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RESUMEN INFORMATIVO

El estudio presentado tuvo como objetivo proponer Estrategias de Marketing
Humoristico para aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada
en San Diego, Edo. Carabobo, donde la investigacion descriptiva fundamento el
proceso de redaccion abocado a la metodologia cualitativa empleada en su estructura,
asi mismo se utilizd la encuesta como instrumento de recoleccion de datos al igual
que la matriz de andlisis DOFA, donde se obtuvo una muestra de las debilidades,
fortalezas, amenazas y oportunidades presentadas en la empresa matriz Igloo,
dedicada a la venta y consumo de paletas de helado. Por consiguiente, se empled
como fase investigativa el diagndstico de la posicion actual del fendmeno de estudio,
para asi develar el resultado que se obtiene a través del humor como estrategia de
marketing. Como conclusion se obtuvo que el markenting humoristico empleado
como estrategia de posicionamiento alcanza una mayor recepcion dentro del mercado
presentado, posicionando asi a la empresa que lo utiliza y en su defecto a la empresa
matriz Igloo.

Descripcion: Estrategias de marketing Humoristico, aumentar el posicionamiento
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INTRODUCCION

El Marketing ha revolucionado la forma en la que vendemos, compramos o

promocionamos algo dentro de la industria publicitaria, en sus inicios demostro que
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el poder de promocionar estaba en la idea o estrategia utilizada era lo que le daba
sentido al contenido de la informacion. A través del tiempo obtuvo una evolucion
multitudinaria que alcanzé mediante dentro y fuera de las redes sociales y la Web 2.0,
ademas concentro sus lineamientos y parametros en campafas dindmicas, exitosas y

ejemplares que cautivaron al cliente e informo al consumidor.

Por consiguiente, en alianza con el humor y sus ramificaciones se origino el
Marketing Humoristico el cual dio paso a una nueva forma de trascender e impactar
dentro de la audiencia. De modo que el internauta que inicie su busqueda pueda
obtener resultados favorables destacando de cada filtro aquellas publicaciones que le
generen confianza, conformidad y convencimiento al momento de comprar,
generando una forma de comunicacion entre las personas dejando entre abierto sus

intereses y su tolerancia hacia algunos &mbitos.

Es por esta razon que el estudio plasmado a continuacion buscara ofrecer y aplicar
el Marketing Humoristico en la empresas matriz Igloo ubicada en San Diego, edo.-
Carabobo, con el fin de diagnosticar, identificar y disefiar estrategias que impulsen el
posicionamiento de la marca. A continuacion destacaremos dentro de cada capitulo

las estrategias que se plantearan dentro de la empresa matriz:

Capitulo I: Se presenta a todo lo referente, al problema de la investigacion, el
planteamiento, la formulacion de este, dentro del mismo capitulo se plantean cuales
los objetivos que se desean llegar con esta propuesta, la cual se dividen en dos: un
objetivo un general y tres especifico, ya finalizando con la justificacion de la
investigacion que trata sobre el porqué se esta realizando esta investigacion.

Capitulo I1: En este capitulo contiene el marco teorico referencial conceptual
abarcando los antecedentes de la investioacion, seguidamente de las bases tedricas se
sustentan esta indagacion; explicando con aetalle conceptos y términos relacionados
con el marketing, marketing 2.0 enfocac  las redes sociales y posicionamiento.
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Capitulo Il1: En este ambito se presentara el tipo y disefio de la investigacion en
concordancia con las fases investigativas que demarcaran una estructura secuencial,
done se detalla cual es la estrategia que se utilizara en cada fase, por el cual cada fase

son un objetivo especifico de la investigacion.

Capitulo IV: En el mismo se estableceran los recursos humanos, institucionales y
materiales empleados dentro de la realizacion de la investigacion, también se
encuentra incluido el cronograma de actividades, donde se especifica que se
realizado, a lo largo de los meses, referente a la investigacion que ese esta llevando a

cabo.

CAPITULO |

EL PF -EMA
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1.1 Planteamiento del Problema

El humor y las risas se han convertido en un lenguaje internacional, por el cual

personas de distintas partes del mundo se sienten identificadas al encontrar un toque
de humor en las campaias publicitarias. En efecto, a nivel mundial el marketing

humoristico ha causado un gran impacto debido a que las empresas han optado por
afecto y sentido del humor en las estrategias de sus marcas, consecuentemente los
consumidores no solo se identifican con la marca o producto sino que desarrollan
experiencias positivas. Ahora bien, este método que se ha ido implementado en
nuevas marcas con el objetivo de lograr incrementar el posicionamiento y fidelidad

con la misma.

Con relacién a lo antes mencionado cada cultura percibe el humor de una forma
distinta, los latinos se caracteriza por ser alegres y auténticos pero de forma
comparativa el venezolano supera en gran medida el humor de otras culturas, debido
a que el venezolano posee la particularidad de mantenerse unido y fuerte en las
situaciones que lo ameritan conservando siempre el buen humor. Asimismo, resulta
importante recalcar que el humor en Venezuela se ha convertido en parte de una
cultura que no pasa desapercibida. Debido a esto, la implementacion de marketing
humoristico se ha considerado factible para impulsar el posicionamiento desde otra
perspectiva desarrollando nuevas técnicas publicitarias a través de una forma maés

dindmica.
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Cabe a destacar que para desarrollarla se debe tomar en cuenta el publico objetivo
a fin de conocer sus tradiciones y costumbres. Sin duda el uso del humor en la
mercadotecnia resalta los atributos del producto, beneficios y caracteristicas mientras
destaca de forma poco convencional las cualidades que este posee. Por otra parte el
humor busca el bienestar afinidad y conexion con el publico, creando asi sensaciones
de alegria y tranquilidad al espectador de este modo poder obtener un
posicionamiento en la mente y en los corazones de los mismos generando un
sentimiento a través de la marca, manteniendo los valores y el modernismo en este
sentido llamar la atencion en los consumidores a través de la estrategia del marketing

humoristico.

El humor hace parte de las emociones humanas, y es que con este tipo de
comunicacion se le otorgar al mensaje la capacidad de generar una que canalice la
empatia de los consumidores. Por consiguiente, la estrategia de marketing
humoristico seré desarrollada en la empresa matriz Igloo, ubicada en San Diego, Edo
Carabobo para lograr el incremento de las ventas y reconocimiento en el mercado. Es
decir, a través de la implementacion de esta estrategia se podra determinar la
percepcién y aceptacion que tiene el consumidor del producto, asimismo, la marca

podré interactuar mediante las redes sociales con su publico objetivo.

Ahora bien, es de vital importancia que dicha estrategia capte la atencion de los
usuarios con el firme propdsito de convertirlos en fieles y potenciales compradores de
la marca. En otras palabras, la marca sera recordada de manera muy positiva si
utilizas el humor en tu campafia de marketing”. Y en efecto, nadie recuerda el
contenido aburrido, pero si se aplica un toque humoristico se generara engagement
con aspectos graciosos, creativos y originales que evoquen un estado de animo
positivo y placentero que en efecto seran asociados a un conjunto de valores y

atributos de la marca.
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Pese a que, el marketing humoristico siempre ha existido, las empresas lo
aplicaban implicitamente ya que no era una estrategia muy reconocida, en vista de
que consideran no deben relacionar los productos o marcas con el humor para
mantener la seriedad o por temor a caer en lo absurdo o lo ridiculo. En efecto, se
suponia que la seriedad debe caracterizar a una marca de confianza, lo que es un gran
error generalizado porque el humor le otorga caracteristicas virales al contenido,
haciendo de este una eficaz herramienta para mostrar la afinidad de una marca con el
publico. No obstante, se debe tomar en cuenta algunas consideraciones como lo son;
las religiones, morales, el trato a los menores, y el respeto. Con relacién a esto se
puede considerar que no solo un buen contenido consigue atraer a un cliente
potencial, interesandolos en la marca o que si son mejores que su competencia, en
este sentido el humor consigue que el consumidor se sienta mas cercano a la marca

con un acercamiento de impacto positivo haciendo un engagement inmediato.

En efecto apelar a las emociones humanas mediante los contenidos interesantes
que engrandezcan esas emociones; por ello es tan comun ver publicidad y contenidos
que buscan explotar la ternura, la sensualidad y el humor, en una sociedad moderna y
con gusto del entretenimiento ya que son estos disparadores muy poderosos del

mundo emocional en la mayoria de los seres humanos.
1.2 Formulacion del Problema

¢Cuéles serian las Estrategias de Marketing Humoristico mas idéneas para aumentar
el posicionamiento de la empresa matriz IGLOO, Ubicada en San Diego, Edo.

Carabobo?
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1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General

Proponer Estrategias de Marketing Humoristico para aumentar el posicionamiento de

la empresa matriz Igloo, ubicada en San Diego, Edo. Carabobo
1.3.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la empresa matriz
Igloo.

Identificar las Estrategias del Marketing Humoristico en redes sociales para
aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada, San diego,
Edo. Carabobo.

Diseflar Estrategias de Marketing Humoristico para impulsar el
posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada, San diego, Edo.

Carabobo
1.4 Justificacion de la Investigacion

Se puede inferir que el marketing es esencial en todas las empresas que deseen
generar rentabilidad y adelantarse a las futuras necesidades de sus clientes. No
obstante, la implementacion de nuevas estrategias sera determinante para
diferenciarse de la competencia y alcanzar una ventaja competitiva en el mercado.
Partiendo de esta premisa surge la composicion del marketing con vision y estrategia
humoristica, la risa serd el ingrediente fundamental para crear sensaciones,

experiencias positivas y memorables para el publico objetivo.

Por consiguiente, la Empresa Matriz Igloo, ubicada en San Diego, Edo Carabobo
debera presentarse ante su comunidad en redes sociales con personalidad humoristica

para transmitir sentimientos como la energia y alegria que re direccionen la atencion
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sobre el producto, de manera que el espectador asimile que si algo le hace reir es
porque es bueno. Por esta razon, el humor es una herramienta muy eficiente para

crear simpatia hacia el producto y generar afinidad con su publico.

