unicas. - Son
Multiplataformas. completamente

digitales.
Beneficios
deseados:
servicio
personalizado.

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

47



4. Por Gltimo, se tiene la segmentacion Conductual para determinar y evaluar el
publico objetivo que desea comprar y los beneficios que se le pueden ofrecer

en funcién a sus necesidades.

Cuadro N° 24

Segmentacion Conductual

Fidelidad a las marcas | ¢Qué compran? ¢En donde compran?
Escogen por Productos  que - Compran online.
ofertas. satisfagan - Transacciones
Valor agregado | necesidades Féciles de
y/o servicio que | inmediatas. realizar.
ofrecen.

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Cuadro N° 25

Fidelidad a las marcas ¢Qué compran? ¢En donde compran?
Las marcas - Productos Valoran la experiencia de
pueden lograr artesanales. comprar en tiendas fisicas.

lealtad si encanjan
en laviday
creencias de estos

consumidores.

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)
Una vez definida la segmentacion del publico objetivo de la marca Wish, se
procede a escoger estratégicamente la red social correcta para esta marca, es

importante ser cuidadosos y exigentes.
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Por lo tanto, Wish es una empresa que se dedica a realizar bouquets de globos
personalizados, siendo el mejor aliado para sorprender a esa persona especial,
entonces, lo ideal es una red social basada en imagenes, ya que, estas plataformas
permiten sacar mayor provecho a los elementos gréaficos. Aunado a esto, segun el
Cuadro N° 23, la plataforma mas utilizada por los Centennials es Instagram.

Instagram es una plataforma que cuenta con mas de 700 millones de usuarios
registrados, lo cual indica una oportunidad para ingresar a esta red social, ademas, les
otorga reconocimiento a las marcas, debido a que se puede transmitir los valores de la
marca en los canales correspondientes, ademas permite escuchar que opina y como
piensa el publico sobre marca. Esto brinda la oportunidad de potenciar las fortalezas y
reparar las debilidades. Otro punto importante es la atencion al cliente, porqué, a
través de esta plataforma se pueden dar respuestas de manera informal, rapida y
cercana a cualquier duda que puedan tener los clientes.

Para elaborar una campafa publicitaria a través de Instagram para la marca
Wish, se creard un de plan de publicidad mediante los ADS, los beneficios que

obtendria la marca serian:

Mayor nivel de engagement y mejores ratios de coste y conversion.
Integracion de Instagram.

Optima segmentacion de la audiencia.

Publicidad poco intrusiva.

Facil venta de productos.

Cuadro N° 26

Plan de Publicidad mediante ADS para Instagram

Campanias Estadisticas
lera campafia al mes Alcance entre 50.000- 100.000
personas
2da camparia al mes Alcance entre 100.000 — 150.000
personas

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)
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En el cuadro N° 26, el plan de publicidad cuenta con 2 camparias mensuales, las
cuales incluyen la gestién y monitoreo de la misma, las cuales se le entregaran a la

empresa al finalizar.

Segun el Cuadro N° 6, la muestra representante a 32%, sienten mas confianza
de realizar una compra cuando algun familiar o amigo le recomienda un producto. Es
por esta razon que se crearon alianzas estratégicas con el entorno mas cercano, siendo
esta la red de contacto mas valiosa para la marca, debido a que, son las primeras
personas que brindaran apoyo inmediato, esta estrategia es conocida como las tres f
“Friends, Family and Fools”. El primer pilar a crear es ;Como atraer el mercado de
clientes potenciales? Se hara una lista de la red de contacto de amigos de la marca
Wish, con seguidores entre 1k a 15k que interactlen a través de historias organicas a
través de sus cuentas. A estas personas seleccionadas se le propondré patrocinarlos
con un bouquet de globos, en un dia especial para ellos, a cambio, de mostrar un
review o una resefia de como fue la experiencia con la marca, demostrando siempre la
verdad. Esta estrategia permitird construir relaciones estrechas con las personas
correctas dentro de Instagram.

