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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo diagnosticar la participacion en el mercado de la
empresa Punto Blanco C.A ubicada en San Diego, con la finalidad de proponer estrategias
publicitarias que ayuden a impulsar su relevancia en el mercado de forma eficaz y efectiva. En este
sentido, la investigacion se ubica en el enfoque mixto, y su tipo es de campo con apoyo
bibliografico, con un disefio de nivel descriptivo. La poblacion objeto de estudio fueron los clientes
y posibles clientes de la empresa ubicada en San Diego, estado Carabobo, la muestra tuvo un total
de 60 personas representativas determinadas por el autor, ya que se consideran pertinentes para
analizar la participacién en el mercado de la empresa. Para llevar a cabo la investigacion en primera
instancia, se utiliz6 como técnica de recoleccion de datos la encuesta a través del instrumento de
cuestionario, conformado por preguntas dicotomicas y politomicas. Asimismo, como segunda
técnica para la recoleccion de datos, se entrevisto al Gerente General de la empresa propuesta, para
conocer la informacion interna que posee sobre su participacién en el mercado local. La
informacion recolectada fue analizada e interpretada para proponer estrategias basadas en las
necesidades actuales de la empresa y asi lograr los objetivos planteados.

Palabras Clave: Mercadeo, publicidad, Estrategias publicitarias, participacion en el mercado,

relevancia, posicionamiento.
Linea de Investigacion: Estudio de mercadeo y gestion de servicios.
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INTRODUCCION

Actualmente existen un sinfin de empresas han logrado desenvolverse en el marketing a
través de diferentes medios, estos les han permitido comunicar su mensaje de tal manera que han
podido establecer relaciones mas cercanas con sus consumidores, y asi, han reforzado de manera
positiva su posicion en el mercado. sin embargo, se entiende que dentro de las estrategias del
marketing no todas son convenientes para una empresa, ya que se necesita identificar precisamente
el problema o la situacion que la afecta. En el caso de las estrategias publicitaria, estan enfocadas
en generar un plan de accion que tenga un impacto notable sobre las ventas de una organizacion,
teniendo en cuenta que esto se logra a través de distintas acciones ejecutadas.

En este sentido, la presente investigacion esta enfocada en identificar la participacion en el
mercado de la empresa Punto Blanco C.A con la finalidad de proponer estrategias publicitarias
que incrementen considerablemente sus ventas y relevancia, enfocandose en sus productos de
calidad. Bajo este contexto, el estudio se desarrollara bajo la modalidad del enfoque mixto, con un
tipo de investigacion de campo con apoyo bibliogréafico a nivel descriptivo, se estructurard en
cuatro (4) capitulos de la siguiente forma:

Capitulo I, EI Problema: estd comprendido de la situacidn expuesta en el planteamiento del
problema, estableciendo y presentando el objetivo general y especificos, justificacion de la
investigacion y su alcance y limitaciones.

Capitulo 11, Marco Tedrico: se refiere al marco tedrico y estd compuesto por informacion
necesaria el estudio, tal como antecedentes de la investigacion, bases teoricas y definicion de
términos basicos.

Capitulo 111, Marco Metodolégico: se indica el tipo, nivel y disefio la de investigacion, las
fases metodoldgicas y la técnica de recoleccion y analisis de datos.

Capitulo 1V, Analisis e interpretacion de datos: se representa y analiza toda la informacion
obtenida de las diferentes fuentes.

Capitulo V, La propuesta: establece los objetivos de la propuesta y se desarrolla con el fin
de relacionar las estrategias con los objetivos.

Por ultimo, Referencias: Bibliograficas y electronicas de donde se obtuvo la informacion

para sustentar la investigacion.



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Cuando se habla de participacidn en el mercado se refiere al espacio que ocupa una empresa

dentro del nicho donde se encuentra, es decir, se trata de la relevancia de una compafiia frente a
los competidores de su industria y la porcién que ocupa dicha empresa dentro de la misma, esto
puede traducirse al nivel de audiencia que prefiere una marca, la cantidad de ventas de la empresa
0 su posicionamiento. Ahora bien, en todos los tipos mercados existe competidores quienes luchan
dia a dia para posicionarse, y es alli cuando es necesario implementar distintas estrategias
publicitarias, que en este caso Wells, Burnett y Moriarty (1992) definen como:

Mensaje de ventas que ocupa un espacio dentro y alrededor de las noticias, revistas y

programas de television. De hecho, es una forma compleja de comunicacion que opera

con objetivos y estrategias que conducen a varios tipos de consecuencias en los

pensamientos, sentimientos y acciones del consumidor. (p. 5)

Es decir, las estrategias publicitarias son una forma de comunicacion persuasiva con
objetivos claros que conducen a una persona a que pueda tener una percepcion de las cosas, ademas
es un proceso complejo, ya que se refiere a la suma de diferentes acciones para cumplir un objetivo.
En este sentido, es indispensable que una empresa establezca sus objetivos deseados alcanzables,
ya que estos daran directrices para enfoque de las estrategias publicitarias, las cuales no se pueden
Ilevar a cabo sin una buena planificacion estrategia. En este caso Arraz (1995) la define como “la
ruta para alcanzar la vision de conjunto que la alta direccion tiene de los resultados esperados a
largo, mediano y corto plazo, de su personal, su organizacion y de la comunidad en que se
desarrolla” (p.14), con esto se entiende que la planificacion en una organizacién es un recurso
primordial que deben desarrollar, ya que de esta manera se logran alcanzar las metas establecidas
a corto, mediano y largo plazo, ademas, también contribuye con el desarrollo del personal y ayuda
a prevenir y minimizar riesgos futuros.

Asi mismo, dentro del marketing podemos encontrar distintas acciones que impulsan a
las empresas dentro de su mercado meta y le da una posicion importante en su nicho, estas
estrategias pueden ser de fidelizacién, captacion de nuevos clientes, promocion, posicionamiento,

entre otras



Hoy en dia las empresas han diversificado sus estrategias y las ha llevado a los medios
digitales, ya que son actualmente el canal con mayor flujo de personas y oportunidades de venta,
ademads, brinda a las empresas herramientas que le permiten interactuar directamente con el
consumidor y ofrecerle de manera concreta lo necesita. Este tipo de herramientas facilitan a las
empresas la recoleccion de datos internos y externos los cuales pueden usar a su favor mediante a
publicidad paga, segmentacién y contenido estratégico dirigido a la informacion de valor, venta
directa, promociones, concursos, descuentos y cualquier otro tema el cual despierte el interés de
su publico y cree un acercamiento con la organizacion.

En este contexto, actualmente en Venezuela muchas empresas han logrado avanzar en
términos de marketing digital y han tomado una tendencia de estrategias publicitarias innovadoras,
que las han ayudado a impulsarse o reinventarse luego sufrir una gran desestabilizacion econémica
consecuencia de los factores politicos y sociales, ademas de la crisis mundial que experimentamos
gracias la pandemia. De esta manera, las pequefias, medianas y grandes empresas han tomado la
crisis como una nueva oportunidad de surgir y se han adaptado a un nuevo sistema de
comercializacion usando como factor clave las estrategias publicitarias, optando por realizar
acciones que les permitan acercarse mas a su publico a través de distintos medios, bien sea digitales
0 convencionales.

Esto nos lleva a plantear la problematica inicial, hoy en dia la empresa de productos de
limpieza Punto Blanco ubicada en San Diego que goza de una excelente calidad en sus productos
estd experimentando una baja participacion en el mercado, es decir, consta de poca relevancia en
comparacion a sus competidores. Esto se debe la mala planificacion por parte de los gerentes y a
la falta de utilizacion de estrategias publicitarias como herramienta principal para impulsar su
imagen e intervencién en el mercado, trayendo como consecuencia un bajo volumen de ventas y
poco reconocimiento por parte de los consumidores, por ende, no ha sido posicionada de una
manera correcta. Para ello se propone en el desarrollo de la presente investigacion la creacién de
nuevas estrategias publicitarias apoyadas en los criterios de producto y fuerza de ventas con el fin
de incrementar su participacion en el mercado, aumentar sus ventas, mejorar la planificacion

estratégica y posicionar la empresa en relacion a sus competidores con un producto de calidad






1.1.1 Formulacion del problema

Se formula la siguiente interrogante: ; Como crear estrategias publicitarias para incrementar

la participacion en el mercado de la empresa punto blanco?
1.2 Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias publicitarias para incrementar la participacion en el mercado de la empresa
Punto Blanco C.A

1.2.2 Objetivos Especificos

1) Diagnosticar la participacion en el mercado de la empresa Punto Blanco

2) ldentificar las estrategias publicitarias mas convenientes para el aumento de la
participacion en el mercado de la empresa

3) Disefar estrategias publicitarias para incrementar la participacion en el mercado de la

empresa Punto Blanco
1.3 Justificacion de la Investigacion

En el desbalance econémico por el cual acabamos de atraviesa Venezuela producto de las
condiciones politicas y sociales las estrategias y la planificacion estratégica tienen un puesto
fundamental en las empresas, la investigacion esta justificada debido a que mediante a la presente
se pretende determinar distintas y novedosa estrategias publicitarias las cuales cumpliran con el
objetivo de proporcionar nuevas estrategias que ayuden a las pequefias, medianas y grandes
empresas a escalar dentro de una economia fluctuante, especialmente a la del caso de estudio.
Desde el punto de vista empresarial se justifica esta investigacion ya que las estrategias
publicitarias tienen como finalidad llevar un producto o servicio a los consumidores y su objetivo
general es posicionar la marca en el mercado mediante los distintos canales.

A nivel metodologico, el presente estudio no solo aporta estrategias publicitarias a la
empresa de productos de limpieza Punto Blanco, sino también a cualquier otra empresa la cual

atraviese una baja participacién en el mercado, disminucion de ventas, poca relevancia,






planificacion estratégica descentralizada o desorganizada, entre otros. El desarrollo de las
ideas se llevara a cabo durante la investigacion con el fin de alcanzar los objetivos de la empresa
propuestos en el presente estudio, los cuales serdn cumplidos mediante a la propuesta elaborada
en base a los resultados obtenidos mediante a instrumentos de recoleccion de datos. Gracias a ello
se conocera el impacto de la implementacion de las estrategias publicitarias en los consumidores,
su relevancia en relacion a la competencia y la participacion del mercado de la empresa Punto
Blanco.

A nivel Social, el estudio contribuird de manera efectiva a las diferentes organizaciones
que necesiten de las distintas estrategias para posicionarse en su nicho de mercado local o
internacional, aportard herramientas para su desarrollo integral. A nivel académico sirve de
antecedente a otras investigaciones que estén enfocadas bajo el esquema de estrategias
publicitarias, establecida por la facultad de Ciencias Sociales, para la escuela de Mercadeo, de la
Universidad José Antonio Péez. Finalmente, de manera personal servird a la autora para
incrementar sus conocimientos académicos y profesionales en el campo laboral, en cuanto a la
planificacion organizacional y el uso de las estrategias publicitarias, ademas de poder alcanzar el
titulo académico de Licenciado en Mercadeo.

1.4 Alcance y Limitaciones de la investigacion

La presente investigacion tiene como alcance la investigacion de mercado de la empresa Punto
Blanco, especificamente la seccion de estrategias publicitarias como herramienta de
posicionamiento y aumento de la participacion en el mercado local, el cual en este caso es ubicado
en San Diego, estado Carabobo, estudiando las distintas formas publicitarias que ayuden a que la
empresa logre obtener una fuerte visibilidad en el mercado y de esta forma incrementar sus ventas.
La limitacion esta relacionada al poco tiempo de desarrollo establecido para la investigacion, ya
que el estudio se llevard a cabo en un tiempo estipulado por la universidad José Antonio Paez
(UJAP) de 38 semanas para su progreso y aprobacion. Ademas, existe poca informacion para llevar
a cabo el estudio de participacion de mercado. La investigacion estard enmarcada en las lineas de
investigacion de estudios de mercado y gestion de servicios, de la Facultad de Ciencias Sociales y

la Escuela de Mercadeo de la Universidad José Antonio Paez



CAPITULO 11
MARCO TEORICO

Este espacio de la investigacion tiene como finalidad sustentar y abarcar la naturaleza del
caso de estudio con distintos tipos de informacion, confirmando su congruencia mediante a la
recoleccion e interpretacion de datos a través de distintas etapas y métodos, que informen de
manera concreta sobre el tema. Asimismo, la informacion pertinente estard basa en los
antecedentes nacionales e internacionales relacionados con la investigacion, la definicion de

términos para demostrar su veracidad y las bases legales y tedricas que ampararan su credibilidad.

