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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objeto proponer estrategias promocionales para
el posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua, Estado Carabobo., con el fin de incursionar en un nuevo mercado con el
propdsito de incrementar sus ventas y poder generar los recursos necesarios para cubrir
sus gastos operativos y mantenerse en el tiempo. La metodologia que se desarrollara
sera del tipo proyecto factible, con apoyo en un estudio con disefio de campo. Las
técnicas que fueron aplicadas para la recoleccion de informacion han sido la encuesta
mediante el instrumento el cuestionario, el cual estuvo compuesto por catorce (14)
preguntas cerradas mixtas de tipo dicotomicas con alternativas Unicas si-no y de
seleccién multiple en escala de Lickert, ademas de la entrevista estructurada a través
de un cuestionario comprendido de trece (13) preguntas abiertas. La poblacién objeto
de estudio estuvo comprendida por 161.658 de personas en el municipio Naguanagua
y la muestra estuvo representada por 383 de ellas, y el gerente general de la empresa.
Los resultados obtenidos, fueron analizados e interpretado, mediante el uso de la
técnica de la estadistica descriptiva. Para desarrollar la segunda fase se aplicaron las
técnicas el POAM, el PCI y los factores internos y externos que fueron expuestos en
una matriz DOFA, de donde se obtuvieron las estrategias que le dieron sustento a la
propuesta. Finalmente, se concluye que mediante estrategias de promocion se puede
logar el posicionamiento de un producto en un mercado meta, ya que estos son un
elemento de mezcla de mercadeo que sirve para comunicar, persuadir y recordar al
mercado la existencia de un producto o servicio, que puede satisfacer sus necesidades,
por lo tanto, se pudo disefiar la propuesta para darle solucion al problema planteado y
desarrollar el presente estudio investigativo.

Descriptores: Estrategias, Promocion, Posicionamiento.
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INTRODUCCION

Las empresas estan en busqueda constante de mejoras de sus procesos, para
garantizar la efectividad en alcanzar sus objetivos organizacionales, para mantenerse
en el mercado en el cual incursionan y poder sostenerse en el tiempo. En este sentido,
desde la perspectiva del marketing, la promocion sirva para lograr los objetivos
organizacionales, ya que en ella, se usan diversas herramientas para lograr tres
funciones promocionales indispensables entre las cuales se encuentran: informar,
persuadir y comunicar un recordatorio a mercado meta, es por ello, que la importancia
relativa de esas funciones depende de las circunstancias que enfrente la organizacion.

Cabe destacar, que al momento de disefiar un programa de promocion se debe
tomar en cuenta cuales serén los objetivos que pretenderan lograr con la promocion,
debido a que este punto es de gran relevancia, porque ademas de definir aquello que se
quiere lograr, permite tomar otras decisiones, tales como combinacion de herramientas
de la promocion que se va a emplear, la cantidad de recursos financieros a presupuestar
para dicha inversion, entre otros aspectos, de manera que se establezcan los principales
objetivos de la promocion con la finalidad de que estén mejorar preparados para
especificar en sus programas de promocién aquello que pretenderan lograr con esta
herramienta de mezcla de mercadotecnia.

En este orden de ideas, el presente estudio estuvo orientado en la empresa
Alimentos y Grasas El Puerto C.A., ubicada en Santa Barbara del Zulia, en el sector
Santa Cruz, la cual presenta debilidades en sus procesos ventas, y quiere promocionar
sus productos en el Estado Carabobo, especificamente en el Municipio Naguanagua,
debido a que quiere incursionar en un nuevo mercado, para incrementar sus ventas y
poder generar l0s recursos necesarios para cubrir sus gastos operativos, y lograr brindar

una mayor rentabilidad para sus accionistas, al respecto, se proponen



estrategias promocionales para el posicionamiento deseado en el mercado meta
establecido.

Para tal fin, el estudio se desarrollé bajo la modalidad de un proyecto factible, y
estara estructurado en cinco (05) capitulos detallados a continuacion:

Capitulo I, El Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica
enmarcada en el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de la
investigacion, asi como la justificacion de la investigacion.

Capitulo 11, Marco Teorico: se refiere al marco tedrico y esté integrado por los
antecedentes de la investigacion, bases teoricas y definicion de términos basicos.

Capitulo 111, Marco Metodoldgico: se describen el tipo y nivel de
investigacion, las fases metodoldgicas de la investigacion de acuerdo con los objetivos
especificos.

Capitulo 1V, Resultados: revela los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodoldgicas
del presente proyecto de trabajo de grado.

Capitulo V, la Propuesta: que dara solucion a la problemética existente en la
empresa en estudio.

Finalmente, las Conclusiones y Recomendaciones, a las cuales llegaron los
autores en la presente investigacion.

Asi como, Referencias: bibliograficas y electronicas de donde se obtuvo
informacidn que permiten sustentar la propuesta presentada para el desarrollo de la

presente investigacion y los Anexos necesarios para su respaldo.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Las organizaciones en la actualidad, sin importar el tamafio o el sector en el cual
se desenvuelve, estadn en busqueda de nuevas herramientas o técnicas que les permitan
optimizar sus procesos y lograr mantenerse en el mercado en el cual se encuentran
inmersas, y alcanzar el posicionamiento deseado, logrando satisfacer las necesidades
de sus clientes, brindandoles productos y/o servicios que cubran la demanda actual.

Las empresas venezolanas no escapan de esta realidad, y buscan lograr optimizar
sus procesos para superar los cambios producto de nuevas tecnologias, la globalizacion
los factores socio-econdmicos, que de manera que pueda mantenerse en el tiempo y
lograr ser mas efectivas para cubrir la demanda del mercado en el cual incursiona.

En este sentido, la promocion es una herramienta de gran importancia, ya que se
trata de una serie de técnicas integradas en el plan de marketing, cuya finalidad consiste
en alcanzar una serie de objetivos especificos a través de diferentes estimulos y
acciones limitadas en el tiempo y dirigidas a un target determinado. Para Kaotler,
Camara, Grande y Cruz (2015:98), expresan que es: “la cuarta herramienta del
marketing-mix, incluye las distintas actividades que desarrollan las empresas para
comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico objetivo para que
compren”, es decir, la promocion es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que
se utilizan para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al
publico objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan.

Esta herramienta es utilizada en el marketing, para lograr el posicionamiento

deseado por parte de una empresa en el mercado en el cual se desenvuelven. Al



respecto, cabe resaltar que, en el marketing, se denomina posicionamiento a la imagen
gue ocupa una marca, producto, servicio o empresa en la mente del consumidor. Ese
posicionamiento se constituye a partir de la percepcién que tiene el consumidor en la
marca de forma individual y respecto a la competencia.

En este orden de ideas, el marketing es la actividad con la que se administra el
mercadeo o la comercializacion dentro de una organizacion. Asimismo, busca fidelizar
clientes mediante herramientas y estrategias, con la finalidad de posicionar en la mente
del consumidor un producto, servicio o0 marca, de ser la opcion principal para llegar al
usuario final; por lo tanto, parte de las necesidades del cliente o consumidor para
disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcion comercializadora o mercadeo de la
empresa.

Bajo este contexto, las empresas no solo requieren del desarrollo de un buen
producto, fijarle un precio atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes objetivo, sino
que se busca comunicarse con ellos, y una de las maneras para lograrlo es el desarrollo
de anuncios efectivos, promociones mediante programas de incentivos y relaciones
publicas para crear una imagen corporativa, aunado a ello, es imprescindible la
capacitacion de los vendedores para que sean amables, servicios y persuasivos para
hacer interesante el producto, atractivo e influenciar que le es necesario al cliente, para
satisfacer sus necesidades.

Por lo tanto, mediante la promociédn se logra que la empresa pueda informar al
mercado meta, a persuadirlo respecto a sus productos y servicios; para lo cual se
incluye la publicidad, la venta personal y las relaciones publicas, y la promocion de
ventas, que en su conjunto constituyen los factores basicos de la mezcla de
mercadotecnia.

En este sentido, el presente estudio esta orientado en la empresa Alimentos y
Gradas EIl Puerto C.A., ubicada en el Sector Santa Cruz, en el Municipio Santa Barbara
del Zulia, dedicada a la agroindustria en general, fundamentado en la produccién y la
exploracién de la palma aceitera o palma africana, siembra, compra y venta, al mayor

y detal, almacenamiento, acopio, recepcién, transporte, recoleccion, cosecha y



transformacion de la mencionada palma aceitera, ya sea para el consumo humano y/o
animal.

Cabe sefialar, que la empresa presenta debilidades en sus ventas actuales, y quiere
promocionar sus productos en el Estado Carabobo, especificamente, en el Municipio
Naguanagua, ya que desea incursionar en un nuevo mercado con el propoésito de
incrementar sus ventas, y poder generar los recursos necesarios para cubrir sus gastos
operativos, y brindar la rentabilidad esperada por los accionistas, de tal manera que
pueda mantener en el tiempo.

Es por ello, que se proponen estrategias promocionales para el posicionamiento
de la empresa en comento, de manera que se logre dar a conocer efectivamente sus
productos y lograr introducirse en el mercado deseado, ofreciendo productos de calidad
para la satisfaccion de las necesidades alimenticias del Municipio Naguanagua,
brindando ademas la estabilidad laboral a sus trabajadores. El no lograr promocionarse
y conquistar nuevos mercado, podria generar que la empresa no alcance los niveles de
ventas esperados para poder cubrir sus gastos y afecte la operatividad de la misma en

el tiempo.

1.1.1 Formulacién del Problema

Tras lo antes expuesto, se formula la siguiente interrogante: ¢Cudles serian las
estrategias promocionales adecuadas para posicionar a la empresa Alimentos y Grasas
El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua Estado Carabobo?

1.2. Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa
Alimentos y Gradas El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua. Estado Carabobo.
1.2.2 Objetivos Especificos
s Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento en el mercado de la

empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A.



vV Identificar los factores internos y externos para posicionar la empresa
Alimentos y Grasas El Puerto C.A. en el Municipio Naguanagua. Estado
Carabobo.

v Disefiar estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa
Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua. Estado

Carabobo.

1.3 Justificacion de la Investigacion

El presente estudio tuvo como objeto proponer estrategias promocionales para el
posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua, en el Estado Carabobo, para lograr alcanzar nuevos mercados y dar a
conocer a la empresa y sus productos, de manera que se logren un incremento en los
niveles de ventas, para poder generar los recursos necesarios para su operatividad, y
brindar a los accionistas al rentabilidad esperada.

En este sentido, mediante las estrategias promocionales, la empresa podra dar a
conocer mediante las diferentes herramientas de marketing, para informar, persuadir y
recordar al publico objetivo, acerca de los productos que la empresa ofrece, de manera
que se logre alcanzar el mercado meta e incrementar las ventas, ya que la promocion
es uno de los instrumentos fundamentales del marketing con el que una empresa puede
transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, del mercado objetivo, para que
estos se vean impulsados a adquirirlos, por lo tanto, consiste en un mecanismo de
transmision de informacion.

Asimismo, las estrategias propuestas en el presente estudio, sirven de aporte a
otras empresas que tengan problemaética similar para alcanzar el mercado deseado. Por
su parte, sirve de antecedente a otras investigaciones ya que se encuentra bajo las lineas
de investigacion posicionamiento. Finamente, sirvio a las autoras para aumentar sus

conocimientos académicos y profesionales para su desarrollo en el campo laboral.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

En este capitulo se presenta el marco tedrico, el cual segin Méndez (2008:6),
afirma que: “el marco tedrico es una descripcion de cada uno de los elementos de la
teoria que seran directamente utilizados en el desarrollo de la investigacion”, en este
sentido, es una explicacion detallada de los elementos tedricos que fueron utilizados
para el desarrollo apropiado de la investigacion, comprendidos por los antecedentes
relevantes para la investigacion, las bases tedricas y los términos basicos, que tuvieron

relacion al tema en estudio.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion, son indagaciones previas que sustentan al
estudio y que tratan sobre el mismo problema. Sirven de guia al investigador y le
permiten hacer comparaciones y tener ideas sobre como se trato el problema en su
oportunidad, mediante recopilaciones de otras organizaciones que constituyen una
bases de conocimientos o informacion contribuyendo al mejoramiento de la misma. A
tales efectos, a continuacion se presentan las consultadas:

2.1.1 Antecedentes Internacionales

Valles y Guerra (2018), presentaron un estudio titulado “Estrategias de
promocién y notoriedad de marca de la empresa Veronika Solar Catering
Company de la Ciudad de Tarapoto, afio 20177, en la Universidad de San Martin-
Tarapoto, en el Perq, para optar al titulo profesional de Licenciado en Administracion,
con el objeto de determinar el nivel de relacion entre las estrategias promocionales y la
notoriedad de la marca de la empresa en comento, ya que se considera que las
estrategias actuales no se estan realizando de manera adecuada, no alcanzando el

resultado adecuado. Metodoldgicamente el estudio en un tipo de



investigacion cuantitativa con disefio de campo, no experimental, a nivel descriptivo,
donde la recoleccion de datos se obtuvo como resultado de la aplicacion de la técnica
la encuesta con apoyo de un cuestionario con preguntas cerradas en escala de Lickert.

Se concluye que, existe relacion entre las estrategias de promocién y la
notoriedad de la marca, debido a que los resultados reflejan una correlacion
significativa positiva media, y que los errores presentes generan que la empresa aun
no logre posicionarse en la mente de los clientes, ni por la marca ni por sus productos,
siendo estos factores muy importantes. Su aporte al presente estudio, es que las
estrategias que se puedan proponer en el presente estudio, requiere de un estudio de los
factores internos y externos que afectan el posicionamiento de la empresa, para poder
disefiar las estrategias que se adecuen a las necesidades propias de la empresa, mediante
un estudio de factibilidad para poder garantizar su efectividad en el logro del
incremento de las ventas.

Seguidamente, Dominguez (2016), presentd un estudio que tituld “Estrategias
de promocion para incrementar las ventas de la cerveza artesanal Barley en la
empresa GFC Brewing Company S.A., en el sector norte de la ciudad de
Guayaquil™, en la Universidad Laica Vicente Rocafuerte de Guayaquil, en Ecuador,
para optar al titulo de Licenciada en Mercadotecnia. La investigacion tuvo como
finalidad de buscar la mejor opcion en estrategias promocionales que contribuyan con
el objetivo general de la empresa y que las mismas sirvan para alcanzar nimeros
importantes de ventas permitiendo llevar al éxito inmediato de la organizacion.

La metodologia que se implementdé fue bajo la modalidad de un estudio
cuantitativo, de tipo proyecto factible, a nivel descriptivo, con disefio de campo no
experimental. Las técnicas de recoleccién de datos aplicadas fueron la encuesta y la
entrevista, con apoyo de un cuestionario y una guia de entrevista. Con los resultados
obtenidos se pudo concluir que, las estrategias propuestas seran beneficiosas para la
empresa como para sus clientes, ya que la aplicacion de las promociones para sus
distribuidores como los consumidores, que de ser efectuados conseguirén el incremento

de las ventas en un corto plazo. Su aporte al presente estudio, es el uso de promociones



adecuadas que puedan servir para atraer al mercado meta pero que a la vez no afecten

financieramente a la empresa.

2.1.2 Antecedentes Nacionales

Dentro de los antecedentes nacionales se citan los siguientes:

Escalona e lanni (2018), presentaron una investigacion a la cual titularon
“Estrategias de marketing para incrementar las ventas de los productos de la
empresa Venalim 2016 C.A., en San Diego”, en la Universidad José Antonio Péez,
para optar al titulo de Licenciados en Mercadeo, con el fin de aumentar sus ingresos,
mejorar su posicionamiento en el mercado en el cual se encuentra y poder satisfacer las
necesidades de los clientes en el Municipio antes mencionado. Para ello, la
investigacion se desarrolld bajo la metodologia de tipo proyecto factible, con disefio de
campo a nivel descriptivo. La técnica de recoleccion de informacion fue la encuesta
con apoyo de un cuestionario compuesto de preguntas cerradas mixtas de tipo
dicotdmica y de seleccion multiple.

Se concluye, que la publicidad es una herramienta de mercadeo sumamente
importante para toda empresa, existente o nueva, ya que de esta manera se da a conocer
al publico las caracteristicas, productos y servicios que ofrecen, facilitando la
introduccién en el mercado. Su aporte a esta investigacion es que mediante el uso de la
publicidad se podria promocionar los productos de la empresa en estudio, para
posicionarlos en el mercado meta.

Por su parte, Castros y Villegas (2017), presentaron una investigacion que lleva
por titulo “Estrategias para el posicionamiento de la empresa DULCE
ESTACION, C.A. en el Centro Comercial Fin de Siglo, ubicado en San Diego,
Estado Carabobo”, en la Universidad José Antonio Pé&ez, para optar al titulo de
Licenciadas en Mercadeo, con el proposito de lograr su posicionamiento en los clientes,
y encabezar la competencia y ganar terreno dentro del segmento del similar,
desplazandolos hasta lograr mentalmente en el cliente que la satisfaccion por los
productos y servicios prestados se convierta en una necesidad para ellos.