Para el segundo pilar, ;Cémo se empieza a entender que contenido se debe
mostrar? Es de suma importancia humanizar la cuenta, creando contenido que logre
conectar con el publico, la manera de lograrlo es demostrando la pasion y los
momentos que se pueden llegar a vivir cuando se regale un bouquet de globos,
también es importante, crear contenido atractivo con una alta variacion de productos
demostrando que aun queda mas por ofrecer, asi mismo, se mostraran los valores y la
filosofia que representan a Wish, puesto que, esta es una manera efectiva de
demostrar la calidad del producto final, el proceso que implica desde la realizacion de
un bouquet de globos hasta su entrega, esta estrategia hace conectar directamente con
los clientes e incluso hacerlos entender porque estan invirtiendo su dinero en el

producto.
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El Gltimo pilar, consiste en calcular cuanto porcentaje de dinero se puede tomar
de cada venta realizada para ser utilizado en los ADS, para cada vez menos depender
del pilar 1, y de esta manera, ir creciendo cada vez mas hasta llegar al punto de tener

una comunidad de clientes potenciales estables.

5.4.2 Estrategia Il: Informar la ventaja competitiva en cuanto a la

innovacion del servicio.

Los bouquets de globos hoy en dia son una tendencia que ha ido creciendo a
nivel mundial, es por ello que la marca Wish decidié crear un producto nuevo e
innovador a través de la creatividad. Los bouquets de globos pueden ser utilizados
para sorprender a esa persona especial en cualquier ocasion, sin embargo, segun el
Cuadro N° 5, el 54% de la muestra encuesta escogeria regalar una decoracion de

globos cuando se trata de un cumpleafios. A continuacion, se presenta

Figura N° 1 Figura N° 2

Fuente: Wish (2020) Fuente: Wish (2020)
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Segln la Figura N° 1 y la Figura N° 2, donde se puede observar como es el
producto de Wish, los bouquets de globos, su materia prima es de alta calidad, ya
que, toda es importada, contando con globos fabricados con la savia de arbol, la cual
es conocida como latex, la cual se transforma través de diferentes procesos
conservando su condijo natural, lo cual, genera un beneficio importante, es que, los
globos de latex son biodegradables, o que significa, que el material organico se

descompone a través de microorganismos en pro al cuidado del medio ambiente.

Cada material degrada a ritmos diferentes y los globos de latex se degradan casi
al mismo ritmo de algunos productos naturales, esto permite asegurar al cliente su

alta calidad y alta duracién.

5.4.3 Estrategia I11: Desarrollar un local en el cual se comercialice y se

gestione los métodos de envio para los clientes de la zona.

Segun el Cuadro N° 6, el 44% de la muestra encuestada, afirma que se sienten
mas seguros de realizar una compra en una tienda fisica, es por ello, que se propone
un establecimiento, en donde, el cliente obtendra un servicio totalmente
personalizado desde que llegue al local comercial, y a su vez, contara con una
asesoria personalizada y directa, de la mano de los expertos.

En cuanto al merchandising, el local estara ambientado de una manera que
involucra el confort, la calidez y de alguna manera la comodidad que cada persona
encuentra en su hogar, esto debido a que se manejara como un local tipo café, en el
que recibiran un snack, mientras se desarrollan las ideas para la creacion del bouquet,
cada cliente contara con la orientacion de un personal completamente capacitado para
brindarle una orientacion adecuada, con las recomendaciones y las pautas pertinentes,
que se ajusten a sus ideas, enfocados en cada aspecto de su categoria, a la cual vaya

dirigido la sorpresa, tomando en cuenta el tipo y el nivel de detalles a desarrollar, el
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protocolo de entrega, el dia y la fecha y otros aspectos importantes para llevar cada

idea al maximo nivel.

