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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo general disefiar estrategias de
marketing para el posicionamiento de la marca D’William ubicada en Turmero
Edo Aragua, es una empresa dedicada a la elaboracién y comercializacion de
productos alimenticios tales como salsas, kétchup, mayonesa, pasta de tomate, entre
otras. La cual no cuenta en la actualidad con estrategias de marketing para
posicionar su marca en el mercado, es por ello que se quiere ejecutar dichas
estrategias para asi poder promocionar los productos que esta comercializa. El
tipo de investigacion es un proyecto factible y el disefio de investigacion fue de
campo dividiéndose en tres fases 1. Se realiz6 un diagnostico de la situacion
actual de la empresa, tomando como muestra de estudio consumidores de este tipo
de producto usando como instrumento la encuesta, también se le realizo una
entrevista al gerente de mercadeo para conocer la realidad de la compafia 2.
Identificacion de las oportunidades y fortalezas de la marca D"WILLIAM, en esta
se realizd una entrevista a un experto de mercadeo para conocer las estrategias
adecuadas, y como tercera fase, se disefio de estrategias de marketing para lograr
el posicionamiento de la marca.. Concluyendo que la organizacion requiere
desarrollar estrategias de promocién que permita posicionar la marca para asi
generar mayor participacion en el mercado.

Descriptores: Estrategias, Marketing, Posicionamiento, Marca.



INTRODUCCION

Las actividades del marketing vieron luz hace muchos afios, incluso, antes
que Adan Smith enunciara que el consumo es el Unico y final propdsito de la
produccion. La etapa de produccion: Durante la segunda mitad del siglo XIX, la
revolucién industrial alcanza su esplendor. La electricidad, el transporte por
ferrocarril, la especializacién de trabajo y la produccién en masa provocaron que
los productos pudieran fabricarse méas eficazmente. Los productos llegan al
mercado con demanda de consumidores en aumento. En este sentido, las empresas
otorgan el concepto de marketing, el nivel en sé que compartan las ideologias,
valores, actitudes, normas de marketing dara origen a la cultura o filosofia de

marketing de la empresa.

Las estrategias de marketing tienen gran poder para enriquecer de forma casi
instantanea a las empresas que hoy en dia no cumplen con las caracteristicas que
exige el mercado para ser posicionada. De manera tal que, es necesario una
planificacion estratégica que cumpla con los estandares necesarios para llevar a una
empresa desde su etapa de introduccién a su etapa de madurez eficaz y

eficientemente.

Es por lo expuesto anteriormente que el presente trabajo de investigacion se
refiere al tema, “Estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca
D’William ubicada en Turmero Edo. Aragua”. Por ser una marca poco reconocida
en el mercado, el cual hizo su aparicion en el afio 1992, existe escasez de
informacidn sobre los productos que esta marca comercializa, la cual permitio
enfocar en el problema que se presenta actualmente en donde dicha marca no
posee estrategias que proporcionen resultados que lleven a posicionarla con
respecto a la competencia.

Tomando en cuenta dicha informacion y analizando la capacidad de la marca

D’William se observan algunas debilidades, es por ello que se propone el disefio



de estrategias de marketing orientadas al mercado de aderezos y salsas, siendo el
objetico general proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de la
marca D’William ubicada en Turmero Edo. Aragua, ya que la empresa requiere
fortalecerse en esta area, como una alternativa a las necesidades detectadas, se llevo
a cabo el presente trabajo a través de una linea de investigacion de campo y de tipo
de proyecto factible, el cual se encuentra estructurado en cinco (5) capitulos que

contienen la siguiente informacion...

Capitulo I “El Problema”; en este capitulo se presenta el planteamiento del
problema, formulacion de problema, los objetivos de la investigacion y la

justificacién.

Capitulo 1l “Marco Tedrico”, el cual contiene antecedentes de la
investigacion, bases tedricas y la definicion de términos basicos.

Capitulo 111 “Marco Metodoldgico”, se consideran aspectos como tipo de
investigacion, disefio de investigacion, técnicas e instrumento de recoleccion de

datos, técnicas y analisis de datos, validez y confiabilidad de los instrumentos.

En el Capitulo IV: Se encuentra comprendido por los resultados de la

investigacion.

El capitulo V muestra la propuesta, objetivos y desarrollo de la misma. Por
ultimo, se presentaron las conclusiones, las recomendaciones, asi como, las
referencias que sirvieron de sustento para el desarrollo de la presente

investigacion



CAPITULOI

EL PROBLEMA

1.1.Planteamiento del Problema

Las empresas del mundo estdn sometidas a cambios, esto puede llevarse a
cabo por la economia y nivel politico de un pais, o por el éxito que la empresa
desee alcanzar con sus productos ofrecidos, mas cuando una empresa se encuentra
en una etapa de inicio en el mercado y se desea crecer en él, debe enfocarse en las
estrategias de posicionamiento para asi poder marcar impacto en sus competidores
actuales y comenzar su camino dentro del mundo del mercado. Tradicionalmente
el elemento vital e impulsor de las organizaciones esta constituido por el cliente y
hacia el cumplimiento de sus necesidades y requerimientos van dirigidos todos los

esfuerzos de una empresa de productos y servicios.

En el ambito empresarial venezolano se ha dado la prioridad a una bdsqueda
intensa de mejorar los niveles de productividad al mejor costo posible, asi como
también a generar satisfaccién al cliente a través de ventajas competitivas que

destaquen a la organizacion el mercado en el que se desenvuelven.

Dichos aspectos generalmente son los que conforman cualquier vision o
mision de una organizacion, no obstante en la actualidad no es suficiente cumplir
con esas premisas financieras para mantenerse dentro del mercado, debido a la
mecanica cambiante que se ha generado, producto de la cantidad de leyes que
abarcan los aspectos tributarios que han aparecido en los Gltimos afios, todo esto
genera que adicionalmente todas las empresas el requerir cumplir con toda la
documentacion legal y obligaciones fiscales exigidas de las normas para poder

seguir en el mercado, busquen generar alianzas estratégicas para el logro en el



menor costo posible de las empresas. Segun Stanton, (2000):

Las estrategias de marketing son un plan general de accion
mediante el cual una organizacion busca alcanzar sus
objetivos, estas estrategias de marketing son las diversas
alianzas tanto internas como externas que toda empresa
debe adquirir para el logro del posicionamiento del
mercado tanto a nivel regional como para la futura
internalizacion de las empresas. (p.58).

Debido a esto, muchas empresas venezolanas se extienden a nivel
internacional por el éxito que les proporciona las estrategias de marketing
propuestas y llevadas a cabo de forma correcta. En este mismo orden de ideas,
cabe sefalar, que la marca D’William es perteneciente a una empresa venezolana
Ilamada Alimentos Garmi, C.A dedicada a la elaboracion y comercializacion de
productos alimenticios en el mercado de salsas y aderezos tales como salsas,

kétchup, mayonesa, pasta de tomate entre otras.

A pesar de que la empresa Alimentos Garmi, C.A se encarga de la
produccion de productos alimenticios, no se ha logrado el posicionamiento
requerido dentro del mercado venezolano completo, ya que solo tienen presencia
total en el estado Aragua y poca presencia en otros estados del pais, esto les ha
impedido surgir y salir adelante, ya que por no contar con suficientes ventas, no
cuentan con un capital para invertir en una publicidad, si se puede llamar agresiva
para lograr el reconocimiento necesario por parte de los consumidores, tampoco
tienen una fuerza de ventas que les ayude a crear y disefiar esas estrategias que
tanto necesitan para el éxito de sus ventas y posteriormente su posicionamiento en

el mercado.

Es importante destacar que segun datos recolectados por encuestas realizados
a los clientes su competencia mas cercana es Albeca, que cuenta con una
produccion entre 25% y 30% y Heinz que cuenta con una participacion de 25% en
el mercado. Es por esto que el siguiente trabajo de investigacion disefiaran las



estrategias de marketing necesarias que responden y logran posicionar la marca

D’William ubicada en Turmero, estado Aragua en la mente del consumidor.

1.1.1. Formulacioén del Problema

¢Qué estrategias de marketing pueden desarrollarse para el posicionamiento

de la marca D’William ubicada en Turmero estado Aragua?

1.2.0bjetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo General

Proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca

D’William ubicada en Turmero Estado Aragua.

1.2.2. Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion actual de la marca D’William en cuanto a su
posicionamiento y estrategias implementadas.

- ldentificar las oportunidades y fortalezas que tiene la marca D’William
para lograr su posicionamiento en el mercado.

- Diseflar estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca

D’William ubicada en Turmero estado Aragua.

1.3.Justificacion de la investigacion

La investigacién actual se justifica debido a que el objetivo de la misma es
la propuesta de estrategia de marketing para el posicionamiento D’WILLIAM
ubicada en Turmero estado Aragua, con el fin de amentar la cartera de clientes y
lograr asi el aumento de las ventas. En tal sentido, las estrategias de marketing es

de gran relevancia para la empresa objeto de estudio porque une las fortalezas
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comerciales con las oportunidades de mercado y brinda una direccion para
cumplir con los objetivos. Ademas a traves de las estrategias de marketing tales
como la publicidad, promocién entre otras, la empresa dara a conocer Sus
productos con la finalidad de llegar a la mente del consumidor y asi lograr el
posicionamiento de sus productos.

Por lo tanto, que la implementacion de las estrategias propuestas en la
presente investigacion representara un beneficio econdmico de forma directa para
la empresa, empleados y propietarios, puesto que contribuird al incremento del
volumen de ventas e ingresos. Ademas con la implementacion de dichas
estrategias se estara solventando una problematica que afecta el buen desempefio

de la organizacion.

A nivel metodoldgico, la investigacion se fundamenta gracias a que el
objeto y las circunstancias de estudio forman parte de la razon de ser de la carrera
de Mercadeo, partiendo de una linea de investigacion como es: la linea de
publicidad y mercadeo, bases esenciales para el desarrollo del licenciado en

mercadotecnia en el ambito profesional.

De la misma manera el estudio actual se justifica desde el punto de vista
tedrico y practico para los estudiantes de la carrera de mercadotecnia de la
Universidad José Antonio Paez y otras universidades, porque les permitira obtener
informacion relacionada con el estudio y aplicaciones de nuevos enfoques de
estrategias del marketing, igualmente constituird un punto de partida para futuras

investigaciones relacionadas con la problematica abordada.

1.4.Alcance y delimitacion

El alcance de la presente investigacion es ofrecer a la empresa Alimentos
Garmi, C.A., la propuesta de estrategia de marketing para el posicionamiento
D’William ubicada en Turmero estado Aragua, por lo tanto, se pretende que todo



el personal esté involucrado en las estrategias que se propongan. En cuanto al
tiempo de implementacion de la propuesta se espera llevar a cabo en un periodo
de cinco meses, ya que se estimd que este lapso de tiempo era suficiente para
realizar el levantamiento de la informacion requerida, asi como para hacer los
analisis e interpretaciones resultantes que llevaran a las conclusiones y
recomendaciones finales del estudio.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

En este capitulo, se encuentra los basamentos tedricos que sustentan la
investigacion, la cual se desarrolla en un contexto Iégico, en la que se evidencian
antecedentes investigativos y definicion de términos que poseen relacion con las
variables objeto de estudio. De esta manera, se aporta referencias tedricas que
aclaran las terminologias empleadas para el desarrollo de dicha investigacion.
Acuia (2006:142), define el Marco teorico “como el compendio de una serie de
elementos conceptuales que sirven de base a la indagacion por realizar”. En tal
sentido el marco referencial comprende los antecedentes de la investigacion, las

bases tedricas, la definicion de términos basicos.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

En funcién a lo anterior, se ha recopilado un cimulo de informacion tedrica
de diferentes investigaciones, las cuales han presentado de una u otra forma
interés por relacionar las estrategias del marketing para el posicionamiento de los
productos en el mercado, entendiendo asi que los antecedentes de una
investigacion consisten en la presentacion de la informacion mas relevante y
directamente relacionada con el tema de investigacion que se pueden considerar
aportes en referencia, incluso cuando se trata de investigaciones de enfoque muy
similar (o igual) al realizado. Al respecto Arias, (2006: 106), sefiala que “los
antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un area
determinada y sirven de modelo para futuras investigaciones”. En la investigacion
que se desarrolla se plantean los siguientes Trabajos de Grado que guardan

relacion con la tematica abordada:



Franco (2017) realizd una investigacion denominada “Plan de marketing
mix para dar a conocer los productos y servicios de la distribuidora de
repuestos para vehiculos Hermanos GZ C.A. ubicada en el estado
Anzoategui”. Trabajo de Grado presentado para optar al titulo de Licenciado en
Mercadeo en la Universidad del Oriente. Dicha investigacion tuvo como objetivo
La creacion e implementacion de estrategias de publicidad con el fin de dar a

conocer los productos de la empresa y por ende el incremento de las ventas.