2.1. Antecedentes de la Investigacién

Los antecedentes de la investigacion de Segun Fidias Arias (2006), indica que “Los
antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un area determinada y
sirven de modelo o ejemplo para futuras investigaciones”. Esta definicion da paso a los

antecedentes relacionado a la presente investigacion:

Antecedente Internacionales

Quesquen y del pilar (2022) realizaron un trabajo de investigacion titulado “Estrategia
publicitaria en redes sociales para fortalecer el posicionamiento de la empresa d’ mela” para
optar por el grado académico de Licenciado en comunicacion en la Universidad Catolica Santo
Toribio de Mogrovejo, en la ciudad de Chiclayo en Perd, la investigacion tuvo el motivo de e
identificar y proponer una estrategia publicitaria para fortalecer el posicionamiento de la empresa
a través de nuevos canales, la metodologia fue cualitativa-cuantitativa con un enfoque
fenomenoldgico, culminando en una propuesta de una estrategia publicitaria en redes sociales.

Mediante a los resultados obtenidos determinaron que, para lograr posicionar a una
empresa en redes de manera exitosa se debe tener en cuenta algunos factores tales como el
disefiador grafico publicitario la personalidad y tono de marca, definir el mensaje diferenciador,
saber qué se quiere decir, cOmo se va a decir y a quién se quiere hablar; trabajando con ello en
conjunto a través de una estrategia publicitaria para que la gente conozca determinado producto o
servicio. En relacion a la presente investigacion, se entiende que para logra posicionar una empresa

a traves de estrategias publicitarias, se deben tener un conjunto de aspectos necesarios para



lograrlo, y tener en claro el mensaje que se desea transmitir, ya que todas las acciones que se

realicen deben ir de acuerdo a la personalidad de la organizacion.

Ortega (2020), presenta una investigacion titulada “Estrategias de Publicidad y la
percepcion del posicionamiento de laempresa Hostal La Posada del Cacique de Tacna 2020,
para optar por el titulo de Licenciado en Administracion de Negocios Internacionales en la
Universidad Privada De Tacna en Per(, este estudio tuvo como finalidad determinar de qué manera
influyen las estrategias de publicidad en el posicionamiento del Hostal La Posada del Cacique de
Tacna, encontrando la relacion que existe entre las estrategias de Publicidad y sus indicadores:
medios publicitarios, mensajes publicitarios y la publicidad informativa. Esto se llevo a cabo
mediante a una investigacion es de disefio no experimental transversal, y tuvieron un total de 344
personas encuestadas, basandose en los clientes anuales de la empresa, se concluy6 que el grado
de correlacion que existe entre la publicidad informativa y las estrategias publicitarias, es alto, lo
cual nos indica que la publicidad informativa es determinante para una mejor publicidad,
demostrando asi la importancia de esta estrategia.

Asimismo, determinaron que, si existe una relacion como influencia de las distintas
estrategias de publicidad, como los indicadores publicidad Informativa y medios publicitarios con
respecto al posicionamiento. Mediante a esta investigacion se considera que los medios
publicitarios enfocados en la publicidad informativa tienen un alto impacto dentro del publico, ya
que esta otorga a los consumidores, o posibles clientes informacion directa de la empresa, la cual

es de suma importancia en el proceso de decision de compra de una persona.

Por Gltimo, Di Génova (2021) desarrollo una investigacion titulada “Las estrategias de
publicidad y marketing maés efectivas que se aplican para introducir un nuevo producto al
mercado en Argentina” Universidad Auténoma de Buenos Aires, Argentina, para optar por el
titulo de Licenciatura en Publicidad, este estudio se baso en las estrategias publicitarias necesarias
para introducir un nuevo producto al mercado, bajo un enfoque cuantitativo donde investigaron a
las diferentes marcas como Amazon y Mercado Libre, el investigador tuvo como conclusion que
dentro de los métodos eficaces, los que mas se destacan son: las estrategias de e-mail marketing,

marketing de contenido, video marketing, neuromarketing, Street marketing



marketing directo y las estrategias de marketing de fidelizacion.

Por otra parte, dentro de los métodos de publicidad més efectivos se pueden encontrar: la
publicidad de contenido (informativa, comparativa, emotiva), la publicidad pull y push y la
publicidad con base en el consumidor (B2B, B2C, C2C). En relacion con la presente investigacion,
se entiende que dentro de las estrategias publicitarias mas eficientes se destaca aquella que se
enfoca en contenido de la empresa, tanto informativo como emotivo, que logre conectar con el

publico que lo ve, y de esta forma posicionar la empresa.

Antecedentes Nacionales

Suarez (2021) realizé un estudio sobre “El Marketing digital como estrategia gerencial
en el desarrollo de las empresas de produccion social” realizada la Universidad Nacional
Experimental de los Llanos occidentales Ezequiel Zamora, optando por el titulo de Magister
Scientiarum en Gerencia Publica, el trabajo de grado responde a la problematica del poco
funcionamiento que tienen las redes sociales de la unidad de Propiedad Social Agroindustrial.
(UPSA) Planta procesadora de Harina Achaguas en el estado Apure. El investigador propuso una
estrategia de marketing digital para penetrar los mercados regionales, nacionales e internacionales
y para fomentar el desarrollo y crecimiento de la empresa.

A través de las encuestas realizadas se obtuvo como resultado que la empresa tiene un
desempefio muy pobre en términos de publicidad, promocién e innovacion, ademas, se concluy6
que gracias a la implementacién de estrategias publicitarias puede crecer la cuota de clientes, crear
experiencias positivas que conlleven a la fidelizacion y, por ende, al posicionamiento de la
empresa. En relacién al presente trabajo, se analizan los medios digitales para llevar a cabo
estrategias publicitarias que capten la atencion del consumidor y a su vez, estrategias de promocion
que atrapen a los clientes creando experiencias agradables, ademas, a través de ellas pueden surgir
estrategias de captacion y fidelizacion para aumentar y mantener las ventas de la empresa, dando

como resultado el aumento de la participacion de la empresa dentro del mercado.

Por ultimo, Garcia (2018) desarrollo una investigacion titulada “Estrategia
comunicacional para el posicionamiento de la marca de accesorios Cuero’s & Gold en redes
sociales”, presentada en la Universidad Catdlica Andrés bello en Caracas, para optar por el titulo

de Comunicacion Social, la cual tuvo como finalidad obtener mayor reconocimiento a nivel digital
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por parte de sus usuarios y fortalecer su posicionamiento en el mercado guayanés mediante las
distintas estrategias por el mismo medio. Para ello fue necesario definir aspectos importantes como
los son el publico objetivo, analizar los conceptos publicitarios y mensajes de la marca, elaborar
un plan estratégico para redes sociales y analizar la competencia.

Para realizar la obtencidn de datos aplicaron encuestas a cuatrocientas (400) mujeres los
cuales dieron como resultado que para que parezca atractivo para las mujeres debe contar con un
triangulo de calidad, buena atencion al cliente y precio. Asimismo, se determind que el uso
informativo de las redes sociales aumenta el interés del publico y las ventas de la accesorios y
ropa. La vinculacion con la presente investigacion es el uso de las redes sociales como potenciador
de interés en el publico y ademas en las ventas, utilizando este medio no solo con un concepto de
ofrecer un producto si no también como un medio para resolver dudas e inquietudes, ademas de

proporcionar informacion valiosa y consejos que despierten cierta curiosidad en los consumidores.

2.2 Bases Teoricas

Conociendo los antecedentes con problematicas relacionadas al tema de investigacion
y teniendo en claro las acciones a realizar, se procede a desarrollar las bases tedricas, las cuales
son parte del marco teorico de la investigacion, Segun Pérez, (2006) las bases teoricas son "el
conjunto actualizado de conceptos, definiciones, nociones, principios que explican las teorias
principales del tpico a investigar" (p. 69) estas definiciones y teorias definen los aspectos en los
cuales se fundamenta la investigacion, los cuales son las estrategias publicitarias como medio para

aumentar el posicionamiento en el mercado, las ventas, y la competitividad de una empresa.

2.2.1 Marketing

Este término es definido por la AMA (2004) como “la funcion de la organizacion y un
conjunto de procesos dirigidos a crear, comunicar y distribuir valor a los clientes y a gestionar las
relaciones con los clientes mediante procedimientos que beneficien a la organizacion y sus grupos
de interés” es decir, el marketing es el proceso de identificar, crear, comunicar, persuadir e

informar a los distintos consumidores acerca de un producto o servicio, de tal manera que la



empresa logre un acercamiento eficaz a su target y pueda establecer una relacién sana con sus
clientes donde ambos se beneficien. Ademas, el cumplimiento de estos procedimientos ayuda a
cumplir el objetivo general de toda empresa, el cual es aumentar sus ventas. Para Stanton, Etzel y
Walker (1996) el marketing es “un sistema total de actividades de negocios ideado para planear
productos satisfactores de necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a los mercados
meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”. (p.6) es decir, es marketing es un proceso
de planificacién en el cual es necesario observar las necesidades de los posibles consumidores,
estudiar sus precios, promocionar los productos y distribuirlos eficazmente. Asi mismo, el objetivo
principal del marketing tradicional es tener un gran alcance y llegar con una comunicacion de
indole masiva a los consumidores a través de medios de comunicacion como television, prensa,
radio, via publica, revistas, suplementos y material publicitario, con el fin de influenciar en las
ventas de algun producto o servicio en especifico, también para dar a conocer alguna marca nueva
o lanzamiento de un producto.

En este sentido, es indispensable el uso del Marketing en la empresa de productos de
limpieza Punto Blanco para identificar las necesidades reales de los consumidores, estudiar los
precios, mejorar los sistemas de distribucién y promocionar los productos propuestos, y asi
establecer mayor cercania con sus consumidores y lograr los objetivos economicos de la

organizacion.

2.2.2 Estrategia de Marketing

En esencia Kotler (1989) dice que la estrategia de mercadotecnia es la “logica de
mercadotecnia mediante la cual el negocio espera lograr sus objetivos de mercadotecnia. La
estrategia consta de estrategias especificas de mercado meta, mezcla de mercadotecnia y nivel de
gastos de mercadotecnia” (p. 64 y 65), Interpretando la definicion del autor se entiende que las
estrategias de marketing no es un proceso simbdlico, si no que consta de aspectos como logica,
entendimiento y conocimiento para poder planificar correctamente las acciones que se llevaran a
cabo. igualmente, dentro de si tienen aspectos que no se deben dejar por fuera como son la mezcla
de marketing, objetivos y estrategias objetivas, y nivel de gastos, ya que se sobre entiende que para
lograr llevar a cabo una estrategia es necesario realizar una inversion que sea rentable. En el mismo

sentido Espinoza R. (2015), define a la estrategia de marketing como
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La forma de como conseguir los objetivos comerciales de una empresa. Para ello es
necesario identificar y priorizar aquellos productos que tengan un mayor potencial y
rentabilidad, seleccionar al publico al que nos vamos a dirigir, definir el
posicionamiento de marca que queremos conseguir en la mente de los clientes y
trabajar de forma estratégica variables que conforman el marketing mix. (p.238)

Mediante a esta definicion se refuerza lo expuesto anteriormente, entendiendo las
estrategias de marketing como un plan de accion que utiliza los recursos disponibles en la empresa
para alcanzar las metas propuestas por la misma. Gracias a ello, sabemos que la empresa Punto
Blanco debe desarrollar estrategias de mercadotecnia para lograr cumplir con las metas de la

organizacion, tomando en cuenta cada uno de los aspectos que este conlleva.