Figura N° 3

Plano del local comercial

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

La marca Wish contara con un espacio fisico que tendra una cémoda area de
mesas (visualizar en Figura N° 4) en tonos oscuros que representan la elegancia de la
marca, ademas, tendra un area para lograr fotos de calidad de cada bouquet de globos,
se contara con una caja-mostrador donde se concretaré la compra final. El espacio del
local, serd un sitio donde los clientes podran ir a disfrutar un rato agradable mientras
se comparten ideas para lograr realizar un bouquet que refleje todos esos sentimientos
y emociones que desean transmitir, para asi, sorprender a esa persona especial,
ademas de contar con la asesoria personalizada que tanto requiere realizar este tipo de
arreglos. Por otra parte, la marca podra implementar estrategias de marketing en redes
sociales para lograr informar acerca de la calidad de sus productos y sus servicios,

dando a conocer la innovacion y exclusividad que representa Wish en el mercado de
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las decoraciones con globos.

Figura N° 4

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

5.4.4 Estrategia IV: Crear un plan de precios de penetracion en el

mercado.

La estrategia de precio de penetracion consiste en establecer precios mas bajos
que los de sus competidores cuando estan intentando expandirse en un mercado
nuevo. Esta estrategia de precios de penetracion funciona bien en mercados en los
gue los consumidores son sensibles a los precios y los retailers pueden obtener un
gran margen de beneficio vendiendo un gran volumen de productos. La mayoria
vuelve a adoptar su estrategia de precios habitual cuando ha conseguido fidelizar a los

clientes.
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Indicador estratégico: Los profesionales del sector siempre deberian tener en
cuenta la renta media de la poblacion de la zona antes de seleccionar la estrategia de
precios. Si el poder adquisitivo de una poblacion especifica es muy elevado y utilizan
una estrategia de precios baratos, existe el riesgo de que los compradores no perciban
correctamente el valor del producto, porque a la poblacion de esa area no le interesan

las ofertas.
Figura N° 5
CALIDAD
BAJA ALTA
p BAJO .,
LowCost Penetracion de
R mercado
E
C
I
(0]
ALTO Skimming Premium

Segun la Figura N° 5 el producto se ubica en Calidad-Alta y Precio-bajo, lo
cual indica que se debe de utilizar la estrategia de penetracién, complementando esta
estrategia con los resultados obtenidos en el cuadro N° 8, que indicaron que el 62%
de la muestra encuestada les gustaria que sus presupuestos sean creados de manera

personalizada.

Esta estrategia deja en una posicion positiva a la marca Wish, dandole un
valor agregado y diferencial de su competencia, ya que, la misma utiliza precios
estandares, los cuales dividen, por tamafo, ya sea, Bouquet grande, mediano o

pequefio, lo cual, no se consideran precios justos segin el trabajo realizado.
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Cuadro N° 27

Cuadro resumen de La Propuesta
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Fuente: Guevara y Siracusa (2020)
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5.5 Estudio de Factibilidad

5.5.1 Estudio Técnico

El estudio técnico comprende todo aquello que tiene relacion con el
funcionamiento y operatividad del trabajo de grado, en el que se verifica la
posibilidad de fabricar el producto y prestar el servicio a la vez, determinando asi, el
tamafio, la localizacién, los equipos, las instalaciones requeridas para realizar la
produccion y los costos. De aqui podra obtenerse la informacion de las necesidades
de capital que se necesita, mano de obra y recursos materiales, tanto para la puesta en

marcha como para la posterior operacion del trabajo de grado.
5.5.2 Estudio Operativo

Con respecto a este estudio, la organizacion debera proporcionar el
conocimiento necesario a sus empleados, a través de la educacion y motivacion para
generar la mejor atencion y servicio al cliente, favoreciendo asi el ambiente laboral y
clima organizacional al aumentar la convivencia generada a partir de la transmision
de conocimientos y la integracion de conductas que eviten el caos y mantengan un
equilibrio dentro de la misma, garantizando asi la eficiencia de las actividades

desarrolladas, manteniendo la estructura y funcionabilidad de la organizacion.
5.5.3 Estudio Economico

A continuacion, se presenta la estimacion de los recursos necesarios para la
presentacion de la propuesta en la cual los directivos de Wish estan a completa
disposicion en invertir en distintas estrategias de mercadeo para lograr una optima
participacion en el mercado, ya que, actualmente las actividades publicitarias que se

realizan son casi inexistentes.