El trabajo antes descrito se basé en una investigacion de tipo  proyecto
factible, puesto que la misma solucionaria una problematica que afecta a la
empresa objeto de estudio. Con respecto a la modalidad la investigacion estuvo
amparada en una investigacién descriptiva, puesto que el autor explica
detalladamente cada uno de los procesos que se llevaron a cabo, a través de las
diferentes técnicas de levantamiento de la informacién y herramienta de analisis,
para asi cubrir todos los requisitos necesarios pertinentes al estudio. La poblacion
estuvo conformada por la cantidad de doce (12) personas, donde se utiliz6 como
instrumento de recoleccion de informacién un cuestionario dicotdmico de

preguntas cerradas.

Una vez recolectados los resultados de la encuesta los mismos fueron
procesados a través de tablas de frecuencias y graficos circulares con su
respectivo analisis, donde se evidencio la necesidad que existe en la empresa la
implementacion de herramientas o estrategias que logren la captacion de nuevos
clientes, por tal motivo el autor, llego a la conclusion que la estrategia de
marketing como la publicidad y promocion es la mejor herramienta para dar a
conocer los productos de la empresa y asi lograr la captacion de nuevos clientes.
La investigacion antes descrita se vincula con el trabajo actual debido a que en
ambas los autores utilizan las estrategias de marketing como medio para captar

nuevos clientes, ademas de la vinculacién con el marco teérico.

Asi mismo Pilarte (2016), realiz6 una investigacion titulada “Estrategias de



marketing para el posicionamiento de los productos de la empresa Desarrollo
Oceénico Chile Ltda”, para optar al titulo de Ingeniera en Mercadotecnia y Gestion de
Negocios” en la Universidad Austral de Chile. Donde el objetivo general consistio en la
propuesta de estrategias de marketing con un horizonte de 5 afios (2015 — 2020) que
permita a la empresa penetrar y crecer en este mercado. El autor destaca que las estrategias
propuesta sdescansa en cinco pilares estratégicos: cercania con el cliente, continuidad en
abastecimiento, productos y servicios innovadores, cultura organizacional orientada al
cliente y rentabilidad a mediano y largo plazo. Estas estrategias proveen las bases para la
mezcla de marketing, la cual apunta a lograr diferenciacion en el producto y la oferta de la

empresa (en contraste con la venta actual de commodities.

Como conclusion, el autor acota que la implementacion de las estrategias de
marketing representara un salto cuantitativo y cualitativo para Desarrollo Oceénico Chile
Ltda, a través del cual pasara de vender 300.000 UF anuales a montos alrededor de los
400.000 UF, con un margen de utilidad de alrededor de un 40% y con un VAN positivo en
UF 90.251 para los flujos esperados, considerando una tasa de descuento del 10%. Esta
investigacion representa un importante aporte para el estudio actual debido a que destaca la
importancia y la necesidad que existe en las empresas de implementar estrategias que

logren dar a conocer los productos o servicios logrando asi el incremento de la rentabilidad.

Por otro lado Romero (2015), “Estrategias de marketing para el
posicionamiento de la marca de la Empresa de Embutidos Don Jorge de la
ciudad de Latacunga.” Proyecto de Investigacion previo a la obtencion del
Titulo de Ingeniera en Marketing y Gestién de Negocios en la Universidad
Técnica de Ambato, Ecuador. El trabajo de investigacion tuvo como objetivo
implantar el uso estrategias del marketing por medio de las redes sociales que
permita desplegar una gran ventaja competitiva en el mercado permitiendo asi ser
una empresa referente en la zona centro del pais y a la vez posicionar la marca de

embutidos Don Jorge en la mente de los sus clientes actuales y potenciales.

A nivel metodoldgico, la investigacion se basé en un estudio descriptivo de
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campo, donde a través de las encuestas realizadas a los clientes de la empresa que
en su mayoria son distribuidores y consumidores finales de los cuales se
obtuvieron datos relevantes en los que ha identificado que existe un gran déficit en
cuanto al posicionamiento de la marca en la mente de los clientes. Después de
realizado el andlisis de los datos recopilados, se llegé a la conclusion que la
creacion de un estrategias de marketing por medio de redes sociales como
Facebook, Twitter y YouTube permitiendo una mayor interaccion con los usuarios
de manera que permitiran posicionar la marca de embutidos Don Jorge. Esta
investigacion guarda relacion con el estudio actual puesto que la misma utiliza
una serie de estrategias del marketing las cuales pueden ser consideradas para

lograr el posicionamiento de la empresa objeto de estudio.

En este contexto, Acosta y Carrefio (2015), presentaron una investigacion
titulada “Estrategias de Marketing para la Captacion de nuevos clientes al
Centro Comercial Las 5 Aguilas ubicado en el estado Mérida”, estudio
realizado con la finalidad de optar por el titulo de licenciado en Mercadeo en la
Universidad de los Andes. Donde el objetivo principal de dicha investigacion fue
la elaboracion de un plan publicitario de alto impacto que permita captar la
atencion de los inversionistas y compradores para asi lograr que el Centro
Comercial se posicione en el mercado. Para el desarrollo del mismo se utilizé un
tipo de investigacion de proyecto factible, con un nivel descriptivo y un disefio de
campo; igualmente se estructuraron 3 fases donde los instrumentos fueron una
matriz de modelo analisis DOFA, entrevistas no estructuradas y encuesta en

modalidad de cuestionario de tipo cerrado.

Esta investigacion obtuvo como conclusion que el centro comercial
desaprovecha los espacios para la colocacion de publicidad, ademas de no
emplear de eficientes estrategias publicitarias, por cuanto la materia de inversion
en el area de publicidad es muy escasa. Este antecedente guarda estrecha relacion
con la investigacion que se pretende realizar, por tanto que al igual que la empresa

estudiada, este centro comercial no tiene un plan de publicidad adecuado, lo que
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hace que no goce de la clientela que le permita ubicar sus productos en una mejor

posicion en el mercado local.

Finalmente, se menciona el trabajo de grado realizado por Vera (2015), el
cual lleva por titulo “Estrategias de Publicidad para el posicionamiento de la
empresa Jtmusic.carshop C.A.” como requisito a optar al grado de Licenciado
en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez, cuyo fin era estudiar cuéles
seran las estrategias del marketing mas adecuadas para lograr que la empresa
antes descrita incremente las ventas y logre un posicionamiento en el mercado. Se
utilizé un proyecto factible con un disefio de campo con apoyo documental y
como técnica de recoleccion de datos se usO la encuesta en modalidad de

cuestionario.

En efecto, Vera llegd a la conclusion que la empresa necesitaba
urgentemente de un plan de publicidad, debido a la férrea competencia cercanay a
sus sistemas promocionales por lo que la empresa debia emprender acciones o
esperar su extincion. La autora en cuestion propone un plan de promocion
dindmico y ajustable a los productos que distribuye, enfocandose particularmente
en las debilidades de sus competidores mas cercanos, a la vez potenciando la
publicidad informativa sobre la promocion y la experiencia de su personal de

servicio.

Como se puede evidenciar, el estudio antes descrito se relaciona con el
trabajo que se pretende realizar por cuanto la empresa de repuestos se encontraba
estancada y no recurria a ningun plan de mercado para salir de dicha problematica
y la propuesta apunta a la publicidad y la promocién al igual que este estudio, el
cual se toma como antecedente porque sirve de modelo para la realizacion de la

propuesta.
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2.2.Bases Tedricas

La investigacion se compondra de una serie de variables que a continuacion se
plantea documentalmente a fin de obtener una idea de los aspectos a considerar, tanto
en la recoleccion de informacion como en la formulacion de la propuesta, debido a
que este comprende un conjunto de conceptos y proposiciones que constituye un
punto de vista o enfoque determinado, dirigido a explicar el fendmeno o problema
planteado. Segun Yedigis y Winbach (2005), el marco tedrico de una investigacion se

define en los siguientes términos:

Es un proceso y un producto. Un proceso de inmersion en el
conocimiento existente y disponible que puede estar
vinculado con nuestro planteamiento del problema, y un
producto que a su vez es parte de un producto mayor: el
reporte de investigacion (p. 45).

Por lo tanto, cabe destacar que las bases tedricas son aquellas que permiten
desarrollar los aspectos conceptuales del tema objeto de estudio. En tal sentido a
continuacién se muestran cudles son las bases teodricas que sustentan el presente

estudio:
2.2.1. Marketing

Segun Kotler y Armstrong (2008:5), el marketing “es la administracion de
relaciones perdurables con los clientes. La doble meta del marketing es atraer nuevos
clientes al prometer un valor superior y conservar y aumentar a los clientes actuales

mediante la entrega de satisfaccion”.

Hoy en dia es preciso entender el marketing, no en el sentido antiguo de lograr

una venta “hablar y vender” sino no en el nuevo sentido de satisfacer las necesidades
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del cliente. Si el mercad6logos entiende bien las necesidades de los consumidores,
desarrolla productos que ofrecen un mayor valor, les asigna precios apropiados y los
distribuye y promueve de manera eficaz, esos productos se venderan muy facilmente.
Por lo tanto la venta y la publicidad son solo una parte de una gran “mezcla de
marketing”: un conjunto de herramientas de marketing que trabajan juntas para
satisfacer las necesidades del cliente y crear relaciones con el cliente. Por su parte,
Stanton (2000):

Pone al relieve la orientacion hacia el cliente y la
coordinacion de las actividades de marketing para conseguir
los objetivos de desempefio corporativo. En ocasiones se
sintetizan como una orientacion al cliente. Todas las
actividades de marketing deben coordinarse. Ello significa
que sus diversos aspectos (planeacién de producto, fijacion de
precios, distribucion y promocion) deben disefiarse y
combinarse de modo coherente y que un ejecutivo debe tener
la autoridad y responsabilidad para llevarlas a cabo. Un
marketing orientado al cliente y coordinado es esencial para
alcanzar los objetivos del desempefio organizacional (p.11).

Hablar de marketing en la investigacion es la columna vertebral del trabajo para
poder disefiar estrategias que logren dar una posicion en el mercadeo con la M de la
marca. Debemos conocer de manera global lo que este concepto enrola. EI marketing
en un tiempo se llegd a pensar que simplemente era la habilidad que tenia una
empresa y sus integrantes para dar ventas a un producto y ganancia a una empresa, la
vision es aplicar cada uno de los pasos que este conlleva, como planeacion del
producto, fijacion de precio, distribucion y promocion. Y asi impulsar la marca

D’William en el mercado de salsas y aderezos en la region occidental del pais.
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2.2.2. Estrategias de Marketing

Una estrategia basica en mercadeo consiste en identificar las necesidades del
consumidor y sobre la base de estas, tener ideas claras acerca de cuéles seran las
necesidades que deben ser inducidas hacia el consumidor ya que este viene siendo el
centro y el objetivo dentro del proceso de mercadeo. Una estrategia segun Etzel y
Walker (2004:105), es un “plan general de accion en virtud del cual una organizacion
trata de cumplir con sus objetivos”. Francés (2005:77), amplia esta definicion “en
presencia de incertidumbre”. En la formulacién de estrategias de mercadeo, Francés
(2005:79) recomienda revisar las estrategias competitivas de Porter (1985:234), los
conceptos de competencia de Nalebuff y Banderburger (1996:178) y las estrategias de
hipercompetencia de D’aveni (1994:99).

Estrategias competitivas de Porter (1985:342): Se clasifican en 4 grupos:

- De disuasion: Persigue el fin de evitar posibles conflictos dentro del campo de
competidores o al menos atenuar sus proporciones y ponerles en claro los
posibles costos de entrada en el mercado, por lo cual es conveniente aplicar:
fuertes campafias publicitarias, incrementar montos de inversiones vy
operaciones, fortalecer la estructura financiera, desarrollar nuevas tecnologias
en cuanto a patentes, investigacion y desarrollo, tecnologia organizativa
tomada de otras empresas

- Ofensivas: Destinadas a eliminar o debilitar los competidores, a traes de
algunas de estas modalidades y la forma en que se realiza:

- Ataque frontal: Ofrecer productos similares a los competidores con algun
atributo adicional y atacar los segmentos de mercado servidos por el
competidor.

- Ataque al flanco: Buscar mercados no atendidos por los competidores.

- Cabeza de playa: Establecer plantas cerca del mercado meta.
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Envolvente: Adquirir control accionario o gerencial sobre insumos de la
competencia.

Contencion: Adquirir control sobre los canales de distribucion.

Ofensivas no convencionales: Robo de talentos, registros de marcas y
diseminacion de rumores negativos.

Defensivas: Cubrirse ante los ataques y la presion que ejercen los
competidores para obligarlo a desistir de sus propositos. Hacer un estudio de
la posible reduccidn de precios, invertir en publicidad y velar por el control de
calidad.

De la posicion (mercadeo): Reduccion de precios, inversion de publicidad,
mercadeo, mejora de calidad, etc.

Moavil (mercadeo): Innovacion continta en los productos.

Preventiva (mercadeo): Campafias limitadas y periodicas para reforzar la
imagen de lider.