Por otra parte, desde un enfoque social en la formulacién del problema las
estrategias estableceran aportes tedricos como un material de apoyo en caso de que
se busque o indague inherente al tema. Asi mismo poder orientar la estrategia y
ejecutarlas. En cuanto al nivel empresarial, todos aquellos aspectos desarrollados
seran aquel punto de partida a la hora que una empresa, compafiia o alguna
cooperativa desee tener a la mano un material investigativo en concordancia con las
estrategias para el posicionamiento en marketing y redes sociales, por lo que aportara
nuevos avances tanto en material como social. Mejorar ciertos aspectos al momento
de ofrecer y posicionar los productos con estrategias innovadoras relevantes en las

teorias actuales de la materia.

Este Trabajo de grado sera utilizado como antecedentes de investigacion para

futuros proyectos realizados en la Universidad José Antonio Paez.

24



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

Se presentaran a continuacién algunos trabajos que han servido de referencia en la

elaboracion de la presente investigacion
Antecedentes Internacionales

Trujillo (2015), realizaron un trabajo de grado titulado “El uso del humor en los
contenidos publicitarios para redes sociales y su coherencia con los valores de la
marca” en la Universidad Auténoma de Barcelona, para optar por el titulo de
Marketing y Sales en la ciudad de Barcelona, Espafia. El propdsito que tiene esta
investigacion es la implementacion del humor en los contenidos publicitarios
manteniendo los valores de la marca para no perder su esencia, la investigacion se
realiz6 de manera cuantitativa, ya que se utilizaron las encuestas como instrumento de
medicion estadistico para saber cual era la percepcién de los consumidores con estos
métodos. Siguiendo este mismo orden de ideas, el autor se centro en estudiar la
personalidad de la marca para posteriormente hacer uso del humor en una campafia

publicitaria.

La investigacion realizada por parte de Trujillo resultd de gran aporte a la
presente investigacion bajo el enfoque humoristico empleado como estrategia en las
redes sociales con el objetivo del lograr el posicionamiento y reconocimientos de las
marcas dentro del mercado al cual se estd dirigiendo, ya antes mencionadas
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Del mismo modo, Jaramillo (2015), realiz6 un trabajo de grado titulado “El uso
del humor en la publicidad viral en YouTube, caso Sprite, las cosas como son”,
en la Universidad Internacional de Ecuador Facultad de Ciencias Sociales y
Comunicacion Escuela de publicidad, para optar por el titulo de Comunicacién social
con mencién Publicidad, en la Ciudad de Quito, Ecuador. La investigacion se realizd
bajo una técnica de investigacion directa que consistio en el andlisis minucioso de
cada video publicitario con caracteristicas virales de la marca Sprite en YouTube,
determinando asi el momento propicio para implementar la estrategia de humor en el
contenido publicitario, logrando asi realizar un seguimiento de los resultados de cada
accion, posibilitando descubrir las caracteristicas de la audiencia, y optimizar las

intervenciones realizadas en este medio.

Este estudio fue de vital relevancia porque permitié establecer la integracion de las
distintas herramientas, es decir, la publicidad en la via publica y medios on line, y del
mismo modo determinar por qué se hace viral un video publicitario, utilizando
estrategias de humor dentro del marketing 2. 0, logrando asi también estudiar cual
era la percepcion y sensaciones que sienten los consumidores al ver un video

publicitario en internet.
Antecedentes Nacionales

Seguidamente Do Conto y Pifiero (2017),realizo un trabajo titulado “Analisis
Del Posicionamiento de la Marca Globovision en el Municipio Libertador de
Caracas” para obtener el titulo en licenciado en Comunicacion Social mencion
Comunicacion, conto con el objetivo de analizar el posicionamiento de la marca
Globovision en Libertador de Caracas, asimismo se evalud la percepcion y lealtad
de los televidentes en relacion al canal y algunos habitos de consumo de canales de

television informativos. La investigacion posee relacién con respecto a marcos
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Teoricos, posicionamiento de una marca, relacion con el entorno, la credibilidad de

sus mensajes, la aceptacion de sus productos y eventual posicionamiento de la marca.

Siguiendo la idea Sepulveda (2016), realizo un trabajo titulado “Uso de
Marketing de Contenidos como Herramienta de Promocion las empresas de
modas Venezolana” para obtener en titulo de comunicaciones publicitarias, en la
universidad Cato6lica Andrés Bello. La presente investigacion tuvo como objetivo la
implementacion de herramientas de promocion utilizando el marketing de contenido

para promocionar empresas posicionadas en el territorio venezolano.

Esta investigacion guarda relacion con el presente estudio por su contenido en
introduccién de nuevos productos al mercado de manera no convencional, con un
estilo creativo para hacer promociones a través de nuevas tecnologias que aumenten
el reconocimiento del publico meta, con estas nuevas herramientas siendo primordial
que el contenido tenga coherencia con la marca y la informacion que se quiera dar a

conocer para asi mantener una imagen gue represente a la empresa 0 marca.

Un reporte importante de Crespo (2015), realizo un trabajo de grado titulado
“Redes Sociales como estrategia de Mercadeo para incrementar la participacion
y mejorar el posicionamiento de la marca Decofruta” en la Universidad de
Carabobo, Valencia, Edo Carabobo. Dicho reporte tuvo como objetivo realizar un
plan estratégico de mercadeo basado en redes sociales para incrementar el
posicionamiento de dicha marca. Haciendo uso de los métodos de recolecciéon de
datos para tomar la decisién mas idénea y saber cual es la percepcion y sensaciones
encontradas dentro de los consumidores y en efecto realizar las estrategias de

marketing mas adecuadas en redes sociales

Con base en lo expuesto anteriormente, el aporte de esta investigacion radica en la
implementacion de un plan estratégico de marketing en la web 2.0, siendo un factor

indispensable para el éxito, convirtiéndose en una herramienta util y eficaz para el
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cumplimiento de los objetivos y metas de la empresa, de la misma manera se reduce

riesgos y ayuda a prevenir posibles errores.

2.1 Bases Teoricas
Consecutivamente se presentan las diferentes teorias que defienden la presente
investigacion, por medio de las cuales se ofrece una conceptualizacion adecuada de

los términos mas relevantes a utilizarse en la misma.

2.2.1 Marketing o Mercadeo

El marketing es un conjunto de actividades predestinadas a satisfacer las
necesidades y deseo de los mercados meta a cambio de una utilidad o beneficio para
las empresas u organizaciones a través de herramientas y estrategias para lograr
alcanzar todos los objetivos ya sean a corto o largo plazo. Se entiende por el
intercambio “el acto de obtener un producto deseado de otra persona. Para que se
produzca” segun Kotler y Armstrong (2006: 68). Es necesario que se den cinco

condiciones:

1. Debe haber al menos dos partes.

2. Cada parte debe tener algo que supone valor para la otra.

3. Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.

4. Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta.

5. Cada parte debe creer que es apropiado.

Si por algun motivo, alguna de las partes nombradas con anterioridad en el
intercambio no quedan satisfechas, evitara que se exista la oportunidad de un nuevo
cambio. Como disciplina de influencias cientificas, el marketing es un conjunto de
principios, metodologias y técnicas a través de las cuales se busca conquistar un
mercado, colaborar en la obtencidn de los objetivos de la organizacion, y satisfacer

las necesidades y deseos de los consumidores o clientes.
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El marketing es la orientacion con la que se guia el mercadeo o la
comercializaciéon dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramienta9s y estrategias; posiciona en la mente del consumidor un
producto, marca, etc. buscando ser la opcion principal y llegar al usuario final; parte
de las necesidades del cliente o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y
controlar la funcion comercializadora o mercadeo de la organizacion. (Kotler y
Armstrong, 2006: 95).

Por otra parte, el vocablo marketing se refiere también a una funcién o area
funcional de la organizacion: el area de marketing, area comercial, el departamento
de marketing, etc. Otra forma de definir este concepto es considerar marketing todo
aquello que una empresa puede hacer para ser percibida en el mercado con una vision
de rentabilidad a corto y a largo plazo.

Lo anteriormente planteado permite la comprension de la mercadotecnia y la
funcién que esta tiene en la empresa u organizacién, como lo es la funcion
productiva, financiera, administrativa, por mencionar algunas. Ademas, la finalidad
de esta para identificar a los mercados meta y satisfacer sus necesidades o deseos
mediante una adecuada implementacion. Todo ello, con la finalidad de generar una

utilidad o beneficio para la empresa u organizacion.

2.2.2 Marketing Digital

En el Diccionario de Negocios, marketing digital esta definido como “la
promocion de productos o marcas mediante varias vias de medios electrénicos. Los
medios que pueden ser usados como parte de una estrategia de mercadotecnia digital
de un negocio puede incluir esfuerzos de promocion via internet, social media,
teléfonos mdviles, billboards electrdnicos y también mediante la television y la

radio”.

El marketing digital es donde se aplican las estrategias de mercadeo llevadas a
cabo en los medios digitales. Todas las técnicas del mundo off-line son imitadas y
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traducidas a un nuevo mundo online, el mundo online. Donde cada dia que pasa va a
evolucionando, aparecen nuevas herramientas como la inmediatez, las nuevas redes
que surgen dia a dia, y la posibilidad de mediciones reales de cada una de las

estrategias empleadas.

Se comienza a usar internet no solo como medio para buscar informacion sino
como comunidad, donde hay relaciones constantemente y feedback con los usuarios
de diferentes partes del mundo. “personas completas” con “human spirit” que quieren
que el mundo sea un lugar mejor. Las nuevas tecnologias y el desarrollo de internet y
las redes sociales han permitido que los clientes se expresen libremente sobre las
empresas y sus experiencias de consumo. De nada servira tener la publicidad mas
bonita, si los valores de la compafiia no son creibles y no forman parte del ADN de
ella.