Tipos de estrategias

Con respecto a los tipos de estrategias, Algunas empresas logran llevar exitosamente mas
de una, sin embargo, para lograrlo se necesita un total compromiso de la misma, accionando de
manera eficaz. En este caso, Michael Porter (1991) expone que “disponemos de tres estrategias
genéricas de gran eficacia para lograr un mejor desempefio que los contrincantes en una industria:

Liderazgo global en costos, Diferenciacién y Enfoque o concentracion” (p.51).

Liderazgo global en costos

En el mercado, las estrategias de liderazgo de costos otorgan a la empresa una ventaja
competitiva en el mercado, ademas, ayuda a las empresas a defenderse con mayor seguridad antes
sus rivales. Sin embargo, para lograr una estrategia eficiente es necesario una alta participacion en
el mercado y acceso preferencial a materias primas. En este caso, Porter (1991) expone que:

El liderazgo en costos exige la construccion agresiva de instalaciones de escala
eficiente, la busqueda vigorosa de reduccién de costos a partir de la experiencia, un
control riguroso de gastos variables y fijos, evitar las cuentas de clientes menores y
minimizar los costos en areas como investigacion y desarrollo, fuerza de ventas,
publicidad y otras. (p.52)

Para poder alcanzar un liderazgo global en costo es necesario disefiar productos de bajos costos o

tener ventajas en proveedores, ademas, se necesita una inversién anticipada de capital en la
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innovacion de los equipos con precios agresivos y perdidas al inicio para poder aumentar

considerablemente la participacion en el mercado.

Diferenciacion

En el caso de la diferenciacion, se conoce como la manera en las que una empresa logra
que su producto o servicio se perciba con un valor Gnico en el mercado, esto se logra a través de
distintas acciones como: Disefio de imagen, tecnologias, caracteristicas, servicio al cliente, redes
de distribucion, entre otras. Cuando se logra diferenciar un producto en el mercado,
automaticamente se obtiene una posicién competitiva, en consecuencia, se convierte en una
estrategia viable para conseguir un rendimiento mayor al de los demas. Porter (1991) lo explica
como:

La diferenciacion brinda proteccion en contra de la rivalidad porque los clientes son
leales a la marca y porque disminuye la sensibilidad al precio. También aumenta los
margenes de utilidad y con ello permite prescindir de la posicion de costos bajos. Se
levantan barreras contra la entrada gracias a la lealtad de los consumidores y a que los
rivales deben superar el caracter especial del producto. (p.54)

La diferenciacién, generalmente, otorga mayores margenes de utilidad y disminuye el
poder del consumidor, ya que este no dispone de ningun producto similar para sustituirlo, y, por
lo tanto, son menos sensibles a los precios. Generalmente este tipo de estrategia no conceden a las
empresas un alto nivel de participacién en el mercado, ya que juegan con los valores de la
exclusividad, lo cual es incompatible con la participacion, y no contribuye con la estrategia de
liderazgo en costo, ya que para crear la diferenciacion es necesario realizar actividades costosas

como investigaciones largas, materiales de buena calidad y disefio de productos.

Enfoque o concentracion

Cuando una empresa desarrolla una estrategia de enfoque o concentracion, quiere decir que
se enfoca en un grupo de consumidores, una linea de productos de un segmento o en un mercado
geograficamente particular, ademas, se enfoca en ofrecer un servicio excepcional y en base a ello

se desarrolla. En este caso, Michael Porter (1991) fundamenta que:
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Se basa en la suposicion de que la compafia podra prestar una mejor atencién a su
segmento que las empresas que compiten en mercados mas extensos. De ese modo se
diferencia al satisfacer mas satisfactoriamente las necesidades de su mercado. al
hacerlo a un precio menor o al lograr ambas metas. (p.55)

Es decir, la compafiia que consigue un enfoque logra tener precios bajos, una diferenciacion
en el mercado, o ambas. En general, cada estrategia tiene sus propias ventajas, en este caso, las
estrategias de concentracion permiten entrar a mercados menos vulnerables a productos sustitutos
0 de competencia débil. Sin embargo, estas tienen como limitacion que deben anteponerse la
rentabilidad al volumen de ventas, aunque igualmente puede desarrollarse junto al liderazgo de

costos totales. En este sentido, entre las estrategias de marketing también se encuentra:

Estrategia de promocion

En este caso, para Segun Lamb, Hair y McDaniel (2010) “La estrategia de promocion de
ventas incluye anuncios, relaciones publicas, publicidad y promocién de ventas. El objetivo es
ayudar a posicionar la tienda en las mentes de los consumidores” (p.503) en general, hay muchas
maneras de realizar estrategias de promocion, una de ellas puede ser incentivando a los
consumidores a través de los descuentos. Sin embargo, muchas empresas tienen mayor dificultad
para promocionar los servicios intangibles. En este caso Lamb, Hair y McDaniel (2010) hacen
algunas recomendaciones:

e Enfatizar las sefiales tangibles: una sefial tangible es un simbolo concreto de la oferta

del servicio.

e El uso de fuentes de informacion personal: una fuente de informacion personal es
alguien con quien los consumidores estan familiarizados (tal como una celebridad) o
alguien a quien conocen o con quien se pueden relacionar de forma personal. Las
recomendaciones de las celebridades en ocasiones se utilizan para reducir el riesgo
percibido de los clientes cuando eligen un servicio.

eCrear una solida imagen organizacional: una forma de crear una imagen es
administrar la evidencia, incluido el entorno fisico de la instalacion, la apariencia de
los empleados y los articulos tangibles asociados con el servicio.

e Participar en la comunicacion posterior a la compra: la comunicacion posterior a la
compra se refiere a las actividades de seguimiento en las cuales una empresa podria
participar después de la transaccion con un cliente. Las encuestas en postales, las
Ilamadas telefonicas, los folletos y otros tipos de seguimiento muestran a los
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clientes que su retroalimentacion y preferencia son valoradas. (p.396)

Para aumentar la participacion en el mercado de la empresa Punto Blanco es necesario
identificar y desarrollar las estrategias mas convenientes para la misma, que vayan acorde a los

objetivos organizacionales, optimizando sus ventas y su posicion en el mercado.

2.2.3 Publicidad

Se entiende como publicidad la estrategia de mercadeo que estéa orientada a la divulgacion
de un producto o servicio de una determinada empresa, con el fin de alcanzar a un pablico objetivo
que esté dispuesto a pagar por ello. Las empresas usualmente estimulan a los consumidores
mediante a distintas estrategias publicitarias para que este prefiera una marca por encima de otra,
cambien la opinion de un producto o simplemente prueben algo nuevo. Kotler y Armstrong definen
esta como (2010) “cualquier forma pagada de presentacion y promocién no personales de ideas,
bienes o servicios por parte de un patrocinador identificado” (p.428)

Por otro lado, otro fin de la publicidad es influir directa o indirectamente en el
comportamiento de los consumidores, cambiando sus gustos y preferencias, ademas, mantiene
informado a los consumidores con respecto a los productos o servicios de la empresa y contribuye

al posicionamiento. Laura Fisher y Jorge Espejo (2011) explican que:

El objetivo basico de la publicidad es estimular las ventas ya sea de manera inmediata
o a futuro. El fin real de la publicidad es el efecto Gltimo creado, o sea, la modificacién
de las actividades y el comportamiento del receptor del mensaje; para ello procura
informar a los consumidores, modificar sus gustos y motivar su preferencia por los
productos o servicios de la empresa. (p.202)

Publicidad ATL

Se entiende como publicidad ATL (arriba de la linea) como todos aquellos mensajes que
se encuentran en los medios de comunicacion convencionales y que buscan difundir un mensaje
publicitario, en este caso Ferrer Lorenzo y Medina (2010) la definen como, “aquella que recurre a
los medios tradicionales, como por ejemplo la prensa escrita, las revistas, la television, la radio, la

publicidad exterior e internet” (p.5)
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Publicidad BTL

En este caso, se entiende como BTL (debajo de la linea) cualquier método no tradicional e
innovador para llevar a cabo un mensaje publicitario, estos normalmente llegan a ser més
econdémicos que los medios ATL. Segiin Apolo, Murillo y Garcia (2014), son “cualquier forma no
convencional de difundir una campafia, se puede tomar en cuenta que los medios BTL, muchas
veces tienen mas bajo costo que los ATL”. (p. 43). Para la Punto Blanco es necesario disefiar
estrategias publicitarias que cambie la percepcion de los consumidores en el mercado, dando un
mensaje claro a través de distintos medios y motivandolos con distintos estimulos a probar y

preferir los productos de la empresa.

2.2.4 Participacion en el mercado

La participacion en el mercado se entiende como la cuota o el porcentaje de espacio que
abarca una empresa en un mercado especifico, esto esta orientado mayormente al nivel de ventas
de la empresa en un periodo en especifico. En otras palabras, es una porcién significativa que
indica la relevancia de una organizacion en su nicho, que puede ser acrecentada mediante a
distintas estrategias de marketing. En este caso Benavides, Rivera, Videa y Ramirez (2019)

explican que:

La participacion de mercado es un indice de competitividad que utilizan las empresas
para conocer su desempefio con respeto a sus competidores. Es el porcentaje de
participacién que tiene un producto especifico con respecto a productos similares de
otras compafiias del mismo sector de negocio. La participacion de mercado muestra la
preferencia de los consumidores por un producto en comparacion con otros productos
similares. (p.5)

Es decir, se refiere a un indique que muestra la competitividad de una empresa en
comparacion a su competencia, puede ser con productos especificos o similares, demostrando la
inclinacion de los consumidores de un bien u otro. En el caso de Punto Blanco, es necesario
analizar las preferencias de los consumidores para conocer los productos de su preferencia,
ademas, es indispensable conocer el desempefio de la empresa frente a sus competidores locales y

asi tomar las acciones pertinentes para el incremento del mismo.
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2.2.4 Estrategias publicitarias

Se consideran estrategias publicitarias a aquellas acciones planificadas que llevan a una empresa
a cumplir sus objetivos relacionados al marketing, ademas, juegan un papel fundamental a la hora
de dar a conocer un producto o servicio. En este caso Abascal (2006): comenta que “Las estrategias
de publicidad, 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” (P.78). En la presente investigacion, es indispensable
desarrollar estrategias adaptadas a las necesidades de la empresa, dando a conocer sus productos

y cumplir con los objetivos planteados

2.3 Bases Legales

Segun Villafranca D. (2002) define “Las bases legales no son mas que leyes que sustentan
de forma legal el desarrollo del proyecto” explica que las bases legales son leyes, reglamentos y

normas necesarias en algunas investigaciones cuyo tema asi lo amerite.
2.3.1 Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

Articulo 57: Toda persona tiene derecho a expresar libremente sus pensamientos, sus
ideas u opiniones de viva voz, por escrito 0 mediante cualquier otra forma de expresién
y de hacer uso para ello de cualquier medio de comunicacion y difusion, sin que pueda
establecerse censura. Quien haga uso de este derecho asume plena responsabilidad por
todo lo expresado. No se permite al anonimato, ni la propaganda de guerra, ni los
mensajes discriminatorios, ni los que promuevan la intolerancia religiosa. (p.11)

Articulo 58: La comunicacion es libre y plural y comporta los deberes y
responsabilidades que indique la ley. Toda persona tiene derecho a la informacion
oportuna, veraz e imparcial, sin censura, de acuerdo a los principios de esta
Constitucion, asi como la réplica y rectificacion cuando se vea afectada directamente
por informaciones inexactas o agraviantes. Los nifios, nifias y adolescentes tienen
derecho a recibir informacion adecuada para su redesarrollo integral. (p.12)
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2.3.2 Ley de Responsabilidad social en Radio, Television y Medios Electronicos

Articulo 9: Por motivos de salud publica, orden publico y respeto a la persona humana,
no se permite en los servicios de radio y television, durante ningun horario, la difusion
de publicidad, sobre: Cigarrillos y sus derivados al tabaco, Bebidas Alcohdlicas y
demas especies previstas en la legislacion sobre la materia, Sustancias estupefacientes
0 psicotropicos prohibidos por la ley que rige la materia, Servicios profesionales
prestados por personas que no poseen o cumplan los requisitos o condiciones exigidos
por la ley; Bienes, servicios o actividades cuya difusién haya sido prohibida o
restringida, en forma temporal o permanente, entre otras. (p12)

Articulo 16: Los prestadores de servicios de radio y television comunitarios de
servicios publicos, sin fines de lucro deberan difundir entre otros: Mensajes dirigidos
a contribuir con el desarrollo, la educacién para la percepcion critica de los mensajes,
el bienestar y la solucion de problemas de la comunidad de la cual formen parte.
Mensajes que promuevan la conservacién, mantenimiento, preservacion,
sustentabilidad y equilibrio del ambiente en la comunidad de la cual formen parte.