Para tal fin, la metodologia que se implementé fue de tipo proyecto factible, con
disefio de un estudio de campo, a nivel descriptivo. La técnica empleada fue la
encuesta, con apoyo de un cuestionario comprendido de preguntas dicotomicas de
alternativas si-no, cuyos resultados fueron tabulados, graficados y analizados para
poder desarrollar la propuesta y las conclusiones.

En este sentido, se concluye en la investigacion, que mediante las estrategias
promocionales se busca convencer que se va a favorecer a los clientes actuales y futuros
al suplir las necesidades del consumidor, sus deseos, exigencias, creencias y
debilidades constituyen un factor importante y determinante de los productos que se
ofrecen, los canales méas adecuados para su distribucion, los esfuerzos de promocion
gue se apliquen y el precio que se va a obtener. Su aporte al presente estudio, es el uso
de un cuestionario como apoyo de la técnica la encuesta, para poder tener informacion
sobre la situacion actual y detectar los factores internos y externos que afectan el
posicionamiento de la empresa, de manera que se puedan disefiar las estrategias que
minimicen las debilidades y potencien las fortalezas internas a través del
aprovechamiento de las oportunidades del medio y considerando las amenazas
existentes.

Finalmente, Molina (2017), presenté un estudio que lleva por titulo “Plan
estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa Ramon
Molina & Cia, C.A., en la Universidad de Carabobo, para optar al titulo de Magister
en Administracion de Empresas, Mencion Mercadeo, con la el objeto de diversificar
un mercado relacionado y ampliar operaciones comerciales, para incrementar las
utilidades econdmicas al introducir la nueva marca de granos. La investigacion se
desarroll6 bajo la metodologia de un proyecto factible, con apoyo documental y de
campo, a nivel descriptivo en la cual se aplicO como técnicas de recoleccion de
informacion la entrevista estructurada a traves de un cuestionario.

Las conclusiones permiten inferir que la situacion actual del mercado, es
favorable para incorporar la nueva linea de productos, que los objetivos de mercado

fueran del tipo diversificacion relacionada, que la empresa posee un posicionamiento
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en funcidn a confianza, que el mercado meta seleccionado fuera en base a ubicacion y
frecuencia de compra y que la mezcla de mercado es posible considerando
regulaciones, lo que permite que se pueda aplicar el plan estratégico propuesto.

Su relacion con el presente estudio, es la aplicacion de estrategias de acuerdo a
los requerimientos de la empresa para promocionar productos y alcanzar el mercado
meta propuesto, considerando los factores internos y externos que pueden influir en su
efectiva aplicacion para lograr su aceptacion, alcanzar el posicionamiento deseado y

alcanzar los niveles de ventas esperados.

2.2 Bases Teoricas

Las bases tedricas, de acuerdo a Tamayo (2018:29), expresa que: “constituyen la
definicién de conceptos en el proyecto de investigacion, se presenta ordenando los
términos empleados con su debido detalle, por consiguiente, su propdsito es sustentar
desde una perspectiva tedrica el problema a investigar”, por lo tanto, permiten ampliar,
sustentar y relacionar la teoria con la investigacion, y de esta manera dar al
planteamiento del problema una base razonable. En este sentido, a continuacion se
presenta el desarrollo tedrico de las variables objeto de estudio:

2.2.1 Estrategias

Para Chiavenato (2015:20), expresa que: “la estrategia es la movilizacion de
todos los recursos de la empresa en el ambito global tratando de alcanzar objetivos a
largo plazo”. Es asi, como la estrategia es una herramienta fundamental que se utiliza
para direccionar las fuerzas administrativas, gerencias y de recurso humano de una
empresa, a fin de posicionarlas con éxito en el mercado en el que se desenvuelve.

El disefio de estrategias, se basa de acuerdo a lo estudiado y analizado en conjunto
con las decisiones tomadas en una organizacion y planificacion de objetivos, donde se
establezcan resultados tangibles que permitan la disolucion general del problemay la
prevencion de generativa de otros. El control de las estrategias es la mayor aportacion

para que la organizacion pueda entrar en un proceso de aprendizaje (retroalimentacion)
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continuo, que va a permitir formar estrategias mas adecuadas a la realidad de la
empresay del sector en el que opera, conforme a los objetivos propuestos, coordinando
procedimientos, normativas, politicas, planes y metas, en torno a una realidad, para que
el personal sea eficiente y efectivo en el cumplimento de sus funciones.

Asimismo, para que una estrategia sea Util debe ser consistente con los objetivos
organizacionales, por lo tanto, dentro los procesos estratégicos se encuentran la
administracion adecuada a la misma, en tal sentido se enfocar4 concretamente la
necesaria a la presente investigacion, de manera que se disefie una propuesta que le dé

solucion a la problematica planteada.

2.2.2 Matriz DOFA

La matriz DOFA o FODA,; segin Thompson, Peteraf, Gamble & Strickland
(2012:101), indican que: “el analisis FODA es una herramienta sencilla pero poderosa
para ponderar las fortalezas y debilidades de los recursos de una empresa, sus
oportunidades comerciales y las amenazas externas a su bienestar futuro”, por lo tanto
para la empresa se ha convertido en una herramienta del marketing que permite analizar
la situacion actual de la misma, en la que mediante el diagndstico de las variables que
la conforman se podran tomar decisiones a futuro para formular estrategias que
permitan cumplir con los objetivos de la organizacion.

El anélisis FODA esta conformado de dos partes una interna y otra externa:

v En la parte interna: se analizan las fortalezas que son aquellos atributos que
posee la empresa para aumentar su competencia en el mercado y que, de cierta
forma, la llevara a tener su ventaja competitiva. Las debilidades son todas las
caracteristicas o condiciones internas que tiene la empresa para realizar las
actividades de la compafiia sean estas como la falta de experiencia en realizar
ciertos eventos que ayuden a generar capital o la poca habilidad que tienen en
diferentes areas. El analisis de la parte interna de cierta forma es donde la
organizacion posee un control.

v En el anélisis de la parte externa de esta matriz: se puede obtener informacion
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sobre las amenazas como factores del ambiente externo puede perjudicar la
empresa, ya sean estos el lanzamiento de nuevos productos, elaboracion de
productos mas econémicos 0 mejorados, regulaciones o cambios en las leyes
que perjudique la elaboracién de los productos que comercializa la empresa.
Las oportunidades como tal son ideas o condiciones que existen en el
mercado que ayudaran a la empresa a elaborar e idear de una mejor manera
las estrategias adecuadas llevando a la empresa al crecimiento que tanto
desea.

2.2.3 Posicionamiento

El posicionamiento se puede definir, segun Kotler y Armstrong (2012:220),
como: “la imagen de un producto en relacion con productos que compiten directamente
con él y con respecto a otros productos vendidos por la misma compafiia”. Es decir, el
posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en que los
consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, en otras
palabras, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los
productos de la competencia, donde los consumidores estan saturados con informacion
sobre los productos y servicios. Se puede afirmar que, el posicionamiento es la utilidad
que le da la organizacion a todos sus recursos disponibles, con el fin de generar en la
mente de su mercado meta una imagen positiva y asi diferenciarse del competidor.

Para las empresas posicionar un producto en el mercado consiste en la forma
como los consumidores perciben los atributos mas importantes de sus productos en
relacion con la competencia. Los consumidores estdn continuamente receptando
informacidn de las marcas y es por esto que los esfuerzos de comunicacion del producto
por parte de la empresa deberan ser enfocados de tal manera que sean recordados por
los consumidores con el fin de que estos no olviden que existe la marca.

Para Ruiz y Parrefio (2013), mencionan que:

La idea de posicionamiento parte del hecho de que los
consumidores poseen distintas percepciones de los productos y

13



marcas que concurren en el mercado. Esas percepciones se
forman a través de la informacion que los consumidores
reciben sobre los productos que proceden de diversas fuentes:
fuentes de marketing (publicidad, precio, envase, fuerza de
ventas, entre otras), fuentes personales (comentarios de otros
consumidores, de amigos, familiares, entre otros) o fuentes
independientes (articulos en diarios o revistas especializadas,
estadisticas, entre otras). Todo ello, llevaré a que el consumidor
establezca en su mente una clasificacion de la oferta del
mercado. (p.185)

Tener posicionado un producto en el mercado, siendo este percibido en gran
participacion por parte de los consumidores en comparacion con otros productos
similares, o de atributos especificos lograra, también, que la marca sea recordada por
los consumidores en comparacion con otros productos similares, o de atributos
especificos logrard también que la merca sea recordada por los consumidores con
relacion a otros productos, asi como también, las preferencias establecidas (jerarquia)
por los mismos seré de necesidad primordial, para esto debe de informarse de la mejor
manera para que la informacion del producto, precio, envase o las campafias de
promocion sean percatados por el cliente objetivo e influya en sus procesos de compras

futuras como primera opcion.

2.2.4. Estrategias de Posicionamiento

Los mercaddlogos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento, por lo
tanto, pueden posicionar su producto basandose en las estrategias siguientes:

v Los atributos especificos del producto.

v Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen.

v Las ocasiones de uso, es decir la época del afio en que tienen mayor demanda.

v Las clases de usuarios: a menudo esta estrategia es utilizada cuando la

compafiia maneja una diversificacion del mismo producto.
v Comparandolo con uno de la competencia.

v Separandolo de los de la competencia, esto se puede lograr, resaltando algin
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aspecto en particular que lo hace distinto de los de la competencia.

v Diferentes clases de productos, esto se aplica principalmente, en productos
que luchan con otras marcas.

Esta estrategia de posicionamiento permitira lograr que el producto mediante la
identificacion de sus atributos pueda ocupar un espacio en la mente del que lo consume
considerando que si su resultado es exitoso podra seguir una ventaja competitiva frente
a la competencia y ganar una considerable participacion en el mercado. Al respecto, se
disponen tres pasos para la estrategia de posicionamiento, las cuales son:

v Paso I: identificacion de posibles ventajas competitivas: es de suma
importancia que la organizacion ofrezca productos y servicios de calidad, de
esta manera ella puede iniciar una diferenciacion con el resto de oferentes.
Puede diferenciarse partiendo del producto, diferenciacion de servicio,
diferenciacion de canal, diferenciacion del personal, diferenciacion de
imagen o figura organizacional.

v/ Paso Il: la organizacién debe evaluar las potenciales ventajas competitivas;
como base la lista, la institucion debe tamizar las mas convenientes para el
posicionamiento, en este punto se decide cuantas y cuales diferencias
proveera.

v Paso Ill: es primordial la seleccion de una estrategia general de
posicionamiento; cuando se busca posicionar la marca basandose en atributos
de importancia del producto en relacion con los competidores persiguiendo
el posicionamiento de marca total y organizacién se denomina, propuesta de
valor, que de acuerdo a Kotler y Armstrong (2012:225), expresan que es: “la
mezcla completa de beneficios con los cuales se posiciona”.

Los tipos de estrategias de posicionamiento, son los siguientes:

Vv Mas por més: en este tipo de propuesta, se ofrece el producto méas exclusivo
a un precio mas elevado, l6gicamente cubriendo los costos; con esto se busca
ofrecer un producto de alta calidad y que a su vez brinde prestigio al
consumidor. Este tipo de propuesta puede ser vulnerable desde dos puntos; el
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primero, debido a su alto precio puede estimular la competencia imitadora
que ofrezca un producto diciendo ser la misma calidad, pero a menor precio
y, de esta forma, captar una porcion del mercado. El segundo; en momentos
de crisis econdmicas, pueden ser vulnerables, ya que el consumidor es mas
precavido al momento de la compra.

Vv Mas por lo mismo: la organizacién aplica la estrategia de posicionamiento
anterior (mas por méas) de cualquier competidor, al incursionar en el mercado
con un producto que ofrezca una calidad similar, pero con un precio mas bajo.

v Lo mismo por menos: se busca ofrecer productos con las mismas
caracteristicas de calidad o servicios, pero a un precio mas bajo que su
competidor. Aqui no se afirma tener productos diferentes 0 mejores, sino que
la estrategia estd en grandes descuentos y costos operacionales bajos. Puede
suceder que la organizacién desarrollando productos imitadores para captar
posibles clientes demarcas lideres.

\/ Menos por mucho menos: satisfacer la necesidad de un segmento del mercado
que no esta dispuesto a pagar por productos con altos estandares de calidad,
estos se conforman con baja calidad y precios muy bajos.

Vv Mas por menos: indudablemente es una propuesta en primera instancia ideal
para posicionar, pero nada facil sostenerla por mucho tiempo, ya que es mas
costosa. Lo recomendable es la opcion de una estrategia orientada a la
satisfaccion de las necesidades del consumidor.

Este proceso de posicionamiento permitird a la empresa Alimentos y Grasas El
Puerto C.A., que los consumidores del Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo,
definan los productos a partir de sus atributos importantes, es decir el lugar que ocupa
el producto en la mente de los clientes e identificar las estrategias adecuadas que
puedan ser exitosas para el posicionamiento que se traducen en una ventaja

competitiva, en funcion de aumentar las ventas alcanzando al mercado meta.
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2.2.5. El mercado Meta

Para incursionar o formar parte de un mercado, la organizacion debe establecer
su mercado meta, al respecto Kotler y Armstrong (2012:213), lo definen como el:
“conjunto de compradores que tienen necesidades o caracteristicas comunes a los
cuales las compaiiias deciden atender”. En los mercados se puede encontrar una
infinidad de tipos de clientes, en cuanto a caracteristicas o intereses, entre otras
variables que los diferencian.

Un mercado identifica semejanzas y diferencias de necesidades del consumidor,
de esta manera, se divide en grupos mas pequefios pero homogéneos, para facilitar la
generacion de estrategias de mercado, para Kotler y Armstrong (2012:50), sefialan que
segmentar sera sefialado a: “Dividir un mercado en grupos distintos de consumidores,
con base a necesidades, caracteristicas o conductas y que podrian requerir productos o
mezclas de marketing diferentes”.

Segmentacidn basada en el mercado de consumidores:

v/ Geogréfica: consiste en dividir un mercado segun su localizacién, como
paises, regiones, estados, ciudades y cualquier otra division territorial. Tiene
como orientacion, la relacion del consumidor por sus deseos y el uso que le
dan a un producto, también considera la ventaja de abarcar un territorio
especifico casi en su totalidad.

Vv Demograéfica: aqui se divide el mercado en grupos basandose en variables
genotipicas como edad, sexo, estado civil, entre otros. Se considera mas facil
de medir, contribuye con el célculo del tamafio y tipo de mercado.

Vs Conductual: divide a los consumidores en grupos, pero teniendo en comun
variables fenotipicas, es decir; conocimientos, usos, beneficio deseado, lugar
y frecuencia de compra del producto. Es nombrada como comportamiento del
consumidor

Una vez segmentado el mercado, la organizacion evalta aquellos segmentos del
mismo, para determinar en cuales podria tener mayores oportunidades de incursionar

y satisfacer sus necesidades. Para llevar a cabo la evaluacion es imperante considerar
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tres factores.

\/ El primer factor es: tamafio y crecimiento del segmento, no necesariamente
un segmento de gran tamafio y crecimiento son los mejores para la
organizacion ya que generalmente son los mas competidos, por el contrario
existen segmentos mas pequefios pero que pueden generar mayores utilidades.

\V/ El segundo factor es: atractivo de la estructura del segmento, es posible que
el atractivo de un segmento a mediano y largo plazo se vea comprometido
por una gran cantidad de competidores, esto incidiria en la baja de los precios
y la poca generacion de utilidad del segmento.

\/ El tercer factor es: ser adecuado, considerando o tomando en cuenta los
objetivos y recursos organizacionales, se busca garantizar que la organizacién
tenga la plena capacidad de satisfacer las necesidades del segmento y cumplir
con los objetivos de mercados establecidos por la misma.