2.2.3 Estrategias

Cualquier estrategia de mercadeo, cuenta con varios factores que se
interrelacionan y actdan conjuntamente. Se debe tener una buena informacion sobre
las fuerzas del macroentorno tales como las socioculturales, legales, politicas, los
cambios econdmicos; toda ésta informacion es indispensable para poder determinar la
viabilidad de las ofertas de la empresa para su mercado meta.

“Una estrategia es un plan general de accion, mediante el cual una organizacion
busca alcanzar sus objetivos” Stanton,Etzel y Walter, (2000:59). Las mismas
permiten concretar y ejecutar los proyectos estratégicos, pues responden a la
interrogante sobre cémo lograr y hacer realidad cada objetivo. Estan orientadas a las
variables que la empresa puede controlar y que responden a las exigencias de
comercializacion de sus productos. La estrategia de mercadotecnia debe especificar
los segmentos de mercado a los que se dirigira.

El desarrollo de la estrategia de mercadotecnia consta de tres (3) fases: la primera
de ellas describe el mercado meta, el posicionamiento planificado para el producto,

las ventas, la participacion del mercado y las utilidades para los primeros afios; la
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segunda fase de la estrategia mercadolégica detalla el precio planificado del producto,
la distribucion y el presupuesto de mercadotecnia para el primer afio; la Gltima fase
expone las ventas planificadas a largo plazo, las metas de utilidades y las estrategias a
implementar para la mezcla de mercadeo Kotler y Armstrong, (2006:345).
Igualmente, Pride y Ferrel (2005) definen la estrategia como:

Una estrategia de mercadeo comprende la seleccion vy el
analisis de un mercado objetivo (grupo de personas al que la
organizacion desea llegar), ademas permite crear y mantener
una mezcla de mercadeo apropiada (producto, distribucién,
promocion y precio), que satisfaga a dichas personas (p. 196)
Para estos autores, la estrategia de mercadeo debe anunciar con claridad un plan

para el mejor uso de los recursos y las tacticas de la organizacion para cumplir sus
objetivos.

McCarthy y Perreault (2004: 112), por su parte, consideran que una estrategia de
mercadeo refleja el panorama general de lo que la empresa hard en algun mercado,
por lo tanto, debe especificar su mercado meta y la mezcla correspondiente de
mercadeo.

Es de resaltar, que un mercado meta es un grupo bastante homogéneo de
consumidores que la compafiia desea atraer. Estos clientes pueden tener necesidades
comunes, requerir productos similares, comprar por razones semejantes o bien operar
de manera anéloga. Y la mezcla de mercadeo puede definirse como la combinacion
de un producto, la manera en que se distribuira y se promovera, y su precio Stanton y
otros, (2000:137). Estas variables son controlables por parte de la empresa y se
integran para satisfacer las necesidades del mercado y al mismo tiempo, cumplir con
los objetivos de mercadotecnia.

Lo planteado permite a los investigadores la comprension del término estrategia
como el proceso de analisis de las oportunidades, investigacion y seleccion de los
mercados meta, el disefio de las estrategias de mercadotecnia, en la planeacion de

los programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el
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esfuerzo de mercadotecnia. Aspectos relevantes para lograr el posicionamiento de la

empresa en estudio.

2.2.4 Redes Sociales

Dans, (2010:287), las redes sociales son una estructura social que se puede
representar en forma de uno o varios grafos, en los cuales, los nodos representan a
individuos y las aristas, relaciones entre ellos. Las relaciones pueden ser de distinto
tipo, como intercambios financieros, amistad o rutas aéreas. También es el medio de
interaccion de distintas personas, como por ejemplo, juegos en linea, chats, foros,
entre otros. Las redes sociales facilitan en gran medida esta interaccion, pueden
clasificarse en redes sociales personales, que agrupan a un conjunto de contactos y
amigos con intereses en comun, y redes sociales profesionales, redes que se centran

mas en la creacidn de contactos profesionales afines a cada usuario.

Siguiendo la idea, las redes sociales en el marketing hace referencia a todas
aquellas actividades con el objetivo de promover una marca a través de redes
sociales, por esta razon se encuentran en el primer pensamiento de los consumidores,
y estas acciones traen como la popularidad e imagen de marca se beneficia

ampliamente ante los clientes pues la empresa se siente mas cercana.

2.2.5 Posicionamiento
Segun Kotler, (2002:43). Cuando ya esta definido el mercado objetivo y se
han establecido los objetivos y estrategias, hay que posicionar el producto; es decir,
crear una imagen en la mente de los posibles consumidores de manera tal que lo haga
diferente a los productos de la competencia.
En el marketing, se denomina el nombre de posicionamiento a la imagen que
ocupa una marca, producto o servicio en la mente del consumidor. Este se construye a

partir de la vista y percepcion que tengan los consumidores de manera individual
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sobre una marca diferenciandola de las otras marcas siendo fieles a la misma. Para
lograr un posicionamiento existen ciertas maniobras para hacer que esto ocurra de
manera satisfactoria para la empresa 0 marca, realizando estrategias como lo son el

Branding, Marketing directo y Marketing mix, entre otras.
2.3 Definicion de Términos Bésicos

Branding: es un anglicismo empleado en Mercadotecnia con respecto a la creacion
de valor de marca mediante la administracion estratégica del conjunto total de activos
y pasivos vinculados en forma directa o indirecta al nombre o simbolo que identifica
a la marca influyendo en el valor suministrado.
Consumidor: persona fisica o juridica que adquiere y/o usa los productos o los
servicios de una empresa.
Engagement: es un anglicismo que puede asimilarse a compromiso o implicacion
utilizada en el ambito de las relaciones laborales y la cultura organizacional que se
identifica con el esfuerzo voluntario por parte de los miembros de una organizacion.
Estrategia Publicitaria: estrategia elaborada por una agencia de publicidad
destinada a conseguir los objetivos de comunicacion del anunciante.
Humor: disposicion del &nimo, especialmente cuando se manifiesta exteriormente.
Marca: un nombre, término, signo, simbolo o disefio, o la combinacion de todos
ellos, que tiende a identificar bienes o servicios de un vendedor o grupo de
vendedores y diferenciarlo de la competencia.
Mercado: es cualquier conjunto de transacciones 0 acuerdos de negocios entre
compradores y vendedores. En contraposicion con una simple venta, el mercado
implica el comercio formal y regulado, donde existe cierta competencia entre los
participantes.
Marketing Emocional:

El marketing emocional trata a través de estrategias comunicacionales bien
trabajadas emocionar al cliente, conectar con el “corazoncito” o lado mas humano a

través de las emociones.
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Partners: son aquellas personas, organizaciones o instituciones con las que se esta
involucrado intimamente, pudiendo referirse aun a paises con los que se mantienen
estrechas relaciones.

Posicionamiento: es un principio fundamental que muestra su esencia y filosofia, ya
que lo que se hace con el producto no es el fin, sino el medio por el cual se accede y
trabaja con la mente del consumidor: se posiciona un producto en la mente del
consumidor.

Publicidad: es una técnica de comunicacion comercial que intenta fomentar el

consumo de un producto o servicio a través de los medios de comunicacion.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion

De acuerdo al problema planteado a la presente investigacion y en funcion de sus
objetivos, se incorpora el tipo de investigacion descriptiva, por tanto examinaremos
los datos de forma numerica, asi mismo este comprende el andlisis e interpretacion de
la naturaleza actual, la composicidn o procesos de los fendmenos. El enfoque se hace
sobre conclusiones dominantes referente a como una persona, grupo o cosa se
conduce o funciona en el presente. Segin Tamayo y Tamayo, M en su libro, El
proceso de la investigacion cientifica (2003).

La investigacion descriptiva “comprende la descripcién, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, y la composicion o proceso de los fendmenos.
El enfoque se hace sobre conclusiones dominantes o sobre grupo de personas,

grupo o cosas, se conduce o funciona en presente” (p.35).

Esta investigacion es de tipo descriptiva ya que consiste en llegar a conocer las
situaciones, costumbres y actitudes predominantes del publico objetivo a través de la
descripcién exacta de las actividades, objetos, procesos y personas que se encuentre

relacionados dentro de la empresa.

En atencion a esta modalidad de investigacion se inducira una propuesta viable para

la solucion de un problema identificado mediante estrategias de marketing humoristico
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para aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada en San Diego,
Edo. Carabobo.

En el marco de la investigacion planteada, referida a estrategias de Marketing
humoristico para aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, se define el
disefio de investigacion como el plan o la estrategia global en el contexto del estudio
propuesto, que permite orientar desde el punto de vista técnico, y guiar todo el
proceso de investigacion, desde la recoleccion de los primeros datos hasta el anélisis e
interpretacion de los mismos en funcion de los objetivos definidos en la presente
investigacion. Atendiendo a los objetivos delimitados, la investigacidn se orienta hacia
la incorporacién de un disefio de campo. Entendiéndose por investigacion de campo,
lo planteado por el Manual de Trabajos de Grado de Especializacion y Maestria y
Tesis Doctorales UPEL (2012):

...el analisis sistematico de problemas en la realidad, con el
proposito bien sea de describirlos, interpretarlos, entender su
naturaleza y factores constituyentes, explicar sus causas y
efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de
investigacion conocidos o en desarrollo. Los datos de interés
son recogidos en forma directa de la realidad; en este sentido
se trata de investigaciones a partir de datos originales o
primarios (p. 18).

El estudio propuesto se adecua a los propositos de la investigacion atendiendo a
que consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren los
hechos o de los sujetos investigado sin manipulacién o controlar variable alguna. Visto
de este modo, a partir de datos recolectados de la realidad de los clientes de la empresa
matriz Igloo, para comprender las necesidades de los mismos en relacion al servicio y

producto que ofrece la empresa, asi como causa, efectos y factores constituyentes.
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Esta investigacion tiene un disefio de campo porque los estudios que se estan
llevando a cabo dentro de la organizacion, para asi conseguir saber cuales son sus
debilidades como podemos fortalecerlas logrando determinar sus amenazas Yy
aprovechar todas las oportunidades que se les presente, para obtener el objetivo de
saber que estrategias de Marketing Humoristico implementar para aumentar el

posicionamiento de la Empresa Matriz Igloo, ubicada en San Diego, Edo Carabobo.
3.2 Fases Metodoldgicas

A fin de poner a prueba los objetivos especificos previamente definidos se
describen a continuacion las fases a desarrollar en esta investigacion. Del mismo
modo, se detallan los instrumentos a utilizar, la poblacion que participara y la

técnica de recoleccion y analisis de los resultados.