Reposicionamiento (mercadeo): Cambio de segmento de mercado.

Contra ofensa: Devolver el golpe.

Integracion aguas abajo: Adquirir control sobre los canales de distribucion.
Extension de lineas: Diversificacion de la oferta de productos.

Defensa sectorial (direccion): Creacion de gremios.

Liquidacion o salida (direccion): Abandonar el negocio.

De cooperacién o alianza: Poniendo en préctica aquello de que en la unién
esta la fuerza, mediante lo cual, varias empresas combinan esfuerzos para
competir méas eficiente o eficazmente y en mejores condiciones haciendo un
frente comun por ejemplo en:

Licencias (mercadeo, tecnologia): Alquiler de marcas otecnologias.

Acuerdos de mercados conjuntos (mercadeo): Aprovechar redes de

distribucion establecidas por otras empresas mediante convenios.

Marca privada (mercadeo, operaciones): Fabricar por encargo para otras

16



d)

f)

9)
h)

empresas.

Cuasi integracion vertical (suministros): Convenios de largo plazo para la
obtencion de insumos.

Consorcios (operaciones): Complementacion de capacidades con otras
empresas.

Integracion de estandares (tecnologia): Fijacion conjunta de estandares de
fabricacion.

Investigacion conjunta (tecnologia): Cooperacién en investigacion.

Acuerdos especiales para acceso a tecnologia o0 mercados (varios): Convenios
de cooperacion sobre temas especificos.

Franquicias (mercadeo): Otorgar marcas y derechos de explotacion.

Competencia: La competencia se puede aplicar cuando se piensa en
complementos de un producto, se trata de productos que proporciona una
compafiia y que a su vez se utilizan en conjunto con los de la empresa,
originando que la demanda de uno incremente la demanda del otro. Segun
Nalebuff y Branderburger (1996:152), “la competencia es el resultado de

combinar la competencia entre empresas con la cooperacién”.

Estrategias de hiper-competencia: La hiper-competencia ocurre cuando varios
competidores utilizan competencias agresivas, intensificando y acelerando el
proceso en si de la competencia. La competencia no se puede sostener por
largo tiempo, es temporal debido a los numerosos factores cambiantes que

entran en juego.

La teoria antes citada guarda relacion con el estudio actual, puesto que en la

empresa objeto de estudio existe la necesidad de implementar estrategias que logren
el posicionamiento de los productos en el mercado. Por lo tanta serie, la teoria antes
citada presenta una serie de estrategias competitivas que pueden ser utilizadas para
Ilevar a cabo la propuesta actual.
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D’avini (1994:32) citado por Francés (2005:98), presenta un modelo de
competencia dinamica en contraposicion con los modelos tradicionales, este nuevo
modelo puntualiza que toda ventaja competitiva es temporal y que no es conveniente
defender Unicamente los modelos tradicionales. D’aveni presenta varias etapas de la

competencia:

Monopolios o cuasi monopolios: Donde interviene un solo proveedor en
bienes o servicios y se elimina todo competidor.

- Oligopolios: Cuando existen pocos proveedores con reglas de juego comdun.

- Hiper-competencia: Entran en juego uno o mas competidores y no respetan

reglas preestablecidas.

- Competencia perfecta: Se da cuando el campo de competidores esta super
poblado por muchos competidores donde ninguno de ellos sobresale en
ganancias o factores de produccién. Segin D’avini, la competencia perfecta
ocurre cuando los competidores cualquiera sea su numero han perdido

ventajas competitivas a través de la hiper-competencia.
Entre las estrategias de hiper-competencia, sefialadas por Frances (2005:105), estan:

- Esforzarse en su propia superacion en cuanto a competidores, clientes,
proveedores, empleados y accionistas.

- Visualizar los constantes cambios de orden tecnoldégico o de mercado para
incluirlos en su devenir.

- Aumentar capacidad y rapidez ante sus competidores.

- Innovar constantemente su forma de actuar con respecto a las formas
tradicionales.

- Mantener su competencia particular sin revelar su secreto de éxito.

- Enfrentar los constantes cambios y mantener la sana competencia sin
desfallecer.

- Capacidad para atacar en varios campos de manera reiterada.
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La teoria citada representa una vinculacién para la investigacion actual, puesto
que describe los tipos de estrategias de hiper-competencia las cuales muestra que en
las mismas entran en juego uno 0 mAas competidores y no respetan reglas
preestablecidas. Por lo tanto, para la implementacion de las estrategias de marketing
en la empresa es necesario conocer cada una de las estrategias relacionadas con la
competencia con la finalidad de seleccionar la que mas se adapte a las necesidades de

la empresa en estudio.

Entre las estrategias de mercadeo también estan las de crecimiento intensivo que
segun Lambin (2003):

Buscan crecer en el seno del mercado de referencia en el cual
opera la empresa. Se utiliza cuando no se ha explotado
completamente las oportunidades des ofrecidas por los
productos que dispone y los mercados que cubre ( p. 63).

Existen tres tipos de estrategias de crecimiento intensivo, como lo son las de
penetracion de mercados, de desarrollo para los mercados y de desarrollo por los

productos:

- Las estrategias de penetracion de mercados: Su proposito es aumentar las
ventas de los productos en los mercados actuales. Se pueden aplicar algunos de
los siguientes mecanismos para lograr su fin: Desarrollo de la demanda
primaria, aumento de la participacion de mercado atrayendo clientes de la
competencia, adquisicién de mercados, defensa de la posicion en el mercado,
reorganizacion del canal de distribucion para atender a mercados
desabastecidos y reorganizacion del mercado para mejorar la rentabilidad. El
desarrollo de la demanda primaria, se puede lograr segin Lambin (2003:66), de

tres (3) maneras, a saber:
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Aumentando la tasa de penetracion: Busca alcanzar mayor volumen de
consumo y/o mayor frecuencia de consumo en los clientes actuales, con
nuevos usos del producto.

Aumentando la tasa de ocupacion: Pretende atraer clientes potenciales
haciendo uso de la publicidad, promocién de ventas y/o la disminucion de
precios.

Aumentando la tasa de exclusividad: Se logra con mejoras en el producto y
servicio ofertado, reposicionamiento de la marca, reduccion del precio,
reforzando la red de distribucién y utilizando promociones de ventas; cuando
no existe lealtad por la marca delos competidores.

Estrategias de desarrollo para los mercados: Se basa en la introduccion de los
productos actuales en nuevos mercados para incrementar las ventas. Se puede
lograr con el ingreso a nuevas zona, regiones o paises, creacion de nuevos
segmentos objetivos y/o desarrollo de nuevos canales de distribucion.
Estrategia de desarrollo por los productos: Su propdsito es incrementar las
ventas mejorando los productos o con productos nuevos en mercados actuales.
Se puede lograr aplicando cualquiera 0 combinacion de los 6 mecanismos
siguientes:

Extension de la mezcla de productos con nuevos productos.

Las estrategias de mercadeo definen el presente trabajo de grado, ya que lo que

se aporta en esta investigacion es dar a conocer estrategias para impulsar y posicionar

en el mercado a la empresa Alimentos Garmi C.A, especificamente la marca

D’William con respecto a su mas cercana competencia, con esto se busca es atraer,

retener y aumentar los consumidores de los productos a través de una nueva

experiencia, saliendo de lo monétono en que se puede transformar el mercado de salsas

y aderezos en donde solo dos empresas “Albeca — Heinz” poseen el mayor porcentaje

del mercado mencionado.
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2.2.3. Posicionamiento

Segun Carballo (2008:7), define posicionamiento como “la posicion ventajosa
que tiene un producto en la mente del consumidor, respecto a otros, siempre en
situacion competitiva”. En marketing, el posicionamiento se construye con una
debida planificacion, se emplean técnicas en la comunicacién de estimulos, mensajes
para la construccion de la imagen e identidad que se desea que tenga el consumidor
en su mente del servicio, producto, portal web, entre otros. No siempre este
posicionamiento condiciona, pero a la hora de comprar existen un monton de
elementos que pueden pensar en ese momento, quizas solo en ese momento, quizas no
vuelvan a aparecer nunca mas, que hacen que uno tome una decisién de compra hacia

uno u otro lado.

Los consumidores recuerdan facilmente a los productos o empresas bien
posicionadas, lo cual no significa que las consuma siempre. Pero las tiene presente, las
recomienda, se halla inclinada por la que este mejor posicionada en su mente, la que el
piense que es la mejor, o desechara la que considere que es la peor, es decir, la que
este mal posicionada. Por lo tanto, se puede decir que el posicionamiento implica
implantar los beneficios distintivos y la diferenciacion de la marca en la mente de los

consumidores.

De esta manera, el aporte de esta base tedrica a la presente investigacion es la
indagacion de la estrategia para cambiar y posicionar en la mente del consumidor una
calidad de atencion que resulte Optima y satisfactoria, a su vez, que se adecue en los

productos y sus atributos el tiempo y el entorno del mercado.

De igual manera, Romero (2004:66), distingue tres etapas del posicionamiento

de una marca producto o empresa, donde la primera se caracteriza por la
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identificacion del posicionamiento actual, que consiste en determinar el lugar en que
actualmente se encuentra la marca, en este caso, de acuerdo a las preferencias o
gustos de los consumidores; la segunda etapa describe el posicionamiento ideal tanto
para la empresa, como para el consumidor apoyandose en lo que el consumidor desea
respecto de la clase de producto que se le ofrece; y por ultimo la etapa del
posicionamiento deseado, que consiste en determinar la forma de posicionar la marca

o como llegar a la situacion ideal para el consumidor y la empresa.

Posicionar la marca D’William con respecto a las demas empresas competidoras
en el mercado es el objetivo principal del presente trabajo de grado, ya que la
empresa cuenta con virtudes las cuales si se logran explotar de la manera adecuada
dardn como resultado una presencia permanente y duradera en la mente del
consumidor, actualmente poseemos una presencia moderada en anaqueles y
establecimientos en donde dar a conocer los producto. También una baja presencia en
medios publicitarios que son los que logran en si dar el salto que se desea para
establecernos en el mercado de la region occidental del pais. Ofreciendo calidad,
seguridad y diversidad en nuestra presentacion.

2.2.4. Mercadotecnia

Segn Gémez (2006:9), se torna como una herramienta estratégica que influye en
la toma de decisiones de los consumidores, debido que a la misma abarca no solo la
presentacion de un buen producto, sino las necesidades y deseos de los clientes para

ganarles a los competidores. Por su parte, Morera (2004), resalta que:

La mercadotecnia estratégica se dirige explicitamente a la
ventaja competitiva y a los consumidores a lo largo del
tiempo. Como tal tiene un alto grado de coincidencia con la
estrategia de la empresa y puede ser considerado como una
parte integral de la perspectiva de estrategia de aquella. Y por
esto, va de la mano el plan de marketing, a modo de que
pueda establecerse la forma en que las metas y objetivos de la

22



estrategia se puedan materializar (p.45).

La diferencia de las estrategias de marketing es que desempefian un papel
fundamental como frontera entre la empresa, sus clientes y los competidores. El
desarrollo del marketing estratégico se basa en el andlisis de los consumidores,
competidores y otras fuerzas del entorno que puedan combinarse con otras variables
estratégicas para alcanzar una estrategia empresarial. El creciente interés en el
marketing estratégico, ha conducido a un numero de desarrollos mds o menos
recientes a partir de los 80’s. La aceptacion de modelos de estrategia corporativa, el
desarrollo de estrategias “checklist” y la conversion simbolica de los conceptos del

marketing de gestion hacia el area estratégica.

La relacion que se establece entre la mercadotecnia y el presente trabajo de
grado es la orientacion hacia las estrategias mas favorables para la comercializacion de
una organizacion, buscar la estrategia de aceptacion, fidelidad y captacion de clientes
nuevos que puedan permanecer dentro de la cartera de clientes a futuro de la
organizacion. Esto ayudara establecer en el mercado como una organizacion firme en
la cual tanto el personal de la empresa, como el consumidor de la marca se sientan
identificado con los productos. Queriendo través de este trabajo alcanzar el plus y

explotar las virtudes que como empresa se poseen.

2.2.5. Marca

Segun Stanton, (2000:264), la palabra marca es muy general pues abarca otros
términos de sentidos mas estrechos. “Una marca es un nombre y/o una sefial cuya
finalidad es identificar el producto de un vendedor o grupo de vendedores, para
diferenciarlos de los productos rivales”. Un nombre de marca estd compuesto por
palabras, letras y/o nimeros que pueden ser vocalizadas. Un emblema o logotipo es

parte de la marca que aparece en forma de simbolo, disefio, color o letrero distintivo.
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El logotipo se reconoce a simple vista, pero no se puede expresar cuando una persona
pronuncia el nombre de la marca.