Una vez que se ha segmentado el mercado y evaluado los diferentes elementos,
la organizacién debe definir la estrategia para elegir su mercado meta entre las cuales
se encuentran:

v La congregacion de mercado, en esta estrategia la organizacion trata a todo el
mercado como un solo segmento, se consideran a todos los miembros
semejantes en cuanto a la demanda del producto, ignorando las diferencias
entre los segmentos. En este escenario el mercado total es la meta de la
organizacion, se enfoca en los aspectos comunes de las necesidades del
consumidor, por lo tanto no establece diferenciacion, esto genera descuido de
las actividades de la competencia. La organizacion disefia una mezcla de
mercadeo para todo el mercado.

v ElI mercado diferenciado, la organizacién decide enfocarse en varios
segmentos del mercado, disefiando una oferta especifica para cada uno. La
organizacion busca generar mayores ventas y utilidades, para alcanzar un
mejor posicionamiento y dar cumplimiento a los objetivos de mercado

planteados. Esta estrategia tiene como caracteristica el incremento en el costo
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de hacer negocios, debido al desarrollo y produccion de varios productos para
varios segmentos. Adicionalmente se realiza un esfuerzo mayor en la
planeacion del mercadeo, la investigacion de mercado, la promocién y
publicidad.

v El mercado concentrado, es atractiva la estrategia cuando la organizacion
cuenta con recursos limitados, la estrategia se basa en la blsqueda de una gran
participacion en un nicho de mercado, en vez de una participacion en varios
segmentos del gran mercado. La organizacién disefia la mezcla de mercadeo
para llegar a un Unico segmento, a través de esta estrategia la organizacion
logra un fuerte posicionamiento, convirtiéndose en un especialista, ya que la
organizacion estd enfocada en conocer mejor las necesidades de los
consumidores, esto logra ventas competitivas con mayor eficacia y eficiencia
por disponer de mayor conocimiento de su nicho. Como punto negativo se
puede decir es la limitacion de un solo segmento y el riesgo de no diversificar

el negocio.

2.2.6. Mezcla de Mercadotecnia

El marketing tradicionalmente cuenta con herramientas basicas que permiten
desarrollar y fortalecer una relacion con el cliente o consumidor y la empresa, que
busca obtener considerablemente el éxito, que mediante estrategias logran mejoras
continuas que permiten alcanzar nuevos retos en la empresa. De acuerdo a Kotler y
Armstrong (2012:48), expresan que: “para encontrar las mejores estrategias y mezcla
de marketing, la compafiia realiza el analisis, la planeacion, la aplicacion y el control
de marketing”.

Por lo tanto, la empresa para contar con buenas estrategias en su mezcla de
marketing debera realizar un analisis interno y externo para obtener un diagnostico de
la situacion actual de la empresa y sus productos o servicios, la planeacion es el estudio
de los objetivos para llevar a cabo la aplicacion de estrategias necesarias que requieren
informacion adecuada y pertinente sobre el problema del producto, pero con un debido
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control que tome las medidas y acciones correctivas para la ejecucion de un buen plan
de marketing. Al respecto, Santesmanes (2012), expresa que:

Para disefiar estrategias de marketing, la direccién comercial
dispone de unos instrumentos béasicos, que ha de combinar
adecuadamente, con el fin de conseguir los objetivos previstos.

Estos instrumentos del marketing pueden resumirse en las

cuatro variables del sistema comercial (las denominadas “4 P")

v Producto: producto.

\/ Price: precio.

v Place: distribucién/logistica.

v Promocion: venta personal, marketing directo, publicidad,
relaciones publicas, promocion de ventas y, en general,
cualquier medio de contacto con el consumidor actual o
potencial. (p.95)

La empresa debe considerar o combinar los instrumentos basicos conocidos
como las “4 P”, analizando la variable producto se considera todos los atributos que
tiene un bien o un servicio para satisfacer las necesidades del mercado. Precio, se tendra
relacion en cuanto a costos y precio, la promocion esta enfocada en estrategias que
ayuden a mejorar la comunicacion y ventajas del producto, y la plaza permitira analizar
aquellos canales de distribucion que permitiran aumentar el acercamiento del producto
al mercado objetivo. En este sentido, la comunicacién es una de las partes mas
importantes en las alianzas de mercados, ya que desarrollan intereses que serviran para
que la organizacién, proveedores y consumidores adquieran el producto en el lugar
donde mas les convenga.

2.2.6.1 Producto

En relacién al producto, Santemeses (2012), lo definen como:

El producto es cualquier bien, servicio o idea que se ofrece al
mercado. Es el medio para alcanzar el fin de satisfacer las
necesidades del consumidor. El concepto de producto no debe
centrarse en sus caracteristicas o atributos intrinsecos, sino en
los beneficios que reporta, las emociones que puede despertar
o0 las experiencias que proporciona al consumidor o usuario.

(p.36)

Para las empresas el producto es un bien o un servicio que con sus caracteristicas
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y atributos que se ofrecen en el mercado tiene la capacidad de despertar la intencion de
compra y que proporciona la satisfaccion de las necesidades y deseos de los
consumidores o usuarios, el mismo que ayuda a la empresa a llegar a los objetivos
establecidos en la organizacion.

Por su parte, Kotler y Armstrong (2012:273), sostienen que: “el curso de las
ventas y utilidades de un producto durante su existencia consta de cinco etapas bien
definidas: desarrollo del producto, introduccion, crecimiento, madurez y decadencia”.
Por lo tanto, las empresas siempre buscan mantener a sus productos en el mercado y
gozar de una excelente utilidad, es por eso, que la compafia desarrolla eficientes
actividades para lograr que su producto alcance la madurez y que este mantenga los
esfuerzos y las ventas deseadas precaviendo que cumpla su ciclo de vida sin caer en la

etapa de declive.

2.2.6.2. Precio

En relacion al precio, segin Santesmanes (2012:211), considera que: “se puede
definir al precio como el valor que representa para una determinada persona la
adquisicién de un bien, entendiendo por valor el producto en si'y su utilidad en tiempo
y lugar”. Esta variable de la mercadotecnia ayuda con la satisfaccion de las necesidades
del marketing, ya que facilita en el intercambio entre los vendedores y compradores
permitiendo de esta manera obtener un ingreso por la transaccion que se realiza. Pero,
estos precios pueden de alguna manera afectar o favorecer a los productos, ya que
generan impacto desde la primera percepcion del cliente poniendo asi un énfasis en las
ventas.

Para laempresa fijar el precio de su producto es importante ya que es una variable
que influird para que se vea atractivo en el mercado, y que en los consumidores pueda
generar el deseo o el impulso de compra. Si existiera una mala fijacion del precio el
producto no serd demandado. A través de las politicas de precios de una empresa, se
busca conocer como esta reaccionara en relacion con el precio de introduccion en el

mercado, asi como también, frente al descuento por volumen, por pronto pago, por
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comisiones, antes las promociones, los ajustes de acuerdo con la demanda, etcétera.

La empresa debe decidir si ingresa al mercado con un precio alto de introduccion,
0 con un precio bajo en relacion con los precios sefialados por la competencia, no el de
buscar que existe una diferenciacion del producto, o de ingresar con un precio igual
que el que poseen las competencias. Por esto, debe asi mismo estudiarse las ventajas y
las desventajas, abarcando cada uno de los casos, tomando en cuenta el costo a los que
incurre la empresa, esto es, sin pasar por alto la ganancia que se desea alcanzar en cada
uno de los elementos que pertenecen al canal de distribucion.

El precio, tanto de un producto como de un servicio, es una variable que se
encuentra relacionada con los deméas elementos que son de la mezcla de la
mercadotecnia, como lo es la publicidad, plaza y el producto. Se recomienda que se
deban establecer politicas claras, en relacion con los descuentos por volumen o por
pronto pago, asi como también en las promociones, debido a que conforman parte de

la negociacion con potenciales distribuidores o clientes.

2.2.6.3 Plaza (Distribucion)

El autor Santesmanes (2012:99), considera que: “la distribucion tiene como
mision poner el producto demandado a disposicion del mercado, de manera que se
facilite y estimule su adquisicion por el consumidor”, de manera que la compafiia
considera que es de suma importancia debido a que abarca todas las actividades por la
cual se va a distribuir el producto en los lugares asignados por la organizacion mientras
que Kotler y Armstrong (2012:343), consideran que: “la gerencia debe disefiar sus
canales de forma cuidadosa y tomar en cuenta el posible entorno de ventas del futuro,

tanto como el entorno presente”.

2.2.6.4. Promocion

De acuerdo a Santesmanes (2012:100), sostiene que: “la promocion de un
producto es el conjunto de actividades que tratan de comunicar los beneficios que
reporta el producto y de persuadir al mercado de que lo compre a quien lo ofrece”. En
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este sentido, la comunicacion efectiva del producto hara que este se dé a conocer en el
mercado y que los clientes conozcan de este, asi como también lograra posicionar la
marca y poder obtener en un periodo a corto plazo el incremento de las ventas en la
empresa.

Por lo tanto, la promocion es un elemento de la mezcla de mercadeo de la
organizacion que sirve para comunicar, persuadir y recordar la existencia de un
producto o servicio. De este modo, Etzel, Stanton y Walker (2010), expresan que la
promocion cumple tres funciones esenciales:

Informar a los consumidores acerca de la existencia,
disponibilidad y precio del producto o servicio; persuadir, se
refiere a la capacidad de un oferente para convencer, decidir e
influir sobre los consumidores y, por ultimo, recordar la
disponibilidad del producto y su capacidad para satisfacerlos.
(p.112)

En este orden de ideas, cabe resaltar que la promocion es un elemento de
mercadotecnia cuyas actividades proporcionan un mensaje hacia el cliente, con el
objetivo basico de informar al mercado meta a través del mix promocional relacionados
con las ofertas de la empresa, precios, puntos de venta, beneficios y atributos del
producto, a través de estas comunicaciones se consigue persuadir para que se adquiera

el producto.

Analisis de la Promocion

Para alcanzar los objetivos promocionales, la empresa debe considerar el analisis
de la situacion en la que se encuentra y establecer estrategias que ayuden a informar,
persuadir a la compra y hacer recordar a los consumidores la marca para que de esta
manera sean leales a la hora de comprar, otro de los objetivos es considerar los canales
de distribucion o el detallista, ya que por medio de ellos se podran conseguir
informacidn sobre como esta relacionado la competencia y la aceptacion del producto
ayudando, de esta manera, con el plan comercial de la empresa, el control de los puntos

de ventas, ademas, de obtener los resultados deseados.
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Existen diversos métodos o instrumentos de promocion, como sigue:

v La Venta Personal: es el intercambio que se realiza entre un representante
de una organizacion y un comprador potencial, por medio de la comunicacién
personal.

v LaPublicidad: de acuerdo a Pride y Ferrel (2012:112), sefialan que consiste:
“en una comunicacion pagada, masiva e impersonal sobre una organizacion,
productos y/o servicios, que se transmiten a un mercado meta a través de
medios electronicos: radio, television; medios impresos: periddicos, revistas,
catalogos; correo directo, exhibidores exteriores, volantes e internet”.

v Promocion de Ventas: interpretada por Eyssantier (2007:125), consisten en:
“cualquier esfuerzo disefiado para promover las ventas”. Representa una
actividad que complementa a la publicidad y facilita la venta personal, que
tiene como finalidad estimular a la demanda a través de valores o incentivos
adicionales del producto o servicio a vendedores, distribuidores o
consumidores.

v Relaciones Publicas: se considera un elemento de la comunicacion en
mercadotecnia, que segun Etzel, Stanton y Walker (2010:114), se basa en:
“un conjunto de actividades que no incluyen un mensaje especifico de ventas,
y que se encarga de crear actitudes y criterios positivos respecto a una
organizacion, sus productos o servicios”. Las relaciones publicas adquieren
diversas formas: boletines, informes anuales, patrocinio de eventos
caritativos o civicos, entre otros.

v La Propaganda: es una comunicacion impersonal de relaciones publicas,
que de acuerdo a Etzel, Stanton y Walker (2010:115), expresan que: “se
transmite a través de un medio masivo e incluye reportajes o noticias sobre
una organizacion, sus productos y/o servicios”. Se diferencia de la publicidad,
debido a que no se paga por el costo del medio utilizado, la organizacién
objeto de la propaganda tiene muy poco control sobre la misma y, ademas,
posee mayor credibilidad porque se presentan en forma de noticias.
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2.2.7 Estrategias Promocionales

Una estrategia, como lo expresan Pride y Ferrel (2012:41): “se refiere a las
decisiones vitales que se requieren para alcanzar un objetivo o grupo de objetivos”. Es
decir, es un plan de accion disefiado por una organizacion a fin de disponer de manera
Optima de los recursos hacia el logro de los objetivos propuestos. Por lo tanto, las
estrategias promocionales vienen a ser el conjunto de actividades que sirven de guia
para comunicar, persuadir y recordar al mercado la existencia de un producto o
servicio, y que requiere de la aplicacion conjunta de los instrumentos del proceso de
promocion: publicidad, promocidn de ventas y relaciones publicas.

En este contexto, para determinar la estrategia de promocién adecuada, es
importante establecer los objetivos, las metas a alcanzar con las actividades de
promocion y, ademas, identificar a quién va dirigido estos planes de accién. Al
respecto, las estrategias a utilizar corresponden a dos de las mas comunes, planteadas
por Acerenza (1991:6), como son: “las estrategias de atraccion y las de empuje”.

v Las Estrategias de Atraccion: como lo expresan Etzel, Stanton y Walker

(2010:85), son aquellas donde: “la promocién va dirigida hacia el consumidor
0 usuaria final; su intencion es motivarlos al consumo de los bienes o
servicios”. Generalmente, esta estrategia contempla en su mezcla
promocional actividades de publicidad y de relaciones publica.

v Las Estrategias de Empuje: la promocién va dirigida, basicamente a los

intermediarios, es decir, a los prestadores de servicios. De acuerdo a Etzel,
Stanton y Walker (2010:85), esta estrategia: “se utiliza cuando se desean
estimular fuertemente la venta del producto”; y su mezcla promocional se
caracteriza, mayormente, por actividades relacionadas con la promocion de
ventas.

Esta base teorica sustenta el presente estudio, debido a que se requiere conocer
en que consiste la promocién para poder disefiar las estrategias a ser propuestas para
poder posicionar a la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio
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Naguanagua en el Estado Carabobo, de manera que se pueda elaborar la propuesta con

unas bases tedricas que permitan introducirse al tema en estudio.

2.3 Definicion de Términos Bésicos

Campania Publicitaria: es aquella destinada a crear, potenciar y aumentar el prestigio
de una marca, servicio o producto.

Consumidor: toda persona natural que adquiera, utilice o disfrute bienes de cualquier
naturaleza como destinatario final.

Estrategia promocional: plan para el uso Optimo de los elementos de mezcla
promocional.

Marketing: comprende en una serie de actividades con unos objetivos propios, pero
estrechamente relacionados entre si, para servir a los objetivos de la empresa.
Mercado Meta: conjunto de compradores que comparten necesidades o caracteristica
comunes, a quienes la compafiia decide atender.

Nichos de Mercado: parte de un mercado que no esta agotado con los productos o
servicios existentes.

Publicidad: es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir mensajes a
través de los medios con el fin de persuadir a la audiencia meta al consumo.

Segmentacion: division de un todo en grupos o esferas segun determinados criterios.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

La metodologia de investigacidon es el proceso para lograr de manera
precisa los objetivos que se persiguen, consiste en un conjunto paso a seguir para
realizar el trabajo y dar solucion al problema planteado. Por su parte, Arias
(2016:110) concluye que: “es el cdmo se realizara el estudio para resolver el
problema planteado”. Por lo tanto, en este capitulo se presenta cual fue

metodologia para elaborar el siguiente trabajo de investigacion.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion

De acuerdo al tipo de investigacion, la metodologia implementada, fue bajo la
modalidad de un proyectos factibles, que de acuerdo a segun Palella y Martins
(2016:91), la cual: *“consiste en elaborar una propuesta viable destinada a atender
necesidades especificas, determinadas a partir de una base diagndstica.”, en este
sentido, se le di6 una solucion viable al problema planteado mediante una propuesta
que consistio en disefiar estrategias promocionales para el posicionamiento de la
empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua, en el Estado
Carabobo.

El estudio tuvo apoyo en un disefio de campo, que de acuerdo a Sabino (2008:63),
explica que: “su objeto es proporcionar un modelo de verificacion que permita
contrastar hechos con teorias, y su forma es la de una estrategia o plan general que
determina las operaciones necesarias para hacerlo”, debido a que se aplicaron los
instrumentos de recoleccion de datos en el sitio donde se quiso lograr posicionar la
empresa, es decir el mercado meta que es el Municipio Naguanagua en el Estado
Carabobo, de manera que se extrajeron los datos en el lugar de los hechos a la muestra

seleccionada.
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3.2 Nivel de la Investigacion

La investigacion tuvo un nivel descriptivo, al respecto sefiala Sabino (2008:52),
que: “la investigacion de tipo descriptiva tiene por objeto central, realizar una medicion
precisa de una o mas variables dependientes inmersa en una problemaética, para una
poblacion definida o una muestra de esta poblacion completa”. Con relacion a lo
indicado por el autor, la investigacion tuvo como proposito el describir, analizar y
emitir las conclusiones acerca de la problematica existente en cuanto a la necesidad de
disefiar estrategias promocionales que permitan el posicionamiento de la empresa en

estudio.