Ademas, se considera una importante inversion que generara alta rentabilidad
en el tiempo, obteniendo asi importantes logros y beneficios econémicos para la

organizacion.
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Cuadro N° 28

Plan de accién

-Instagram Se busca dar a Se mediran las
-ADS conocer la métricas por
-Photoshop marca y | $120 medio de las
Redes sociales | -Disefio y | obtener mayor estadisticas
creacion de | alcance a nivel proporcionadas
contenido regional sobre por Instagram,
atractivo. clientes ya sean a través
potenciales del de los likes,
servicio. comentarios e
interacciones
Alianzas -Influencers Se busca crear Se utilizaran los
- ubicados  en | como canal de | Intercambio | medios de
estratégicas o R -
Maracay comunicacion | publicitario | comunicacién
Estado Aragua | la estrategia para generar
boca o boca o confiabilidad al
por cliente con
recomendacion respecto al
producto
Apertura  del | Se instalara en | Se quiere | $1500 Relacion entre
. un generar empatia clientes
local comercial . ; )
establecimiento | con el cliente potenciales y

fisico estilo

café

personal de la
marca Wish

Fuente: Guevara y Siracusa (2020)

La marca Wish debera realizar una inversién de aproximadamente de $1620,

dividiéndose $120 para las campafas publicitarias mediante ADS en Instagram. Para

la apertura del local comercial se divide en $200 el alquiler mensual y $1300 que iran

dirigidos a remodelaciones para lograr la ambientacion del local deseada, asimismo

los clientes podran sentir mayor seguridad al momento de realizar una compra, y

fomentaria la relacion entre los clientes potenciales y el personal de la marca.
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Ademas, se considera una importante inversién que generara alta rentabilidad
en el tiempo, obteniendo asi importantes logros y beneficios econdmicos para la
organizacion. Para lograr esto se determinaron los recursos que son necesarios para

desarrollar e implantar, la propuesta, y se presentan de la siguiente manera:

Cuadro N° 29

Noviembre 2019

Egresos Ingresos Total Ganancia
Servicios publicos ($1)
Vehiculo ($30) 5 bouquets ($300)
Mano de obra ($30)
Reposicion de mercancia ($70)

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Cuadro N° 30

Diciembre 2019

Egresos Ingresos Total Ganancia
Servicios publicos ($1)
Vehiculo ($30) 7 bouquets ($450)
Mano de obra ($30)
Reposicion de mercancia ($70)
Total ($131) Total ($450) Total ($319)

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)
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Cuadro N° 31

Enero 2020
Egresos Ingresos Total )

Ganancia

Servicios publicos ($1)

Vehiculo ($30) 12 bouquets ($650)

Mano de obra ($30)

Reposicion de mercancia ($70)

Total ($131) Total ($650) Total ($519)

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Cuadro N° 32

Febrero 2020

Total

Egresos Ingresos

Ganancia

Servicios publicos ($1)
Vehiculo ($30) 25 bouquets ($1.000)
Mano de obra ($30)
Reposicion de mercancia ($70)
Total ($131) Total ($1.000) Total ($869)

Fuente: Guevaray Siracusa (2020)

Observando los gréficos anteriores, se pudo determinar que las ganancias de
Wish han incrementado en un porcentaje considerable, lo que nos permite demostrar
que la inversion que se debe realizar es factible, basdndonos en que el total de
ganancias en 4 meses fue de $1.876 y la inversion requerida para implementar todas

las estrategias propuestas es de $1.620.
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CONCLUSIONES

Para ser exitoso en la estrategia de mercadeo, hay que estar muy claros en la
mision y vision del negocio, con orientacion a servir al cliente actual y potencial,
tomando en cuenta la debida investigacion de mercado, la penetracion y desarrollo
del mercado, la adecuada segmentacion, teniendo objetivos claros y alcanzables,
logrando tacticas ejecutables, programas y presupuestos que conlleven al adecuado
seguimiento del desempefio y las acciones correctivas en tiempo y orden. Una vez
analizados y con todos estos puntos claros se podria decir, que son la clave del éxito.