Una marca registrada es aquella que ha sido adoptada por un vendedor y tiene
proteccion legal. Incluye no solo el emblema, como muchos crees, sino ademas el

nombre de la marca. al respecto, Kotler Y Armstrong (2004), destacan que:

La palabra marca es mucho mas que un simple nombre o
simbolo. Las marcas representan las perfecciones y las
opiniones de los consumidores, respecto a un producto y de
los resultados del mismo, es decir, todo lo que el producto o
servicio significa para los consumidores. “En ultimo termino,
las marcas residen en las mentes de los consumidores”. De
este modo, el valor real de una marca fuerte se traduce en su
capacidad para conseguir la preferencia de los consumidores y
su fidelidad, (p.289).

Las marcas varian en funcién del poder y del valor que tienen en el mercado,
una marca poderosa tiene un alto “capital de marca”, el cual es la influencia
diferencial positiva que ejerce el nombre de una marca en las respuestas de los
consumidores frente a un producto o servicio. El concepto de marca en referencia a la
presentacion de este trabajo va ligado de manera esencial ya que la marca va mucho
mas alld de un simbolo, una palabra o un jingle que los pueda identificar en el
mercado. La marca es la presencia en la mente de los consumidores, se basa en la
opinion y la percepcion que ellos tienen de la empresa, en el caso de la marca
D’William poseerd un sentido de marca de un valor en el mercado ya que es una
empresa nueva que viene abriéendose paso para poder conseguir esa fidelidad y
preferencia que logra posicionar a una marca en la mente y corazon de los

consumidores.

2.2.6. Segmentacion de Mercado

Kotler (2006:133), mencionan que “la segmentacion de mercado es un proceso
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que consiste en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas
pequefios e internamente homogéneos”. La esencia de la segmentacion es conocer
realmente a los consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una

empresa es su capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos,
poder de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o habitos de compra
similares y que reaccionaran de forma parecida ante una mezcla de marketing. Una
buena segmentacion debe tener como resultado subgrupos o segmentos de mercado

con las siguientes caracteristicas:

- Ser intrinsecamente homogéneos (similares): los consumidores del segmento
deben ser lo mas semejantes posible respecto de sus probables respuestas ante
las variables de las mezclas de marketing y sus dimensiones de segmentacion.

- Heterogéneos entre si: Los consumidores de varios segmentos deben ser lo
mas distintos posibles respecto a su respuesta probable ante las variables de la

mezcla de marketing.

2.3 Definicion de términos bésicos
Consumidor: unidad individual y organizacional que usa 0 consume un producto.

Competencia: se refiere a la empresa que oferta un producto o servicio similar o que

tiene el mismo proveedor.
Cliente: individuo u organizacién que toma la decision de compra.

Estrategias: esquema que contiene la determinacion de los objetivos o propositos de

largo plazo de la empresa y los de accion a seguir. Es la manera de organizar los
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recursos.

Producto: todo aquello que se puede ofrecer en un mercado para su atencion,

adquisicion o consumo, y que satisface un deseo o una necesidad.

Publicidad: toda comunicaciéon no personal y pagada para presentar y promocionar
ideas, productos o servicios por cuenta de una empresa identificada a través de los

medios de comunicacion entre otros.

Fidelidad: que designa la lealtad de un cliente a una marca, producto o servicio

concretos, que compra o a los que recurre de forma continua o periddica.

Plan: conjunto de programas y proyectos relacionados entre si y conducentes a un

objetivo comun.

Pull Marketing: traducida como "marketing de aspiracion”, estrategia centrada en el
consumidor final, sosteniendo una marca fuerte y bien diferenciada de manera que

fuerce al distribuidor a introducirla en el surtido.

Tacticas de marketing: son el tipo de decisiones operativas detalladas y cotidianas

indispensables para el éxito global de las estrategias de marketing.

Web Marketing: es una forma de mercadeo directo que se hace en la Web de la
Internet.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Para toda investigacion es necesario contar con el apoyo de una metodologia
que constituya un plan organizado y sistematico de los procedimientos que se
Ilevaran a cabo para alcanzar con éxito los objetivos de la investigacion. En tal
sentido Palella y Martins (2012:79), definen el marco metodoldgico como “Una
guia procedimental, producto de la reflexion, que provee pautas Idgicas generales
pertinentes para desarrollar y coordinar operaciones destinadas a la consecucion

de objetivos intelectuales o materiales del modo mas eficaz posible”.

De acuerdo a esto la metodologia aplicada aportard& un conjunto de
herramientas que permitiran profundizar en el tema y realizar las actividades de
una manera razonable, con la finalidad de recolectar la informacién necesaria y
resolver el problema planteado. A continuacién se indicara de manera precisa el
tipo y disefio de la investigacion, los distintos procedimientos, métodos y técnicas

de recoleccioén de datos utilizados en el estudio.

3.1. Disefioy Tipo de Investigacion

Segun Tamayo y Tamayo (2003:128), el disefio de investigacion “es la
estructura a seguir una investigacion, ejerciendo el control de la misma fin de
encontrar resultados confiables y su relacién con las interrogantes surgidas a los
supuestos e hipotesis problemas” constituye la mejor estrategia a seguir por la
investigadora para la adecuada solucion del problema planteado. Por lo tanto, es
importante destacar que el estudio actual se encuentra enmarcado en una

investigacion cuyo disefio es de caracter no experimental, fundamentada en un



tipo de campo.

Es de caracter no experimental puesto que el estudio se realiza directamente
en la situacion considerada problematica tomando la informacion tal y como se
muestra en el entorno real sin alterar ni modificar las variables de estudio, para
Hernandez (2013:269), la investigacion no experimental es definida como: “El
conjunto de estudios que se realizan sin la manipulacion deliberada de variables y
en los que solo se observan los fendmenos en su ambiente para después

analizarlos”.

Por otra parte, la investigacion es de tipo de campo, permitiendo asi que los
datos se recolecten con diferentes instrumentos en la misma organizacion donde
se realiza el estudio. Esto garantiza el analisis objetivo de la realidad, con el
propdsito bien sea de describir, interpretar o entender la naturaleza de los hechos,
dentro del contexto abordado. En efecto, Palella y Martins (2010:88) definen la

Investigacion de campo como:

La recoleccion de datos directamente de la realidad donde
ocurre los hechos, sin manipular o controlar las variables.
Estudia los fendmenos sociales en su ambiente natural. El
investigador no manipula variables debido a que esto hace
perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta.

En tal sentido, la presente investigacion es de campo porque presenta
alternativas orientadas a solucionar el problema, realizando recopilaciones de
informacion en el mismo lugar de la problematica, es decir, se recogera la

informacidn en el sitio que se escogié como contexto empirico.

3.2. Nivel y Modalidad de la Investigacion

De acuerdo a Arias (2006:23), “El nivel de investigacion se refiere al grado
de profundidad con que se aborda un sujeto o fenébmeno y este puede ser

exploratorio, descriptivo o explicativo”. Es de manifestar que la investigacion
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presenta un nivel descriptivo puesto que la investigadora busca describir los
procesos, procedimientos y caracteristicas del fendmeno de estudio, actuando
sobre las realidades de hecho y cuya caracteristica mas relevante es la de presentar
un andlisis reflexivo, l6gico y pertinente sobre la interpretacion de los datos
recabados.

Los estudios descriptivos segun Cortes e lIglesias (2004:20), “buscan
especificar las propiedades, las caracteristicas y los perfiles importantes de
personas, grupos, comunidades o cualquier otro fenbmeno que se someta a un
analisis”. En tal sentido, los estudios descriptivos describen situaciones, eventos o
hechos, recolectando datos sobre una serie de cuestiones y se efectian mediciones
sobre ellas, buscan especificar propiedades, caracteristicas y rasgos importantes de
cualquier fenémeno que se analice. Estos estudios presentan correlaciones muy
incipientes o poco elaboradas. Por otro lado, en lo que se refiere al disefio de la
investigacion Molier (2010:95), destaca que “es la estrategia que adopta el
investigador para responder al problema planteado. En esta seccién se definird y
se justificara el disefio o estrategia por emplear”. Por consiguiente, durante la
investigacion se deben seguir una serie de pasos definidos para elaborarla de

manera correcta.

Debido a lo antes expuesto, es importante destacar que el presente trabajo de
investigacion se considera como un proyecto factible, debido que a través del
mismo se plantea una propuesta con el fin de solventar la problematica que se
presenta en la empresa objeto de estudio. Por tal motivo es conveniente acotar
que Arias (2006:134), sefiala: que el proyecto factible “se trata de una propuesta
de accion para resolver un problema préctico o satisfacer una necesidad. Es
indispensable que dicha propuesta se acompafie de una investigacion, que

demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion”.

De lo antes planteado, para llevar a cabo el proyecto factible, lo primero

que debe realizarse es un diagndstico de la situacion planteada; en segundo lugar,
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es plantear y fundamentar con basamentos tedricos la propuesta a elaborar y
establecer, tanto los procedimientos metodologicos asi como las actividades y los
recursos necesarios, para llevar a cabo la ejecucion. Aunado a esto, se realizara el
estudio de factibilidad del proyecto y, por Gltimo, la ejecucion de la propuesta con

su respectiva evaluacion.

3.1.Fases Metodologicas

FASE I: Diagnostico de la situacion actual de la marca D’William en cuantoa

su posicionamiento y estrategias implementadas.

Esto se hard por medio de fuentes primarias donde se realiz6 una encuesta
tipo cuestionario como instrumento de recoleccion de datos. Segun Arias
(2006:72), la encuesta se define como “una técnica que pretende obtener
informacidn que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos o
en relacion con un tema en particular”. La encuesta tipo cuestionario se realizo a
una poblacién ubicada en la region occidental en donde el encuestador se ubica en
un sector de poblacion significativa de la regidon occidental abordando a los
transeuntes que pasan o visitan el lugar Asimismo, segin Arias (2004:72), sefiala
que “el cuestionario es una modalidad de encuesta. Se realiza de forma escrita con

serie de preguntas”.

Segun Tamayo (1998:74), “la poblacion es la totalidad del fenémeno los
datos de la investigacion”, esto sefiala que una poblacion estd determinada por sus
caracteristicas determinantes, por tanto, el conjunto de elementos que posea esta
caracteristica se denomina poblacion o universo. Por lo tanto, en este estudio la
poblacion estuvo conformada por la cantidad 2.704.436 representados por los

consumidores potenciales residenciados en esa region.

Respecto a la muestra, partiendo de su concepto, Morales (1992:34)

establece que es “un subconjunto representativo del universo o poblacién”.
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Asimismo, en relacion al muestreo, éste no es otra cosa que una herramienta de la
investigacion cientifica, cuya funcion basica es determinar qué parte de una
realidad en estudio (poblacién o universo) sera analizada. Segun Scheaffer y
Mendenhall (1987:55) “el investigador que realiza una encuesta por muestreo,
regularmente su interés es estimar la proporcion de la poblacion que posee una
caracteristica especifica; el tamafio de la muestra es elegida de acuerdo a esto”. La
seleccidn se realizara de manera estratégica y se basara en la division del universo
en unidades para determinar las que seran objeto de investigacion, en este caso
seria un total de 135 consumidores potenciales. Dada que la poblacion en estudio

es finita, la formula para el tamafio de la muestra para proporciones es la siguiente:

N.Z* pq
e (N-1)+Z°.pg

Hn =

En donde:

n= Tamano de la muestra g= Proporcion de Fracasos Z= Nivel de confianza

p= proporcion de aciertos

e= Error maximo de muestreo N= Poblacion

Para el célculo del total del tamafio de la muestra, se consideraron los siguientes
valores:

N =2.704.436

Z = 2,326 (confianza 98%)

e=10.0%p=9=0,5

Usando la hoja de calculo Excel de Juan (2009), se obtuvo como tamafio de la
muestra:
Tamario de muestra n = 135 consumidores potenciales.

A su vez se realizé una entrevista semi-estructurada al gerente de mercadeo
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para conocer qué es lo que hace actualmente para mercadear su marca y cuales
son las expectativas que tienen con la implementacion de nuevas estrategias. Por lo
tanto este instrumento se utilizo con el fin de obtener informacién oportuna y
precisa que contribuyan a solventar la problematica que presenta la empresa. De
esta manera, Herndndez (2007:455), destaca que: “las entrevistas semi-
estructuradas, se basan en una guia de asuntos o preguntas y el entrevistador tiene
la libertad de introducir preguntas adicionales para precisar conceptos u obtener

mayor informacién sobre temas deseados”.

FASE Il: Identificacion de las oportunidades y fortalezas que tiene la marca

D’William para lograr su posicionamiento en el mercado.

Posteriormente se procedié a realizar una revision documental, la cual segin
Tamayo, Tamayo (1995:117), acota que: la investigacion documental “amplia la
descripcion del problema e integra la teoria con la investigacion y sus relaciones
mutuas”. Dicha herramienta facilitara desarrollar la fase dos, ya que se constituye
en una estrategia donde se observa y reflexiona sisteméaticamente sobre realidades
(tedricas 0 no) que presenta la empresa. Asimismo, se realizard una entrevista
semi-estructurada a un experto en la materia de mercadeo para determinar todas
las oportunidades y estrategias de marketing adecuadas para impulsar la marca

D’William en la regién occidental del pais.