3.3 Fases Metodoldgicas

Para la elaboracion de la presente investigacion, se tomé en consideracion tres
(03) fases metodoldgicas, las cuales se desarrollaron en base a los objetivos especificos
planteados, de manera que se logro dar solucion al problema expuesto, estableciendo
las técnicas e instrumentos de recoleccion de informacién, poblacion, muestra y

técnicas de analisis de informacién, las cuales se detallaron a continuacion:

3.3.1. Fase I: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la

empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A.

Esta fase buscd realizar un diagnostico de la situacion actual del posicionamiento
de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., para ello, se requirié establecer,
primeramente, la poblacion y muestra que suministré la informacion primaria para el
desarrollo de esta fase. A tales efectos, Tamayo (2018:114), expresa que: “consiste en
la totalidad del fendmeno a estudiar en donde las unidades de poblacion poseen una
caracteristica en comun, la cual se estudia y da origen a los datos de la investigacion”.
De alli que, la poblacion del presente estudio estuvo conformada por 161.658 de

personas en el municipio Naguanagua.
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Calculo de la muestra

n: muestra a determinar

N: poblacion

e: margen de error (5%)

P: probabilidad de éxitos (50%)

Q: probabilidad de fracaso (50%)

Z: constante, 1.96 para un 95% de confianza

n= z2. p.q.N
T (NE)+(Z2pq)

(1,96)2. (0,5).(0,5) .(161.658)
T (161.658).(0,052)+ (1,962) .(0,5) .(0,5)

. (3,8416). (0,5) .(0,5) .(161.658)
" (161.658).(0,0025)+ (3,8416) .(0,5) .(0,5)

_ (3,8416). (0,5) .(0,5) .(161.658)
- (404.145)+ (0,9604)

155.256,34

n=
405,1054

n = 383,24

En cuanto a la muestra, Palella y Martins (2016:94), expresan que: “representa
un subconjunto de la poblacion, accesible y limitado, sobre el que realizamos las
mediciones o el experimento con la idea de obtener conclusiones generalizadas a la
poblacién”. En este sentido, la muestra estuvo constituida por 383 personas a quienes
se les aplico el instrumento seleccionado por una herramienta digital, donde obtuvimos
los resultados de la situacion actual de la empresa.
(https://docs.google.com/forms/d/e/1IFAIpQLScYngdeYWoL b5nsjGCkQQt4x1mbNI
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O-D5FQIxi8HBscEJcPEg/viewform). Por su parte, la muestra representativa de la
empresa estara comprendida por el gerente general.

Las técnicas que fueron utilizadas para la recoleccion de informacion, en el
presente estudio fueron la encuesta, que segun, Arias (2016:96), define la encuesta:
“como una técnica que pretende obtener informacion que suministra un grupo o
muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacion con un tema en particular”, que
fue a través de un cuestionario como instrumento, segin Tamayo (2018:122), lo define
como: “un instrumento de investigacion que se aplica a un grupo de individuos, con la
finalidad de obtener informaciones internas y colectivas que sirvan de base a la
investigacion, ajustandose asi, a una disciplina en particular”, que estuvo contenido de
catorce (14) preguntas mixtas, cerradas tipo dicotdmicas y de seleccién mdltiple en
escala de Lickert, para realizar el diagndstico.

Seguidamente, se aplico la técnica la entrevista estructurada, la cual es definida
por que segun Tamayo (2018:100), la define como: “la relacién directa establecida
entre el investigador y su objeto de estudio a través de individuos o grupos con el fin
de obtener testimonios orales”, con apoyo de un cuestionario comprendido de trece
(13) preguntas de respuestas abiertas, que fue aplicada al gerente general de la empresa,
la cual es la persona mas apta para suministrar informacion interna de la empresa
relacionadas a la necesidad de incrementar las ventas.

Los resultados obtenidos fueron analizados e interpretados a través de la técnica
de analisis de contenido, que segin Balestrini (2016:156), consiste en: “el
establecimiento de categorias, la ordenacion y manipulacion de los datos para
resumirlos y poder sacar algunos resultados en funcién de las interrogaciones de la
investigacion”, el cual se mueve en dos polos el rigor de la objetividad y el de la
fecundidad de la subjetividad, por lo tanto, los mismos fueron resumidos, tabulados en
tablas de frecuencia, graficados, analizados e interpretados.

3.3.2. Fase Il: Identificacion de los factores internos y externos para

posicionar la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A. en el Municipio

Naguanagua en el Estado Carabobo.
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Esta fase se desarrollo para lograr la identificacion de los factores internos y
externos para posicionar la empresa Alimentos y Grasas ElI Puerto C.A., en el
Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo, mediante las técnicas el PCI (perfil de
capacidades internas), el cual permite hacer un analisis interno el cual dio a conocer las
fortalezas y debilidades de la empresa para posicionarla en el mercado meta, ademas
de utilizar el POAM (perfil de oportunidades y amenazas del medio), la cual es una
metodologia que permitio identificar y valorar las amenazas y oportunidades
potenciales de la empresa, los cuales estuvieron relacionados en posicionar al empresa,
en el municipio en comento.

Los resultados fueron expuestos en una matriz DOFA, que segun Serna
(2007:158), permite obtener: “una clara vision de los datos obtenidos, a fin de
establecer condiciones favorables que permitan disminuir las amenazas y aprovechar
las oportunidades, que favorezcan en la formulacion de las estrategias”, de manera que
interaccionando los factores internos y externos, surgieron las estrategias que dieron

estructura a la propuesta.

3.3.3. Fase I11: Disefio de estrategias promocionales para el posicionamiento
de la empresa Alimentos y Grasas ElI Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua en el Estado Carabobo.

En esta fase, se presentd la propuesta que consistié en el disefio estrategias
promocionales para el posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto
C.A., en el Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo, con el objeto de lograr
alcanzar el mercado meta, de manera que se logren los niveles de ventas esperados por
la empresa y brindarle a los accionistas los beneficios esperados, en este sentido, tales
ingresos permitirdn cubrir sus gastos operativos, fortalecer la liquidez financiera y
lograr mantenerse en el tiempo en el mercado en el cual impera, ademas poder capacitar
a los vendedores para optimizar su desempefio laboral y brindarles la estabilidad
esperada a sus trabajadores. Para el desarrollo de la propuesta, se procedié a presentar

con la siguiente estructura:
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v/ Presentacion de la propuesta.

s Beneficios de la propuesta.
\/ Objetivos de la propuesta.
v Desarrollo de la propuesta.

\/ Factibilidad de la propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Anélisis de los Resultados

En este capitulo se procedid a presentar el analisis de los resultados obtenidos de
la aplicacion de la técnica e instrumento de recoleccion de informacion, los cuales
permitieron desarrollar las fases metodologicas para lograr un diagnostico, identificar
los factores internos y externos para para posicionar la empresa Alimentos y Grasas El
Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo, mediante el uso de
las técnicas el POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio), el PCI (Perfil
de Capacidades internas) y una Matriz DOFA, donde se expusieron los factores
internos y externos, cuyo cruce permitieron disefar las estrategias que le brindaron una

solucién viable al problema planteado.

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

empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A.

En esta fase se procedié a realizar un diagndstico de la situacion actual del
posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., mediante el analisis
de los resultados obtenidos de la aplicacion de las técnicas seleccionadas,
primeramente, la encuesta con apoyo de un cuestionario comprendido de catorce (14)
preguntas mixtas de seleccion multiple y dicotdmicas de alternativas si-no, aplicado a
la muestra representada por 383 personas en el municipio Naguanagua. Seguidamente,
se aplicé la técnica la entrevista estructurada con apoyo de un cuestionario conformado
de trece (13) items de preguntas abiertas, aplicado al gerente general. Los resultados

obtenidos se presentan a continuacion:
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a) Analisis de los resultados de la Encuesta:
1.- ¢Conoce usted los productos que ofrece la empresa Alimentos y Grasas El
Puerto C.A.?

Tabla 1. — Conocimiento de los productos.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
146 38%
NO 237 62%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
38%
[ sl
ENO

|

62%

Gréfico 1.- Conocimiento de los productos
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Analisis:

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico, que el sesenta 'y

dos por ciento (62%) respondié que no conoce los productos que ofrece la empresa

Alimentos y Grasas EIl Puerto C.A., por su parte, el treinta y ocho por ciento (38%)

expreso si conocerlos. Se puede observar que el mayor porcentaje de los encuetados no

conoce el producto que se quiere introducir en el mercado meta. De acuerdo a Kotler y

Keller (2010:5), expresan que un producto: “es todo aquello que se ofrece en el

mercado para satisfacer un deseo o una necesidad”, ademas agregan que: “el producto

es una variable comercial que puede ser controlada por la empresa, y que junto al

precio, la distribucion y la comunicacion, conforman el programa de marketing mix de

la empresa”.
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2.- ¢Ha comprado usted aceite de palma para consumo humano y/o animal?

Tabla 2. — Compra del producto.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Casi Siempre 19 5%

Siempre 0 0%
Alguna Vez 218 57%
Nunca 146 38%
TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 2.- Compra del producto.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

Se puede observar en el presente grafico, que el cincuenta y siete por ciento
(57%) de los encuestados expresé que ha comprado alguna vez los productos que
ofrece la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., por su parte el treinta y ocho por
ciento (38%) expresa que nunca lo ha comprado, y el cinco por ciento (5%) restante
sefiala que casi siempre. Se puede observar, que el sesenta y dos (62%) de los
encuestados sefialan conocer el producto, quedando un porcentaje menor a quien se
dirigiria la propuesta para poder darlo a conocer. De acuerdo a Kotler y Keller (2010:6),
expresan que: “el producto puede distinguirse como producto de consumo habitual
(alimentacidn...)”, estos productos suelen ser adquiridos con mayor regularidad para

satisfacer necesidades primarias, y tienen mayor ventajas que otros.
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3.- De ser afirmativa la respuesta anterior, ;Como califica el producto (aceite

de palma)?:
Tabla 3. — Calificacién del producto.

Muy Bueno 35 9%
Bueno 256 67%
Regular 73 19%

Malo 19 5%
TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 3.- Calificacion del producto.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

El sesenta y siete por ciento (67%) de los encuestados, respondié ante esta
interrogante, de acuerdo al presente gréafico, que considera bueno el producto, por su
parte, el diecinueve por ciento (19%) lo califica como regular, el nueve por ciento (9%)
por ciento de le brinda una calificacion de muy bueno, y el cinco por ciento (5%)
considera que es malo. La calidad del producto, segiin Matwijiszyn (2018:2), expresa
que: “es la percepcion que el cliente tiene del mismo, es una fijacion mental del
consumidor que asume conformidad con dicho producto y la capacidad del mismo para
satisfacer necesidades”, por lo tanto, es muy importante la percepcién que se tiene del
mismo, ya que de ello depende que el consumidor toma la decisién de volver a

comprarlo.
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4.- De ser negativa la respuesta del item 1 0 2 ¢Le gustaria probar el aceite
de palma?

Tabla 4. — Probar el producto.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES\

345 90%
NO 38 10%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 4.- Probar el producto.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

Ante esta interrogante, se puede observar que el noventa por ciento (90%) de los
encuestados respondio afirmativamente, por su parte el diez (10%) de los encuestados
respondié que no le gustaria probar el aceite de palma. De acuerdo a Kotler y Keller
(2010:7), expresan que cuando en el mercado meta: “un producto es nuevo y
desconocido, es necesario emplear algin tiempo en dar a conocer el producto y ganar
la aceptacién del mercado”.
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5.- ¢Considera usted que es necesario la aplicacion de medios publicitarios
para promover los productos y servicios que brinda la empresa?

Tabla 5. — Necesidad de aplicar medios publicitarios.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

364 95%
NO 19 5%
TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Gréfico 5.- Necesidad de aplicar medios publicitarios.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Analisis:

Se puede observar en el presente grafico, que el noventa y cinco por ciento (95%)
de los encuestados respondid que es necesaria la aplicacion de medios publicitarios
para promover los productos y servicios que brinda la empresa, por su parte, el cinco
por ciento (5%) restante, respondid negativamente. De acuerdo a Santesmanes
(2012:714), expresa que: “los medios de publicidad para una empresa son una via por
la cual se puede establecer la comunicacion de su producto, a través de un mensaje

claro y apropiado”.
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6.- ¢ Considera usted que los medios publicitarios son herramientas efectivas para
promover los productos y servicios que brinda la empresa?

Tabla 6. — Efectividad de los medios publicitarios.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

383 100%
NO 0 0%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Gréfico 6.- Efectividad de los medios publicitarios.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

De acuerdo al presente grafico, el cien por ciento (100%) de los encuestados
respondio, que considera que los medios publicitarios son herramientas efectivas para
promover los productos y servicios que brinda la empresa. De acuerdo a Santesmanes
(2012:714), afirma que: “mediante el uso de medios publicitarios se puede llegar a los

consumidores para que perciban los atributos del producto que se quiere dar a conocer”.
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7.- ;Considera usted que los sitios web y los medios digitales por internet
son de gran utilidad en la actualidad para promover mediante publicidad a la

empresa?

Tabla 7. — Utilidad de los sitios web y medios digitales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS | PORCENTAJES

383 100%
NO 0 0%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 7.- Utilidad de los sitios web y medios digitales.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

El cien por ciento (100%) de los encuestados, afirma que los sitios web y los
medios digitales por internet son de gran utilidad en la actualidad para promover
mediante publicidad a laempresa. Kotler y Keller (2010:125), sefialan que: “una pagina
web es en esencia una tarjeta de presentacion digital, ya sea para empresas,
organizaciones, 0 personas, asi como una manera de comunicar ideas, pensamientos,
conocimientos, informaciones o teorias”. Asimismo, la nueva tendencia orienta a que
las paginas web no sean sélo atractivas para los internautas, sino también optimizadas

(preparadas), para los buscadores a través del codigo fuente.

40



8.- ¢Cree usted que los medios audiovisuales son de interes en la actualidad

para captar la atencion de futuros clientes potenciales?

Tabla 8. — Interés en medios audiovisuales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS \ PORCENTAJES \

383 100%
NO 0 0%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 7.- Interés en los medios audiovisuales.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

Se puede observar en el presente grafico, que el cien por ciento (100%) de los
encuestados consideran que los medios audiovisuales son de interés en la actualidad
para captar la atencion de futuros clientes potenciales. Segun Etzel, Stanton y Walker
(2010:125), expresan que: “los medios audiovisuales son aquellos que presentan la
informacién en video o audio por separado y los titulos formados por soportes

alternativos: video, registros y diapositivas”.
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9.- ¢Cual de los siguientes medios publicitarios considera usted adecuados
para promover a la empresa?

Tabla 9. — Medios Publicitarios
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS \ PORCENTAJES \

Television 165 43%
Radio 34 9%
Prensa 0 0%
Revista 0 0%

Cine 0 0%
Publicidad Exterior 184 48%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 9.- Medios Publicitarios.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Analisis:

Ante esta interrogante, el cuarenta y ocho por ciento (48%) de los encuestados,
expresa que entre los medios publicitarios que considera adecuados para promover a la
empresa es la publicidad exterior, por su parte, el cuarenta y tres por ciento (43%)
considera que es la television, en cambio el nueve por ciento (9%) expresé que es la
radio. De acuerdo a Nufiez, Olarte y Reinares (2008:15), expresan que: “la publicidad
es un fiel reflejo de la sociedad y comportamiento del consumidor para ofrecerle unos
productos que satisfagan sus necesidades, revestidos de cualidades, simbologia y estilo
que conectan con el universo personal y social de su publico objetivo”, por lo tanto, es
indispensable conocer el medio publicitario mediante el cual sea mas efectivo llegar al

consumidor.

42



10.- ¢ Cual de los siguientes medios de publicidad directa considera usted que

seria adecuada para llegar al mercado meta para la promocion de la empresa?

Tabla 10. — Medios de publicidad directa adecuada.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Plegables 10%
Folletos 199 52%
Catélogos 146 38%
TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 10.- Medios de publicidad directa adecuada.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

En el presente grafico se observa, que el cincuenta y dos por ciento (52%) de los
encuestados respondi6 entre los medios de publicidad directa que considera seria
adecuada para llegar al mercado meta para la promocién de la empresa es los plegables,
por su parte, el treinta y ocho por ciento (38%) considera que es los folletos, por otro
lado, el diez por ciento (10%) restante, respondié que los catélogos. De acuerdo a
Wells, Burnett y Moriarty (2006:612), la publicidad directa: “establece una relacion
inmediata (vendedor-comprador) con un prospecto que se ha seleccionado
previamente, donde el mensaje esta predisefiado y donde se espera una determinada

reaccion”.
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11.- ¢Cudl de los siguientes medios digitales considera usted que son mas

utilizados en la actualidad?