(p.21)

Gracias a las leyes que regulan nuestro pais, la empresa de productos de limpieza punto
blanco, podra desarrollar las distintas estrategias publicitarias expresando libremente los mensajes
pertinentes, llegando a los consumidores con informacion de valor, haciendo siempre énfasis en el
respeto y libertad de cada persona. Contribuyendo con la sustentabilidad del mercado donde se

desenvuelve la organizacion.

2.4 Definicion de términos basicos

Marketing: Conjunto de técnicas y estudios que tienen como objeto mejorar la comercializacion

de un producto.

Mercado meta: EI mercado meta se refiere a la porcidon de clientes ideales los cuales se identifican
para un producto o servicio. Se refiere al conjunto de personas agrupadas segun sus necesidades,
caracteristicas demograficas y psicograficas, intereses y gustos las cuales juntando una serie de

aspectos se convierten en el prospecto ideal.
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Participacion en el mercado: La participacion de mercado es aquel porcentaje que corresponde
a la relevancia de una empresa frente a los competidores en la industria en la cual se desenvuelven.
Representa el valor que esta tiene en el mercado por parte de los consumidores que la prefieren, el

volumen de ventas, la relevancia, entre otros.

Competidores: son aquellas empresas las cuales ofrecen un servicio o bien similar y que dirigen
sus acciones a un mismo segmento del mercado. en otras palabras, es aquel que fabrica el mismo

producto causando que un consumidor no pueda decidir entre uno u otro.

Posicionamiento: hace referencia a la esencia del pensamiento estratégico, es decir, tomar
posicion fuerte en el mercado, en especial sobre la competencia. Se basa en definir para coémo
quiero ser como empresa y como deseo que me perciban los clientes, los competidores y la

comunidad.

Publicidad: Se le llama publicidad a la accion de llamar la atencion publica sobre un producto o
servicio. Esto se lleva a cabo a través de anuncios que pueden aparecer en los distintos medios,

tales como televisor, radio, prensa, vallas o plataformas digitales.

Promocion: La promocion esta relacionada con la comunicacion persuasiva de un producto o
servicio. Usa todo aquello que sirve para estimular la compra o venta de un bien. Algunas de las
herramientas empleadas son la publicidad, las relaciones publicas y la venta personal como

estrategia comercial.

Persuasion: Capacidad o habilidad para convencer a una persona mediante razones o argumentos

para que piense de una determinada manera o haga cierta cosa.
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Cuadro 1.- Cuadro Técnico/Metodologico de Operacionalizacion de las Variables

Objetivo General: Diagnosticar la participacion de mercado que tiene actualmente la empresa Punto

Blanco
Objetivo Variable Definicion Dimension Indicador Item Técnica e
de la Instrumento
Variable
Diagnosticar Participacion | Es el porcentaje | Nivel de -Nivel de ventas 1 Técnica:
la en el de participaciéon | participacion - Porcentaje de 2 Encuesta
participacién | mercado que tiene un De mercado ventas Instrumento:
en el mercado produpt_o - Participacion de 3 Ent_revista de
de la empresa especifico con me_rcado Guion
Punto Blanco respecto a - mv_el_de 3 4
productos participacion de
similares de marcado
otras compariias - Ubicacion en el 5
del mismo mercado
sector de carabobefio
negocio. La - Clientes 6
participacion de - Preferencia de 7
mercado cliente
muestra la - Competidores 8
preferencia de -Segmentos de 9
los mercado
consumidores -Diferenciacion 10
por un producto - Posicionamiento 11
en comparacion - Estrategias 12
con otros
productos
similares.
1)Identificar las Las estrategias | Tipos de -Familiarizacion 1 | Técnica:
f,zttr)?.tce.gt;.sas s ?aempt;*ité"r:c'dad* estrategias on :Zun;r&]lgic:de encuesta
;g?g’grfu”r;e:mo Estrategias | conocidas como compra 2 | Instrumento:
de la publicitarias | estrategias de - Preferencia del cuestionario
participacion en mercadqtecnla, producto 3
el mercado de la estrategias de - Imagen de marca 4
empresa mercadeo o - Competidores 5
estrategias - Medios de 6
comgrcmles, familiarizacioén
con_srsten en -Contenido
acciones que se publicitario 7
Ilevan a cabo - Motivo de
para Iograr un compra 8
determinado -Relacion calidad | 9
objetivo .
X precio
reIaC|0na(_jo con _ Ubicacién
el marketing comercial 10
-Aspectos a
mejorar 11
-Recomendacién 12

Fuente: Martinez (202
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CAPITULO I1I
MARCO METODOLOGICO

Toda investigacion realizada a traves del método cientifico tiene un marco metodologico,
gue como su nombre lo indica, es donde se desarrollan los métodos apropiados que se utilizaran y
los procedimientos a llevar a cabo segun el tipo de estudio. En este caso Arias (2010) expone que
el marco metodoldgico “conjunto de pasos, técnicas y procedimientos que se emplean para
formular y resolver problemas” (p. 110). Que, en este caso, es proponer estrategias publicitarias
para incrementar la participacion en el mercado de la empresa Punto Blanco, y de esta manera
aumentar su visibilidad en comparacién a la competencia, posicionarse en el mercado, aumentar

su cartera de clientes e incrementar las ventas actuales.

3.1 Tipo y disefio de la investigacion

El presente se ubica dentro del enfoque mixto ya que se recolectaran, analizaran y
profundizaran los datos recogidos. En este caso, Tashakkori y Teddlie expresan que (2014) “El
enfoque mixto puede ser comprendido como un proceso que recolecta, analiza y vierte datos
cuantitativos y cualitativos, en un mismo estudio” (p.100). ahora bien, el tipo de investigacion es
de campo con apoyo bibliografico, mientras que el disefio de la investigacion es no experimental,
ya que no se manipulan las variables, en este caso Sampieri (1997) le define como “Estudios que
se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y en los que se observan los fenémenos en

su ambiente natural para después analizarlos” (p.205)

3.2 Nivel de la Investigacion
Asimismo, el nivel de la investigacidn es descriptivo, ya que se mediran e interpretaran las

variables del estudio enmarcado en los objetivos del presente estudio, Arias (2016), afirma que
“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), asimismo, El estudio
sera desarrollado dentro de los parametros proyectivos. En este sentido, mediante a los distintos
métodos se analizaran e interpretaran de manera parcial los resultados obtenidos mediante a la
recoleccion de datos, la cual en este caso serd mediante a encuestas escritas y entrevistas, estas

sustentaran los objetivos propuestos, asi como a las recomendaciones y conclusiones.



3.3 Fases Metodologicas

La presente investigacion se desarrollara mediante a tres fases metodoldgicas, las cuales son:
Fase I: Diagnostico del nivel de participacion y relevancia en el mercado de la empresa de
productos de limpieza Punto Blanco.

Durante esta etapa se realizard un diagndstico real de la participacion de la empresa Punto
Blanco en el mercado y la relevancia de sus productos mediante al estudio, esto con el fin de
obtener la mayor cantidad de informacion y datos confiables para asi desarrollar correctamente las
distintas estrategias de posicionamiento en el mercado, y de esta forma cumplir con uno de los
objetivos mas importantes de la organizacion, el cual en este punto esta relacionado a el incremento
de sus ventas, estos datos serdn obtenidos a través de un cuestionario realizado a los clientes
directos de la empresa, Herndndez, Fernandez y Baptista (2010) definen que “un cuestionario

consiste en un conjunto de preguntas respecto de una o mas variables a medir” (pag. 217).

Por otro lado, se recopilara informacidon a traves de una entrevista realizada al gerente de
la empresa con la finalidad de tener informacion confiable y precisa sobre la empresa, en este caso
Tamayo y Tamayo (2008) la definen como “aquella que permite dar respuestas a problemas en
términos descriptivos como de relacidn de variables, tras la recogida sistematica de informacién

segun un disefio previamente establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida” (p.24).

Fase I1: Identificacion las estrategias publicitarias més convenientes para el aumento de la

participacion en el mercado de la empresa.

En esta fase se profundizara sobre informacion recopilada y mediante a un diagndstico de
la misma se seleccionardn las estrategias mas convenientes para aumentar la relevancia y
posicionamiento de la empresa de productos de limpieza Punto Blanco en el mercado. Ademas, se
definiran a detalle las herramientas y los pasos a seguir mediante a un plan de accion para alcanzar

los objetivos deseados.

Fase I11: Disefio de estrategias publicitarias para incrementar la participacién en el mercado de la

empresa Punto Blanco.
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Esta fase se entiende como la ultima, ya que es el momento donde se otorga la propuesta definitiva
a la organizacion con la finalidad de que se implemente en favor de cumplir con el objetivo de
aumentar la participacion en el mercado e incrementar las ventas de la empresa, tomando en cuenta
que los aportes realizados tienen como finalidad mejorar el funcionamiento de la organizacion y

asegurar su ciclo de vida dentro del mercado.

3.4 Poblacion y Muestra

En el caso de la entrevista se tomard como sujeto al gerente de la empresa Punto Blanco,
Por otro lado, en el caso de la encuesta la poblacion sera limitada a las personas que consumen con
frecuencia este tipo de productos con el fin de conocer sus intereses y motivaciones al comprar.
Aunque la empresa no posee sus registros de ventas ni estadisticos, la poblacion determinada para
la investigacion sera de 100 personas. Asimismo, como muestra para la investigacion tomara un
extracto de la poblacion, la cual Arias (2012) denomina como “un subconjunto representativo y
finito que se extrae de la poblacion accesible” (p.83). en este sentido, la muestra fue seleccionada
por el investigador al azar tomando un subgrupo representativo de la poblacién, esta serd de 60

personas las cuales se les aplicara el instrumento de medicion.

3.5 Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos

Para la busqueda de informacion primaria se requiere aplicar técnicas de recoleccién de
datos los cuales arrojen el contenido necesario para desarrollar la investigacion, en este caso, la
técnica es definida por Arias (2012) como “el procedimiento o forma particular de obtener datos
o informacion” (p.67). en este sentido, para desarrollar las estrategias publicitarias se utilizara la
técnica de la encuesta escrita, mientras que el instrumento es respectivamente el cuestionario, el
cual es definido por Arias (2012) como “una técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacién a un tema particular”
(p.72). Asimismo, el instrumento determinado fue cuestionario con preguntas dicotomicas (Si/No)
y Politdmicas (con alternativas), las cuales buscan medir el conocimiento que tienen los clientes y
posibles clientes sobre la empresa Punto Blanco, cual es el alcance que tiene en el mercado, motivo

de compras, entre otros
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Por otra parte, para conocer mas a fondo la situacion de la empresa, se recopilard mayor

informacion a través de una entrevista al gerente de la empresa, Arias (2012) contempla que:

La entrevista, mas que un simple interrogatorio, es una técnica basada en un
dialogo o conversacion “cara a cara”, entre ¢l entrevistador y el entrevistado acerca de
un tema previamente determinado, de tal manera que el entrevistador pueda obtener la
informacion requerida (p.73)

En este caso, a través de este instrumento se conocerd que tan consiente esta la empresa de su
participacion en el mercado, su nivel de ventas y su posicion en el mercado carabobefio, con el fin

de obtener la mayor cantidad de informacion para la investigacion.