Fase |: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa
matriz Igloo en el Municipio San Diego, Edo Carabobo.

La poblacion y muestra vienen a constituirse en un punto importante para el
desarrollo de cualquier trabajo investigativo porque a través de su adecuada
seleccion, se garantiza que la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos
cumplan con la representatividad del entorno a estudiar, tales sefialamientos son
soportados por Balestrini (2006: 37), quien resefia que “La poblacion o universo
puede estar referido a cualquier conjunto de elementos de los cuales pretendemos
indagar y conocer sus caracteristicas, o una de ellas, y para el cual seran validas las
conclusiones obtenidas en la investigacion”.

Sobre la base de las consideraciones anteriores, se establece que la poblacion
estara conformada por un promedio de cien (100) clientes que visitan mensualmente
la empresa, segin datos suministrados por la gerencia. Siguiendo este mismo orden
de ideas, lo establecido por Balestrini (2003:146) define la muestra como “un
subconjunto representativo de un universo o poblacién; mientras que muestreo se

define como “el proceso de seleccion de la muestra”. En vista de que se trata de una
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poblacion finita se tomara una muestra del 30%de la poblacion con el objetivo de
aplicarseles posteriormente la técnica de recoleccion de datos, mediante la aplicacion
de un cuestionario, definido por Balestrini (2003) como:

Un medio escrito y béasico entre el encuestador y el
encuestado, facilita traducir los objetivos y las variables de la
investigacion a través de una serie de preguntas muy
particulares, previamente preparadas de forma cuidadosa,
susceptibles de analizarse en relacion con la situacién
planteada (p. 154).

Este instrumento se aplicara a la poblacion seleccionada para el estudio con el

objeto final de permitir al encuestado comunicar sus pensamientos con respecto a la
necesidad de estrategias de Marketing humoristico y diagnosticar el posicionamiento
de la empresa matriz Igloo en el Municipio San Diego, Estado Carabobo. En este
mismo orden de ideas, se pretende llevar a cabo un cuestionario compuesto por (14)
preguntas dicotomicas y de seleccion multiple. Asimismo, se presentara el anlisis de

los cuadros, gréaficos e ilustraciones.

Fase Il: ldentificacion las Estrategias del Marketing Humoristico en redes
sociales para aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada,

San Diego, Edo. Carabobo.

En el transcurso de esta fase se tomaran en cuenta una serie de técnicas
operacionales para el manejo de las fuentes y aspectos tedricos de la investigacion,
ademas sera fundamental la elaboracion de la matriz DOFA, por razén de formular y
evaluar las estrategias de atencién al cliente que permitiran realizar ajustes pertinentes
y oportunos al proceso. Por otra parte, se recurrio a los aspectos tedricos de la
investigacion para situar las denominadas técnicas y protocolos instrumentales, de la
revision bibliografica. Empleandose de ellas fundamentalmente, para su analisis que
permitiran abordar el momento tedrico y la observacion documental.

El analisis DOFA, se realizara mediante estudios complementarios como son el

perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), perfil competitivo (PC), el
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perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI), entre otros métodos de diagndstico
empresarial, que permitiran presentar un panorama general de la empresa dentro del
medio en el cual se debe mover. Ademas, de los resultados obtenidos de la aplicacién
de las técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos elaborados y aplicados a las
unidades de analisis seleccionadas para el estudio.

Fase Ill: Disefio de estrategias de marketing humoristico para impulsar el
posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada en el Municipio San Diego,
Edo. Carabobo.

Una vez procesada la informacion de las fases anteriores se procedera a realizar un
diagnostico definitivo del proceso de investigacion, por medio de la descripcion, los
objetivos, la justificacién de la propuesta y el disefio de estrategias para aumentar el
posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada, San diego, Edo. Carabobo. Con
la proposito de captar nuevos clientes y lograr el posicionamiento esperado, segun las

necesidades y expectativas del mercado.
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CAPITULO IV

ANALISIS DE LOS RESULTADOS

En este capitulo se describen, tal y como lo plantea Castro (2003:11), “Los
resultados obtenidos después de haber aplicado el instrumento, la configuracion de
las preguntas del mismo, las fases de la investigacion, la tabulacion de los resultados,
el andlisis respectivo de cada item y el analisis general de los mismos”.

Todos los resultados se perfeccionaron y se procedio a la codificacion de las
preguntas para facilitar el tratamiento informatico, ademas, se utiliza la estadistica
descriptiva para su analisis, a través de la distribucion de frecuencias porcentuales y
representaciones graficas.

Toda la informacion permite simplificar el manejo de los datos, preparar un
guia informéatica menos complicado y a su vez orienta el trabajo interpretativo para
establecer cudl es la situacién del posicionamiento de la empresa matriz IGLOO

ubicada en San Diego, Edo Carabobo.

4.1 Analisis de Resultados

4.1.1 Resultado Fase I: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento

de laempresa matriz Igloo en el Municipio San Diego, Edo Carabobo.
A continuacion se presenta el diagnostico con respecto a la necesidad de

estrategias de Marketing humoristico y el posicionamiento de la empresa matriz Igloo
en el Municipio San Diego, Estado Carabobo.
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ITEM 1 ;Compra usted con frecuencia helados en forma de paletas?

Cuadro N° 1 Frecuencia de compra

Opciones | Frecuencia Frecuencia Absoluta (%)
Relativa

Si 22 74.2

No 8 25.8

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m S|
mNO

Grafico N°1;Compra usted con frecuencia helados en forma de paletas?
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)
Anélisis
Se observa en el Grafico 1 que el 74% de los encuestados revelé que compran
con frecuencia helados en forma de paletas y el 26% no realiza la compra este tipo de
producto, lo que se evalta como resultado es el que los clientes de helados en forma

de paleta son de compra frecuente y garantiza a la Empresa Matriz IGLOO la venta

de su producto
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ITEM 2 ;Cada cuanto tiempo los compra?

Cuadro N° 2 Tiempo de Compra

Opciones Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta (%)
Diario 0 0

Semanal 12 38,7

Mensual 12 419

Bimensual 2 6,5

Trimestral 4 12,9

Total 30 100%

Fuente; Bruguera, Malavé (2019)

0%

m Diario
m Semanal
m Mensual

m Bimensual

m Trimestral

Grafico N°2;Cada cuanto tiempo los compra?
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: El Grafico N°2 presenta el 42% de el publico encuestado, como resultado
que visita mensual a la la plaetria IGLOO para la adquision de paletas, el 39% realiza
una visita semanal, seguidamente el 13% se dirige a la compra de una paleta cada tres
meses, el 6% de las personas encuestadas compra un a paleta en la empresa IGLOO
cada dos meses, y para finalizar , con los resultados obtenidos se concluye que la
empresa IGLOO, debe mantener la produccion de paletas, por la frecuencia con el

que los clientees visitan la empresa.
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ITEM 3 ¢En qué lugar la compra?

Cuadro N°3 Lugar de Compra

Opciones Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta (%)
Panaderias |0 0

Peleterias 20 67,7

Heladerias |8 25,8

Dulcerias 1 3,2

Otros 1 3,2

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

3% 3% 0%

m Panaderia
m Paleteria
m Heladeria

m Dulceria

m Otros

Grafico N° 3 ¢En qué lugar las compras?
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: Los datos obtenidos permiten evidenciar que el 68% compra el producto en
paleterias, el 26% lo compra en panaderias, el 3% lo compra en dulcerias, el 3% en
otros locales. Es importante para la empresa conocer el lugar donde adquieren los
productos los clientes ya que le permite identificar la competencia que tiene en el
mercado, ademas de conocer los productos y servicios que esa ofrece para presentar

una mejor oferta que satisfaga las necesidades y requerimientos de los consumidores.
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ITEM 4 ;Conoce usted la peleteria IGLOO?

Cuadro N°4 Conocimiento de la empresa

Opciones |Frecuencia Relativa  |Frecuencia Absoluta (%)

Si 20 64,5
No 10 35,5
Total 30 100%

Fuente. Bruguera, Malavé (2019)

mS|
mNO

Grafico N° 4 Conocimiento de la empresa
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: De la muestra seleccionada el 64% conoce a la Empresa IGLOO vy el 36%
no la conoce, esto indica que la empresa no ha hecho un uso eficiente de la publicidad
para darse a conocer en el mercado donde esta compitiendo, tomando en cuenta que
la mayoria de las empresas utilizan la publicidad para concienciar a los usuarios y
posibles clientes de los beneficios y caracteristicas de sus productos. En
consecuencia, si los clientes no estan conscientes de su producto, no lo consideraran
al hacer una decision de compra para el tipo de producto que ofreces, por lo tanto, la
publicidad pondra el producto en el conjunto de opciones para el consumidor. (Kotler
y Armstrong, 2006: 68).
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ITEM 5 (A través de qué medios la conocio?
Cuadro N°5 Medios

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Medios audiovisuales

(radio, television, | 0 0
cine, publicidad

exterior)

Medios impresos

(periddicos, diarios 0|0 0
revistas)

Redes sociales 12 36,9
Otros 18 63,1
Total 30 100

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

0%0

%

B Medios audiovisuales
m Medios impresos

i Redes Sociales

m Otros

Grafico N° 5 (A través de qué medios la conocio?
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: El 62% indico que conoci¢ a la empresa Matriz Igloo a través de la opcion
otros y el 38% por medio de las redes sociales (Instagram). Como se observa en la
opcidn otros los encuestados manifestaron en un 72% que conocieron a la empresa

por referencia, lo que indica que los productos de Igloo son de calidad y tiene

aceptacion.
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ITEM 6 ;Cree usted que la marca es importante a la hora de comprar un producto?
Cuadro N° 6 Importancia de la Marca