Tabla 11. — Medios digitales mas utilizados.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Facebook 5%
Instagram 326 85%
Twitter 0 0%
Internet 19 5%
Tik-Tok 19 5%

TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Gréfico 12.- Medios digitales mas utilizados.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

Ante esta interrogante, el ochenta y cinco por ciento (85%) de los encuestados
expresaron entre los medios digitales que considera son mas utilizados en la actualidad,
es el Instagram, por su parte es expresado que es el Facebook, Internet y Tik-Tok,
sefialado por un cinco por ciento (5%) para cada medio. De acuerdo a Gomes (2019:1),
expresa que: “los medios digitales son espacios en los que se genera la comunicacion
y el intercambio de informacion entre usuarios y productores de contenidos digitales,
ya sean empresas, bloggers o sitios de noticias”.
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12.- ¢ Cual de los siguientes tipos de publicidad digital ha utilizado usted para

averiguar sobre un producto que le interese?
Tabla 12. — Tipo de Publicidad utilizado para averiguar.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES
Publicidad en Red Busqueda 126 33%
Publicidad de la Red Display 0 0%

Social Ads (Publicidad en redes sociales) 165 43%
El Remarketing 0 0%
La publicidad Nativa 0 0%
Mobile Ads 0 0%

Marketing 54 14%

Google Shopping 38 10%

TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Gréfico 12.- Tipo de Publicidad utilizado para averiguar.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

En el presente grafico se observa que el cuarenta y tres por ciento (43%) de los
encuestados en relacion a los tipos de publicidad digital que ha utilizado para averiguar
sobre un producto que le interese es la publicidad en redes sociales (Social Ads), por
su parte, el treinta y tres por ciento (33%) expresa que es la publicidad en red de
busqueda, por otro lado, el catorce por ciento sefiala que el marketing, finalmente, el
diez por ciento (10%) restante, indica que usa el google shopping. Sefiala Gomes
(2019:1), que los medios digitales: “son herramientas de visibilidad y posicionamiento
en linea, con las que se puede optimizar las relaciones con los clientes actuales y

potenciales comunicandose con ellos a través del canal mas efectivo”.
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13.- ¢(Marque con una x una de las opciones que usted mas utiliza

habitualmente para informarse?

Tabla 13. — Opciones que mas utiliza para informarse.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Television abierta 0 0%
Television por cable 54 14%
Radio 19 5%
Cine 0 0%
Periddico 0 0%
Revista 0 0%
Internet 0 0%
Teléfonos celulares 73 19%
Redes Sociales 237 62%
Vallas 0 0%
Correo electronico 0 0%
TOTAL 383 100%
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 13.- Opciones que mas utiliza para informarse.
Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Anélisis:

Ante esta interrogante, se puede resaltar que el sesenta y dos por ciento (62%) de
los encuestados respondié que las redes sociales es la opcion que maés utiliza
habitualmente para informarse, por su parte el diecinueve por ciento (19%) sefiala que
utiliza los teléfonos celulares, por otra lado el catorce por ciento (14%) manifiesta usar

la television por cable, finalmente, el cinco por ciento (5%) indico que utiliza la radio.
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Los medios publicitarios son instrumentos de promocion para los negocios, y si no se
recurren a ellos para mostrar lo que se produce es dificil que puedan tener éxito en el
mercado al no ser visibles. Cabe resalar, que la publicidad en redes sociales es un tipo
de publicidad que no requiere de una gran inversion, de acuerdo a Peird (2020:1),
sefiala que: “es una de las opciones mas utilizadas. Las empresas pueden segmentar a
su publico, personalizar su mensaje y llegar a su publico objetivo con facilidad. La

inversion en las redes sociales sigue creciendo a pasos agigantados”.
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14.- ¢Indique el motivo por el cual usted prefiere utilizar ese medio para

informarse de los productos de una empresa?

Tabla 14. — Motivo para utilizar medios de informarse.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Por ser econdmico 257 67%
Por ser rapido 73 19%
Por tener facil acceso 53 14%
TOTAL 383 100%

Fuente: Brito y Morales. (2021)
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Grafico 14.- Motivo para utilizar medios de informarse.
Fuente: Brito y Morales. (2021)

Anélisis:

Ante esta interrogante, el sesenta y siete por ciento (67%) de los encuestados
respondio que prefiere utilizar medios para informarse de los productos de una empresa
por ser econdmico, por su parte, el diecinueve por ciento (19%) expresa que es por ser
rapido, por otro lado el catorce por ciento (14%) restante sefialé que es por tener facil
acceso. De acuerdo a Peir6 (2020), sefiala que:

La presenta es un medio de alto nivel de credibilidad y
flexibilidad geogréfica... la television llega a un alto nimero
de personas, es un medio caro y de gran impacto... la radio
tiene varias fortalezas como medio de publicidad: selectividad
de audiencia, muchos oyentes fuera de casa, bajos costos
unitarios y de produccion... el internet representa una
publicidad de bajo costo, que llega de forma personalizada al
lector y en cualquier parte del mundo. (p.2)
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b) Analisis de los Resultados de la Entrevista: aplicada al Gerente General.

1.- ;Como considera usted que los clientes actuales se sienten en relacién al grado
de satisfaccion por los productos de aceite de palma que la empresa ofrece?

R: Excelente, debido a que la materia prima que la empresa produce es

catalogada como una de las mejores del pais.

Analisis: De acuerdo Moliner (2003:45), expresa que la satisfaccion del cliente:
“toma en consideracion la complacencia o satisfaccion de una fuerza emotiva de los
consumidores en resultado a la utilizacién de un bien o servicio”, donde esta
conceptualizacién guarda una correspondencia entre la experimentacion a la
complacencia desde el momento de la adquisicion y la satisfaccién practicada por los

consumidores usuales.

2.- ¢Qué expectativas cree usted que tienen sus posibles clientes al comprar sus
productos?

R: Que obtengan un producto de calidad a un precio justo.

Andlisis: Segun Deming (2009:125), expresa que la calidad es definida como:
“un nivel previsible de equilibrio y fiabilidad a bajos costos, apropiado para las
carencias del mercado”, por lo tanto, para mantenerse en el mercado la empresa debe
ofrecer productos de calidad, para que el producto sobresalga ante los de sus
competidores.

3.- ¢Explique si la empresa posee la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A.,

49



mecanismos para captar nuevos clientes y para mantener los clientes actuales y
cuéles?
R: Posee pocas en su mayoria son hacia la Costa Oriental del Zulia, municipio

santa barbara, ya que no contamos con mecanismos de publicidad en redes.

Analisis: De acuerdo a Gomes (2019), quien expresa que:

Las redes sociales hoy dia, teniendo tantos datos y tanta gente
creando informacidn que si no se usan las redes sociales nadie
lo veria... los beneficios son aumento de visibilidad, mejora la
marca, aumento de trafico web, comunicacion directa empresa-
cliente, ayuda a estudiar el mercado en tiempo real y fomenta
el networking. (p.1)

En este sentido, la redes sociales hoy dia, cada vez hay mas en internet, donde se
pude promocionar con imagenes, fotos de los productos de la empresa, mediante
Instagram, videos por YouTube y si se quieren conectar profesionalmente se puede
hacer por LinkedIn, con la especificacion de las redes sociales se puede acceder de
forma segmentada y clasificada a la informacién, ademas de poder contar con multiples

herramientas e medicion de las plataformas, evaluando el trabajo realizado.

4.- ;Cémo considera usted, que es la calidad de los productos ofrecidos por la
empresa?
R: Extraordinario, gracias a la maquinaria y buena mano de obra con la que

cuenta la empresa.

Analisis: Manifiesta Crosby (2017:85), quien expresa: “que la calidad no posee
costos, que lo verdaderamente costoso son los productos que no poseen calidad”, el
autor hace referencia en cuanto a la calidad que: “es la conformidad en cuanto a los
requerimientos o el acatamiento de los mismos y concibe que el motor primordial de
la organizacion es lograr que no haya defectos”.

5.- ¢Como considera usted que son los precios de los productos ofrecidos por la
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empresa en relacion a los del mercado?

R: La produccion por ser de materia prima y se venden en grandes cantidades,
los precios son bastantes asequibles para el consumidor.

Analisis: El precio tiene un rol de importancia en la economia, ya que influye en
los salarios, renta, tasas de interés y utilidades de una organizacion. Este regula el
sistema econdmico, ya que tiene influencia en las asignaciones de los factores de
produccion, porque se determina qué se debe producir y quién obtendra los bienes
producidos. Para Etzel, Stanton y Walker (2010:216), expresan que el precio: “es la
cantidad de dinero u otros elementos de utilidad que puede implicar algo mas que
dinero, ya que la utilidad es un atributo con potencial de satisfacer necesidades y
deseos”, ademas es un factor influyente en las decisiones de los compradores, y como

caracteristica tiene la flexibilidad, por lo tanto, puede ser modificado con rapidez.

6.- ¢ Comente si la empresa posee algun tipo de promocién sobre los productos y

servicios que ofrece?

R: Si, a mayor cantidad que se vendan se le presentan diferentes tipos de oferta,

como por ejemplo la forma de pago y manera de despacho.

Analisis: Sefalan Etzel, Stanton y Walker (2010:217): “libertad se refleja en los
esfuerzos promocionales de las empresas para afectar la conciencia, los sentimientos,
las creencias y el comportamiento de los clientes prospectos”, por lo tanto, es
importante sefialar, que en una sociedad donde exista un sistema social y econémico
libre se pueden desarrollar estrategias promocionales que aporten al logro de los

objetivos organizacionales.
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7.- ¢Indique si la empresa utiliza actualmente algun tipo de promocion mediante
medios publicitarios e indique cual?

R: No, por razones de falta de las estregarias promocionales.

Analisis: Manifiesta Etzel, Stanton y Wells (2010:218), que: “las organizaciones
se apoyan en la promocion para suministrar informacién que influya en el proceso de
toma de decisiones, esta manera contribuye a diferenciar e influir en la compra de un
producto”. Por lo tanto, se pueden mencionar tres objetivos para la promocién,
informar, ya que para tomar en cuenta para el triunfo de un producto en el mercado se
debe saber que existe, informando al consumidor para que tenga conciencia de los
beneficios que este proporciona. La persuasion, cuando existe competencia férrea las
organizaciones estdn sometidas a mucha presion y sobre todo enfocada en los
programas promocionales, para persuadir a los consumidores de los atributos,
beneficios y ventajas de sus productos frente al competidor. Y comunicar, con esto se
busca recordarle al consumidor la disponibilidad del producto y su potencialidad de

satisfacer una necesidad.

8.- ¢Explique, si considera necesario el posicionamiento de los productos de la
empresa en el Municipio Naguanagua del Estado Carabobo?
R: Claro que si, de esa manera se incrementarian las ventas y captar a mas

consumidores.

Analisis: El posicionamiento, de acuerdo a Kotler y Armstrong (2012:220),
expresan que es: “la forma en que los consumidores definen los productos con base a
sus atributos importantes, el lugar en que el producto ocupa en la mente de los
consumidores, en relacién con los productos de la competencia”, por lo tanto, el
posicionamiento se entiende como la utilidad que le da la organizacion a todos sus
recursos disponibles, con el fin de generar en la mente de su mercado meta una imagen

positiva y asi diferenciarse del competidor.
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9.- (Como considera usted que sea la capacidad de la empresa para poder

promocionar sus productos en el mercado meta?

R: La empresa cuenta con la capacidad e inventario necesario para

promocionarlos en el mercado meta.

Anélisis: Kotler y Armstrong (2012:220), agregan que: “el posicionamiento se
entiende como la utilidad que le da la organizacion a todos sus recursos disponibles,
con el fin de generar en la mente de su mercado meta una imagen positiva y asi
diferenciarse del competidor”. Es por ello, que se requiere de direccionar sus recursos
para poder promocionar sus productos a través de los medios que le sean de mayor
utilidad y al costo que la empresa tenga la capacidad de cubrir.

10.- ¢ Como considera usted que son los niveles de ventas actuales para cubrir los

gastos operativos?

R: Excelentes, ya que con la venta de productos en la Costa Oriental del Zulia
sacia los gastos operativos, es decir, las ventas en otros estados serian ganancias para

la empresa.

Analisis: Kotler y Armstrong (2012:273), sostienen que: “el curso de las ventas
y utilidades de un producto durante su existencia, consta de cinco etapas bien definidas:
desarrollo del producto, introduccion, crecimiento, madurez y decadencia”, por lo
tanto, las empresas buscan mantener a sus productos en el mercado y gozar de una
excelente utilidad, es por eso, que la compariia desarrolla diferentes actividades para
lograr que su producto alcance la madurez y que este mantenga los esfuerzos y las

ventas deseadas previendo que cumpla su ciclo de vida sin caer en la etapa de declive.
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11.- ;Explique si usted cree necesario que sean incrementados los niveles de

ventas de la empresa?

R: Claro, siempre va a ser necesario vender mas, de manera que se logre los

niveles planificados para cubrir la demanda, y lograr alcanzar el mercado meta.

Anélisis: Segun Kotler y Armstrong (2012:215), expresan que: “las empresas
deben ser capaces de generar las ventas planificadas que cubran la demanda de los
clientes, permitiendo con sus ingresos, cubrir los costos de los productos vendidos, asi
como los gastos operativos ocasionados, brindando la rentabilidad esperada por los
accionistas”, en este sentido, a mayor venta, y manteniendo una adecuada

administracion de los costos (publicitarios), se podréa lograr la rentabilidad esperada.

12.- ;Como considera usted que sea la necesidad de la aplicacion de medios

publicitarios para promover los productos y servicios que brinda la empresa?

R: La empresa busca alcanzar posicionar su producto en el Municipio
Naguanagua, para lo cual, se hace prescindible la aplicacion de medios publicitarios
para dar a conocer sus productos en el mercado meta, en este sentido, se necesita a un

equipo especializado para realizar esa tarea.

Analisis: La publicidad es un proceso de comunicacion masivo que busca
promover la venta de un articulo o servicio, el objetivo del anunciante es persuadir al
receptor. Al respecto, los medios publicitarios, de acuerdo a Kotler y Armstrong
(2012:218), consideran que: “son los canales que los publicistas utilizan para lograr

este proceso”.

54



13.- ¢Cuél medio publicitario considera usted que sea conveniente para la

empresa promocionar sus productos y explique por qué?

R: El marketing digital brinda muchas oportunidades para el reconocimiento de
los productos que ofrece la empresa, como lo son las redes sociales para asi aumentar

nuestro alcance.

Anélisis: Sefialan Kotler y Armstrong (2012:228), que: “los cinco principales
medios publicitarios que se utilizan son la prensa, la radio, la television, la publicidad
en exteriores e internet”. Por su parte, sefiala Carr (2011:127), quien indica que: “lo
digital se ha convertido en la forma habitual de tratar la informacién por parte de los
usuarios e internet es ya una herramienta fundamental para buscar informacion, ver
contenidos audiovisuales, comprar, relacionarse con otros, entretenerse o trabajar”. En
cuanto al marketing digital, de acuerdo a Martinez (2006:9), lo define como:

El conjunto de actividades dirigidas a la creacion de los
mercados 0 a la consecucidn de participaciones en mercados ya
existentes, satisfaciendo las necesidades de los consumidores
con determinados productos o servicios, obteniendo un
beneficios para la empresa en el cual la empresa se relaciona
con los clientes a traves del uso de canales digitales y medios
sociales, facilitando el acceso a la informacion requerida por
los consumidores, generando valor agregado en cuanto a sus
operaciones. (p.9)

Por su parte, Kotler y Armstrong (2012), sefialan que el marketing digital:

Ofrece a las pequefias empresas competir con las mas grandes
en el mismo nivel; es mas rentable que el marketing tradicional;
la inversion en marketing digital se traduce directamente en
conversiones, tales como leads, suscripciones 0 ventas y una
estrategia efectiva ayuda a aumentar los beneficios para la
empresa. (p.232)

Se pudo obtener, de acuerdo a los resultados que la empresa Alimentos y Grasas

el Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua, requiere de la implementacion de
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estrategias promocionales para lograr el posicionamiento en el Municipio Naguanagua,
del Estado Carabobo, debido a los requerimientos de alcanzar niveles de ventas mas
altos incursionando en un nuevo mercado. Actualmente, no cuenta con herramientas
de promocién y publicidad, sin embargo, ha manifestado contar con los recursos
necesarios para su utilizacion e implementacion, de manera de dar conocer sus
productos a los compradores potenciales del mercado meta. Sus productos son
calificados como de productos de consumo humano y/o animal, especificamente el
aceite de palma, y consideran que la mayoria de sus clientes estan satisfechos con sus

productos y, que el mismo tienen la capacidad de ofertar ante sus competidores.

3.3.2. Fase Il: ldentificacion de los factores internos y externos para
posicionar la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A. en el Municipio
Naguanagua en el Estado Carabobo.