En esta fase, se realizd un estudio de la situacion interna y externa que
pudiera afectar o favorecer el desarrollo de estrategias eficientes, que permite el
aumento de las ventas en la empresa en estudio. Para los efectos del beneficio de
este objetivo, se realiz6 una matriz DOFA, a partir del analisis interno (enfocando
el perfil de capacidad interna de la compafiia para definir debilidades y fortalezas
de la empresa Alimentos Garmi C.A). (D’William) y, externa (a través del examen
del medio y del perfil de oportunidades y amenazas en el medio identificar

amenazas y oportunidades de la empresa).
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A través del uso de este instrumento se pretende obtener informacion de
relevancia sobre el entorno interno y externo de la empresa, asi mismo, mostrar los
factores de impacto que perturban al negocio, de mayor a menor grado de
importancia, suministrando de esta manera, procedencia a los puntos mas criticos a
los cuales se abordaron, para la formulacion de la estrategia para implementar la

participacion en el mercado de la region occidental del pais.

FASE I11: Disefio de estrategias de marketing para el posicionamiento de la
marca D’William ubicada en Turmero estado Aragua.

Esta fase se enfoc6 en determinar la propuesta que consiste en disefiar
estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca D’William en la
region occidental del pais, que permitird incrementar las ventas mediante la
aplicacion de mejores alternativas para proporcionar nuevas herramientas que
impulse el alza de las ventas, posicionando a la empresa en el mercado. De igual
forma, en atencion a los resultados que obtenidos de la primera y segunda fase,
respectivamente; al conocer la situacion actual de la empresa, ademas de las
debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, se desarroll6 la propuesta de
una estrategia de marketing para el posicionamiento en el mercado en la region
occidental del pais. El disefio de esta propuesta esta estructurado de la siguiente

manera:

La presentacion de la propuesta.

- Justificacion de la propuesta.

- Objetivos generales y especificos.

- Ventajas y beneficios de la propuesta.
- Desarrollo de la propuesta.

Factibilidad técnica, operativa y econdémica.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1. Presentacion y andlisis de los resultados

En este capitulo se presentan los resultados de la investigacion, luego de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos seleccionados, las
cuales le daran respuestas a los objetivos planteados para el presente estudio. Ante
esto, Palella y Martins (2006:73), indican que, “una vez la previa aplicacion de las
técnicas de andlisis estadistico se obtiene los resultados de la investigacion, se
procede a la exposicion escrita para el informe final. Esto puede hacerse mediante
representacion grafica”. De alli, que los resultados derivados de la encuesta se
presentaran bajo la modalidad, de graficos de barras con su respectivo analisis
cuantitativo proporciones por cada item con su respectivo cuadro de frecuencia y

analisis, como se presentan a continuacion:

Resultados fase I: Diagnéstico de la situacion actual de la marca D’William en

cuantoa su posicionamiento y estrategias implementadas.

Con la finalidad de diagnosticar la situacion actual de la marca objeto de estudio
con respecto al posicionamiento de la marca se realizé una encuesta a la cantidad de
135 consumidores potenciales de este tipo de producto pertenecientes al centro del
estado Lara, dicha encuesta estuvo constituida por 10 preguntas. De la misma manera
se elabord una entrevista dirigida al Gerente de mercadeo de la empresa donde se
muestran a continuacion los resultados obtenidos a través de la aplicacion de dichos

instrumentos:



Item n°1. ¢Consume usted algin producto de salsas y aderezos, como
mayonesas, salsas de la marca D’WILLIAM?

Cuadro n° 1. Consumo de productos D’William

ITEM 1. Todoel Frecuentemente En Nunca Total
tiempo ocasiones
CANTIDAD DE 20 30 40 45 135
ENCUESTADOS
% 15% 22% 30% 33% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Grafico n° 1. Consumo de productos D’William

Gréfico n° 1.Consumo de productos D'William

1 Todo el tiempo i Frecuentemente & En Ocasiones & Nunca
30% 33%

22%
15% onm

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: Segun el grafico anterior se identifica que el 33% de los encuestados nunca
consumen los productos, el 30% en ocasiones, el 22% los consumen frecuentemente
y el 15% todo el tiempo. Estos resultados demuestran que la empresa debe crear
estrategias para captar nuevos clientes y lograr el reconocimiento y consumo de la

marca de los productos D’William en la zona Occidental.

35



item 2. ¢Qué producto de la marca D’WILLIAM ha probado usted?

Cuadro n® 2. Productos D’William

ITEM 2. Salsa Mayonesa BBQ Salsa de Salsa Total
Kétchup Ajo Inglesa
CANTIDAD DE 41 34 10 22 28 135
ENCUESTADOS
% 30% 26% 7% 16% 21%  100%

Fuente: Garcia (2019)

Grafico n° 2. Productos D’William

Gréfico n°® 2. Consumo de productos

30%
T 26%

1 21%

1 Salsa Kétchup 1Mayonesa ®BBQ # Salsade Ajo  Salsa Inglesa

16%
[ 7%
Laptas == BN

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: Los resultados emitidos por el grafico anterior demuestran que el 30% de

los encuestados han probado la salsa kétchup, el 26% la mayonesa. Asimismo

tenemos que el 21% selecciond la alternativa de la salsa inglesa, el 16% la salsa de

ajo y el 7% restante escogié como opcion la salsa BBQ. Segun las cifras obtenidas

por este item el producto mas consumido por los transelnte del estado Lara es la salsa

kétchup, por lo tanto la empresa debe realizar mayor esfuerzo en el mercado para

posicionar los otros productos de la marca D’William.

36




Item 3. ;Cree usted que los productos de la marca D’WILLIAM cumple con sus

expectativas?

Cuadro n° 3. Expectativa de los productos D’William

ITEM 3. Si No Total
CANTIDAD DE 80 55 135
ENCUESTADOS

% 59% 41%  100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 3. Expectativas de los productos D’William

Grafico n° 3. Expextativas
1Sl ©NO
59%
41%

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: A través de los resultados obtenidos se puede constatar que el 59% de las
personas encuestadas escogié como alternativa de respuesta la opcion afirmativa. En
contraposicion el 41% restante seleccion6 la opcidén negativa. Estos resultados
demuestran que los productos de la marca D’William son aceptados por los
consumidores de manera positiva, sin embargo se debe crear estrategias que logren el

aumento de la aceptacién de los productos de dicha marca.
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Item 4. ¢Por cual medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de los
productos de la marca D’WILLIAM?

Cuadro n°® 4. Medios de comunicacion.

ITEM 4. Television Radio Redes Internet Total
Sociales
CANTIDAD DE 40 15 50 30 135
ENCUESTADOS
% 30% 11% 37% 22% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 4. Medios de Comunicacion

Gréfico n° 4. Medios de comunicacion

u Television i Radio #®Redes Sociales # Internet
30% 37%

\ 0
]i—‘ 11% 22%

Anélisis: en los resultados generados se identifica que el 37% de los encuestados

i

Fuente: Garcia (2019)

seleccionan como alternativa las redes sociales, el 30% la television. De la misma
manera el 22% considera que el medio de comunicacion a través del cual le gustaria
obtener informacién de los productos es a través del internet y finalmente el 11%
selecciono la alternativa la radio. Es importante destacar que actualmente las redes
sociales tales como el Instagram, Facebook y Twitter son utilizados por las grandes
empresas para dar a conocer sus producto, por tal motivo es necesario que la empresa
en estudio utilice dicho medio para dar a conocer los productos de la marca
D’William.
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item 5. ¢Qué otras marcas de productos similares consume usted con

regularidad?

Cuadro n® 5. Productos similares

ITEM 5. Albeca Heinz Otras Total
CANTIDAD DE 38 75 22 135
ENCUESTADOS

% 28% 56%  16%  100%

Fuente: Garcia (2019)

Grafico n° 5. Productos Similares.

Gréfico n° 5. Productos similares
u Albeca Li1Heinz wmOtras
75%

I
28% |

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: se observa que al consultar a los transelntes sobre que otras marcas de
productos consumen con regularidad se obtuvo el siguiente resultado: el 75%
selecciond la alternativa de la marca Heinz. Por otro lado, el 28% la marca Albeca y
el 22% otras marcas. Estos resultados dejan en evidencia que los productos de la
marca Heinz se encuentran bien posicionados en el mercado. Sin embargo
actualmente la escasez existente en el pais brinda la oportunidad a la empresa
D’William a expandirse en el mercado con el fin de posicionar los productos en la

mente del consumidor.
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item 6. ¢Qué atributo considera usted que tienen los productos de la marca D
WILLIAM?

Cuadro n° 6. Atributos de los productos D’William

ITEM 6. Precio Calidad Buen Presentacién Total
Sabor
CANTIDAD DE 25 62 31 17 135
ENCUESTADOS
% 18% 46%0 23% 13% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 6. Atributos de los productos D’William

Grafico n° 6. Atributos de los productos D'William

wPrecio wiCalidad ®Buen sabor ® Presentacion
46%

18% 23%

Fuente: Garcia (2019)

Anélisis: Los resultados aportados por el grafico anterior deja en evidencia que los
encuestados consideran que entre los atributos caracteristicos de la marca D’William
se encuentran los siguientes: 46% selecciond la calidad de los productos, el 23% buen
sabor, con un 18% el precio y el 13% la presentacion. Estos resultados dejan en
evidencia que los alimentos D’William cuentan con todos los atributos esenciales
para poder posicionarse en el mercado por lo tanto la empresa debe realizar esfuerzo

para el logro de dicho objetivo.
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Item 7. ¢;En qué establecimiento le gustaria usted conseguir los productos de la
marca D"WILLIAM?

Cuadro n° 7. Establecimientos donde le gustaria adquirir los productos

ITEM7. Abastos Supermercados Distribuidores Mini Total
Burgués Markets
CANTIDAD DE 35 48 30 22 135
ENCUESTADOS
% 27% 35% 22% 16% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 7. Establecimientos donde le gustaria adquirir los productos

Grafico n° 7. Atributos de los productos D'William

1 Abastos i Supermercados  Distribuidores burgués & Mini Markets
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Fuente: Garcia (2019)

Analisis: Cuando se les consultd a los encuestados en que establecimiento les
gustaria obtener los productos estan fueron sus respuestas: el 35% selecciono la
opcion de supermercados, el 27% abastos, el 22% distribuidores burgués y el 16%
mini Markets.
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Item 8. ¢(Qué atributos diferenciadores cree usted que le hace falta a nuestro

producto para posicionarse en el mercado?

Cuadro n°® 8. Atributos diferenciadores

ITEM 8. Precio Nueva Calidad Total
Imagen
CANTIDAD DE 712 45 18 135
ENCUESTADOS
% 549 33% 13% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Grafico n° 8. Atributos diferenciadores

Grafico n° 8. Atributos diferenciadores
1 Precio 1 Nueva Imagen & Calidad
54%
33%

|
| 13%

S

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: Segun los datos aportados por el grafico anterior se obtiene que el 54%
escogio la alternativa de precios, el 33% consideran que una nueva imagen y el 13%
la calidad. Por lo tanto, es necesario que la empresa considere los resultados emitidos
por los encuestados con el fin de adaptar los productos de la marca D’William a tales

requerimientos con el fin de satisfacer asi las necesidades de los consumidores.
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item 9. (Con que frecuencia usted adquiere el producto de la marca
D'WILLIAM?

Cuadro n° 9. Frecuencia de adquisicion de los productos

ITEM 9. Devezen Semanal Unavez Total
cuando al mes
CANTIDAD DE 63 17 55 135
ENCUESTADOS
% 47% 12% 41% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 9. Frecuencia de adquisicion de los productos

Grafico n° 9. Frecuencia de adquisicion de los productos
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47%

41%
12%
|

Fuente: Garcia (2019)

Analisis: se evidencia a través del grafico anterior que el 47% de los encuestados
adquieren los productos de la marca D’William de vez en cuando, el 41% una vez al
mes y el 12% semanal. Estos resultados demuestran el reto que tiene la empresa de
crea estrategias de marketing para lograr la aceptacion de los productos por lo tanto

las mismas estaran dirigida al mercado occidental.
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item 10. ;Cémo considera usted el nivel de calidad de nuestra marca D"WILLIAM?

Cuadro n® 10. Nivel de calidad

ITEM 10. Excelente Buena Regular Mala Total
CANTIDAD DE 27 84 16 8 135
ENCUESTADOS

% 20% 62% 12% 6% 100%

Fuente: Garcia (2019)

Gréafico n° 10. Nivel de calidad

Gréfico n° 10. Nivel de Calidad
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Fuente: Garcia (2019)

Andlisis: al preguntar a los encuestados, sobre el nivel de calidad de la marca
D’William se obtuvo que el 62% selecciond la alternativa de buena, el 20%
excelente, el 12% regular y solo el 6% mala. Una vez mas los resultados emitidos por
los encuestados dejan en evidencia que los productos D’William tienen aceptacion
positiva en los consumidores, sin embargo la empresa debe trabajar por mejorar dia a
dia la calidad de dichos productos con el fin de lograr que sean aceptado por los

clientes con un nivel de excelencia.
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Resultados de la entrevista realizada al Gerente de la empresa

En esta fase se aplicO6 una  entrevista  semi estructurada
al gerente de mercadeo de la empresa Alimentos Garmi C.A con el fin de recolectar
informacién sobre  las estrategias actualmente desarrolladas por la marca
D 'WILLIAM.