3.6 Técnicas de Analisis de Datos

Segln Arias (2004), "En este punto se describen las distintas operaciones a las que seran
sometidos los datos que se obtengan” (p. 99), en este caso se utilizara la técnica estadistica
descriptiva, que segun Guevara (2020) “consiste en llegar a conocer las situaciones, costumbres y
actitudes predominantes a traves de la descripcion exacta de las actividades, objetos, procesos y
personas” (p.171), esta se realizard mediane a un cuadro de frecuencia donde se vaciaran los datos
recolectados y se representaran mediante a graficos, ademas, se analizara e interpretard cada
pregunta.

Por su parte en la entrevista se utilizard un método l6gico inductivo ya que se enfoca en la
interpretacion de informacion en forma cualitativa, en este caso Sampieri (2014) expone que “los
estudios cualitativos pueden desarrollar preguntas e hipétesis antes, durante o después de la
recoleccion y el analisis de los datos™ (p.12) asi mismo, se describirdn las perspectivas obtenidas
en el proceso, Sampieri (2014) expone que “las investigaciones cualitativas se basan mas en una

I6gica y proceso inductivo (explorar y describir, y luego generar perspectivas teoricas” (p.8)
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CAPITULO IV
ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS

En el presente capitulo se presentardn los resultados obtenidos de los instrumentos
seleccionados para la investigacion, procesando la informacion y mostrandola de forma sencilla y
comprensible para poder plantear las conclusiones. Segun Hurtado (2010) “son las técnicas de
andlisis que se ocupan de relacionar, interpretar y buscar significado a la informacion expresada
en codigos verbales e iconicos” (p.181). Los resultados fueron obtenidos mediante a un
cuestionario dicotdmico y politdmico compuesto por 12 preguntas que fue implementado a los
clientes de la empresa de productos de limpieza Punto Blanco, ubicada en San Diego estado
Carabobo. En este sentido, en el caso del cuestionario los resultados seran representados mediante
a gréaficos y cuadros de frecuencia, describiendo a detalle las respuestas obtenidas, mientras que el
resultado de la entrevista se representara de forma descriptiva indicando las respuestas obtenidas
del gerente general de la empresa. Para la fase Il se realizara una triangulacién de los resultados

analizando cada aspecto de la informacion recolectada.






4.1 Analisis de los resultados

Fase I. Diagnostico el nivel de participacion y relevancia en el mercado de la empresa de
productos de limpieza Punto Blanco.

Cuadro 2. Familiarizacion con la Marca

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 56 93

No 4 7

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

S|
NO

Grafico 1. ¢ Esta usted familiarizado con productos de la marca Punto Blanco?

Fuente: Martinez (2023)

Analisis: Mediante a la grafica se observa que un 93 por ciento de la muestra seleccionada esta
familiarizado con los productos de la empresa Punto Blanco, mientras que un 3 por ciento expresa
que no. Esto quiere decir que la mayoria de la poblacién se encuentra relacionada con los
productos, lo que es el primer paso para crear un vinculo entre la marca y el consumidor, ademas,
la familiarizacion es un indicador realmente importante, ya que estd ligada a la intencion de
compra, segun Chin-Yen (2009) "La familiaridad con los productos se refiere al grado de
conocimiento, intencion y uso que tiene un usuario sobre los productos de una empresa. Esto se
basa en el nivel de reconocimiento, intencién y uso que el consumidor tiene hacia los productos
ofrecidos" (p.19)

25



Cuadro 3. Frecuencia de compra

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Una vez a la semana 39 65

Dos veces a la semana 15 25

Mas de tres veces a la semana 6 10

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

B Unavez a la semana
Dos veces a la semana

M Tres veces a la semana

Gréfico 2. ;Cada cuanto compra productos de Limpieza?
Fuente: Martinez (2023)

Analisis: La presente la grafica indica la frecuencia con la cual los clientes de Punto Blanco
compran productos de limpieza en el establecimiento, el cual da como resultado que el 65 por
ciento compra una vez a la semana, el 25 por ciento dos veces a la semana y el 13 por ciento mas
de tres veces a la semana. En este caso la frecuencia de compra indica la satisfaccion que tiene el
consumidor con el producto, ya que en la medida que este satisfecho sera propenso a realizar
nuevas compras y asi crear una fidelidad con la marca. Segun el autor Zingales (2009) expresa que
"la frecuencia es importante por que permite a los investigadores de mercado medir la lealtad al
producto, asi como el nivel de satisfaccion del cliente™ (p.79).
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Cuadro 4. Preferencia del producto

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Detergente 27 45

Lavaplatos 27 47

Desinfectante 4 7

Cloro 1 2

Desinfectante 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

M detergente
lavaplatos
M desinfectante

H cloro

Gréfico 3. ;{Qué producto consume con mas frecuencia?
Fuente: Martinez (2023)

Anélisis: Gracias a la representacion grafica se entiende que el 45 por ciento de la muestra compra
con mas frecuencia detergente liquido, el 46 por ciento mayormente compra lavaplatos, 7 por
ciento compra con frecuencia desinfectantes y el otro 2 por ciento cloro, esto indica que los
productos que tiene mayor fuerza de venta y fluidez dentro del mercado son los jabones liquidos,
con lo cual, se debe procurar la promocién y venta de los mismos ya que estos atraen a una mayor
gama de consumidores. Segun Zingales (2009) "Los productos mas vendidos con alta frecuencia
son aquellos que poseen una calidad superior, un precio razonable y una fuerte marca" (p.79).
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Cuadro 5. Imagen de marca

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 52 87

No 8 13

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

S|
NO

Gréfico 4. ¢ Identifica facilmente la marca Punto Blanco?
Fuente: Martinez (2023)

Andlisis: En esta grafica podemos observar que el 87 por ciento de las personas identifican
facilmente la imagen grafica de la empresa, mientras que el 13 por ciento no sabe cuél es la marca.
Aunque en su mayoria conocen cual es la imagen de la empresa, un porcentaje significativo de
clientes habituales lo desconocen, esto quiere decir, que la marca no es lo suficientemente visible
para los consumidores, por lo tanto, deben desarrollarse estrategias que resalten la marca dentro
del mercado y su competencia. Schoormann (2016) indica que "la identificacion de la marca se
refiere al concepto de presentar los valores y principios de la marca de forma simbolica, como
logos, colores y demas elementos visuales, para generar un vinculo emocional con el cliente"
(p.112).
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Cuadro 6. Competencia

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 29 48

No 31 52

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

m S|
NO

Grafico 5. {Conoce otro lugar que comercialice el mismo producto?
Fuente: Martinez (2023)

Anélisis: Como se observa, cantidad de personas que conocen otro lugar donde se comercialice el
mismo producto equivale al 48 por ciento, siendo esta una minoria que prefiere el producto por
encima de la competencia cercana, mientras que el otro 52 por ciento no sabe otros lugares de
distribucion. A pesar de no ser cifras alarmantes se interpreta como una debilidad, ya que, a pesar
de la preferencia, el producto puede no estar llegando a los segmentos deseados. Por ende, se deben
desarrollar estrategias que visibilicen y expandan el producto a nuevos mercados, y crear una
ventaja competitiva sostenible. Segin Chin-Yen (2014) "Es importante establecer diferencias
sintéticas entre tu marca y la competencia para que los consumidores vena en ella valor agregado”
(p.192).
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Cuadro 7. Medios de familiarizacion

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Instagram 9 15

WhatsApp 17 28

Otro 29 49

Ninguno 5

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

M Instagram
whatsapp

m Otro

Graéfico 6. ¢ A través de que medio ha visto los productos de la marca Punto Blanco?
Fuente: Martinez (2023)

Anélisis: Gracias a la informacion representada anteriormente se conocen los medios por los
cuales los clientes interactian y conocen la empresa, en este caso, un 28 por ciento de la poblacion
seleccionada ha visto el producto a través de WhatsApp, un 15 por ciento a través de Instagram,
un 49 por ciento a través de otro medio, el cual se interpreta como el contacto directo con la
empresa en el local comercial, y el 8 por ciento en ninguno de los anteriores. Estos resultados
indican que una de las principales debilidades se deriva de la mala gestion publicitaria para crear

y difundir el mensaje en los distintos medios, bien sea tradicionales o digitales.
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Cuadro 8. Contenido publicitario

Opciones Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Precios y productos 32 53

Promociones exclusivas 17 28

Concursos y sorteos 7 12

Informacion de valor 3 5

Otro 1 2

TOTALES 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

M Precios y productos
Promociones exclusivas

B concursos y sorteos

H informacion de valor

W otro

Graéfico 7. ;Qué contenido le gustaria encontrar en las redes sociales de la empresa?
Fuente: Martinez (2023)

Analisis: Un 53 por ciento prefiere ver en las redes sociales precios y productos, el 28 por ciento
promociones exclusivas, un 12 por ciento concursos y sorteos, el 10 por ciento le gustaria encontrar
informacion de valor como consejos de uso y al 2 por ciento prefiere otro tipo de informacion. En
base a estos resultados se concluye que el mensaje publicitario debe estar enfocado mayormente
en los precios, productos y promociones, Segun Herzog (2014) "existen diversas formas para la
familiarizacion "Estos incluyen herramientas publicitarias, como el mensaje, el disefio, la

promocion, el precio, la publicidad en linea y el desarrollo de la marca" (p.48).
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Cuadro 9. Motivo de compra

Opciones Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Calidad 52 86

Precio 5 8

Variedad 1 2

Ubicacion 1 2

Otro 1 2

TOTALES 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

H Calidad
precio

M variedad

M ubicacion

M otro

Grafico 8. ¢{Por qué motivo estaria dispuesto a comprar los productos Punto Blanco?
Fuente: Martinez (2023)

Anélisis: A través del grafico se aprecia que una gran mayoria de las personas estarian dispuestas
a comprar los productos de limpieza en la empresa Punto Blanco por la calidad, en este caso
representa el 86 por ciento, un 8 por ciento comprarian por precios, un 2 por ciento prefiere la
variedad, otro 2 por ciento prefiere la ubicacién y el otro 2 por ciento tiene un motivo de compra
distinto. Gracias a estos resultados se entiende que la mayoria de los consumidores prefieren
comprar productos de limpieza por su calidad, objetivo en el cual la empresa esta enfocada. Segun
Herzog (2018) "Hay otros factores motivacionales en juego a la hora de comprar, como la
sensacion de exclusividad, el ahorro, la novedad, la rapidez, la comodidad y los costos indirectos”

(p.24).
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Cuadro 10. Relacién calidad-Precio

Opciones Frecuencia absoluta Frecuencia relativa
Si 58 97

No 2 3

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

Sl
NO

Gréfico 9. (Cree usted que los productos de la marca Punto Blanco tienen una buena relacion
Fuente: Martinez (2023)

Analisis: Como se observa en la grafica, el 97 por ciento de la muestra selecciona esta de acuerdo
con que los productos de limpieza de la empresa Punto Blanco tienen una buena relacion de calidad
y precio, mientras que el 3 por ciento opina que no. Esto indica una fortaleza para la organizacion
ya que no solo es un producto de buena calidad, sino que a nivel econémico su precio se ajusta a
la necesidad de sus consumidores pese a la situacién actual del pais, Segln el autor Yasser Abbas
(2018) la relacion calidad-precio es un concepto importante en la decision de deslazamiento, ya
que los consumidores buscan obtener el mejor valor para su inversion” lo que quiere decir que los
consumidores evaltan esta calidad comparandola con los diferentes productos similares en el
mercado, entendiéndose que el precio, la calidad y la lealtad estan relacionados con este indicador.
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Cuadro 11. Ubicacion comercial

Opciones Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Si 55 92

No 5 8

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

S|
NO

Grafico 10. ;Cree usted que el local comercial de la empresa tiene una buena ubicacién?
Fuente: Martinez (2023)
Analisis: Mientras que un 92 por ciento esta de acuerdo con que el local comercial tiene

una buena ubicacion y es de facil acceso, el 8 por ciento expresa lo contrario. En este caso, la gran
mayoria de la muestra seleccionada esta convencida que el lugar de distribucion de los productos
de limpieza se encuentra bien situado, lo que favorece en gran parte a la marca ya que puede llegar
a una mayor cantidad de clientes si se desarrollan estrategias que resalten y visibilicen su presencia

en el lugar.
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Cuadro 12 Aspectos a mejorar