Esta fase se desarrollo para lograr la identificacion de los factores internos y
externos para posicionar la empresa Alimentos y Grasas ElI Puerto C.A., en el
Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo, mediante las técnicas el PCI (perfil de
capacidades internas), el POAM (perfil de oportunidades y amenazas del medio) y su

exposicion en una matriz DOFA, presentados a continuacion:

Cuadro 1. Diagnostico Externo (POAM

Econdmicos
Estabilidad de politica cambiaria X
Estabilidad de politica monetaria X
Creacion de nuevos impuestos X X
Inflacion X X
Politica laboral X X
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Politicos

Politica del pais X X
Descoordinacion entre los frentes politicos X X

Falta de credibilidad en instituciones del estado X X

Sociales

Responsabilidad comunitaria X X
indice delictivo X X

indice de desempleo X X
Politica salarial X X

Tecnologicos

Telecomunicaciones X X

Automatizacion de procesos en el uso del tiempo X X

Facilidad de acceso a nuevas tecnologias | X X

Infraestructura X X

Resistencia a cambios tecnoldgicos X X
Competitivos

Alianzas estratégicas

Rotacién de talento humano

Nuevos competidores X X
Geograficos

Vias de acceso terrestre X X

Ubicacion de establecimientos X X

Fuente: Brito y Morales (2021).
Anélisis
De acuerdo al POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio) se pudo
obtener la siguiente informacién:
v En cuanto a los factores econémicos, la empresa presenta amenazas a nivel
alto con impacto alto en relacion a la estabilidad de politica cambiaria y
monetaria, asi como los efectos inflacionarios, ya que tanto la moneda
nacional se desvaloriza de manera acelerada producto de la inflacion, también
genera un aumento galopante y sostenido de los costos de las materias primas
y demas costos de produccion, generando menor rentabilidad, ya que al

incrementar los costos de las reposiciones se pierde en gran porcentaje la
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rentabilidad que los productos generan requiriendo, ademas, un incremento
de los precios de venta de manera continua. Aunado a ello, la politica
cambiaria también genera que se utilice moneda extranjera (US Dolar) el cual
mantiene una devaluacion de la moneda, donde también se encuentran
incrementando aquellos productos y servicios dolarizados de manera
progresiva.

Por otro lado, presenta una amenaza a nivel medio y con impacto medio para
la empresa, sobre la creacion de nuevos impuestos, donde se tiene que,
debido a la desvalorizacion y devaluacion de la moneda, los ingresos sean
mayores, aunque también los costos y gastos, sin embargo, la mayoria de las
empresas llegan con facilidad a facturar la Unidades Tributarias que le
conllevan a la calificacion de Agentes especiales de retencién, teniendo que
realizar una declaracion semanal y mensual del IVA, ISLR sobre las
retenciones, y los propios importes del impuesto que tiene la empresa que
pagar como contribuyente tanto especial como ordinario generando mayores
desembolsos en periodos mas cortos, afectando la liquidez financiera de la
empresa, para cumplir con las obligaciones tributarias.

Sin embargo, presenta una fortaleza en cuanto la politica laboral, donde este
gasto no ha incrementado de manera significativa, como lo ha generado el
costo de los productos y servicios.

Vv En relacion a los factores politicos, es considerado una amenaza alta con
impacto alto para la organizacion, tanto la politica del pais, la
descoordinacion entre los frentes politicos y la falta de credibilidad en
instituciones del estado, que generan wuna incertidumbre para las
organizaciones sobre su permanencia en el mercado. La falta de
administracion del estado y la toma de decisiones sin planificacion evidente,
sorpresivas y sin tomar en cuenta las implicaciones de las mismas, generan
alto grado de desconcierto e inducen a la organizacion a realizar

planificaciones a corto plazo sin poder realizar planificaciones confiables a
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largo plazo, ya que las mismas deben ajustarse continuamente a cada decision
que toma el estado.

v Por otro lado, al evaluar los factores sociales se considera una oportunidad
con nivel medio e impacto medio, en relacién a la responsabilidad
comunitaria, debido a que la empresa cumple con los aportes de ley para
cumplir con las comunidades cercanas a la zona en la cual se encuentra la
empresa en Santa Barbara del Zulia. En cuanto al indice de desempleo y
politica salarial, presenta una oportunidad, ya que le brinda a sus trabajadores
una estabilidad laboral y salarios dignos para cubrir sus necesidades basicas,
y brindarse proteccion a su familia con nivel bajo e impacto bajo. En cambio,
el indice delictivo es una amenaza para todas las organizaciones en la
actualidad, lo que causa un riesgo de impacto alto, por riego de secuestro a
los directivos de la empresa, asi como a sus trabajadores, que pueden ser
robados al salir de sus trabajos o dirigirse a los mismos.

v/ En cuanto a los factores tecnoldgicos, se consideran oportunidades de alto
nivel y alto impacto para la organizacion, en cuanto a telecomunicaciones,
automatizacion de procesos en el uso del tiempo, facilidad de acceso a nuevas
tecnologias e infraestructura, ya que cuenta con productos que laborados con
la mas alta tecnologia, y con personal capacitado para adecuarse a las nuevas
tecnologias que puedan ingresar al pais, lo que permite brindar productos de
calidad a precios competitivos, y mantener un sistema de distribucion 6ptimo
a nivel nacional.

Vs La competitividad es un factor de oportunidad para la empresa con nivel alto
e impacto alto en la empresa, ya que tiene la capacidad de poder fijar alianzas
estratégicas con los distribuidores, para poder distribuir sus productos en el
mercado meta, bien sea mediante productos en consignacion para Su
almacenamiento, mientras se introduce y distribuye en el mercado. La
rotacion del talento humano, también es una oportunidad de alto nivel e

impacto alto, ya que en Venezuela se genera personal con alta capacidad y
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profesionalismo, que al emigrar de otras organizaciones puede ser captado
por la organizacion y brindarles mejoras salariales y estabilidad laboral. En
cuanto a nuevos competidores es una amenaza alta, con impacto alto, debido
a que se encuentran en el mercado productos de calidad similar al del
producto y con menores precios, y con mayor trayectoria en el mercado lo
cual genera la implementacion de la propuesta para poder captar al mercado
meta.

V/ Los factores geograficos, tienen una oportunidad de nivel medio con impacto
medio, tanto en vias de acceso terrestre y ubicacion del establecimiento, ya
que desde la planta principal ubicada en Santa Barbara del Zulia, se puede
realizar una distribucion sin limitaciones hacia el mercado meta, en el
Municipio Naguanagua, en el Estado Carabobo. La problematica radica en la
actual situacion pais, donde se presentan dificultades de poder cargar las
unidades de transporte de gasoil y gasolina para poder ejecutar los despachos,

donde en muchas ocasiones tardan hasta mas de cuatro (4) dias para realizar

tales suministros.
Cuadro 2 Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM

A A
L L
T T
(@] O
1. Econémicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnoldgicos. X
5. Competitivos
6. Geograficos. X

Fuente: Brito y Morales (2021)
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Andlisis

El cuadro de Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM) permite evaluar y
determinar que la empresa en estudio, estd enfrentando principalmente grandes barreras
producto a las politicas y economias cambiaras por el estado, lo cual dificulta su
crecimiento y expansion en el pais, por otro lado se mantiene eficiente en relacién a la
tecnologia para generar productos de calidad y a precios competitivos para alinearse en
el mismo nivel de los productos del mercado, ocasionando una factibilidad para
cualquiera de los planes estratégicos propuestos en el presente trabajo de investigacion,
asimismo, en lo geogréafico tiene acceso a las principales vias del pais y esta ubicada
en un lugar estratégico sus almacenes, sin embargo los factores politico-econémicos

impactan en ella de manera significativa.

Cuadro 3.- Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Directiva

1. Imagen corporativa X X

2. Uso de planes estratégicos X X

3. Velocidad de respuesta a condiciones y X
cambiantes

4. Flexibilidad de la estructura X X
organizacional

5. Comunicacion y control gerencial X X
6.Orientacion empresarial X X

7. Agresividad para enfrentar a la X X
competencia

8. Sistema de toma de decisiones X X

9. Evaluacion de gestion. X X

Fuente: Brito y Morales (2021).
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Andlisis

Dentro de la capacidad directiva, la empresa presenta fortalezas con un nivel alto
con impacto alto en cuanto a su imagen corporativa, uso de planes estratégicos,
velocidad de respuesta a condiciones cambiantes, orientacion empresarial, sistema de
toma de decisiones y evaluacion de gestion. Y presenta fortalezas internas con un nivel
medio e impacto medio, en cuanto a la flexibilidad de la estructura organizacional,
comunicacion y control gerencial asi como agresividad para enfrentar la competencia,
dando como resultado fortalezas en su capacidad directiva, para poder implementar la
propuesta y una factibilidad para poder disefiar las estrategias promocionales para

posicionar la empresa en el mercado.

Cuadro 4. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano

1. Nivel Académico X X
2. Estabilidad
3. Sentido de Pertenencia X X

>
>

4. Experiencia técnica X X
5. Nivel de remuneracion X X
6. Indice de desempefio X X
7. Motivacion X X
8. Reclutamiento de Personal X X

Fuente: Brito y Morales (2021).

Anélisis

En relacién a la calificacion de la capacidad del talento humano, presenta
fortalezas internas en cuanto a estabilidad, experiencia técnica, nivel de remuneracion,

indice de desempefio y motivacion, en un nivel de alto y con impacto alto, asimismo,

fortalezas en el sentido de pertenencia fortaleza de nivel medio e impacto medio, y en
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reclutamiento de personal se considera de fortaleza baja con impacto medio, por su
parte, en cuanto a nivel académico es una debilidad, pero a nivel bajo y con impacto
bajo. En general, la capacidad del talento humano en sus distintos factores es una
fortaleza para la empresa a excepcion al nivel académico, lo cual se puede mejorar con
cursos de capacitacion continua y con adiestramiento adecuado del personal en las

areas que sean fundamentales.

Cuadro 5. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Competitiva

1. Fuerza de Ventas, Calidad,
.. X X
Exclusividad
2. Calidad de productos X X
3. Precios razonables y competitivos X X
4. Resistencia al cambio X X
5. Apertura a estrategias de crecimiento, X X
expansion, promocion y actualizacion.

Fuente: Brito y Morales (2021).

Anélisis

Los resultados obtenidos en cuando a la capacidad competitiva, desde el punto
de vista interno de la organizacion, se puede deducir que, presenta fortalezas en todos
sus factores influyentes, de los cuales es a nivel alto y con impacto alto para la empresa
en cuanto a fuerza de ventas, calidad y exclusividad del producto, cuenta con precios
razonables y competitivos para enfrentarse al mercado actual, asi como el mercado
meta, no presenta problemas con la resistencia al cambio, lo cual es favorable para la
implementacion de mejoras, y presenta un nivel medio con impacto medio en cuanto a

apertura a estrategias de crecimiento, expansion, promocion y actualizacion, dando
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una seguridad razonable a la implementacion de la propuesta, brindando una
factibilidad operativa, para la implementacion de mejoras.

Asimismo, cabe resaltar que el producto (aceite de palma) es un producto
competitivo en el mercado de los productos alimenticios, con precios accesibles y

calidad, lo cual es muy favorable para poder introducirlo en el mercado meta.

Cuadro 6. Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Tecnolégica

M M
E E
D D
| |
O @)
1. Capacidad de innovacioén X X
2. Valor agregado a los productos de X X
aceite de palma.
3. Habilidad Técnica X X
4. Nivel tecnolégico X X
5. Nivel de coordinacion e integracion X X
con otras areas

Fuente: Brito y Morales (2021)
Analisis

De acuerdo a la capacidad tecnoldgica, se puede observar que presenta fortalezas
de nivel alto con impacto alto en cuanto a las habilidades técnicas y nivel de
coordinacion e integracidn con otras areas, ya que la empresa cuentan con personal
capacitado para el uso de tecnologias recientes para sus actividades de produccién, asi
como telecomunicaciones para poder implementar el marketing digital a sus estrategias
de promocion. Asimismo, también presenta una fortalezas de nivel medio e impacto
medio, en cuanto a capacidad de innovacion y nivel tecnoldgico, ya que cuenta con
equipos necesarios para garantizar su produccion, asi como para implementar
programas que le permitan mantener una comunicacién constante y promover sus
productos mediante redes sociales, lo que le brinda un valor agregado de nivel medio

e impacto medio, sobre el producto a promover y comercializar.
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Cuadro 7. Diagn6stico Interno del PCI — Capacidad Financiera

1. Acceso al capital cuando lo requiera

2. Factibilidad para al del mercado

3. Capacidad para satisfacer la demanda

4. Rentabilidad y retorno de la inversion

5. Liquidez y disponibilidad de fondos
internos

6. Elasticidad de la demanda con respecto a
los precios

7. Habilidad para competir con precios X X
Fuente: Brito y Morales (2021).

X | X | X | X
XX | X | X

>
>

Anélisis

En relacion a su capacidad financiera se puede observar una fortaleza en todos
sus factores analizados, a nivel alto con impacto alto dentro de la organizacidn, lo que
le permitird a la propuesta, contar con los recursos financieros necesarios para la
promocion de sus productos, de manera que se logre su introduccion en el mercado
meta, de manera que le permitird a la propuesta contar con una factibilidad financiera,
ya que la empresa cuenta con un capital de acceso inmediato, sus productos tienen una
factibilidad de comercializacion en el mercado actual asi como poder incluirlo en el
Municipio Naguanagua, del Estado Carabobo, por su parte los inventarios son
suficientes para cubrir ambos mercados satisfaciendo la demanda.

Se considera que el retorno de la inversiéon, sobre las mejoras a implementar son
factibles y que brindaran la rentabilidad esperada. También, cuentan con una liquidez
y disponibilidad de fondos para cubrir los gastos que ocasionarian la implementacion
de las estrategias propuestas. Asimismo, presenta una fortaleza en cuanto a la
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elasticidad de la demanda con respecto a los precios, ya que el mismo puede competir
con los productos similares que se encuentran en el mercado actualmente, brindando
también la rentabilidad esperada y cubriendo sus costos de produccion y gastos de

promocion.

Cuadro 8. Diagnéstico Interno del PCI — Calificacién de Capacidades

1. Directiva.

2. Talento Humano
3. Comepetitiva.

4. Tecnoldgica.

5. Financiera.
Fuente: Brito y Morales (2021).

X| X | X| X| X
X| X | X| X | X

Anélisis

En relacién al diagnéstico interno PCI, se puede concretar que en cuanto a las
capacidades directivas de la empresa es una fortaleza de nivel alto e impacto alto, ya
que puede tomar decisiones para poder implementar las estrategias promocionales para
posicionar a la empresa Alimentos y Grasas ElI Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua del Estado Carabobo. Asimismo, el talento humano con que cuenta para
poner en practica le brinda una factibilidad operativa a la propuesta, ya que son los que
mantendra la relacién directa con los clientes potenciales, por su parte su capacidad
competitiva le permitira enfrentarse en el mercado con productos de mayor trayectoria
porque cuentan con la calidad y precios que le permitiran mantenerse a la misma altura
que los que tienen tiempo en el mercado.

Sus capacidades tecnoldgicas le permiten poder adaptarse a las nuevas técnicas
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de marketing como lo es el digital para poder llegar con mayor rapidez y a menores
costos al mercado meta, con facilidad. Aunado a ello, cuenta con una capacidad
financiera holgada que le permitird invertir los recursos necesarios para lograr el

posicionamiento esperado en el mercado meta.

Cuadro 9.- Anélisis de la Matriz DOFA

N FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)
J g F1. Capacidad Directiva D1. Nivel académico
‘L i F2.Capacidad del Talento | D2. Pocos clientes conocen
Humano el producto en el mercado

F3. Capacidad Competitiva | meta.
F4. Capacidad Tecnoldgica | D3. No usan herramientas
F5. Capacidad Financiera | promocionales.

OPORTUNIDADES
(O)

O1. Factores Sociales F1F2F3F4F5010203

02. Factores Competitivos | Disefiar de  estrategias | D1D30204 Contratar los

03. Factores Geograficos. promocionales  para el | servicios de un Comunity

O4. Marketing digital. posicionamiento  de la | Manager.

empresa  Alimentos vy

Grasas El Puerto C.A., enel | D2010204 Crear cuentas

Municipio Naguanagua en [ en las redes sociales

el Estado Carabobo. (Facebook, Twitter e

Instagram).

AMENAZAS (A) ESTRATEGIAS (FO) | ESTRATEGIAS (DO)

Al. Factores Economicos F1F2F3F4F5A1A2

A2. Factores Politicos Capacitar al personal para
implementar las estrategias
disefiadas en las redes
sociales de la empresa.

Fuente: Brito y Morales (2021).



4.1.3. Fase I11: Disefio de estrategias promocionales para el posicionamiento de la
empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua en el
Estado Carabobo.