Nombre: Carlos A. Salazar S.
Cargo: Gerente de mercadeo.

1. ¢(Qué estrategias de promocion estd desarrollando actualmente la
empresa para posicionar en sus clientes la marca D’WILLIAM?

R: Promocion combo de aderezos tales como: salsa de ajo, salsa de soya y
salsa inglesa por la compra de tres productos por el precio de dos, consiste
pagando tres por la compra de dos.
Analisis: De acuerdo a lo respondido por el entrevistado demuestra la
debilidad en cuanto la estrategia que impulsa la marca lo que confirma la
necesidad de desarrollar estrategias de promocion.

2. ¢Cuales son las estrategias, acciones y medios que utilizan actualmente
para promocionar la marca en sus consumidores?
R: Propagandas por medio de radio y television son los medios que llegan a
cualquier poblacion siendo de clase alta media y baja.
Anélisis: Con respecto a la informacion aportada por el entrevistado
efectivamente solo se realizan comerciales por medio de radio y television en
las zonas locales del edo. Aragua, se considera realizar estos mismos
comerciales en la zona occidental.

3. ¢Usted como gerente de mercadeo describa cual seria la imagen ideal
que quieres que los consumidores tengan de la marca D’WILLIAM?

R: La imagen de excelente calidad y precio justo.
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Anélisis: Se considera destacar estos atributos a través de los mensajes

publicitarios que se usen para promocionar la marca.

¢Cuales son las caracteristicas del segmento del mercado al que se
enfoca la marca D’WILLIAM?

R: Existia un segmento que estaba desasistido por la marca de la competencia
ya que la otras marcas asistian a las cadenas de supermercados de las zonas
pudiente con mayor recurso econémicamente dejando libre un segmento muy
significativo en la zona de bajos recursos viendo la potencial de ese segmento
se fijo en ese mercado llevando los productos a los mercados independientes
gue no son cadenas ya que es un solo duefio un solo negocio llamados estos:
mercados chinos, panaderias, abastos, mayoristas , bodegas entre otros.
Andlisis: En estos puntos de venta se aplicara estrategia de merchandising

que resalte la marca D William en sus productos.

¢ Cuales son los atributos y beneficios que tiene los productos de la marca
D’WILLIAM? ;Qué los diferencia de la competencia?

R: Atributos diferenciador es en la mayonesa de la competencia que viene
en envase de pléstico cuando la de nuestra marca viene en envase de
vidrio siendo que la de nosotros tenga una duracion de seis meces cuando
la de la competencia dura 4 meces. En el caso de la pasta de tomate
William es doble concentrado y la competencia es sencilla esto hace que
la de nosotros sea mas rendidora a la hora de utilizar.

Analisis: Se realizara a través de los mensajes publicitarios que se

publicaran en los distintos medios.
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6. ¢Cuél cree usted pueden ser las debilidades que la empresa tiene
actualmente para poder impulsar las ventas?

R: Insuficiencia en la materia prima para aumentar la produccion.
Analisis: Finalmente se describe que para la empresa el no contar con
suficiente materia prima es una gran debilidad ya que la calidad y

concentracion de sus productos pueden bajar.

Fase Il. Identificacién de las oportunidades y fortalezas que tiene la marca
D’William para lograr su posicionamiento en el mercado.

En esta fase se aplicO una entrevista semi estructurada a la experta
Jannexis Moreno , Licenciada en el &rea de Mercadeo y profesora universitaria de la
Universidad José Antonio Paez, con el fin de recolectar informacion en cuanto al
planteamiento de estrategias para el posicionamiento de la marca D"WILLIAM

ubicada en Turmero edo. Aragua.

Resultados de la entrevista realizada al Experto

1. ¢Qué estrategias cree usted se pueden aplicar para posicionar la marca
D'WILLIAM para incrementar las ventas?
R: Considero que las estrategias promocionales sin duda son las méas persuasivas que

logran incrementar ventas de cualquier producto aunque tenga su competencia.

Analisis: Efectivamente se tomara en consideracion aplicar las estrategias

promocionales para el desarrollo de la propuesta.
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2. ¢Qué medios de comunicacién cree usted generarian mayor influencia para

la promocion del producto?

R: Cuando se busca posicionar de debe tomar en cuenta medios masivos, aunque la
clave es la repeticion. Sin embargo actualmente los medios digitales son aliados,
siempre y cuando se apliquen correctamente. Una valla publicitaria, un spot

publicitario en cines también sirven como opcion para obtener logros.

Anélisis: Continuando su respuesta el experto menciona el tomar en cuenta los

medios masivos el cual se aplicara en el desarrollo de la propuesta.

3. ¢De qué manera cree usted se pueden usar las redes sociales para la
promocién de este producto? ;Y qué tipo de estrategias me puede sugerir

para impulsar la promocion de este producto en las redes sociales?

R: Iniciando con determinar cuales serian las redes sociales que le conviene a la
empresa trabajar para la promocion del producto. Actualmente se utilizan Facebook,
Instagram, YouTube, como principales pero sin embargo todo dependerd de la
estrategia que se vaya a desarrollar. La estrategia de contenido a traves de la red
social mas posicionada que es Instagram permite lograr muchos cambios positivos, se
pueden realizar sorteos, trivias, ademas de la creacion de un contenido, imagenes,
stories, donde se logre un engagement con el publico que poco a poco se ird ganando
un posicionamiento.

Analisis: El experto afirma cualquier estrategia antes descrita pueden ser factibles

para impulsar la promocion de la marca D"WILLIAM.
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4. Considerando la situacion socioeconémica actual de Venezuela y la cual
afecta tanto a las empresas como a los Clientes ¢(Qué estrategias
promocionales son viables aplicar para posicionar una marca como
D'WILLIAM?

R: Como estrategias promocionales factibles se pueden llevar a cabo, degustaciones
en puntos de venta en supermercados, patrocinios en eventos gastronomicos, asi
como descuentos u ofertas en temporadas, son algunas de las estrategias que se
puedan desarrollar contando que se pueda ajustar a lo que realmente necesite la

empresa.

Anélisis: A sabiendas que la situacion socioeconémico actual de Venezuela influye
de manera importante en los recursos con los que cuentan las empresas para
promocionar sus productos se aplicaran dichas estrategias para el desarrollo de la

propuesta.

5. Tomado en cuenta la mezcla de promocion (venta personal, publicidad,
relaciones publicas y promocién de ventas) ¢Cual de estas cree usted que
la empresa le debe dar mayor empuje e inversion para impulsar las
ventas de esta marca poco conocida? (Y qué acciones particulares me

puede sugerir para este tipo de promocion?

R: Desde un principio te comentaba que la estrategia de persuasion a través de la
promocion de ventas seria lo méas iddneo para lograr incrementar las ventas. Es un
producto poco conocido pero que tiene una competencia directa fuerte porque maneja
afios en el mercado y la otra una publicidad agresiva y por ello que a través de
publicidad, relaciones puablicas y promocion de ventas se pueda lograr cambios

satisfactorios en la marca.
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Anélisis: Finalmente sostiene el aplicar la estrategia de promocién de ventas con el

fin de lograr el posicionamiento deseado.

Una vez realizada la encuesta a los transelnte y las entrevistas al gerente de mercadeo

y al experto se procedio6 a procesar dicha informacion a través de la matriz FODA con

el fin de identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; donde se

obtuvieron los siguientes resultados:

Cuadro n® 10. Matriz FODA

FACTORES INTERNOS

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

-Conocimiento de los
productos.

-Penetracion de productos
a zona occidental.
-Captacion de nuevos
clientes.

FORTALEZAS
- Productos de buena
calidad

- Variedad de productos

- Disponibilidad de capital
-Precios competitivos.
Excelente imagen
presentacion.

ESTRATEGIAS
FO

- Disefio de un plan
de medios.
Ampliacion de la
cartera de clientes
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DEBILIDADES

-No cuenta con estrategias
promocionales dirigidas al
mercado occidental.

-No se encuentra
posicionada en la mente del
consumidor de zona
occidental.

-Debilidad en los medios y
técnicas de comunicacion
utilizados para atraer a los

clientes.
ESTRATEGIAS FA

Establecer las estrategias de
promocién méas adecuadas
para impulsar la marca

D William

Establecer campafias de
relaciones publicas



Continuacién matriz FODA......

AMENAZAS ESTRATEGIAS DO ESTRATEGIAS DA
-Aumento de la Dar a conocer los - Identificacion del
competencia. productos de la empresa mercado meta y
-Posicionamiento de la mediante la publicidad disefio del mensaje
competencia. exterior. con el fin de lograr la
-Alta Inflacion. Ofrecer los productos a captacion de nuevos
-Inestabilidad de través de las redes sociales clientesy la
Politicas cambiarias. fidelizacion de los

clientes actuales.
- Medir el

posicionamiento y
participacion en el
mercado deseado

Fuente: Garcia (2019).

Anélisis FODA

Una vez realizado el diagndstico de la empresa Alimentos Garmi C.A. con
respecto al posicionamiento de los productos D’William se procedié a elaborar una
matriz FODA con el fin de analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas a fin de crear estrategias para atacar os puntos débiles encontrado. Con
respecto a las debilidades se tiene que la empresa no cuenta  estrategias
promocionales que den a conocer sus productos en la region occidental. Ademas
dichos productos no se encuentran posicionados en la mente del consumidor. Por
otro lado se pudo observar que los medios y técnicas de comunicacion no son lo mas

apropiados y efectivos para atraer a los clientes.

En lo que respecta a las oportunidades con un plan de publicidad se lograra el
crecimiento constante de la demanda de los productos de la empresa, asi como la
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empresa podré tener la oportunidad de dar a conocer los productos en otras zonas. Por
otro lado se lograra la penetracion de productos en la zona occidental, todo esto a su
vez contribuira a la captacién de nuevos clientes, al posicionamiento de los productos

y por ende al incremento de las ventas y rentabilidad de la empresa.

Continuando con las Fortalezas, se tiene pues que entre las mismas se
encuentran que la empresa fabrica una variedad de productos de buena calidad a
precios competitivos. Ademas el personal de la empresa esta motivado por
implementar cualquier cambio que contribuya a solventar las debilidades que afectan

el buen desempefio de la empresa.

Finalmente entre las amenazas se encuentran, el ambiente politico y social que
vive actualmente el pais. Donde se puede apreciar la inestabilidad de las politicas
cambiarias, el incremento de la inflacion. Las constantes regularizaciones
gubernamentales que inciden en el Marco legal y fiscal de las empresas, 1o que trae

como consecuencia incertidumbre por parte de los empresarios venezolanos.

Una vez realizada las fases | y Il se logré conocer e identificar las principales
debilidades que presenta la empresa objeto de estudio con respecto al
posicionamiento de la marca D’William ademas a través de la matriz FODA se pudo
determinar los factores internos y externos para dar a conocer los productos. Por lo

tanto los resultaron anteriores llevaron a la elaboracion de la siguiente fase.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA
5.1. Presentacion de la Propuesta

La presente propuesta tiene como finalidad el disefio de estrategia de marketing
para el posicionamiento de la marca D’WILLIAM ubicada en Turmero estado
Aragua, puesto que la misma no posee el completo control del mercado, esto se
pretende lograr mediante la promocién de ventas y la aplicacién de distintas
estrategias dirigidas al mercado de la region occidental las cuales més adelante seran
explicadas detalladamente. A continuacion se presentan las estrategias de mercadeo
para dar a conocer los productos de la empresa Alimentos Garmi C.A., y asi lograr el
posicionamiento de la marca D’William y por ende el incremento de las ventas de la

empresa, lo cual constituye la propuesta de estudio.

5.2. Objetivos de la Propuesta

5.2.1. Objetivo General

Disefar estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca D’William

ubicada en Turmero estado Aragua.

5.2.2. Objetivos Especificos

- Definir qué tipo de mensajes publicitarios se van difundir a través de los
distintos medios de comunicacion previstos para promocionar la marca
D’William.

- Establecer las estrategias de promocidén méas adecuadas para impulsar la marca
D’William.
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- Definir los medios de comunicacion mas propicios para promocionar la marca
D’William.