Opciones Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Contenido en redes sociales 37 62

Calidad de los productos 19 31

Promociones 4 7

TOTALES 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

M contenido en redes sociales
Promociones

M calidad de los productos

Gréfico 11. ;Qué aspectos considera usted deberia mejorar la marca Punto Blanco?
Fuente: Martinez (2023)

Analisis: En este caso un 62 por ciento de la muestra expresa que se debe mejorar el
contenido en las redes sociales, un 30 por ciento cree que la empresa debe mejorar las promociones
realizada con sus productos y un 7 por ciento opina que hay que mejorar la calidad de los productos
0 en su defecto no es constante. Basandose en estos datos se puede concluir que se debe mejorar
de forma prioritaria el manejo de las redes sociales de la empresa y su mensaje comunicacional,

crear mensajes promocionales claros y definir un estandar de calidad.
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Cuadro 13. Recomendacion

Opciones Frecuencia Absoluta  Frecuencia Relativa
Si 59 98

No 1 2

Totales 60 100%

Fuente: Martinez (2023)

S|
NO

Grafico 12. ;Recomendaria usted los productos de la marca Punto Blanco a algin amigo o
conocido?
Fuente: Martinez (2023)

Anélisis: En cuanto a la recomendacion de los productos de limpieza de la empresa Punto
Blanco se obtiene como resultado que el 98 por ciento de las personas estan dispuestos a hablar
positivamente de nuestros productos con sus familiares y amigos, mientras que un 2 por ciento no
lo estd, gracias a ello se entiende que tiene un alto indice de recepcion y recomendacién. Segun
Wyne Weinberg (2015) ”la recomendacién de productos es una forma apropiada de aumentar la
fama de la marca con el objetivo de incrementar la frecuencia de compra irrelevante” (p.34) por lo
tanto, es claro que la recomendacion de un producto es una estrategia para atraer clientes

potenciales y aumentar la frecuencia de compra de un producto o servicio.
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Fase I1: Identificacion las estrategias publicitarias méas convenientes para el aumento de la

participacion en el mercado de la empresa.

Instrumento 11
Entrevista realizada al Gerente de la empresa Punto Blanco.

A continuacion, se realizaran una serie de preguntas enfocadas en conocer mas a fondo la
situacion actual de la empresa en el mercado desde la perspectiva del encargado de dicha
organizacion, se pide que pueda responder de forma clara, directa y sincera. Teniendo presente
que dicha informacion serd utilizada unicamente de forma profesional y confidencial, de

antemano, muchas gracias.

1. ¢Considera usted que el nivel de ventas en la empresa es alto?

Respuesta Analisis

No, basandonos en los datos aproximados de la empresa Como se indica, a pesar de que la

todavia no se ha llegado nivel de ventas ideal, sin embargo, a | empresa se mantiene en el mercado no

lo largo del afio existen meses donde incrementan y meses ha conseguido llegar a su nivel de
donde lamentablemente decaen. Personalmente creo que ventas esperados, a pesar de que sus
hacen falta estrategias de mercadeo y de ventas para ingresos varian en las distintas épocas

incrementar nuestra participacion en el mercado y posicionar | del afio. Esto puede suceder gracias a la
nuestro producto. mala gestiébn publicitaria en los

diferentes medios.

2. ¢Qué porcentaje de ventas tiene la empresa en el mercado y por qué?

Respuesta Anélisis

Actualmente la empresa no tiene un registro exacto del Aungue la empresa no posee registros

porcentaje de ventas, sin embargo, hemos notado que en | especificos, notan una deficiencia

el tltimo afio han caido mas de un 40%, esto debido a producto de la situacién econdémica del
que es un producto artesanal que tuvo su auge desde que | pais, la cual evidentemente afecta a los
empez0 la crisis econdmica en afio 2016 ya que por la productos artesanales y a las empresas
falta de insumos y por la inflacion las personas optaron en crecimiento. Esto se debe a que no

por adquirir este tipo de articulos. En este sentido, desde | cuentan con una planificacion ni con

que finaliz6 la pandemia en el afio 2022, hemos estrategias definidas.
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experimentado una disminucion considerable de las
ventas, las cuales como organizacion no hemos sabido

lidiar.

3. ¢Conoce usted la participacion en el mercado de su empresa?

Respuesta

Anadlisis

Lamentablemente no poseemos datos reales ni especificos de
nuestra participacion en el mercado, ni nuestro
posicionamiento. Sin embargo, como le comentaba
anteriormente, basandonos en los datos aproximados de la
empresa nos encontramos con una disminucion en las ventas

lo que evidencia el descenso de la marca en el mercado.

Siguiendo el anterior analisis se
entiende que la empresa desde
hace un tiempo experimenta una
disminucién de las ventas, lo
cual ha sido de manera
progresiva desde unos afos

hasta ahora.

4. ¢Cual cree usted que es su participacion en el mercado?

Respuesta

Andlisis

Considero que es baja, ya que sumado a lo que le comenté
anteriormente, aunque la empresa tiene cuatro afios distribuyendo
productos de limpieza nos encontramos con personas que Nnos
comentan que nunca habian escuchado de nuestro producto a pesar
de que frecuentan la zona, ya que nuestro local comercial no llama

lo suficiente la atencién.

En este caso se encuentra que
una de las principales razones
por las cuales las ventas han
disminuido las ventas ha sido
por la reciente competencia,
sumado a que no han podido
captar la atencion de sus clientes

en su tienda.

38




5. ¢Cudl es la ubicacion que tiene su empresa en el mercado carabobefio y por qué?

Respuesta Anélisis

En este momento no poseemos datos
especificos de la ubicacion de nuestra

empresa en el mercado carabobefio.

Aunque no es un indicador fundamental, tiene su
importancia ya que permitird a la empresa

conocer su crecimiento a través de los anos.

6. ¢Quiénes compran generalmente sus productos? ¢Por qué?

Respuesta

Analisis

Nuestro producto esta destinado para uso doméstico y es
un producto de primera necesidad, la gran mayoria de
personas que compran nuestros productos son mujeres de
edades comprendidas entre los 25 afios a los 65 afios. De
igual forma, es adquirido también por los departamentos
de limpieza de algunas empresas y revendedores que

consumen los productos y les parecen rentables.

Aunque el producto ya esta orientado
hacia un segmento, es imprescindible
que se expanda a otros mercados ya que
de esta forma se llegard a muchas més
personas y ayudara a posicionar la

marca en el mercado.

7. ¢Cudles son las principales razones por las cuales las personas no compran su

producto?

Respuesta

Anélisis

Uno de los principales motivos por los cuales las personas
no compran nuestros productos es gracias a que tenemos
competidores los cuales tienen mas tiempo en el mercado,
precios mas econdmicos y gestionan muy bien las
distintas herramientas publicitarias. En este mismo
sentido, es probable que otra de las razones sea por
desconocimiento, ya que en ningin momento se ha
desarrollado una campariia para dar a conocer a la empresa
ni se ha trabajado en los distintos medios publicitarios,

ademés como comentaba anteriormente, el local a pesar

Se entiende que en este caso se puede
decir que de las causas principales serian
la poca visibilidad y la competencia, sin
embargo, ambas se reducen al déficit
que tiene la empresa a nivel publicitario.
De igual forma, la inestabilidad en las
materias primas ha causado que baje la
calidad de los productos, lo que trae
como consecuencia la pérdida de

clientes.
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de tener una buena ubicacién no tiene visibilidad. Por
altimo, en la actualidad hemos presentado problemas con
proveedores y materias primas que no han permitido
mantener un cien por ciento la calidad, esto ha traido
como consecuencia gue muchas personas se disgusten

con el producto y prefieran adquirido en otro lugar.

8. ¢Quién es su principal competidor? ¢Por qué?

Respuesta

Analisis

El principal competidor de la empresa es otro
distribuidor de productos de limpieza el cual tiene
mucho mas tiempo ejerciendo en el mercado y se ha
posicionado en el nicho, ademas, aunque no cuenta con

una alta calidad tiene precios realmente bajos.

Con respecto a la competencia, es
importante recalcar la calidad de los
productos a un precio accesible, ya que
es probable que las personas no estén
informadas sobre los productos y sus
precios.

9. ¢Considera usted que es necesario llegar a otros segmentos?

Respuesta

Anélisis

Si, como comenté anteriormente los productos de
limpieza artesanales estan teniendo un descenso en el
mercado, por ende, creo que expandirse a nuevos
segmentos seria la mejor forma de asegurar el
funcionamiento de la empresa. En este caso, puede ser
mucho mas rentables legalizar el producto y llevarlo a

anaqueles de tiendas y supermercados.

En este punto se refuerza la vision de
llevar el producto hacia nuevos
segmentos de mercado para lograr los

objetivos econémicos de la empresa.
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10. ¢ Qué mejoras puede tener su producto para que destaque de los demas?

Respuesta

Andlisis

Personalmente creo que el producto debe tener
un control de calidad mas estandarizado, para evitar a
toda costa que el producto salga al mercado con fallas,
ademas, trabajar en la publicidad y los distintos medios
de comunicacion ayudaria a destacar los productos.

Para lograr que el producto esté en
condiciones Gptimas se necesitan
crear métodos de control de calidad y
obtener equipos especializados para
ello. Asi mismo mejorar la gestion de
la publicidad a través de las redes

sociales y los medios tradicionales.

11. ¢ Ha desarrollado con claridad en su negocio el enfoque de posicionamiento deseado?

Respuesta

Analisis

Si, el posicionamiento deseado esta enfocado en
que el consumidor pueda asociar la marca con

productos de calidad a un buen precio.

La organizacion actualmente
cuenta con un enfoque de
productos de buena calidad, el

cual debe reforzar.

12. ; Tiene una estrategia detallada de cémo se diferencia de los consumidores?

Respuesta

Analisis

No tenemos una estrategia detallada de como
nos diferenciamos de la competencia, sin
embargo, siempre se ha tratado de transmitir el
enfoque de productos de calidad con precios

altamente competitivos.

De este punto parte todo lo demas ya

que es clave para el crecimiento de la

empresa, COmMo Se observa esta no
tiene realmente una estrategia
detallada para lograr los objetivos

deseados.
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4.2 Resultados del diagnostico

Una vez representados los datos obtenidos de la entrevista realizada al gerente de la
empresa, y la encuesta aplicada a los clientes y posibles clientes se procede a triangular los
resultados obtenidos, en este caso es Denzin (1978) quien define la triangulacién como “el uso de
multiples fuentes de datos, métodos y teorias para validar los resultados de un estudio”.

En primer lugar, a traves de la informacién recopilada se entiende que la empresa de
productos de limpieza Punto Blanco posee actualmente un bajo nivel de ventas y porcentaje de
ventas, entendiéndose como la principal problematica de la organizacién, en este punto, se
entiende que se trata de un producto de primera necesidad que es adquirido por personas entre los
25 a los 65 afos de edad, quienes compran mayormente detergente liquido y lavaplatos de una a
tres veces por semana. Se sabe que estos clientes y posibles clientes estan familiarizados totalmente
con la marca y prefieren la calidad antes que cualquier otro factor, y consideran que la empresa
cuenta con productos de buena calidad a precios accesibles. En este sentido, aunque la empresa
no contiene datos exactos de su participacion en el mercado carabobefio, esta experimentando una
disminucion de hasta el 40 por ciento en sus ventas desde unos afios hasta el dia de hoy, lo que
refleja que la participacion en el mercado es baja.

Existen diversidad de razones por las cuales pueden decaer las ventas en una empresa, en
este caso, Punto Blanco se enfrenta a competidores del mismo rubro que se ubican cercanos al
local comercial, lo que influye directamente en la empresa, que, aunque cuenta con una buena
ubicacidn, no captan suficientemente la atencion del publico, el cual debe elegir entre tres 0 mas
distribuidores de productos de limpieza. Este mismo publico considera que dentro de los aspectos
a mejorar de la empresa se encuentran el manejo de las redes sociales, mejoramiento de las
promociones, la visibilidad del local comercial y en algunos casos la calidad de los productos, los
cuales pasaran por un control de calidad determinado por la empresa, de igual forma, a pesar de
las mejoras a realizar, la mayoria de la muestra esta dispuesta a recomendar los productos del
distribuidor.