Opciones | Frecuencia Frecuencia Absoluta (%)
Relativa

Si 27 87,1

No 3 12,9

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m S|
mNO

Grafico N° 6 Importancia de la Marca
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: Del total de la muestra encuestada el 87% cree que la marca es importante a
la hora de comprar un producto y el 13% cree que no. Al respecto es necesario indicar
que su marca es una pieza fundamental en la comunicacion de marketing y una de la
que no debe prescindir. La creacion de marca es estratégica y el marketing es tactico
y lo que utiliza para que su marca llegue a los consumidores. Tal como lo expresa
(Kotler y Armstrong, 2006: 124) “La marca no solo crea clientes leales, sino que crea
empleados leales. La marca les da algo en lo que creer, algo que respaldar. Les ayuda

a comprender el prop6sito de la organizacién o el negocio”.
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ITEM 7 ;Cuél es el motivo por la cual compraen IGLOO?
Cuadro N° 7 Motivo de Compra

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Por calidad 10 34,5

Por confianza 4 13,8

Por 12 37,9

recomendacion

Por un evento|0 0

especial

Otro 4 13,8

Total 20 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m Por la calidad

m Por confianza

u Por recomendacion

H Por un evento especial

motro

Grafico N° 7 Motivo de Compra
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: De la muestra seleccionada el 38% manifiesta que por recomendacion
motivo por el que compra en Igloo, el 34% por la calidad, el 14% por confianza y el
14% por otros motivos. Una de las bases del marketing es saber qué motivos llevan
a una persona a actuar de una determinada forma, es decir, entender cuéles son sus
motivaciones a la hora de decidirse por la compra de un producto o servicio. Sin
embargo, no es suficiente con que exista una necesidad para que se produzca el acto
de compra. De hecho, en la mayoria de los casos, el consumidor no es consciente de

esta necesidad subyacente.

47



ITEM 8 ¢Conoce usted la variedad de productos que posee IGLOO?

Cuadro N° 8 Variedad de Productos

Opciones Frecuencia Frecuencia Absoluta (%)
Relativa

Si 13 45,2

No 17 54,8

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m S|
mNO

Grafico N° 8 Variedad de Productos
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Anélisis: Los encuestados en un 45% manifiestan que conocen la variedad de
productos que ofrece Igloo y un 55% que no los conocen. Estos resultados ponen de
manifiesto que por las pocas estrategias publicitarias y promocionales en sus

productos no se han dado a conocer.
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ITEM 9 ;Qué sabor de paleta compra usted con frecuencia, en la paleteria Igloo?
Cuadro N° 9 Variedad de sabores

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Frutas 5 17,2

Chocolate 4 13,8

Mantecado 3 10,3

Choco 11 34,5

Oreo/Pirulin

Cookies and | 4 13,8

Cream

Galak 3 10,3

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

10% m Frutas
m Chocolate
m Mantecado

m Choco oreo/ pirulin

m Cookies and Cream

m Galak

Grafico N° 9 Variedad de sabores
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: Los resultados evidencian que el 35% compra frecuentemente en
Igloochoco oreo/pirulin, el 17% frutas, el 14% compra frecuentemente de chocolate,
el otro 14% cookies and Cream, el 10% Galak, y el otro 10% mantecado; se puede
observar claramente los diferentes gustos y preferencias de los consumidores en este

tipo de producto, ademas de la gran variedad que ofrece la empresa.
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ITEM 10 ¢Usualmente que dia vista IGLOO?
Cuadro N° 10 Frecuencia Diaria

Lunes 2 7,2
Martes 3 10,7
Miércoles 2 7,1
Jueves 6 21,4
Viernes 3 10,7
Sébado 12 35,7
Domingo 2 7,2
Total 30 100

Fuente; Bruguera, Malavé (2019)

M Lunes

m Martes

m Miercoles
M Jueves

m Viernes

m S&bado

m Domingo

Grafico N° 10 Frecuencia Diaria
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: El 36% respondio que asiste los sabados, el 21% los jueves, el 11% los
viernes. La frecuencia de asistencia es variada.
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ITEM 11 (Considera usted que IGLOO deberia realizar mayor publicidad
incluyendo humor?

Cuadro N° 11 Marketing Humoristico

Si 29 96,8
No 1 3,2
Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

3%

m Si

m No

Grafico N° 11 Marketing Humoristico
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Anélisis: El 96,8% de los encuestados respondié que se debe realizar mayor
publicidad incluyendo el humor y el 3,2% respondié que no. El humor le otorga
caracteristicas virales al contenido, haciendo de este una eficaz herramienta para

mostrar la afinidad de una marca con el publico.



ITEM 12 ;Segln su criterio cual es la principal caracteristica por la que prefiere la
peleteria IGLOO?

Cuadro N° 12 Preferencia de compra

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Calidad 10 34,5
Atencidn al|4 13,8
cliente

Precio 10 31,1
Variedad de|1 34
sabores

Prestigio de la|0 0
empresa

Otros 5 17,2
Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m Calidad

m Atencion al cliente

m Precio

m Variedad de Sabores

M Prestigio de la
mepresa

m Otros

Grafico N° 12 Preferencia de compra
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Anélisis: Del total de encuestados el 36% considera que la principal caracteristica

por la que prefiere la Empresa IGLOO es la calidad de sus productos, el 31% por el
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precio de compra de los prloductos, el 17% por la atencion del cliente, el 3% por la
variedad de sabores. Se puede evidenciar que son diversos los factores por lo cual los
consumidores prefieren comprar en la empresa, por lo que se considera pertinente que
la empresa aplique estrategias para fortalecer aquellos factores que son determinantes
como el precio, la atencion al cliente y el prestigio, para el logro del posicionamiento
esperado.

ITEM 13 ¢ Al adquirir una paleta la satisfaccion de su necesidades?

Cuadro N° 13 Satisfaccion de Necesidad

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia  Absoluta
(%)

Excelente 16 50.1

Muy Buena 11 39,3

Buena 2 10,6

Regular 0 0

Mala 0 0

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

m Excelente

m Muy Buena
Buena

m Regular

m Mala

Grafico N° 13 Satisfaccion de Necesidad
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Anélisis: Al adquirir un producto de IGLOO los encuestados dijeron que la
satisfaccion de su necesidad fue excelente en un 50%, muy buena 39%, buena 11%.
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Conocer la opinién de sus clientes es muy importante y fundamental para toda
organizacion que pretenda ser exitosa; por consiguiente, alcanzar la satisfaccion de
estos es uno de los principios criticos para toda empresa que desee diferenciarse de
sus competidores y obtener mejores resultados en el negocio.

ITEM 14 ; Al momento de decidir la compra de una paleta de IGLOO que considera
prioritario?

Cuadro N° 14 Prioridades

Opciones Frecuencia Frecuencia Absoluta (%)
Relativa
Servicio 9 25
Precio 6 17,5
Calidad 10 37,9
Descuento 0 0
Atencién 5 17,2
Variedad 1 34
Total 30 100%
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)
3% -

| Servicio

H Precio

m Calidad

m Descuento

m Antecion

m Variedad

Grafico N° 14 Prioridades
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: Al momento de decidir la compra de los productos de IGLOO paletas el
38% considera que la calidad es lo prioritario, el 25% el servicio, el 17% el precio, el
17% la atencion, el 3% la variedad y el. Muchos consumidores eligen productos por
la calidad, la innovacién, por los paquetes promocionales y otros factores, como se
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puede observar, por consiguiente se requiere una evaluacion de la marca y del
producto mayor, porque cada elemento y método de marketing tiene que reforzar los
principios clave y objetivos de tu empresa. Involucra a tus consumidores existentes y
empleados en el proceso, ya que ellos te pueden decir con certeza, en qué aspectos tus
productos, tu identidad de marca y tus servicios son exitosos, y en qué aspectos
necesitan mejorar.

ITEM 15 ¢Por qué motivo compraria en IGLOO y no en otra paleteria?
Cuadro N° 15 Motivo de Compra en IGLOO

Opciones | Frecuencia Relativa Frecuencia
Absoluta (%)

Servicio |3 10.3
Producto |6 20.7

Precio 9 27.6
Ubicacion |5 17.2

Calidad 7 24.1

Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

| Servicio

B Producto
Precio

| Ubicacion

m Calidad

Grafico N° 15 Motivo de Compra en IGLOO
Fuente: Bruguera, Malavé (2019

Analisis: Los encuestados en un 28% manifiesta que compraria en IGLOO y no en
otra peleteria por el precio, el 24% por calidad, el 21% por el producto, el 17% por
la ubicacion y el 10% por el servicio. La clave es hacer que los productos sean

irreemplazables en opinion de los consumidores a partir de identificar cuéles son
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dichas necesidades, es basico principalmente conocer los factores que afectan a los
consumidores y cual es el papel del producto en ellos. Es decir, llamar la atencion

del consumidor en el punto de venta utilizando estrategias que causen impacto.

ITEM (16 Le gustaria que la peleteria IGLOO se presente en ferias y eventos?
Cuadro N° 16 Momentos especiales

Sl 27 90.3
No 3 9.7
Total 30 100%

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)
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Grafico N° 16 Momentos especiales
Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

Analisis: A los encuestados que se les realizo esta pregunta, se evidencia que el 90%
su respuesta fue Si y el 10% su respuesta fue. Por lo tanto, los resultados obtenidos,
se considera que la paleteria IGLOQ, realice presencia en las ferias y fiestas, para que
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los clientes se sientan familiarizados con la marca y se posicionen en la mete de los

mMismos.

4.1.2 Resultado Fase IlI: Identificacion las Estrategias del Marketing
Humoristico en redes sociales para aumentar el posicionamiento de la empresa

matriz Igloo, ubicada, San Diego, Edo. Carabobo.