5.3. Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se realiza partiendo de los resultados, derivados del
registro y procesamiento de los datos obtenidos a través del instrumento de la
encuesta aplicada a los clientes de la empresa, y la entrevista al experto y al Gerente
de la empresa, lo cual reveld la necesidad que tiene dicha empresa de implementar
estrategias de marketing para dar a conocer sus productos y lograr asi la captacion
de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas, por lo tanto la propuesta
gue se presenta arrojard beneficios tanto para el medio interno como el medio
externo; ya que por una parte permitird a la empresa, anticiparse a la satisfaccion de
los nuevos consumidores y por otra parte, alcanzar una mejor rentabilidad

traduciéndose en beneficios para los trabajadores y clientes.

Posteriormente, las estrategias propuestas una vez puesto en marcha permitiran
evaluar sus resultados, aportandole informacion sobre los indicadores del grado de
calidad en los productos ofrecidos, de manera que se puedan realizar los ajustes a que

haya lugar, de manera oportuna.

5.4. Factibilidad de la Propuesta

Segun, Hernandez y otros (2006:482), la factibilidad “es una medida del éxito
de la propuesta en practica de una solucion técnica especifica y de la disponibilidad
de los recursos y los conocimientos técnicos”. De alli, la importancia de analizar la
factibilidad del proyecto antes de emprenderlo, ya que éste permitira conocer por
anticipado si la solucion propuesta produciréa beneficios a la organizacion y en cuanto
tiempo se percibiran dichos beneficios. En tal sentido, es conveniente resaltar que
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para el andlisis de la factibilidad de dicha propuesta se evallan tres (3) factores

relevantes, como lo son: factibilidad de técnica, operativa y economica.

Con la futura implementacion de la propuesta la empresa Alimentos Garmi, C.A
obtendra grandes beneficios desde el punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido
a que es una propuesta util y factible. Es decir, es un plan realista y optimista lo cual
indica que no sea imposible de cumplir, ademéas de adaptarse a la realidad y a las

condiciones objetivas que acttan en el medio ambiente.

5.4.1. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica demuestra si la propuesta tendra éxito al momento de la
implantacion y operacion de esta. Desde el punto de vista técnico, este proyecto se
considera factible, ya que la empresa a la cual se realizo el estudio, cuenta con todos
los equipos técnicos y tecnoldgicos necesarios para la aplicacion de la propuesta, asi

como su disposicion inmediata al momento de requerirlos.

5.4.2. Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa permite determinar si no existe resistencia al cambio
entre el personal que obstaculice la implantacién y ejecucion de la propuesta. De esta
manera es importante destacar que operativamente el trabajo se considera factible, ya
que la organizacién cuenta con los recursos humanos necesarios para la ejecucion de
la propuesta planteada, puntualizando una mayor responsabilidad en el personal que
la desarrolla y aplica, como los empleados que laboran en el Departamento de ventas

y mercadeo.
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5.4.3. Factibilidad Econdémica

Desde el punto de venta econdémico, la propuesta planteada es factible, debido a
que se cumplen los diferentes requerimientos necesarios para su aplicacion. La
empresa posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, por tal motivo se
plasmo el presupuesto que se estima utilizar para ser realidad la propuesta de las
estrategias de marketing, este presupuesto esta sujeto a cualquier cambio. Esta
logistica le permitira a la empresa darse a conocer e ir posicionando en la mente del

consumidor la marca D’William.

Cuadro n° 11. Tabla de Presupuesto

Item Descripcion Proveedor Cantidad PrecioBss Total bss.
Unitario
1 Logistica de 1 mes 45.000,00 45.000,00
servicio
(Supervisor que se
encargara de GPLargo
inspeccionar las
estrategias
aplicadas)
3 Servicio de Promoting 2 40.000,00 80.000,00
promotoras
4 Stan modulado 1 120.000,00  120.000,00
(en madera con N’stand
cenefa —piso y base
lamina informativa

rotulada)
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5 Instalacién de Commcare 1 45.000,00 45.000,00

alfombra. C.A.
10 Pendones 2 20.000,00 40.000,00
11 Volantes Publimpren 1.000 900 9.000,00
tamafio 36 cm x 24  ta Digital
cm
12 Elaboracion de 18.000,00 18.000,00

logotipos.(Disefio ~ Publimpren
de la publicidad ta Digital Varios
para vallas y
medios

electrénicos)

13 Bolsas Ecologicas Mundo 300 2.000,00 600.000,00
Bolsas CA

14 Portal web Avilaquimi 3 Meses 30.000,00 90.000,00
ca.com

15  Comunity manager Funsiona2 3 Meses 42.000,00 126.000,00

16 Revista Acento El 3 Meses 60.000,00 180.000,00
Cafetal
1.313.000,0
TOTAL: 0

Fuente: Garcia. (2019).

5.5. Desarrollo de la propuesta

De acuerdo al andlisis de los resultados obtenidos se determin6 que el medio

mas acertado para incentivar e impulsar la marca D’William es mediante la
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promocion de venta, la cual debe ser aplicada a corto plazo para lograr una mayor
efectividad. EI mercado meta de la empresa sera la zona occidental especificamente
los estados Lara, Yaracuy y falcon donde el mercado estara conformado por los
supermercados, abastos y centros comerciales.

A continuacion se describen en etapas fijadas de acuerdo a los objetivos

especificos de la presente propuesta, las estrategias de marketing sugeridas:

5.5.1. Etapa I. Definir qué tipo de mensajes publicitarios se van difundir a
través de los distintos medios de comunicacion previstos para promocionar la
marca D’William

Disefio del lema publicitario

Es importante que la empresa implemente un lema con el fin de llamar la
atencion del cliente. En el caso de las presentes estrategias de marketing el mensaje
debe estar dirigido hacia el mercado meta, mostrando que la marca D’William les
brinda los beneficios deseados y cubren las expectativas de los consumidores,
logrando asi la captacion de nuevos clientes y la fidelizacion de los clientes actuales.
Segun los resultados obtenidos de la entrevista realizada al gerente de mercadeo de la
empresa la imagen que desea que los consumidores obtengan sobre la marca
D’William es calidad y excelencia. Por lo tanto, el lema de las estrategias propuestas
serd el siguiente: D*William Calidad, sabor y excelencia en su mesa....
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Imagen 1. Emblema publicitario promocional

FilaFaudpf o € arFs rrid [ i
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Fuente: Garcia (2019).
Contenido: Dentro de este lema el cliente real y potencial podra observar que la

empresa Alimentos Garmi C.A. ofrece productos de excelente calidad a precios
competitivos y adaptados a las necesidades de los clientes. Por lo tanto para que la
marca D’William pueda llegar a su publico objetivo, se encargard de enfatizar la
calidad asociada a los productos de la empresa. Esta calidad debe ser transmitida
desde los gerentes hasta el consumidor final.

Encargado: Gerente General y Gerente de mercadeo, Alimentos Garmi C.A

Dado a lo anterior, la empresa en estudio debe realizar las siguientes acciones:

- Todo vendedor de la empresa debe asistir a una capacitacion, donde se le

explicaran los detalles de la calidad de los productos y sus caracteristicas
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Premium. Esto es muy importante, ya que la fuerza de venta de la empresa es
su cara visible con el cliente, son los vendedores quienes pasan la mayor parte

del tiempo con éstos y conocen sus necesidades.

- Por otra parte, los vendedores deben ser capaces de transmitir esta calidad a
los clientes, a través de lo aprendido en la capacitacion. Deben informar a
todos los clientes sobre la garantia extendida que entrega la empresa, los

descuentos por volumen y periodicidad de los pedidos, entre otros.

- El Gerente Comercial debera realizar visitas mensuales a los clientes de la
region para crear lazos de confianza y observar personalmente sus
necesidades y el movimiento de ventas de los productos. Segun el andlisis que
obtengan, ofreceran capacitaciones, las cuales tienen como objetivo el
conocimiento integral de las caracteristicas de los productos, logrando de esta
forma, que los clientes también transmitan lo aprendido a los consumidores

finales.

Cuadro®12: Cuadro Operativo del mensaje publicitario difundido para promocionar la

marca D’William.
ACTIVIDADES ESTRATEGIAS DIRIGIDOA RESPONSABLE @ TIEMPO

El lema de las
Implementacion estrategias
del lema propuestas sera el
publicitario siguiente: Consumidor = Gerente General y 3 meses
D‘William final. Gerente de
Calidad, sabor y mercadeo.

excelencia en su

mesa.
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Capacitacion de Estrategia de Vendedores Gerente de 3 meses

los vendedores capacitacién mercadeo

Fuente: Garcia. (2019).

5.5.2. Etapa Il. Establecer las estrategias de promocion mas adecuadas para
impulsar la marca D’William.

- Plan promocional

Las estrategias promocionales mas factibles consideradas que se pueden llevar a
cabo para dar a conocer las promociones y los productos D’William en la region
Occidental son la asistencia a Ferias gastrondémicas, degustaciones y el merchandising
en puntos de venta en supermercados y degustaciones en Feria de comida de
principales centros comerciales ubicados en los estados Lara, Yaracuy, Falcon asi
como descuentos u ofertas en temporadas. A su vez promociones de ventas, combos
de salsas a un menor precio, descuentos por pronto pago para los comerciantes que

vendan el producto entre otras. Dichas estrategias se detallan a continuacion.

Participacion a Eventos Gastronémicos: se considera necesario que la empresa
Alimentos Garmi C.A asistencia a los eventos gastronémicos que se realicen en la
zona occidental, en el cual los principales consumidores sean los distribuidores y
mayoristas, donde se pueda mostrar y exhibir los productos distribuidos por la
empresa por un tiempo establecido. Es necesario tener presente que el valor afiadido
de una empresa es el cliente, razon por la cual, es necesario captar la atencion y
conquistar aquellos clientes potenciales para la empresa, cuidarlo y atender sus

necesidades de compras y requerimientos.

Se sugiere la participacion a eventos gastronémicos porque anualmente se realiza

en diferentes estados de la zona occidental del pais eventos donde los restaurantes y
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chef hacen exposiciones, demostraciones y degustacion de sus especialidades
culinarias ademas asisten empresas dedicadas al ramo alimenticio el cual exponen sus

productos.

- Degustaciones en feria de comidas: otra de las estrategias promocionales
que se sugiere para los productos D’William son las degustaciones en ferias de
comidas en los principales centros comerciales de los estados Lara, Yaracuy y falcon.
Esta actividad sera llevada a cabo por un tiempo de 1 mes especificamente los dias
sdbado y domingo. Mediante esta actividad se dard a conocer los productos de la
marca D’William, las caracteristicas, precios y se entregaran folletos con la variedad
de productos y algunas recetas elaboradas con los productos promocionados.

- El merchandising: Se sugiere como estrategia de promocion a través de
exhibidores o stands especiales, atractivos y creativos para promocionar los productos
de la marca D"WILLIAM con el fin de captar la atencion de los clientes potenciales.

-Presentacion de los productos en supermercados: De la misma manera es
conveniente la realizacién de degustaciones en los principales supermercado de la
zona occidental. Para ello la empresa debe realizar un estudio con el fin de identificar
los principales supermercados de dicha zona, con el fin de llevar a cabo las
presentaciones de los productos de la marca D"William se obsequiara un recetario de
comida. En tal sentido, con las estrategias propuestas se busca que la empresa tenga
la oportunidad de dar a conocer las caracteristicas, beneficios y variedad de la marca
D’William. Por lo tanto es necesario que para la asistencia a estos eventos la empresa
invierta en lo siguiente:

Cuadro n° 13. Tabla de plan publicitario.

CANTIDAD DESCRIPCION

1 Disefio, fabricacion, suministro/compra e instalaciéon de un

Stand modulado desarrollado en madera, MDF, masillado y
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lijado. Consta de: - Mueble base central.- Mueble base para
laminas informativas rotuladas.- Cenefa superior para Luz
Dicroica.- Piso base.

Ambientacion de Stand: Alquiler de Stand de 2 TV tipo LCD,
de 267, con sistema de sonido Home Teather. Suministro e
instalacion de alfombra pelo corto.

Alquiler de Mobiliario compuesto de 2 mesas altas, tipo Bar,
mas 6 sillas de aluminio tipo Bar, para Atencion al Publico.
Servicio de Logistica, montaje, supervisién de Evento durante
los 5 dias de Jornadas.

Elaboracion de Logotipo Alimentos Garmi y la marca
D’William. en acrilico, rotulados.

2 Servicios de Promotoras o vendedores.

2 Pendones con Porta penddn, impreso en alta resolucién a full color,
medida 0,90 x 1,50mts.

1.000 volantes, tamafio 36cms x 24cms. (abierto), impresos a full
color tiro y retiro, en glase 250grs, con desprendible vy
numerados.

300 Bolsas ecoldgicas, con asa, tipo Bolso, elaborada en tela
ecoldgica, color negra con blanco y rojo.

Medida: 29cms de ancho x 40cms de alto.
500 Recetarios de cocinas

Fuente: Garcia (2019).