Por ultimo, a pesar de que la empresa no cuenta con una estrategia detallada tiene un
enfoque claro que esta basado en la calidad de sus productos y la accesibilidad de sus precios, sin
embargo, es necesario trabajar en los distintos canales de contacto entre el cliente y la empresa, ya
que esta no ha alcanzado el posicionamiento deseado. Estos canales serian los medios
tradicionales, los cuales se encargaran de realzar la imagen de la marca, y los medios digitales,
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donde se proporcionaria la mayoria de contenido publicitario, promociones, sorteos e informacion

general de la empresa.

4.3 Analisis general

La empresa de productos de limpieza Punto Blanco, aunque cuenta con productos de alta
calidad se enfrenta a una serie de aspectos que obstaculizan su buen desempefio en el mercado,
estos son considerados como debilidades que no contribuyen con el posicionamiento que la
empresa desea tener en el mercado, tales como poca participacion de la empresa en redes sociales,
poca visibilidad de su local comercial a la percepcion del consumidor, carencia de promociones
atractivas para su publicos y proceso de control de calidad. Sin embargo, a pesar de la mala gestion
empresarial, esta se ha mantenido a lo largo de los afios gracias a que cuentan con productos de
calidad los cuales han logrado atrapar a aquellos consumidores que deciden probar los productos,
los cuales han estado dispuestos a recomendarlos sin ninguna duda. Asimismo, aunque la empresa
realmente no tiene una estrategia detallada con objetivos claros, mantiene una posicién clara y
fuerte sobre ofrecer productos de calidad con buena relacién a su precio, ya que de esa forma ha
logrado diferenciarse de sus competidores.

Bajo este enfoque y con estas directrices, el investigador propone realizar una estrategia
publicitaria completamente detallada para ayudar a la empresa de productos de limpieza a
aumentar su participacion en el mercado, incrementar las ventas hasta el nivel deseado y asi

cumplir con el objetivo principal del presente estudio.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 presentacion de la propuesta
El presente capitulo trae consigo la parte mas importante de la presentacion, ya que permite
describir méas a detalle lo que se busca obtener de la investigacion, que, en este caso, es realizar
estrategias publicitarias para aumentar la participacion en el mercado de la empresa de productos
de limpieza Punto Blanco con el fin de posicionarla e incrementar sus ventas.

La empresa de productos de limpieza Punto Blanco esta ubicada en San Diego, Estado
Carabobo y tiene alrededor de 4 afios funcionando en el mercado, brindando a sus consumidores
productos de alta calidad y a precios accesibles, ya que su visibn como empresa siempre ha sido
proporcionar una experiencia agradable a sus clientes y hacerlos sentir que los acompafian en todo
momento. A pesar que ha logrado mantenerse a través de los afios, actualmente experimentan un
declive en la organizacion, ya que desde que finalizd la pandemia el producto ha decaido
fuertemente por ser artesanal, aunado a esto, la situacion actual de la economia venezolana es
realmente fluctuante y muchas personas han cambiado la perspectiva de comprar en pequefios
abastecimientos para comprar productos envasados directamente de los distribuidores oficiales.

Sin embargo, hoy en dia la empresa sigue laborando en su local comercial, y tiene como
objetivo aumentar su participaciéon en el mercado, sus ventas y posicionarse como marca en la
mente de los consumidores y posibles clientes. Asimismo, la empresa carece de una estrategia
publicitaria detallada, contenido publicitario en los medios digitales y los medios tradicionales y
poca visibilidad en su ubicacion. Estos aspectos afectan en gran parte al crecimiento que la
organizacion espera tener, por ello, se propone realizar y presentar una propuesta de estrategias
publicitarias con el fin de brindar herramientas para ayudar a la empresa a en su proceso de
crecimiento, en este sentido, la presente propuesta tiene el objetivo de cumplir con las metas
empresariales, brindar soluciones a la medida de su necesidad y mejorar considerablemente la

problematica mencionada.



5.2 Justificacion de la propuesta

A nivel de Marketing posicionar una empresa nunca ha sido un trabajo facil, por el
contrario, este tipo de estrategias llevan un trabajo doble para poder cumplir realmente con lo que
se espera, y la marca Punto Blanco no es la excepcion, ya que para lograr un aumento en la porcion
del mercado que ocupa la empresa es necesario desarrollar una estrategia con acciones especificas
en simultaneo. Dentro de los puntos principales para llevar a cabo seria en relacion a mejorar la
percepcion que tiene la marca en el mercado entre los consumidores y posibles clientes, ya que,
por carecer de contenido publicitario tanto en redes sociales como su local comercial, el cual puede
mejorar dedicando un determinado presupuesto para mejorar la visibilidad y ser facilmente
reconocible.

En esta linea, la empresa desde sus inicios se ha enfocado en un segmento muy cerrado,
dirigido Gnicamente a la venta del producto a granel, lo que ha limitado en muchos aspectos a la
misma, ya que como no ha ejercido su marca, el producto es de calidad pero no es reconocible, sin
embargo se propone expandir a nuevos mercados tales como los envasados en supermercados,
tiendas y abastos, con la finalidad de contribuir con el posicionamiento e incrementar
considerablemente los ingresos de la organizacion. Asimismo, para poder lograr el enfoque
deseado, es necesario contar con un estandar de calidad para que el consumidor se sienta seguro a
la hora de comprar los productos de la empresa, esto se lleva a cabo a través de medios de
verificacién, métodos de fabricacion y equipos de medicion y respaldo.

Por altimo, en el marketing existen diferentes formas para lograr los objetivos de una
organizacion y cumplir con las metas de la misma, pero en este caso, se desarrollaran estrategias
que logren obtener los resultados esperados en relacion a posicionamiento, ventas, visibilidad,
expansion de mercado, contenido publicitario, entre otros, esto tendra cabida dentro de los
parametros de mercadeo en relacion a direccion de mercados, promocién, producto y publicidad.
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5.3 Objetivos de la propuesta
5.3.1 Objetivo General de la propuesta

Aumentar la participacion en el mercado de la empresa de productos de limpieza Punto
Blanco a través de estrategias publicitarias.

5.3.2 Objetivos especificos
e Ampliar el segmento de mercado que de los productos de limpieza Punto Blanco
e Impulsar la imagen de la marca Punto Blanco

e Desarrollar estrategias publicitarias que sean atractivas para el consumidor

5.4 Desarrollo de la propuesta
5.4.1 Ampliar el segmento de mercado de los productos de limpieza Punto Blanco
Cuadro 14

Estrategia: Ampliar el segmento de mercado de los productos de limpieza Punto

Blanco

Objetivo: Expandir la marca hacia el segmento de productos envasados llevandolo a los

anaqueles de supermercados y tiendas

Acciones Actividades

CPE: Para llevar a cabo parte de esta | Contratar un gestor el cual se encargara

estrategia en Venezuela, se requieren ciertos | de gestionar los siguientes requisitos:

requisitos para que un producto elaborado e Permiso de Sanitario emitido por
con ingredientes quimicos pueda llegar hasta el ministerio de Salud

un anaquel de cadenas de mercado, esto se e Cadigo arancelario del producto
realiza mediante a un permiso que se otorga e Tipo de envases para el producto
a la organizacion llamado CPE (Codigo de e Ficha técnica

Productos Envasados), el cual hace constar « Nombre e imagen de la Marca

que el producto es seguro para salir al

mercado.
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Envasados: Aungue los permisos son
realmente importantes, existen
establecimientos que compran productos
artesanales, por ello se plantea como
estrategia vender de forma artesanal los
productos que la empresa no pueda pagar de

forma inmediata por su legalizacion.

Para llevar a cabo tanto esta accion como
la anterior, se necesita de envases,

etiquetas y traslado.

Fuerza de venta: Para poder llegar de
forma eficiente a los distintos
establecimientos se propone apoyar la
estrategia en la fuerza de venta, ya que
mediante a esta, se puede lograr los

resultados esperados para la expansion del

En conjunto con lo anterior, para esta
estrategia se necesitan tres personas
calificadas que puedan llevar el producto
hacia los diferentes establecimientos.

Ademés, se estas recibiran una

capacitacion de parte de la empresa.

mercado
Fuente: Martinez (2023)

Expandir los productos de una empresa a un nuevo segmento es considerada una estrategia
para aumentar la presencia de la marca en los nuevos mercados y de esta forma aumentar las ventas
de la misma, sin embargo, para llevarla a cabo es necesario identificar el lugar correcto para
direccionar el producto. En este caso, la empresa de productos Punto Blanco no ha experimentado
crecimiento en los dltimos afios, por lo cual se propone llevar la marca hacia el mercado de
envasados, ya que mediante a sus envases y etiquetas la marca lograra captar ain mas la atencion
del consumidor, ademas, el hecho de que los productos de limpieza son un suministro de primera
necesidad actia de manera favorable para la organizacion, ya que tiene la oportunidad de cubrir
una necesidad que tiene con una alta demanda y a su vez aumentar de forma estratégica su
participacion en el mercado.

Sin embargo, introducir un producto en un mercado nuevo no debe ser de forma empirica,
ya que los productos que deben permanecer en el mercado son aquellos que se consumen con mas
frecuencia, por ello, basandonos en los datos previamente recolectados, se observa que la mayoria
de las personas compran lavaplatos y detergente, sin embargo, la empresa no cuenta con un capital

lo suficientemente alto para legalizar ambos producto, por lo cual se ha optado por escoger el
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lavaplatos de forma inicial, ya que es el producto estrella de la empresa y tiene menor oferta en los
mercados en comparacion al detergente liquido.

Aunque los permisos son indispensables, el no tenerlos no es una limitante para llegar a las
tiendas y abastos, ya que, generalmente por no contar con un lector de codigo de barras muchos
de estos establecimientos optan por comprar productos envasados sin CPE, Para ello, se necesitara
apoyar la estrategia combinandola con la fuerza de venta y asi expandir la empresa de una forma

mas efectiva.

5.4.2 Impulsar la imagen de los productos Punto Blanco
Cuadro 15

Estrategia: Impulsar la imagen de los productos Punto Blanco

Objetivo: Conectar con el consumidor y mostrar los productos de la marca de forma mas
profesional, para que la empresa de productos de limpieza se perciba consolidada, y en bajo

esa linea, lograr que las personas empiecen a relacionar la marca Punto Blanco con su calidad

Acciones Actividades
Para cumplir con este objetivo, se propone un Este trabajo sera realizado por un
redisefio de las etiquetas de presentacion de los disefiador gréafico el cual en conjunto

productos de limpieza, donde se busca transmitir al | con la identidad corporativa de la

consumidor a través de elementos graficos un empresa desarrollara una serie de

sentimiento de confianza y profesionalismo por propuestas para mejorar la linea de

parte de la empresa. productos disponibles. (Ver Figura
1,2y3)

Fuente: Martinez (2023)
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(Precatcion)

No ingerir, evitar el
contacto con los ojos, si
esto sucede lavese
inmediatamente la cara
durante 15 minutos, Si la
reaccion persiste consulte
inmediatamente a su
médico. Aimacene en un =
lugar fresco y seguro fuera 2 o
del alcance de los nifos y Fabricado y distribuido por
alejado de los Distribuidora la Reina del
alimentos. Punto Blanco C.A
\ = j-41269329-8
San Diego Estado Carabobo

|
intoxicacion 3 b

En caso de ingestién ;i Dedies s mayer
accidental acuda a su == ® +58 414-4168460
medico llevando la | >

etiqueta o el envase ! = =
deffproducto. :
o bricacin
Uso ] -
Puede ser usado en el
lavado diario de las
manos, baldosa y
cocina. <
=

Hecho en la Repdbiica Bolivariana
do Veneruats

Figura 1. Presentacion de etiqueta de lavaplatos Punto Blanco
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Deicrgente

OpuT

Figura 2. Presentacion de etiqueta de detergente Punto Blanco
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le las bacterias y malos of

Vinagre activo

Un respiro para tu hogar m

Figura 3. Presentacion de etiqueta de Desinfectante Bambu

Desarrollar la imagen de forma correcta en una empresa tiene la finalidad de crear una
percepcién positiva en la mente del consumidor, de modo que, no es importante solo lo que se
ofrece sino también la forma en la que se hace. Esta percepcion esta intimamente relacionada con
los valores que se desea proyectar a través de un disefio, ya que no es un secreto que desde el punto
de vista del consumidor un producto envasado y con una imagen bien representativa, no es igual a
un producto vendido a granel. Como se coment6 anteriormente, a través de estrategia se busca
establecer una relacién mas cercana con los clientes y posibles clientes y que estos empiecen a
relacionar la marca Punto Blanco con su calidad, posicionandola bajo ese concepto en el mercado.
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5.4.3 « Desarrollar estrategias publicitarias que sean atractivas para el consumidor
Cuadro 16

Estrategia: Desarrollar estrategias publicitarias que sean atractivas para el consumidor

Objetivo: Impulsar a través de los medios digitales y convencionales los productos de

la marca Punto Blanco, para posicionarla en el mercado donde se desenvuelve

Acciones

Actividades

Marketing Online: En la actualidad para
nadie es un secreto que las redes sociales son
de las mejores herramientas para llegar a
mayor cantidad de personas, en este caso,
estas seran primordiales para impulsar la
marca Punto Blanco, llegando a las personas
mediante a contenido orgénico y pago (ADS)
los cuales se enfocaran en llevar informacion

y promociones exclusivas.