En base a los factores observados se desarrollan los analisis mediante el
diagnostico de Capacidad Interna (PCI) y el Perfil de Oportunidades y amenazas
(POAM), el cual permitio identificar las estrategias adecuadas para el logro de los
objetivos planteados. De acuerdo con Serna (2008), es un “medio para evaluar las
fortalezas y las debilidades de la compafia en relacion con las oportunidades y
amenazas que le presenta el medio externo” (p. 168).

Cuadro N° 17 Categorias del PCI

calificacion Fortaleza Debilidad Impacto

A M| B A M| B A M| B

L E|A L E|A L E|A

; T D |13 T D | T D |J

capamdad 0 I |o 0 I |O 0 I | O
0 0 0
1. Directiva. X X
2. Comunicacional. X X
3. Talento. X X
4. Tecnoldgica. X X
5. Responsabilidad Social Interna. X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

El Cuadro N° 18 Se observa que la empresa posee una capacidad directiva
con fortaleza, del mismo modo la comunicacion y control gerencial impactan de

forma positiva la organizacion.
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Cuadro N° 18 Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Directiva

Capacidad Directiva Fortaleza Debilidad Impacto
A M| B A M [B A M |[B
L E|A L E | A L E | A
T D |J T D |J T D |J
o] I |o o] I | O o] I | O
0 0 0
1. Imagen Corporativa X X
2. Flexibilidad de la estructura organizacional X X
3. Comunicacion y control gerencial X X
4. Sistema de toma de decisiones X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019)

De acuerdo a estos resultados adquiridos se puede llegar a concluir que la
empresa tiene grandes fortalezas, una de ellas de gran importancia es el nivel de
satisfaccion del trabajador, asimismo existe una cultura y clima organizacional. Sin

embargo, el uso de medios internos es una de sus debilidades.

Cuadro N° 19 Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Comunicacional

Capacidad Comunicacional Fortaleza Impacto
Debilidad
A M [B |[A M ][B [A [M]B
L |[E |A |L |[E |A |L |E |A
T |D |3 T |D |J |T |D |1
o |1 o |o |I o |o |I o]
o o 0

1. Uso de medios internos X X

2. Nivel de satisfaccion del trabajador X X

3. Cultura y clima organizacional X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).

En la observacion del Cuadro N° 20 se deduce que la capacidad del talento
humano con que cuenta la empresa matriz IGLOO se encuentra bastante consolidado
debido a que es un personal estable y bien remunerado, a su vez cuentan con un alto

sentido de pertenencia hacia la empresa.

58




Cuadro N° 20 Diagnostico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano

Capacidad del Talento Humano Fortaleza Debilidad Impacto
A M B|A M B|A[M]B
L E AL E AlL |E|A
T D J T D J|T|D|J
0 [ oo [ olo|1I |o

o] o] 0

1. Nivel académico X X

2. Pertenencia X X

3. Experiencia técnica X X

4. Nivel de remuneracién X X

5. Mativacion X X

6. Reclutamiento de personal X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).
El Cuadro N° 21 muestra que la empresa cuenta con una habilidad técnica

que se ha venido fortalecido con los afios integrando asi a y una alta capacidad en

innovacion.

Cuadro N° 21 Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Tecnologica

Capacidad Tecnolégica Fortaleza Debilidad Impacto
A M B|A M B|A[M][B
L E AL E AlL |E|A
T D I |T D J|T D
o} I oo I olo|1I |o
0 0 0
1. Capacidad de innovacion X X
2. Valor agregado al producto X X
3. Habilidad técnica X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).

La empresa matriz IGLOO se encuentra en una posicion bastante favorable
desde el punto de la responsabilidad social interna, lo que permite tener la
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identificacion plena de los trabajadores. Por otra parte el clima organizacional es una

fortaleza con un nivel alto lo que indica un gran impacto en la empresa.

Cuadro N° 22 Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

Capacidad de responsabilidad social Fortaleza Debilidad Impacto
A M B |A M B|A[M][B
L E AL E A|lL |E |A
T D J|T D J|T|D |3
o} [ o|o I ojo|I |oO

0 o 0

1. Compromiso con los trabajadores X X

2. Cultura corporativa X X

3. Motivacion X X

5. Buen clima organizacional X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).

El Cuadro N° 23 muestra que la empresa cuenta con una habilidad técnica que se
ha venido fortalecido con los afios integrando asi a y una alta capacidad en

innovacion.

Cuadro N° 23 Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Calificacion Oportunidad | Amenazas Impacto
A M| B A M [ B A M
Factores L E|A L E|A L E |B
T D |3 T D |J T D |A
0 I |o 0 I |O 0 (N
0 0 oo
1. Econdmicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnologicos X X
5. Geograficos X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).
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Al evaluar los factores del medio ambiente para la empresa matriz IGLOO, se

puede decir la empresa capitaliza muy bien las oportunidades del entorno.

Sin embargo, esta altamente afectada principalmente por las politicas

cambiarias y de divisas

implementadas por el

gobierno nacional,

debido

principalmente a que gran parte de la materia prima utilizada por la empresa de

origen importado lo que trae como consecuencia escasez de materia prima y por lo

tanto escasez de producto terminado. No obstante, ante esta situacion la empresa

matriz IGLOO ha complementado su inventario desarrollando nuevos postres.

Cuadro N° 24 Diagnostico Externo (POAM)

Calificacién

Factores

Grado

Grado

Oportunidades

Amenazas

Impacto

Alto Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Alto | Medio

Bajo

Econdémicos

X

Politica Cambiaria

X

Politica Monetaria

X

Nuevos impuestos

Inflacién

Politicos

Politica del Pais

Credibilidad en
Inst. del Estado.

Sociales

indice delictivo

indice de
desempleo

Politica Salarial

Tecnoldgicos

Automatizacion
procesos.

Acceso a la
Tecnologia

Infraestructura

Geogréficos

Vias de acceso

Ubicacion

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).
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Se puede observar por el cuadro N° 25, que los factores econémicos, politicos
y sociales son las amenazas mas fuertes que estan presentes para empresa matriz
IGLOO ya que varian dependiendo de como se desenvuelva el pais, sin embargo hay
que tomar en consideracion las oportunidades potenciales para la empresa como son
los factores tecnoldgicos y geograficos.

En base a estos resultados del analisis estratégico tanto interno como externo
de la empresa matriz IGLOO se definen las fortalezas y debilidades internas de la
misma y las oportunidades y amenazas del entorno que la rodean, con el fin de

identificar las estrategias mediante la matriz DOFA.

Cuadro N° 25 Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Calificacién Oportunidad | Amenazas Impacto
Factores A M B A M B A M
L E|A L E|A |L E |B
T D |J T D |J T DA
@] I |O @] I |O |O I ]J
) 0 0|0
1. Econdmicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnoldgicos X X
5. Geograficos X X

Fuente: Bruguera, Malavé (2019).

Seguidamente la Matriz Foda, la cual es una de las herramientas mas
interesantes ya que permite realizar un profundo analisis de situacion, interno, lo que
significaria ser sinceros como empresa. Mirar hacia adentro y evaluar las Fortalezas y
Debilidades son internas, de la empresa, mientras que las Oportunidades y Amenazas
provienen del exterior, del entorno. Se debe tratar de aprovechar las Oportunidades y

Apuntalar las amenazas.
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Para Perez y Merino (2017), el analisis DOFA también se conoce como
FODA y DAFO, segun como se ordenan las palabras que componen la expresion.
También puede encontrarse la sigla inglesa SWOT. Desarrollar un analisis DOFA
permite descubrir cuél es la situacion de una empresa o de un proyecto y, en base a
este diagnostico, favorece el planeamiento de una estrategia. Esta herramienta, ideada
a comienzos de la década de 1970, sirve para advertir las ventajas competitivas y
aplicarlas en el mercado.

La identificacion de las trabas que pueden afectar el cumplimiento de los
objetivos, la exploracion de las soluciones a los inconvenientes y el estudio de las
diferentes direcciones que puede tomar el emprendimiento son algunas de las

posibilidades que brinda el analisis DOFA.

Matriz Foda
Fortalezas Debilidades
Capacitacion del personal. | EI espacio carece de
Disposicion al trabajo | una decoracion
emprendedor. atractiva a los clientes.
Ofrecen precios | Marca nueva en el
competitivos. mercado.
Equipo motivado. Escasa promocion del
Buen ambiente laboral. producto.
Calidad del servicio. Ausencia objetivos claros
Valores y principios éticos | en el entorno digital.
dentro de la organizacion.

Oportunidades FO DO

Se encuentra ubicado | La empresa requiere nuevas | La empresa  requiere

en punto estratégico. estrategias para garantizar su | nuevas estrategias de

Demanda creciente. posicionamiento  en el | marketing para el

Competencia débil. mercado. desarrollo de su entorno
Nuevos mercados. digital. Marketing

humoristico.
Amenazas FA DA
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Crisis econdmica. Utilizacion  de la | Mejorar la decoracion y
Nuevos competidores. | disposiciébn al  trabajo | promocion del
Desconfianza en los | emprendedor  para la | producto.
productos nuevos. captacion de  nuevos | Mejorar los sueldos
Incertidumbre del | mercados. acorde a la inflacion.
ambiente  politico y Nuevos postres.
economico.
Creciente competencia

Fuente: Bruguera, Malave (2019)
4.1.3 Resultado Fase Ill: Disefio de estrategias de marketing humoristico para

impulsar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada en el Municipio

San Diego, Edo. Carabobo.