En base a los resultados obtenidos en las fases anteriores, en esta fase, se presentd
la propuesta que consistio en el disefio estrategias promocionales para el
posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua en el Estado Carabobo, con el objeto de lograr alcanzar el mercado meta,
de manera que se logren los niveles de ventas esperados por la empresa y brindarle a
los accionistas los beneficios esperados, en este sentido, tales ingresos permitiran cubrir
sus gastos operativos, fortalecer la liquidez financiera y lograr mantenerse en el tiempo
en el mercado en el cual impera, ademéas poder capacitar a los vendedores para
optimizar su desemperio laboral y brindarles la estabilidad esperada a sus trabajadores.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Las empresas se encuentran en un constante cambio para poder optimizar sus
procesos y lograr mantenerse en el mercado en el cual imperan, ademas requieren ser
efectivas y competitivas para poder lograr los objetivos organizacionales. En este
sentido, implementan herramientas que le permitan brindar sus productos y servicios a
los consumidores, para poder cubrir la demanda e incrementar sus ventas, ya que de
estas se derivan los ingresos que cubren los costos de sus inventarios, los gastos
necesarios para mantener la operatividad de la empresa y brindan los beneficios
esperados.

Para ello, se necesita generar en los clientes actuales y en clientes potenciales la
necesidad de consumir los productos producidos y ofertados por la organizacion,
mediante la promocion y publicidad de los mismos, de manera que se pueda llegar a la
mente del consumidor y convencerles adquirirlos. Para tal fin, las empresas
implementan instrumentos de mercadotecnia para lograr llegar al mercado meta.

En este orden de ideas, cabe resaltar que la mezcla de mercadotecnia es un
conjunto de instrumentos tacticos controlables de la mercadotecnia, que la empresa
combina para producir la respuesta que quiere en el mercado meta, por lo tanto,
combina cuatro elementos los cuales son producto, precio, plaza y promocién. En
cuanto a la promocion, son diversas actividades emprendidas por la empresa para dar
a conocer las cualidades de un producto y persuadir al mercado meta para que lo
compre.

Es un elemento de la mezcla vital para dar a conocer el producto y atraer nuevos
clientes, que después de evaluar varios aspectos tales como: calidad, servicio, empaque,

entre otros, pasaran a ser compradores fieles a la marca. Para promocionar los
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productos se pueden emplear las siguientes formas de promocién: venta, personal,
publicidad, promocidn de ventas, relaciones publicas y marketing directo, el cual es un
sistema interactivo que utiliza medios de comunicacion para obtener una respuesta
medible en el publico objetivo.

Tras lo antes expuesto, se propone disefiar estrategias promocionales para
posicionar los productos (aceite de palma) de la empresa Alimentos y Grasas El Puente
C.A., para su posicionamiento en el Municipio Naguanagua del Estado Carabobo, de
manera que logre generar en la mente de los consumidores la necesidad de comprar sus

productos y alcanzar las metas de ventas propuestas.

5.2. Beneficios de la Propuesta

La presente propuesta permitira que la empresa logre alcanzar los niveles de
ventas esperadas y posicionarse en el Municipio Naguanagua del Estado Carabobo,
mediante la implementacién de estrategias promocionales, que le brandaran a la un
conjunto de instrumentos para dar a conocer sus productos (aceite de palma), resaltando
los atributos de los mismos, tanto en calidad, precios accesibles, suministro continuo,
de forma tal que puedan identificarse con la marca al momento de elegir con los
productos de sus competidores.

Asimismo, al lograr incrementar sus ventas, podran dirigir los excedentes de
recursos a alcanzar otros mercados, ampliar sus instalaciones, aumentar la produccion,
generar mayor fuente de empleo y brindar una estabilidad laboral a sus trabajadores,
que a su vez, le brindaran beneficios socio-econémicos y seguridad a sus familias al
cubrir sus necesidades bésicas.

Por su parte, sirve a otras empresas que tengan problematica similar adaptando
las estrategias propuestas a sus propias necesidades, ademas de servir de antecedente a
otras investigaciones que se encuentren bajo las mismas lineas de investigacion
publicidad y promociones, finalmente, sirvio a las autoras para aumentar sus

conocimientos académicos y profesionales en el campo laboral al presentar esta
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investigacion logrando cumplir con este requisito que le permite optar al titulo de
Licenciados en Mercadeo, y brindando a la sociedad profesionales que impulsen la

economia del pais.

5.3. Objetivos de la Propuesta

5.3.1 Objetivo General de la Propuesta

Disefar estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa
Alimentos y Grasas El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua en el Estado

Carabobo.

5.3.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

v Contratar los servicios de un community manager para el buen manejo de las
redes.

\V/ Elaborar las cuentas en las especificas redes sociales (Instagram y Facebook)

v Proponer implementar las estrategias disefiadas en las redes sociales de la

empresa.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ALIMENTOS Y
GRASAS EL PUERTO C.A. EN EL MUNICIPIO

NAGUANAGUA. ESTADO CARABOBO

Fuente: Brito y Morales (2021)

La presente propuesta consiste en disefiar estrategias promocionales para el
posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas El Puerto, C.A., en el Municipio
Valencia del Estado Carabobo, para lo cual se determinaré la forma de promocién que
sera utilizada que logre impulsar su producto (aceite de palma) en el mercado meta que

le permita resaltar las caracteristicas del mismo, y fijar en la mente de los consumidores
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su marca, etiquetas, envases, distribucion continua, confianza, calidad y precio
adecuado comparable con los de sus competidores, que tienen mas tiempo en el
mercado, de esta manera se logrard alcanzar los niveles de venta esperados que
permitan cubrir sus costos y gastos operativos, mantener sus inventarios, generar
beneficios, y poder utilizar los excedentes para sus planes de expansion, crecimiento y
distribucion a otros mercados metas a nivel nacional e internacional. En este sentido,

se proponen las estrategias detalladas a continuacion:

Objetivo 1.- Contratacion de los servicios de un Community Manager

La presente estrategia consiste en proponer la contratacion de los servicios de un
Community Manager, quien es el experto en manipular las diferentes cuentas de redes
sociales que, a su vez, tiene conocimientos avanzados para interactuar con el pablico
directamente. En otras palabras, es el profesional responsable de construir y administrar
la comunicad online, gestionar la identidad y la imagen de marca, creando y
manteniendo relaciones estables y duraderas con sus clientes, sus fans en internet. En
tal sentido, ejecuta la estrategia creada por el Social Media empatizando con los clientes
y asi distribuir el mensaje comercial.

El community manager es el profesional responsable de gestionar la presencia de
una empresa 0 marca en el entorno 2.0. Lo podemos considerar el puente entre su
comunidad (consumidores o potenciales) y la empresa. Es quien le brinda una voz a la
misma, responde a los comentarios directos del publico, este es quien distribuye el
mensaje comercial.

No cualquier usuario de Internet esta preparado para realizar las funciones de
un Community Manager; en realidad, la gestion de una marca en Internet exige
poseer un conjunto de habilidades, técnicas y destrezas que es necesario trabajar. En
este sentido, la principal funcion que desarrolla este profesional es la creacion de
contenido atractivo y de calidad. Por lo general, el community manager no se limita
a crear y redactar contenido solo para las redes sociales, este profesional también

suele encargarse de gestionar el blog corporativo de la empresa. La formacion de un
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community manager es fundamental, por ende no cualquier usuario de internet esta
preparado para realizar las actividades que este brinda a la empresa en cuestion, este
debe poseer un conjunto de caracteristicas especificas como formacion especializada
en marketing digital y ser un excelente comunicador.

Las funciones principales que brinda este profesional es elaborar contenido de
calidad. El cual debera atraer el interés de su comunidad y resultarle relevante. Tiene
que llevar las redes con un perfil empatico, que sepa ponerse en la piel de los demas, y
siempre implicado en encontrar la mejor solucion a las necesidades y los problemas de
los usuarios. El contenido que proyecte en las redes puede presentarse en multiples
formatos: post, videos, infografias, entre otras, viralizar el contenido de la empresa en
las redes sociales, para esto debe conocer las caracteristicas de cada red social, con el
fin de saber que dias publicar la informacion y que tanta aceptacion tendra;

Este se encarga de programar las publicaciones diarias ya que de esa manera se
le hara llegar al publico objetivo, el trabajo de un community manager es estar al tanto
de todo lo que se maneja en las redes. Tiene que monitorear como se mueven las redes
y las novedades de la empresa, podemos decir que se convierte en los 0jos de la empresa
en las redes, Esta practica no sirve Unicamente para identificar oportunidades y
amenazas a tiempo, también permite detectar el contenido mas relevante de la
competencia y del sector, a los usuarios les gusta el contenido que les brinde valor y
eso es lo que tiene que lograr los community, crear vinculos de fidelizacion con los
posibles consumidores de manera de que estos se sientas atraidos a la marca, al final
la clave del éxito de un community es saber convertir a un usuario en un cliente.

Es por ello, que la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., debe realizar las
gestiones de contratacion de un Communty Manager, con experiencia en redes sociales
para poder disefiar las mas adecuadas para la organizacién, de acuerdo a los
requerimientos propuestos, de manera que se dé a conocer la empresa, sus productos,
marcas Yy calidad y beneficios del mismo, que le induciran a adquirir los productos por
parte del mercado meta, efectuando entrevistas, y evaluando las paginas creadas por

aspirante a ser contratado, revisando las cantidades de visitantes que ha tenido los
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usuarios de sus paginas elaboradas, asi como las recomendaciones que brinden otros

usuarios de él.

Objetivo 2. Elaboracién de las cuentas en las especificas redes sociales

(Instagram y Facebook).

Este objetivo consiste en la creacion de cuentas en las redes sociales que seran
utilizadas para la promocion de los productos (aceite de palma) elaborados por la
empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., para alcanzar su posicionamiento en el
Municipio Naguanagua. En este sentido, cabe sefialar que las redes sociales permiten
la participacion tanto de personas como de empresas, le permiten interactuar con el
publico si se habla de clientes o publico en general, la comunicacion con estos es
imprescindible.

Por lo tanto, las redes sociales ayudan a la empresa a acercarse a sus seguidores
de forma tal que sirve de vehiculo para transmitir informacion sobre la empresa,
responder dudas, hacer sugerencias, tramitar y resolver posibles quejas e incluso forjar
un vinculo entre el publico y la misma. En ella, se puede mostrar los productos a los
usuarios, se pueden realizar promociones exclusivas para los seguidores, concursos,
regalos, se ofrece el producto sin agobiar al seguidor con excesiva publicidad; una de
las funciones mas importantes de las redes sociales es la posibilidad de obtener la
opinidn directa e inmediata, y eso es lo que se busca, hacerle las cosas més faciles al
consumidor.

Los propios botones de interaccion superponen una respuesta inmediata a las
publicaciones que se presenten, y se puede saber si son interesantes para la comunidad,
gracias los comentarios “Me gusta”, rettweet y veces que se compartan , ademas la
multitud de herramientas de medicién disponibles en la actualidad permitiran conocer
mejor a los integrantes de la comunidad dada la gran cantidad de datos demogréficos
que se pueden obtener con ellas, con eso se puede saber e que otros estados seria bien
recibido el producto objeto de estudio.

Es un medio ideal para realizar acciones publicitarias debido a su bajo coste en
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relacion al nimero de impactos conseguidos. El uso de promociones, encuestas, sorteos
y publicidad directa nos da una amplia diversidad de formas por las que llegar al
publico, ademas de poder obtener de forma sencilla los datos sobre el alcance de la
accion. Este tipo de acciones son de fécil creacidn y tienen una alta eficacia para
conseguir los objetivos de la empresa en estudio.

Bajo este contexto, la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A., eligié como
redes para ejecutar esta propuesta a Instagram y Facebook, por ser las mas populares
entre los usuarios y posibles clientes de la empresa, ya que permitirdn alcanzar su
promocién de manera mas rapida que los instrumentos tradicionales, como lo son la
television, prensa, radio y cine, ya que son mucho mas costosos. Otras razones para su

seleccidn son las ventajas que se describen a continuacion:

1. Instagram: actualmente, es una de las redes sociales mas utilizadas, esta
permite montar imagenes, videos, reels, interactuar con los seguidores de
manera directa, opciones de pagar publicidad para hacerles llegar a mas
personas el producto a ofrecer, en dicha aplicacién se pueden hacer encuestas
en las historias preguntandoles a los seguidores “qué tal les ha parecido el
producto y que cuenten sus experiencias”, asi creando lazos con los mismos.

2. Facebook: es la red social més utilizada a nivel mundial, también permitiendo
en su plataforma la realizacion de publicidad paga, como Instagram este cuenta
con funciones demogréaficas de manera de saber de qué pais, regién o ciudad

tienes mas seguidores e interaccion.

Objetivo 3. Proposicion de la implementacion de las estrategias disefiadas en

las redes sociales de la empresa

Esta estrategia consiste en proponer la implementacion de las estrategias
disefiadas en las redes sociales de la empresa, de manera que se puedan seguir los pasos
adecuados para lograr promover el producto de la empresa objeto de estudio y lograr

el posicionamiento en el mercado meta, que es el Municipio Naguanagua en el estado
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Carabobo, para tal fin, se presentan las siguientes estrategias:

1.  Hacer presencia en las redes sociales seleccionadas (Instagram y

Facebook).

Crear las cuentas en las redes sociales Instagram y Facebook, de manera que los
usuarios vayan interactuando con la paginay viendo los productos que esta ofrece, con
el fin de que la empresa vaya tomando presencia en la misma. Asi ir registrando a los
usuarios interesados en ella para futuras promociones, concursos Yy brindarles

informacion de los productos.

2. Contar con contenidos de calidad

En esta estrategia es donde entra en papel el community manager, quien es que
va hacer que ambas paginas tengan armonia entre una y la otra, con el mismo estilo y
concepto, de manera que los usuarios se sientan atraidos por la pagina e interactuen.
Se realizaran post e historias informativas sobre los productos que ofrece la empresa
Alimentos y Grasas El Puerto C.A, brindandoles a los usuarios los beneficios de los
mismos, el contenido tiene que ser atractivo para los consumidores, ya que estos buscan

informacion de calidad y que les interese.

3. Difusion de los contenidos

Para poder garantizar la difusion del contenido se necesita asegurarse que esté
Ilegando a la audiencia correcta. Aqui es donde entran las estrategias de segmentacion,
una herramienta vital para que el contenido llegue a las personas que puedan estar mas
interesadas en los productos, estas son las herramientas de segmentacion a utilizar:

El Buyer Persona es un personaje semi ficticio que representa a nuestro cliente
ideal. Para crear este prototipo de cliente y concretar un perfil, es necesario llevar a
cabo un analisis de audiencia para descubrir patrones en la demografia e intereses de
los clientes, para eso utilizaremos las herramientas de analisis de redes sociales para

extraer los datos necesarios para crear estos perfiles.
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Las plataformas que elegimos para nuestras estrategias (Instagram y Facebook)
ofrecen un reporte gratuito con informacion valiosa sobre las personas que interactian
con la péagina en linea, incluso si ain no son clientes. Facebook Insights es otra
herramienta de segmentacion para maximizar el esfuerzo de los anuncios (y
presupuesto). Gracias a sus caracteristicas de segmentacion, se puedeb dirigir a
diferentes tipos de publico de acuerdo con su edad, género, ubicacion, idioma,

conexiones a internet e intereses.

4. Promociones y Sorteos
Esta estrategia realmente es efectiva para aumentar los usuarios y posibles
clientes de la empresa, ya que los consumidores se sienten atraidos por los productos

gratis y faciles de adquirir.

5. Publicidad en redes sociales (Instagram y Facebook)

Gracias al amplio alcance de usuarios que tienen estas redes sociales es una
oportunidad de expandir la informacién de los productos con el fin de darlos a conocer
de una forma mas accesible a nivel econémico y de facil acceso para los usuarios,
Instagram y Facebook comparten una misma solucion publicitaria, por lo que es muy
sencillo organizar campafas orquestadas. En esta red lo que mejor funciona son las
campafias con un elevado componente visual.

Con relacion al costo de inversion en publicidad en Instagram y Facebook varian
dependiendo de cuanto esté la empresa dispuesta a pagar, por la cantidad de veces que
se viralice la publicidad, si solo quieres pagar 5% a la semana para hacer la publicidad
puedes hacerlo, por ende, es rentable para la empresa Alimentos y Grasas El Puerto

C.A, ya que esta es quien decide cuanto quiere invertir.
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Cuadro 10.- Estrategias Promocionales Propuesta

POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ALIMENTOS Y

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL

GRASAS EL PUERTO C.A. EN EL MUNICIPIO
NAGUANAGUA. ESTADO CARABOBO

- Realizar entrevistas a los

R

aspirantes.
-Solicitar
recomendaciones.
1.- Contratar los - Revisar  paginas Gerente ]
servicios de un e|ab0radaS por el General 15 dias
Community Manager. | Community Manager.
- Verificar la cantidad de
visitantes que ha tenido sus
paginas.
-Crear correo electronico
de la empresa. .
: Community
- Seleccionar nombre que
2.- Elaborar cuentas en ) Manager
; utilizara la empresa en las .
las redes sociales . 15 dias
redes sociales.
(Instagram y Facebook). Gerente de
- Crear cuenta de
Ventas
Facebook e Instagram
1. Hacer presencia en las
redes sociales
seleccionadas.
2. Contar con contenido de | Community
calidad. Manager
3.-Proponer la 3. Elaborar estrategias de
implementacion de las | segmentacion. Gerente de
estrategias disefiadas en | 4. Efectuar promociones y Ventas 30 dias.
las redes sociales de la | sorteos.
empresa - Activa Gerente
- Pasiva. General
5. Publicitar en redes
sociales  (Instagram vy
Facebook).