Para el esperado posicionamiento a
través de redes sociales, la empresa
contard con una agencia publicitaria la
cual se encargara de crear el contenido
necesario que capte la atencion de la
los diferentes

audiencia utilizando

recursos. (Ver figura 4)

Creacion de Spot publicitario: En segunda
instancia, se propone desarrollar un spot
publicitario descriptivo con la finalidad de
realzar las ventajas de los productos de la
marca Punto Blanco por encima de su
competencia, ademas, enviando un mensaje
claro al consumidor del enfoque de la
empresa haciendo énfasis en la alta calidad y

el precio accesible.

En este caso, el spot publicitario sera
producido por la agencia de publicidad
previamente contratada por la empresa,
quienes se encargaran de desarrollar las
ideas y transmitirlas a través de un video

de treinta segundos.
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Marketing Offline: Con referencia al | En este punto, para captar la atencion
marketing tradicional se propone llamar la | mediante a un toldo tipo iglu se
atencion de las personas en el local comercial | contactara con fabricantes designados,
a traves de un Toldo tipo igla situado en la | los cuales mediante a la identidad gréafica
entrada del establecimiento, el cual sera |de la empresa, desarrollaran una
suficientemente visible para las personas que | propuesta adecuada. (Ver Figura 5)

visitan con regularidad la zona.

Fuente: Martinez (2023)
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Figura 4. Post publicitarios para redes sociales
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Figura 5. Toldo tipo Iglu

Se entiende como estrategias publicitarias todas aquellas acciones que se ejecutan con
la finalidad de llevar un producto o servicio hacia los consumidores por medio de los
diferentes canales, y es lo que precisamente se busca para la empresa Punto Blanco,
impulsarse a través de los medios digitales y convencionales para posicionar la marca dentro

de su mercado ideal.
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5.5 Factibilidad de la Propuesta
En referencia a la factibilidad de la propuesta, se refiere a todos aquellos recursos que
son necesarios para que esta se lleve a cabo los objetivos de la investigacion, es decir, esta
plantea si realmente existe la posibilidad de cumplir con las metas del estudio. En este caso,
se cuentan con todos los recursos necesarios para que la propuesta pueda ser llevada a cabo

con una alta probabilidad de logro.

5.5.1 Factibilidad Operativa
La propuesta se considera factible a nivel operacional ya que cuenta con infraestructura y
los equipos adecuados para llevar a cabo su aumento de participacion el mercado, ademas, cuenta
con personal dispuesto y capacitado los cuales desempefian correctamente sus funciones y de esta
forma contribuyen en el cumplimento de la propuesta, sin embargo, estos deben adaptarse a las

nuevas exigencias que trae consigo las estrategias planteadas.

5.5.2 Factibilidad Tecnica
La propuesta enfocada en crear estrategias publicitarias para aumentar la participacion de
mercado de la empresa Punto Blanco, es viable, ya que la empresa cuenta con todos los aspectos
necesarios para desarrollarla, tales como experiencia, personal, conocimiento y habilidades

indispensables para agilizar procesos, utilizacion de maquinarias y medios de transporte.

5.5.3 Factibilidad Econémica
Desde el punto de vista econdmico el proyecto es factible, ya que su desarrollo e implementacién
representa un costo accesible para la organizacion, lo cual le permitird a la misma obtener
resultados positivos, a continuacion, se presentard una matriz donde se especifica los gastos

estimados
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Cuadro 17

Estrategia

Factibilidad Econémica

Recurso

Costo Evaluado

Ampliar el Segmento

Ampliar el Segmento

Ampliar el Segmento

Ampliar el Segmento

Ampliar el Segmento

Imagen del producto
Estrategias publicitarias
Estrategias publicitarias
Estrategias publicitarias
Estrategias publicitarias
TOTAL:

etiquetas

(800 50.00$

700.00%

Mantenimiento de camioneta de 500.00%

Impresion  de
unidades)

CPE

flete
Vendedores (3)

Disefiador Grafico
Publicidad paga (ADS)

Creacidn de Spot publicitario

Inflable tipo Iglu

Marketing online
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300.00$ + 6% de comisién en
ventas finales al mayor.

120.00%

300.00%

150.00%

380.00%

200.00%

2.900,00%



CONCLUSIONES

Una vez desarrollada la propuesta para aumentar la participacion en el mercado de la empresa de
productos de limpieza de la marca Punto Blanco mediante a estrategias publicitarias, se dejo en
evidencia la mala gestion por parte del gerente de la organizacion, ademas, se deja en claro que
después de la desestabilizacion econdmica en la pandemia afecto el rubro de este tipo de
productos artesanales considerablemente, a continuacion se enumeran las seis conclusiones mas

relevantes de la presente investigacion:

1. En primer lugar, se comprobd que la gerencia no ha optado por usar los medios
publicitarios en lo absoluto, lo cual es una de las principales causantes de su problema, ya
que, aunque la empresa goza de buena calidad y sus productos tienen una buena recepcién
no ha sido suficiente para incrementar el crecimiento de la empresa.

2. Ensegunda instancia, se entiende que una de las debilidades de la empresa se deriva de la
poca visibilidad que tienen para sus consumidores, ya que su local comercial no tiene
ningun elemento que se relacione con el producto que ofrece.

3. Como tercer aspecto se encuentra que la organizacién no goza de presencia en los medios
de comunicacion digitales, por ende, no ha logrado desarrollar y transmitir un mensaje
claro sobre sus productos y precios.

4. Laempresa no cuenta con una estrategia detallada para llevar a cabo el posicionamiento
que desea, por ende, han desarrollado acciones empiricas las cuales no han dado resultado
y han traido como consecuencia pérdidas econdmicas.

5. El publico posee poca informacion de la empresa, sus productos y sus precios, Ademas no
han desarrollado estrategias promocionales interesantes que logren captar la atencién de
sus clientes y posibles clientes.

6. Por ultimo, la empresa se enfrenta a competidores los cuales tiene muchos maés afios en el
mercado de los productos de limpieza y han sabido gestionar sus marcas, lo cual influye
de forma directa para la marca ya que, por no tener una buena estrategia publicitaria, se

han vuelto poco atractivo para el consumidor.
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RECOMENDACIONES

En base a las conclusiones se plantean las siguientes medidas para mejorar el

funcionamiento de la empresa:

1. Serecomienda que la gerencia sea mas proactiva e invierta en los medios publicitarios
para lograr conectar con su publico y trasmitir el mensaje deseado, asimismo, realice
una estructura real que le permita conocer su crecimiento a corto, mediano y largo
plazo.

2. Se propone que la organizacion logre la visibilidad deseada utilizando aspectos que
logren captar la atencion del pablico que transita regularmente por la zona.

3. Gestionar las redes sociales para transmitir un mensaje claro basado en la calidad de
los productos, ademas, proporcionandoles toda la informacion necesaria de la empresa.

4. Para obtener una estrategia detallada, se recomienda seguir el plan de accion detallado
propuesto en la presente investigacion, para de esta formar cumplir con los objetivos
publicitarios establecidos por la empresa.

5. Es necesario informar al cliente sobre la gama de productos que ofrece la marca Punto
Blanco y sus precios, para ello se propone tener elementos dentro de la empresa donde
las personas puedan reconocer facilmente sus precios y productos, ademas, utilizar las
redes sociales como herramienta de difusion de precios y promociones especiales.

6. En ultima instancia, se recomienda que la empresa combine las distintas estrategias

propuestas con estrategias de fuerza de venta para lograr aumentar su cuota de mercado.
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UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

Estimados:

Distribuidora la Reina del Punto Blanco

A continuacion, se presenta un cuestionario con una serie de preguntas las cuales proporcionaran
informacion de gran utilidad para el desarrollo del Trabajo de Grado titulado: ESTRATEGIAS
PUBLICITARIAS PARA AUMENTAR LA PARTICIPACION EN EL MERCADO DE LA
EMPRESA PUNTO BLANCO

Le agradezco su colaboracion, atentamente

Autora: Valeria Martinez

CUESTIONARIO

1.
2.
3.

¢ Esté usted familiarizado con los productos de la marca Punto Blanco?
Si/No

¢ Cada cuanto compra productos de Limpieza?

Una vez a la semana / Dos veces a la semana / Mas de tres veces a la semana
¢ Qué producto consume con mas frecuencia?

Detergente / Lavaplatos / Cloro / Desinfectante

¢1dentifica facilmente la marca Punto Blanco?

Si/No

¢ Conoce otro lugar que comercialice el mismo producto?

Si/No

¢A través de que medio ha visto los productos de la marca Punto Blanco?
Instagram / WhatsApp / otro / Ninguno

¢ Qué contenido le gustaria encontrar en las redes sociales de la empresa?
Precios y promociones / Promociones exclusivas / concursos Yy sorteos / informacion

de valor / otro
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10.

11.

12.

13.

¢Por qué motivo estaria dispuesto a comprar los productos Punto Blanco?
Calidad / Precio / VVariedad / ubicacion / otro

¢Cree usted que los productos de la marca Punto Blanco tienen una buena
relacion calidad-Precio?

Si/No

¢ Cree usted que el local comercial de la empresa tiene una buena ubicacion?
Si/No

¢ Qué aspectos considera usted deberia mejorar la marca Punto Blanco?
Atencion al cliente / Calidad de los productos / Promociones / contenido en redes
sociales

¢Recomendaria usted los productos de la marca Punto Blanco a algin amigo o
conocido?

Si/No
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Entrevista para conocer mas a fondo la participacion en el mercado de la empresa de productos de
limpieza Punto Blanco, ubicada en San Diego, Estado Carabobo.

Pregunta

Respuesta

¢Considera usted que el nivel de ventas en la
empresa es alto?

¢ Qué porcentaje de ventas tiene la empresa en el
mercado y por qué?

¢Conoce usted la participacién en el mercado de
su empresa?

¢ Cual cree usted que es su participacion en el
mercado?

¢Cual es la ubicacion que tiene su empresa en el
mercado carabobefio y por que?

¢Quiénes compran generalmente sus productos?
¢Por qué?

¢Cudles son las principales razones por las cuales
las personas no compran su producto?

¢Quién es su principal competidor? ¢Por quée?

¢Considera usted que es necesario llegar a otros
segmentos?

10.

¢Qué mejoras puede tener su producto para que
destaque de los demas?

11.

¢Ha desarrollado con claridad en su negocio el
enfoque de posicionamiento deseado?

12.

¢ Tiene una estrategia detallada de como se
diferencia de los consumidores?
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