La Fase Il se desarrolla en el capitulo V. donde se presenta la propuesta a la
empresa de cémo implementar el marketing humoristico como estrategia para

impulsar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada en el Municipio San

Diego, Edo. Carabobo.
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CAPITULO V

5.1 Presentacion de la Propuesta

La siguiente investigacion es una propuesta titulada “Estrategias de Marketing
Humoristico para aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo, ubicada
en San Diego, Edo. Carabobo. Actualmente el humor tiene un impacto favorable en la
publicidad, debido a que las empresas han optado por adquirir estrategias
publicitarias basadas en el sentido del humor, identificando personajes que queden
posicionados en la mente del consumidor logrando a su vez que el consumidor no
solo recuerde la marca, si no tenga un grato recuerdo del producto y/o servicio,
llevandolo a una identificacion con el mismo o simplemente a una asociacion de
circunstancias. Sin embargo, el humorismo al no implementarse adecuadamente,
puede dafar la imagen de la empresa o de la marca, obteniendo con esto la perdida de
presencia en el mercado.

Hoy por hoy, las campafias publicitarias son trasmitidas en medios de
comunicacion con los que el consumidor se encuentra frecuentemente relacionado,
dichas campafias se crean con el objetivo de satisfacer la necesidad del cliente,
ofreciéndole un momento de relajacion y distraccién a la monotonia de su vida
cotidiana. Cabe destacar también, que el humor en la publicidad genera ventajas y
desventajas, debido a los tabus que se manejan en la sociedad, lo cual implica tener
precaucion en este tipo de campafias. Pero, en lo que si se debe dar seguridad es que,
dada la fuerte competencia existente, es necesario dejar huella en las redes sociales a
pesar del tiempo que esto requiere.

La siguiente propuesta, emprende la tarea de dar a conocer el uso de
estrategias poco aplicadas al marketing, EI Humorismo. Se puede sefialar que éste, en
su papel de captar la atencién de una sociedad moderna y con gusto por el
entrenamiento donde se busca una salida sana y divertida de los hechos relevantes del

presente, crea un ambiente de positivismo dentro de la sociedad y es por ello que los
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creativos en la publicidad ha sabido como utilizar esto a su favor, para atraer a su
publico objetivo dandole margen de expresar un mensaje de forma divertida y lo
mejor de forma diferente. Ademas de que es una de las formas mas efectivas para
dar paso a la receptividad de los consumidores, de crear lazos afectivos entre estos
una marca, y facilita la evocacion de los momentos vividos.

Una vez que se han detectado las debilidades sefialadas en el capitulo
anterior, se realiza el disefio de algunas Estrategias de Marketing Humoristico para
impulsar el posicionamiento en el mercado, de la empresa matriz Igloo, ubicada, San
Diego, Edo. Carabobo.

5.2 Beneficios de la Propuesta

Esta propuesta trae como beneficio el posicionamiento de la empresa matriz Igloo,
ubicada en San Diego Edo Carabobo, a través de estrategias de marketing
humoristico, empleadas en la redes sociales Instagram y Facebook, dando como
resultado la expansion de su mercado en todo el municipio San Diego,
proporcionandole  un estilo diferente a través del Humor como estrategia

publicitaria.

5.1.1 Objetivo General

Aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo ubicada en San Diego,

Edo Carabobo a través de Estrategias del Marketing Humoristico.

5.3.2 Objetivos Especificos
Determinar los medios mas idéneos para el desarrollo del marketing
Humoristico.
Disefiar  estrategias de marketing humoristico, para aumentar el
posicionamiento de la empresa matriz Igloo.

Crear estrategias promocionales para posicionar a la empresa matriz Igloo.
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5.4 Justificacion de la Propuesta

Toda empresa, debe tener cierta posicién en la mente de sus usuarios, es decir,
es la percepcidn positiva que tiene un potencial cliente de imagen y reputacion de la
organizacién, la cual siempre deberia estar por encima de la imagen de la
competencia. Y estar en la mente del consumidor, posicionada como una marca de
referencia, aungue es una tarea muy ardua y compleja.

Por ello, es de suma importancia para cualquier organizacién tener una
imagen, y para ello, se deben crear estrategias de marketing que ayuden a impulsar
ese posicionamiento de marca en el mercado. Esta posicion o lugar se consigue a
través de una estrategia que permita a todo emprendedor 0 negocio dejar una huella
Unica en la mente de sus consumidores, con el fin de generar una confianza y
reconocimiento.

En la siguiente propuesta, se trata de estrategias de marketing humoristico,
aunque muchas veces se cree que los medios y tipos de entretenimiento, se limitan
unicamente a divertir al espectador, lo cierto del asunto es que van mucho mas alla de
lograr un buen show o produccion de las mismas.

No debe olvidarse que las actividades de marketing son todas aquellas
relacionadas con identificar los deseos y necesidades de un grupo objetivo de clientes
para posteriormente satisfacer dichas necesidades mejor que la competencia. Esto
implica hacer investigacion de mercado en clientes, analizando sus necesidades, y
luego tomar decisiones estratégicas sobre el producto, disefio, precio, promocion y
distribucion.

Las redes sociales en Internet han supuesto una revolucién en la comunicacion
y el marketing de las empresas y organizaciones. Cada vez hay mayor conciencia de
la necesidad de “estar” en las redes sociales. Pero no basta simplemente con tener
presencia en estos medios, ya que hacerlo de una manera no planificada y sin una
estrategia puede derivar en consecuencias negativas para la reputacion digital de las

organizaciones. El humor ha sido fundamental para la interaccion social. No es solo
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una forma de entretenimiento que se propone provocar risa o hacer feliz a alguien. Es
mucho mas que eso, es una forma de comunicacion entre las personas, y que pueden
dejar entre abierto sus intereses y su tolerancia hacia algunos ambitos.

Para efectos de la empresa matriz Igloo, ubicada en San Diego, Estado
Carabobo, la propuesta que se presenta a continuacion, proveera de las herramientas
de marketing humoristico necesarias, a fin de optimizar, maximizar su posicion en el
mercado.

En ese sentido, las estrategias y acciones que se proponen en este estudio, se
derivan principalmente del andlisis realizado, en el cual se observaron las debilidades
y deficiencias existentes en el posicionamiento de la marca, en la decoracion del

local, la promocion del producto.

5.3 Desarrollo de la Propuesta

La propuesta que se presenta a continuacion tiene como proposito incrementar el
posicionamiento de la marca en el mercado, a través de marketing humoristico
digital, modificar la decoracién del local con colores y figuras que exalten las paletas
IGLOO, de forma tal, que sean atractivas para los usuarios, y la atencion al cliente, se
hara usando un traje alusivo a la marca (Esquimal), relacionando de esta manera, los
helados con el personaje, ademas de realizar promociones mensuales, para minimizar

las politicas cambiarias que afectan a la empresa.

5.3.1 Objetivo N°1: Determinar los medios mas idoneos para el desarrollo

del marketing humoristico.

Mediante los estudios realizados en esta investigacion, se quiere generar una
comunidad con el publico objetivo donde principalmente reina la interaccion. Esto
provocara una mayor integracion entre la marcay el cliente, aumentar el alcance del

producto o servicio y consecuentemente ampliar las ventas logrando asi completar el
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objetivo general de la propuesta, Aumentar el posicionamiento de la empresa matriz
Igloo, en los medios mas adecuados los cuales son los canales social media
(Instagram y Facebook) para que a través de sus plataformas digitales, promocione
sus productos.

Siguiendo la idea, de las mismas como medio de comunicacion, para mostrar
contenido relacionados con el humor de esta manera humanizar la marca a traves de
instagram generando un engagement con los usuarios, manteniendo asi el constante

contacto con los clientes, logrando asi viralizarla entre los amigos en Facebook.

Objetivo N° 2: Diseflar estrategias de marketing humoristico, para

aumentar el posicionamiento de la empresa matriz Igloo.

Estrategia N° 1 Elaboracion de contenido humoristico para ser publicado en las

redes sociales (Instagram y Facebook).

Iniciaran sefialando que, todas las empresas tienen una cierta posicion en la
mente de los usuarios. Y este posicionamiento se consigue a través de un proceso
mediante el cual se desarrolla una estrategia que tiene como objetivo llevar nuestra
marca, empresa 0 producto desde su imagen actual a la imagen que deseamos.

Pero, para ello, es recomendable tener presente ciertos factores tales como:

También, existen estrategias de posicionamiento, y en el estudio que se realiza,
la mas acorde esta basada en el usuario, es decir, esta enfocada en un perfil de usuario
concreto, se suele tener en cuenta cuando la marca quiere diversificar, dirigiéndose a
un target diferente al actual. Una forma bastante efectiva de posicionamiento es que
una cree una imagen asociada a la marca, de este modo es mas sencillo posicionar
nuestra marca en la mente de los perfiles.

El humor dentro de una estrategia de marketing seguird siendo objeto de

numerosos estudios y analisis. Es, sin duda, mas que una moda pasajera, una forma
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de hacer publicidad a la que ya recurren algunas importantes firmas de todos los
sectores. Es una herramienta muy eficiente tanto para hacer llegar el mensaje al
publico de manera diferente obteniendo una retencién y capacidad de retorno. Si una
marca pretende mostrar su afinidad con el puablico, el humor puede ser de gran
utilidad. Ya que transmite sentimientos como la energia, la alegria y la felicidad,;
valores afiadidos que disparan la atencion sobre el producto. Ademas, si la idea sobre
la que se sustenta es brillante, puede ser barato de producir, ya que se puede realizar a
través de, relacionados o asociados con Igloo, Seguidamente, Referencia de Imagenes
para post de redes sociales.

L GRUSH

ro st COMERME
QUE LES ’Poe

PROVOCA

Figura N°1 Figura N°2
En este post se puede apreciar, que en En este post se puede apreciar, que en
la figura N°1, Actia “NORMAL” es un la figura N°2, se busca inducir al cliente,
chiste Venezolano muy comuin, de esta a la compra de una paleta, con texto
manera se pretenden atraer al espectador atrayente, el cual incite al cliente, a la
incitandolo a probar una paleta. adquisicién del producto.
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Estrategia N°2: Redimensionar la distribucion y ambientacion a traves del

marketing sensorial

¢Qué es lo primero que se ve al ingresar al local? ;Qué capta la mirada de tus
clientes? No pierdas la oportunidad de entrar por los ojos, el sentido que mayor

recordacion provoca.