Fuente: Brito y Morales (2021)
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5.5. Factibilidad de la Propuesta

La factibilidad de la propuesta, es la disponibilidad de los recursos necesarios
para llevar a cabo los objetivos o metas sefialados. Para dar cumplimiento a la propuesta
planteada, es imprescindible evaluar las posibilidades del estudio, con la finalidad de
proporcionar los medios necesarios para el alcance de los objetivos propuestos, es por
esto que se debe tomar en consideracion la factibilidad operativa, tecnolégica y

econdémica que ella presenta.

5.5.1 Factibilidad Técnica

De acuerdo a los recursos técnicos, estos se refieren a los recursos necesarios
como herramientas, conocimientos, habilidades, experiencias, entre otros; que son
necesarios para efectuar las actividades o procesos que requieren el proyecto. A tales
efectos, en relacion a los recursos técnicos que estan contemplados en la presente
propuesta, es técnicamente factible, debido a que la empresa tiene a disposicion un
personal capacitado para implementar las nuevas estrategias de promocion propuestas,
asimismo, cuenta con los equipos necesarios, como lo son el papel, computadoras e
impresoras, Excel, correo electronico, internet, modem, router, que permitan la

creacion de las redes sociales propuestas.

5.5.2 Factibilidad Operativa

De acuerdo a los recursos operativos, se refiere a todo recurso humano necesario
para llevar a cabo el desarrollo de un proyecto, por lo tanto para el desarrollo de la
presente propuesta, se requiere de los conocimientos aportados por el personal de la
gerencia general, de los aportes del tutor académico de la Universidad José Antonio
Paez y de las autoras.

Asimismo, cabe sefialar que en cuanto a la factibilidad operativa, la propuesta
requiere de personal que se encargue de los procesos de elaboracion de las paginas web
y redes sociales, sin generar un cambio en la estructura organizacional, ya que la

mayoria de las actividades recae sobre una sola persona que puede ser contratada como
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outsourcing , en este sentido es necesaria la contratacion de un Community Manager,
para establecer un responsable de la elaboracion de las redes sociales, asi como
requerira la capacitacion del personal que se mantendra en contacto con los clientes a
traves de las redes sociales.

5.5.3 Factibilidad Econémica

Cabe sefialar, que esta factibilidad consiste en el analisis de los costos —
beneficios aplicados para el disefio de la propuesta, permitiendo conocer de esta forma
la inversion a realizar. La empresa aportara una inversion econdémica, siendo esta
factible para llevar a cabo la aplicacion de la propuesta, quedando por parte de la misma

su aplicacion.

Cuadro 11.- Costos del Analisis de Factibilidad

Descripcion Cantidad Costo Unitario Costo Total Bs.
Contratacion del | Honorarios
Community Profesionales $ 1.500,00 $ 1.500,00
Manager
Disefio de las Elaboracion del
paginas web contenido.
Pruebas de $1.200,00 $1.200,00
publicacion.
Difusion del Dar a conocer el
contenido contenido.
Avisar a los
seguidores. $ 1.800,00 $1.800,00
Generar
conversioén en
torno al contenido
Total: $ 4.500,00

Fuente: Brito y Morales (2021).
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CONCLUSIONES

El presente estudio fue enfocado en la empresa Alimentos y Grasas El Puerto,
C.A., en el Municipio Naguanagua, del Estado Carabobo, debido a sus requerimientos
de poder incrementar sus ventas, ya que quieren obtener mayores utilidades y generar
mayores ingresos que les permita una ampliacion de su negocio. Para tal fin, la empresa
requiere del disefio de estrategias promocionales que le permitan posicionar a la
empresa en el mercado meta, de manera que se dé a conocer efectivamente sus
productos (aceite de palma), y llamar a la atencion de los nuevos futuros clientes,
resaltando sus caracteristicas, precios y que puedan compararlo con los de la
competencia.

Para tal fin, se procedi6 a alcanzar al primer objetivo establecido mediante el
diagndstico de la situacion actual del posicionamiento del mercado, donde se pudo
obtener informacion de relevancia, mediante la aplicacion de las técnicas
seleccionadas, entre las observaciones obtenidas se pudo destacar que la empresa busca
aumentar sus ventas para cubrir efectivamente sus gastos operativos y generar la
rentabilidad planificada. La empresa no cuenta con instrumentos de promocién en la
actualidad, por lo tanto, requiere del disefio de las mismas para alcanzar posicionar sus
productos en el mercado meta. De acuerdo, a la informacion suministrada por el gerente
general entrevistado, los clientes actuales han reflejado satisfaccion por el producto,
siendo fieles a la adquisicion de los mismos con regularidad.

El producto, es calificado de calidad, cuenta con maquinarias con tecnologia
actualizada, muy buena materia prima y con mano de obra calificada, lo que genera
gue el producto pueda estar a la par con los de la competencia. EI mismo, ha sido
probado por parte de la muestra seleccionada en el mercado meta, los cuales
manifestaron haber probado el producto y que les parecio bueno, y que volverian a

adquirirlo.
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Seguidamente, se procedié a identificar los factores internos y externos para
posicionar la empresa en estudio, donde se pudo obtener de acuerdo al Perfil de
Oportunidades y Amenazas (POAM) el cual permitié evaluar y determinar que la
organizacion en estudio, esta enfrentando principalmente grandes barreras producto a
las politicas y economias cambiaras por el estado, lo cual dificulta su crecimiento y
expansion en el pais, por otro lado se mantiene eficiente en relacién a la tecnologia
para generar productos de calidad y a precios competitivos para alinearse en el mismo
nivel de los productos del mercado, ocasionando una factibilidad para cualquiera de los
planes estratégicos propuestos en el presente trabajo de investigacion, asimismo, en lo
geografico tiene acceso a las principales vias del pais y esta ubicada en un lugar
estratégico sus almacenes, sin embargo los factores politico-econémicos impactan en
ella de manera significativa.

En relacion al diagnostico interno PCI, se pudo concretar que en cuanto a las
capacidades directivas de la empresa es una fortaleza de nivel alto e impacto alto, ya
que puede tomar decisiones para poder implementar las estrategias promocionales para
posicionar a la empresa Alimentos y Grasas ElI Puerto C.A., en el Municipio
Naguanagua del Estado Carabobo. Asimismo, el talento humano con que cuenta para
poner en practica le brinda una factibilidad operativa a la propuesta, ya que son los que
mantendra la relacion directa con los clientes potenciales, por su parte su capacidad
competitiva le permitira enfrentarse en el mercado con productos de mayor trayectoria
porgue cuentan con la calidad y precios que le permitirdn mantenerse a la misma altura
que los que tienen tiempo en el mercado.

Sus capacidades tecnoldgicas le permiten poder adaptarse a las nuevas técnicas
de marketing como lo es el digital para poder llegar con mayor rapidez y a menores
costos al mercado meta, con facilidad. Aunado a ello, cuenta con una capacidad
financiera holgada que le permitira invertir los recursos necesarios para lograr el
posicionamiento esperado en el mercado meta.

Se concluye, que las estrategias promocionales son instrumentos que son

utilizados con la finalidad de dar a conocer los productos e influenciar al posible cliente
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a adquirirlos, ya que les genera en la mente del consumidor la necesidad del mismos,
y que es satisfecha mediante la adquisicion del producto, logrando generar que sea
seleccionado entre los productos de los competidores.

Finalmente, se pudo alcanzar el tercer objetivo propuesto al disefiar las
estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas
El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua, en el Estado Carabobo, para lograr
alcanzar nuevos mercados y dar a conocer a la empresa y sus productos, de manera que
se logren un incremento en los niveles de ventas, generar 10s recursos necesarios para

su operatividad y brindar a los accionistas al rentabilidad esperada.
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RECOMENDACIONES

Para garantizar la efectividad de la implementacion de las estrategias
promocionales propuestas, que permitan el posicionamiento de la empresa alimentos y
Grasa El Puerto, C.A., en el Municipio Naguanagua, del Estado Carabobo, la cual ha
sido presentada a la gerencia general de la empresa en estudio, por lo cual se sugiere
tomar en consideracion los siguientes tépicos:

1. Implantar y desarrollar las estrategias promocionales propuestas evaluando la
posible aplicacién para la empresa y alcanzar su posicionamiento en el mercado meta.

2. Implementar un sistema de informacién entre los distintos niveles de la
organizacion, a fin de dar a conocer los logros obtenidos y la problematica general de
la misma. Esto podra ser mediante la convocatoria a reuniones semanales del personal.

3. Dictar cursos que se relacionen directamente con calidad de servicio y el uso
de las redes sociales.

4. Involucrar a los empleados y clientes con las herramientas disefiadas en las
estrategias promocionales propuestas, a fin de difundir la politica de satisfaccion de las
necesidades de los clientes.

5. Tomar en cuenta todas aquellas acciones planificadas y sistematicas necesarias
para proporcionar la confianza adecuada del producto y/o servicio que satisface los
requisitos de calidad establecidos.

6. Mantener actualizado al cliente y con mayor informacion acerca de los

productos y servicios que se ofrecen.
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ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ELAJ ESCUELA DE MERCADEO

” CARRERA: MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente General

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de disefiar de
estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas

El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un trabajo
de grado universitario. Por lo que la informacién que usted suministre sera muy valiosa,
tendra caracter confidencial y se utilizara para fines estrictamente académicos y mejora

para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.

2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que
representa su opinion.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Gracias por su colaboracion,
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Anexo A

Cuestionario (Encuesta)

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ALIMENTOS Y
GRASAS EL PUERTO C.A. EN EL MUNICIPIO

NAGUANAGUA. ESTADO CARABOBO

¢Conoce usted los productos que ofrece la empresa Alimentos y
Grasas El Puerto C.A.?

¢Ha comprado usted aceite de palma para consumo humano y/o animal?
Siempre _

Casi siempre

Algunavez__

Nunca

De ser afirmativa la respuesta anterior como califica el producto (aceite de palma):
Muy bueno

Bueno

Regular

Malo

De ser negativa la respuesta del item 1 0 2 ¢ Le gustaria probar el
aceite de palma?

¢Considera usted que es necesario la aplicacion de medios
publicitarios para promover los productos y servicios que brinda
la empresa?

¢Considera usted que los medios publicitarios son herramientas
efectivas para promover los productos y servicios que brinda la
empresa?

¢Considera usted que los sitios web y los medios digitales por
internet son de gran utilidad en la actualidad para promover
mediante publicidad a la empresa?

¢Cree usted que los medios audiovisuales son de interés en la
actualidad para captar la atencion de futuros clientes potenciales?

¢ Cual de los siguientes medios publicitarios considera usted adecuados para promover
a la empresa?

Television___

Radio

Prensa

Revistas

Cine
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Publicidad Exterior

10

¢Cual de los siguientes medios de publicidad directa considera usted que seria
adecuada para llegar al mercado meta para la promocion de la empresa?
Plegables

Folletos

Catalogos

11

¢Cual de los siguientes medios digitales considera usted que son mas utilizados en la
actualidad?

Facebook

Instagram____

Twitter

Internet

Tik-tok

12

¢Cudl de los siguientes tipos de publicidad digital ha utilizado usted para averiguar
sobre un producto que le interese?

Publicidad en la red de basqueda___

Publicidad de la red de Display

Social Ads (publicidad en redes sociales -RRSS

El remarketing_

La publicidad nativa____

Mobile Ads__

El marketing de contenido____

Google Shopping (Google Merchandt)

13

¢Marque con una x una de las opciones que usted mas utiliza habitualmente para
informarse? Television abierta
Television por cable_
Radio

Cine

Periodico_

Revista

Internet

Teléfonos celulares
Redes sociales

Vallas

Correo electronico

14

¢Indique el motivo por el cual usted prefiere utilizar ese medio para informarse de los
productos de una empresa?

Por ser econémico

Por ser rapido

Por tener facil acceso

Fuente: Brito y Morales (2021)
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Anexo B

Tabla de Frecuencias
PREGUNTAS ALTERNATIVAS/FRECUENCIAS ALTERNATIVA/ FRECUENCIA

ABSOLUTAS RELATIVAS
ITEM SI NO Sl NO
1 146 237 38% 62%
4 345 38 90% 10%
5 364 19 95% 5%
6 383 0 100% 0%
7 383 0 100% 0%
8 383 0 100% 0%

Fuente: Brito y Morales (2021).
Tabla de Frecuencias

ALTERNATVAS FRECUENCIAS FRECUENCIA
ABSOLUTAS RELATIVAS
item 2
Casi Siempre 19 5%
Siempre 0 0%
Alguna Vez 218 57%
Nunca 146 38%
Item 3
Muy Bueno 35 9%
Bueno 256 67%
Regular 73 19%
Malo 19 5%
item 9
Television 165 43%
Radio 34 9%
Prensa 0 0%
Revista 0 0%
Cine 0 0%
Publicidad Exterior 184 48%
item 10
Plegables 38 10%
Folletos 199 52%
Catélogos 146 38%
item 11
Facebook 19 5%
Instagram 326 85%
Twitter 0 0%
Internet 19 5%
Tik-Tok 19 5%




Item 12

Publicidad en Red Busqueda 126 33%
Publicidad de la Red Display 0 0%
Social Ads (Pul_JI|C|dad en redes 165 43%
sociales)
El Remarketing 0 0%
La publicidad Nativa 0 0%
Mobile Ads 0 0%
Marketing 54 14%
Google Shopping 38 10%
item 13
Television abierta 0 0%
Television por cable 54 14%
Radio 19 5%
Cine 0 0%
Periddico 0 0%
Revista 0 0%
Internet 0 0%
Teléfonos celulares 73 19%
Redes Sociales 237 62%
Vallas 0 0%
Correo electronico 0 0%
item 14
Por ser econémico 257 67%
Por ser rapido 73 19%
Por tener facil acceso 53 14%

Fuente: Brito y Morales (2021).
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ELAJ ESCUELA DE MERCADEO

” CARRERA: MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente General

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de disefiar de
estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa Alimentos y Grasas

El Puerto C.A., en el Municipio Naguanagua en el Estado Carabobo.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un trabajo
de grado universitario. Por lo que la informacién que usted suministre sera muy valiosa,
tendra caracter confidencial y se utilizara para fines estrictamente académicos y mejora

para la organizacion.
Instrucciones Generales:
1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.
2.- Responda cada item y argumente su respuesta.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Gracias por su colaboracion,
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Anexo C

Cuestionario: Entrevista al Gerente

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA ALIMENTOS Y
GRASAS EL PUERTO C.A. EN EL MUNICIPIO
NAGUANAGUA. ESTADO CARABOBO

1 ¢Como considera usted que los clientes actuales se sienten en relacion al
grado de satisfaccion por los productos de aceite de palma que la empresa
ofrece?
R:

2 ¢ Qué expectativas cree usted que tienen sus posibles clientes al comprar sus
productos?
R:

3 ¢Explique si la empresa posee la empresa Alimentos y Grasas El Puerto C.A.,
mecanismos para captar nuevos clientes y para mantener los clientes actuales
y cuales?
R:

4 ¢Como considera usted, que es la calidad de los productos ofrecidos por la
empresa?
R:

5 ¢Cémo considera usted que son los precios de los productos ofrecidos por la
empresa en relacion a los del mercado?
R:

6 ¢Comente si la empresa posee algun tipo de promocion sobre los productos y
servicios que ofrece?
R:

7 ¢Indique si la empresa utiliza actualmente algun tipo de promocién mediante
medios publicitarios e indique cual?
R:

8 ¢Explique, si considera necesario el posicionamiento de los productos de la
empresa en el Municipio Naguanagua del Estado Carabobo?
R:

9 ¢Como considera usted que sea la capacidad de la empresa para poder
promocionar sus productos en el mercado meta?
R:

10 | (Cdémo considera usted que son los niveles de ventas actuales para cubrir los
gastos operativos?
R:

11 | ¢(Explique si usted cree necesario que sean incrementados los niveles de
ventas de la empresa?
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R.

12 | ;Cémo considera usted que sea la necesidad de la aplicacion de medios
publicitarios para promover los productos y servicios que brinda la empresa?
R.

13 | ¢Cudl medio publicitario considera usted que sea conveniente para la empresa
promocionar sus productos y explique por qué?
R.

Fuente: Brito y Morales (2021)
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