Ya que el mercadeo coloca al consumidor en el centro de la organizacion,
porgue es la unica forma de lograr mantener la base de clientes de cualquier empresa
y poder asi, subsistir en un mercado cada vez mas competitivo con creciente de
posibilidades, y con acceso ilimitado a informacidn alrededor del mundo.

Se determind que a los clientes les gustaria realizar sus compras en un local
fisico, para contar con asistencia y atencion personalizada.

Wish no es actualmente muy reconocida por sus clientes ante la competencia,
es por esto que establecid que estaria dispuesta a invertir en las estrategias de
marketing mencionadas anteriormente porque son herramientas que han evolucionado
mucho con el pasar del tiempo y se han convertido en una tendencia efectiva debido a
su rapidez para ayudar a posicionar la empresa en el mercado actual y asi obtener

nuevos clientes para lograr una posicion sélida en el mercado.
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RECOMENDACIONES

Para lograr los mejores resultados y de la manera més eficaz en el trabajo de
investigacion realizado, se recomienda a la empresa Wish seguir las siguientes

recomendaciones a continuacion:

- Aplicar e implementar campafas publicitarias en redes sociales, dando a
conocer los beneficios y calidad del producto, ademas de la innovacion del
servicio ofrecido.

- Contratar y capacitar al personal encargado de la personalizacion de
decoraciones con globos para cumplir las expectativas de los clientes.

- Realizar una inversion para instalar la empresa en un local fisico, de manera
que los clientes puedan escoger decoraciones con globos de manera presencial
y de la misma manera sentirse mas seguros al momento de adquirir el servicio.

- Obtener de la base de datos la informacion de los clientes mas frecuentes para
ofrecerles patrocinio con el fin de crear una alianza estratégica y que estos
promocionen y recomienden a la empresa ante su circulo de amistades y
familiares, generando asi mas confianza en los posibles clientes.

- Implementar estrategias de precios personalizados, ajustados al presupuesto de
cada cliente, obteniendo una gran ventaja frente a la competencia debido a la
facilidad para organizar una decoracion para cada cliente sin importar su

situacion financiera.
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ANEXO A
ENCUESTA

Pregunta 1: ;Realiza usted detalles o sorpresas con globos cuando se trata de una
ocasion especial?
|Si [ No |

Pregunta 2: ;Le gustaria que lo asesoraran al momento de personalizar una

Z
o

decoracion con globos?

E
o

Si

Pregunta 3: ;Conoce usted la tendencia de los bouquets de globos?

E
o

Si

Pregunta 4: ; Usted realiza compras por redes sociales?

E
o

Si

Pregunta 5: ;Para qué ocasion escogeria regalar una decoracion con globos?

|  Cumpleafios | Aniversario | SanValentin | Graduacion |

Pregunta 6: ¢ De qué manera se siente mas seguro al momento de adquirir el servicio

de decoraciones con globos?

| Tiendafisica | Recomendacion | Red Social | Tienda Virtual |

Pregunta 7: ;Considera usted que es necesario contar con expertos en el area de
decoraciones con globos para lograr la satisfaccion del cliente?

0

E
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Pregunta 8: ¢De qué manera le gustaria que se presupuestaran sus arreglos?

| Precios personalizados | Precios segtin tamafio |

Pregunta 9: ;Considera usted que las empresas que se dedican a este tipo de
servicios cumplen al 100% sus expectativas cuando se trata de la atencion que le
brindan?

Pregunta 10: ¢ Estaria dispuesto a contratar un servicio que organiza en su totalidad
una decoracion con globos?

67