La empresa IGLOO, debe contratar los servicios de un disefiador de interiores que
realice la decoracion del local con el figuras alusivas al nombre de la Paleteria, es
decir, Igloo, Esquimales, Helados de paletas con gestos graciosos, que resulten
atractivos a los usuarios, en especial, a los nifios, quienes constituyen la clientela mas

frecuente en el local.

El objetivo a alcanzar, es atraer las visitas de los clientes, con mayor frecuencia al
local, por cuanto, le es atractiva la decoracion y principalmente, porque les gusta el

producto que alli se expende.

Estrategia N° 3 Cautivar de manera alusiva a los clientes con una vestimenta
representa a la Empresa IGLOO.

Recordemos que el posicionamiento de marca es la percepcion que tiene un
usuario en su mente sobre la misma. Esta posicién o lugar se consigue a través de una
estrategia que permita a todo emprendedor o negocio dejar una huella Unica en la
mente de sus consumidores, con el fin de generar una confianza y reconocimiento que
los sitle por encima de su competencia. Uno de los pasos fundamentales de esta
estrategia, es atraer nuevos interesados y convertirlos en nuevos clientes. Sélo es
necesario ser una referencia en lo Unico que sea importante para el negocio, algo que
lo haga diferente del resto en una solucion que no estén ofreciendo los demas.

Necesitan tener en cuenta que diferenciar la idea de negocio y el mensaje van

unidos de la mano, por ello, hay que buscar la manera de Ilamar la atencién del
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publico, atraer personas, es decir, filtrarlas, para que reconozcan rapido lo que desean,
y para ello, se ha creado esta estrategia de recibir y atender a los clientes, con
vestuario alusivo al nombre de la marca: IGLOO. ;Qué mejor estrategia, que alguien
vestido como un esquimal, para que te atienda, cuando solicites las paletas que alli se
expenden. ??? Siempre se debe ser el mejor en una sola cosa, se debe usar la

creatividad para desarrollar una buena solucion.

Objetivo N° 3: Crear estrategias promocionales para posicionar a la empresa

matriz Igloo

La promocién mensual de productos, es cualquier esfuerzo de marketing
aplicado por un tiempo determinado hecho al cliente final, minorista o distribuidor
con el fin de estimular la prueba de lo que se ofrece, incrementar la demanda o
mejorar la disponibilidad de producto.

Estas promociones se realizan por tiempo limitado, y pueden ser:
Dia de Reyes Magos.
Dia de la Madre.
Dia del Padre
Dia del Nifio.
Navidad
Halloween
Se aproxima la celebracion de la noche de brujas (HALLOWEEN), se
elaborarian contenido llamativos en las redes sociales (Instagram y Facebook), con
referencia a este dia festivo, descuento de un 25% del producto al mejor disfraz,

adicionalmente tendrian como obsequio un dulce.
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5.4 Andlisis de la Factibilidad

5.4.1 Factibilidad Técnica
Tiene que ver con las herramientas y sistemas tecnoldgicos con que cuenta la
empresa. IGLOO, posee equipos de computacion, necesarios para desarrollar la
propuesta. En cuanto a los programas necesarios serian instalados en caso de

necesitarlos.

5.4.2 Factibilidad Economica
La empresa IGLOO esta dispuesta a invertir en la implementacion y
ejecucion de la propuesta. De igual manera, los investigadores aportaran las
estrategias e ideas creativas disefladas, lo cual abarata costos y facilita la
implementacion de la misma. En este sentido, se estimaron los recursos:

Tabla N° 25 Recursos Financieros

Descripcion Monto
Disefiador de ambientes 2.100.000 Bs
Material para afiches, (decoracion) 1.500.000 Bs
Experto en disefio web, wordpress 3.000.000 Bs
Traje de esquimal 2.000.000 Bs
Total 8.000.000 Bs

Fuente: Bruguera, Malave (2019)

5.4.3 Factibilidad Humana
En este aspecto se cuenta con la capacidad de las personas para el manejo del
sistema, es necesaria la contratacion de un experto para el disefio de paginas web.
Este a su vez se encargara de dar capacitacion al encargado de ventas sobre su manejo

para poner en marcha la estrategia.
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Tabla No. 26 Resumen de la Propuesta

Estrategia Tactica Accidn Tiempo Responsables
Determinar Utilizar las redes | Realizar 2 semanas | Disefiador web
los medios sociales, Instagram y | contenidos Yy y gerente de
mas idoneos | Facebook textos ventas.
para el alusivos con
desarrollo del el humor.
marketing
humoristico.

Disefar Redimensionar la | Contratacion | 1semana | Disefiador de

estrategias  de | distribucion y | de un interiores y

marketing ambientacion a | disefiador de gerente de

humoristico, través del marketing | interiores 'y mercadeo
para aumentar el | sensorial un gerente de

posicionamiento Mercadeo

de la empresa

matriz Igloo. Cautivar de esta tactica,

Manera alusiva a los | es para
clientes con una | atraer nuevos
vestimenta interesados y
representa a  la | convertirlos
Empresa IGLOO. en  nuevos
clientes
Elaboracion de | Utilizar esta | 2 semanas
contenido herramienta Disefiador web
humoristico para ser | como un y gerente de
publicado en las| medio para ventas.
redes sociales | promocionar
(Instagram y | las  paletas
Facebook) Igloo

Crear estrategias | Promociones en | Promocionar | Enfechas | Gerente

promocionales fechas o dias menos | los helados a | especiales

para posicionar a | frecuentados, para | un menor

Igloo aumentar las ventas. | costo.

Fuente: Bruguera, Malave (2019)

74




CONCLUSIONES

De acuerdo con la informacién aportada por los instrumentos aplicados, se puede
determinar que los objetivos especificos se han cumplido, lo cual permitié establecer
la factibilidad del estudio, comprobar que la situacion problematica existe.

Se pudo diagnosticar la situaciéon actual de la empresa en cuanto a fortalezas y
debilidades. Se observa que la misma posee una capacidad directiva con fortaleza,
del mismo modo la comunicacién y control gerencial impactan de forma positiva la
organizacion. Otra fortaleza de gran importancia se refiere al nivel de satisfaccion
del trabajador, asimismo existe una cultura y clima organizacional, por ende, un
personal estable y bien remunerado, a su vez cuentan con un alto sentido de
pertenencia hacia la empresa. De igual manera, se encuentra en una posicion bastante
favorable desde el punto de la responsabilidad social interna.

En lo referente a las debilidades, el escaso uso de medios internos es una de ellas.
En consecuencia, la empresa requiere nuevas estrategias de marketing para el
desarrollo de su entorno digital. Debe mejorar su posicién en el mercado.

Al evaluar los factores del medio ambiente para la empresa matriz IGLOO, se
puede decir que la empresa capitaliza muy bien las oportunidades del entorno. Sin
embargo, esta altamente afectada principalmente por las politicas cambiarias y de
divisas implementadas por el gobierno nacional, debido principalmente a que gran
parte de la materia prima utilizada por la empresa de origen importado lo que trae
como consecuencia escasez de materia prima y por lo tanto escasez de producto
terminado. No obstante, ante esta situacion la empresa matriz IGLOO ha
complementado su inventario desarrollando nuevos postres.

IGLOO, como empresa manifestd su disposicion a invertir en la implementacion
del marketing humoristico, debido a que ayudaria a posicionar a la empresa en el

mercado, consolidandola como marca.
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RECOMENDACIONES

Partiendo de los resultados arrojados por los andlisis realizados se redactan las
siguientes recomendaciones: La efectividad de la publicidad con humor es buena, ya
que el humor produce placer en los espectadores, creando simpatia hacia el producto
y seduccion, el cual da como resultado que el espectador piense que si algo le hace
reir es porque debe ser bueno.

Se recomienda que a nivel tecnoldgico, se tomen en cuenta el uso continuo de los
medios digitales para la publicacion de material publicitario a traves de la pagina web
y de las redes sociales.

Se recomienda el disefio de estrategias que lleven implicitos los sentimientos, esto
genera conciencia en el consumidor.

En estos momentos de tanta preocupacion e inflacion, son adecuados los
comerciales, imagenes para publicidad con expresiones que causen dicha, gracia,
alegria. Por esta razon, el humor es una herramienta muy eficiente para crear simpatia
hacia el producto y generar afinidad con su publico. Por ejemplo; hay un slogan que
dice: “para ser feliz se deben comer helados”. Ademas, si la idea sobre la que se
sustenta es brillante, puede ser barato de producir.

Con base a lo anterior, se recomienda la aplicacion de la propuesta con todas sus
estrategias.

Actualmente la empresa matriz Igloo esta implementando como estrategia la venta de
una taza de chocolate, para captar cliente que deseen tomar algo caliente acompafiado

de un biscocho.
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lejanos y cercanos impulsandome con sus consejos de vida,
No puedo olvidar e estas personas que son parte de mi vida considerados mas que
amigo, una familia, Gustavo Fuentes, La Familia Jimenez, Maria Flores,Andrea
Jaramillo, gracias a todos por estar ahi en los momentos dificiles. Gracias de todo
corazon.
Gracia a mi tutora Jannexis Moren, y a la Casa Estudio por estos 5 afios de
formacion.
Gracias a ese grupito que también me han apoyado en todas mis metas, y sobre todo a
mi compafiera de Tesis Elimar Bruguera que se convirtié mas que una amiga, se hizo
pate de mi vida y familia...

Gracias Los amo y quiero a todos los que estan en este mensaje y los que no también
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César Malavé

DEDICATORIA

Mi grado se lo dedico al forjador de mi camino, mi padre celestial y al creador
de todo lo hermoso, Dios.

A mis padres, que me inculcaron los valores.

A mi familia por estar en todo momento dandome de su amor incondicional.
A los que me brindan su amor y su apoyo diario.

A los que se oponen y me impulsan a seguir adelante.

A los que deseen aprender y superarse en la vida.

A los que me acomparfian en mi formacion diaria.
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