- Implementacion de vallas publicitarias

Entre los dos tipos de publicidad exterior se encuentran la movil y la fija la
empresa Alimentos Garmi C.A, manejara la publicidad exterior fija ya que dentro de
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la primera se encuentran las vallas que son las més antiguas y famosas, los carteles, 0
los paneles luminosos instalados en las aceras (los opis), destacan del entorno con el
fin de captar la mirada del espectador. Por lo tanto, la empresa en estudio solo
trabajara con las vallas publicitarias.

Para dar a conocer la marca D’William y asi lograr el posicionamiento y el
incremento de las ventas la empresa Alimentos Garmi C.A. se utilizara la publicidad
exterior ya que, este es un medio de divulgacion de noticias o anuncios de caracter
comercial para atraer a posibles compradores, espectadores o usuarios en
movimiento, realizada en lugares publicos, el medio presenta una gran eficacia y

productividad, capaz de atraer al consumidor durante un mayor nimero de ocasiones.

Dicho esto, la publicidad exterior presenta numerosas ventajas. ES un gran
afiadido al resto de camparias publicitarias y es un medio continuamente activo.
Ademas, consigue impactar hasta al puablico mas dificil de abordar, personas que
estdn mucho tiempo fuera de casa y no ven la publicidad de la television o de los
soportes impresos. Por tanto, la publicidad propuesta para la empresa serd la
siguiente: Implementar vallas publicitarias especificamente en las zonas del estado
falcon Yaracuy y Lara.

Imagen 2: Emblema con mensaje publicitario

Fuente: Garcia (2019).
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- Imagen 3: Estrategia de promocion a través de merchandising.

Contenido: Habladores de la marca con el mensaje publicitario usado en los medios,
resaltando la marca D"WILLIAM en sus productos el mismo encontrandose en los

i mat

Eie

CE TR ERRE CATE CATL
CASY AP AT CATY

PELEPELE(PELL

s

Fuente: Garcia (2019).

puntos de venta como supermercados independientes.

Encargado: Promotores de ventas.

Cuadro n° 14. Implementacién de vallas publicitarias

Actividad

Fotografias

profesionales

Contenido de

la publicidad

Tactica

Tomar
fotografias
a la
empresay a
los

productos

Se
publicaran
los
productos,
ubicacion y

Accion

Se
escogeran
las mejores
10 fotos
para
colocarlas
en las
vallas
Publicidad
exterior
vallas en
zonas

estratégicas
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Responsable

Gerente de

mercadeo
Gerente
General y
Gerente de
mercadeo.

Tiempo

Primer
trimestre
del afio
2019

Primer
trimestre
del afio
2019



un mensaje de los
que llamen estados
la atencién Lara,
destacando yaracuy Yy
el lema falcon.
propuesto.
Colacion Se colocara Gerente
Ubicacion .
estratégica en las General y
de las vallas la Gerente  de
vallas en direccién Mercadeo.
los estados de la
Lara, empresa Yy
Yaracuy los
falcon. numeros y
redes
sociales de
contacto.

Fuente: Garcia. (2019).

Cuadro n°15: Cuadro Operativo para establecer estrategias de promocion mas

adecuadas para el posicionamiento de la marca

ACTIVIDADES ESTRATEGIAS DIRIGIDO A RESPONSABLE TIEMPO
Gerente de
Clientes mercadeo
Participacion  a Relaciones potenciales(distribuidores Gerente Anual.
Eventos
Gastrondmicos. publicas y mayoristas) Comercial

(Supervisor)
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Presencia de los
productos en feria
de comidas.

Presentacién  de
los productos en
supermercados.

Implementacion
de vallas
publicitarias.

Merchandising

5.5.3. Etapa III.

Degustaciones

Relaciones

publicas

Publicidad

exterior

Promocién

comercial

Clientes potenciales(
Transelntes de los

centros comerciales)

Clientes potenciales

Posibles compradores,
espectadores o usuarios
en movimiento ( Clientes

potenciales)

Clientes potenciales

Fuente: Garcia. (2019).

Gerente de
mercadeo
Gerente
Comercial
(Supervisor)

Promotores

(Supervisor)

Promotores

Gerente de
mercadeo
Gerente

Comercial

Gerente de
mercadeo

Promotores

1 mes

Jornada
de 5 dias
una vez al
mes por 3

meses

3 meses

3 meses

Definir los medios de comunicacion mas propicios para

promocionar la marca D’William.

- Publicacion de medios impresos (Revistas): por su disefio y formatos las

revistas son mas flexibles, los anuncios pueden contener muchos colores.

Para el anunciante esto significativa un mayor nimero de opciones creativas

que atraigan la atencion del lector.

detenimiento para leerlas en su tiempo libre.

Las personas las guardan con

Cuando se lee la revista

durante el fin de semana el lector esta mas descansado, por tanto mas
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receptivo. En este caso la empresa podra contratar espacios publicitarios en
la revista publicitaria Recetas del Chef del estado Tachira, Mi mundo
Culinario del estado Mérida y Mi Espacio Gastrondmico el cual circula en el
estado Lara, donde se debe colocar semanalmente una receta de comida
utilizando los productos de la empresa dichas revistas tienen gran
aceptacion en el publico.

Imagen 3: Mensaje emblematico sobre los productos de la marca D" William.

Fuente: Garcia (2019).
-Publicidad en Medios Electronicos: Es importante que la empresa disefio

una pagina web interactiva, ademas utilice las redes sociales como
Facebook, Twitter e Instagram para dar a conocer sus productos. Mediante el
chat a través de Facebook, Twitter e Instagram los asesores de ventas podran
interactuar personalmente con los clientes o prospectos para resolver sus

dudas e informacion de los productos, precios, disponibilidad, entre otras.

Finalmente considerando la informacion recolectada a traves de los
instrumentos empleados en esta investigacion, a continuacién, brevemente
se exponen los medios mas propicios a utilizar para la promocion de los
productos de la marca D"WILLIAM.
Utilizacion de las redes sociales:

- Facebook

Tipo de publicacion: mensaje publicitario acompafiado con el lema de la marca
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D‘William Calidad, una invitacién al sabor....

Imagen 4. Mensaje con emblema publicitario en Facebook
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-— . - Empieia
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OB Y BNURCKOS A TE DTN M T D
t Informacion -
ana invitacién al sabor!  TTUT
it
% M st [ Commntan ‘.‘ 2 - -
P -
e

Fuente: Garcia (2019).
Contenido: Publicacién de Facebook de la empresa Alimentos Garmi C.A

Ubicada en Turmero Edo. Aragua. EIl cual refleja un mensaje del emblema
publicitario disefiado de la propuesta tendiendo como apoyo fundamental el nombre
de la marca D"WILLIAM de forma tal que, se pueda crear una tendencia en las redes
sociales.
Encargado: Community Manager de Alimentos Garmi C.A
Imagen 5. Publicidad Twitter.
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sparh i, v bruscani 6o

Fuente: Garcia (2019).
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Contenido: Publicacion en TimeLine del Twitter de la empresa Alimentos Garmi
C.A, en donde se exponga el mensaje publicitario disefiado dentro de la propuesta y
la imagen promocional.
Encargado: Community Manager de Alimentos Garmi C.A
- Instagram
Imagen 6. Variedad de productos de la marca D"WILLIAM

Contenido: Publicacion en la cuenta de Instagram de la empresa Alimentos Garmi
C.A. en donde se muestre el mensaje publicitario en el emblema jUna invitacion al
sabor! Por medio de las historias, se colocaran imagenes con las variedades de
productos y promociones.

Encargado: Community Manager de Alimentos Garmi C.A
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Imagen 6: Mensaje publicitarios en el portal web
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Fuente: Garcia (2019).

Encargado: Gerente de mercadeo.

Ademas los medios antes descritos pueden ser utilizados por la
empresa para enviar los catalogos de los productos, recetas asi como para
mantenerlos informados de las novedades. A continuacion se muestra el
plan de medios propuesto para la publicidad de la empresa Alimentos Garmi

C.A.

Cuadro n° 16. Plan de medios.
PLAN DE
MEDIQOS

Publicidad en contratacion Frecuencia

Medio impreso
Revista Recetas = Paginas central ~ Una vez por semana durante el primer semestre del

del Chef completa full afio 2019
color. Media
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Revista Mi

Mundo Culinario

Revista Mi
Espacio

Gastronémico

Publicidad en
medios
electronicos
Chat
Chat, medio

Interactivo

Publicidad en
medios
electronicos
Publicidad Fija

pagina full color.

Pagina central.  Una vez por semana durante el primer trimestre del
Media  péagina afio 2019

full color.

Pagina Central  Una vez por semana durante el primer trimestre del

media pagina afio 2019
full color.
Contratacién Frecuencia
Pagina Web Ilimitado
Redes Sociales llimitado
Facebook,
Instagram
Contratacién Frecuencia
Vallas 3 meses primer trimestre del afio 2019
publicitarias

Fuente: Garcia (2019).
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Cuadro n° 17. Cuadro Operativo para establecer las estrategias de los medios de

comunicacion para promocionar la marca D’William.

ACTIVIDADES

Redes sociales

Paginad web

Plan promocional

Publicacion de
medios impresos

(Revistas)

Publicidad en Medios

Electrénico

ESTRATEGIAS
Estrategias de

marketing digital

Estrategias de
marketing digital

Estrategia de

promocién

Estrategia de

Promocién

Estrategias de
marketing digital

DIRIGIDO A
Seguidores y clientes
potenciales de las
Redes sociales
D'WILLIAM
Seguidores y clientes
potenciales de las
Redes sociales
D'WILLIAM

Clientes potenciales

Posibles compradores

Clientes

Posibles compradores

Clientes

Fuente: Garcia (2019)
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RESPONSABLE

Community

Manager

Community

Manager

Gerente General y
Gerente de

mercadeo.
Gerente de

mercadeo

Community

Manager

TIEMPO

3 meses

3 meses

3 meses

3 meses

3 meses



CONCLUSIONES

La presente investigacion permitié conocer la situacion actual de la empresa
Alimentos Garmi C.A. en cuanto a ¢ necesidad de dar a conocer los productos de la
mar un plan de publicidad para dar a conocer los productos de la marca D’William
con el fin de lograr el posicionamiento de los mismos. Ademas, de acuerdo al
resultado del andlisis efectuado en esta investigacion se puede establecer con relacién

al logro de los objetivos propuestos las siguientes conclusiones:

Con respecto al objetivo n°1, el cual estuvo basado en el diagnostico de la
situacion actual de la marca D’William en cuanto a su posicionamiento y estrategias
implementadas se pudo conocer que los productos de la empresa cumplen las
expectativas de los consumidores, ademas disponen de buen sabor, calidad,
presentacion y buen precio. Por otro lado se conocio que, es necesario que la empresa
implemente atributos diferenciadores a los productos tales como precio y una nueva
imagen creativa. Con respecto a la calidad se evidencié que el 84% de los
encuestados consideran que la calidad de los productos como buena. Sin embargo se
constatO que en la region occidental los productos no cuentan con un
posicionamiento favorable en el mercado, ya que la marca mas reconocida son los

productos de la empresa Heinz.

Por lo tanto, segun las entrevistas realizadas al gerente de mercadeo y al experto
se logré conocer que las estrategias que se adaptan a las necesidades de la empresa en
estudio son sin duda las estrategias promocionales y la publicidad externa a través de
redes sociales, medios electrénicos y vallas publicitarias puesto que son herramientas
persuasivas que logran incrementar las ventas de cualquier producto aunque tenga su

competencia.
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Asimismo, el objetivo dos el cual se refiere a la identificacion de las
oportunidades y fortalezas que tiene la marca D’William para lograr su
posicionamiento en el mercado se conocid que con respecto a las debilidades se tiene
que la empresa no cuenta estrategias promocionales que den a conocer sus productos
en la zona occidental principalmente en los estados Lara, Tachira y Mérida. Ademas
dichos productos y servicios no se encuentran posicionados en la mente del
consumidor. Por otro lado se pudo observar que los medios y técnicas de

comunicacion no son lo méas apropiados y efectivos para atraer a los clientes.

Por otro lado, entre las amenazas se encuentran, el ambiente politico y social
que vive actualmente el pais. Donde se puede apreciar la inestabilidad de las politicas
cambiarias, el incremento de la inflacion. Las constantes regularizaciones
gubernamentales que inciden en el Marco legal y fiscal de las empresas, 1o que trae

como consecuencia incertidumbre por parte de los empresarios venezolanos.

Por lo tanto, una vez conocidas las causas que generan el problema a través de la
informacion recolectada mediante la fase | y Il, se hace evidente la necesidad de
disefiar las estrategias de marketing como una herramienta estratégica de féacil
ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo; donde se contribuira con la
empresa Alimentos Garmi C.A. especificamente en el posicionamiento de la merca
de sus productos D’William. En tal sentido, la propuesta que se presenta arrojara
beneficios tanto para el medio interno como el medio externo; ya que por una parte
permitird a la empresa, anticiparse a la satisfaccion de los nuevos consumidores y por
otra parte, alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios para los

trabajadores y clientes.
De la misma manera, es importante destacar que con la futura implementacion

de la propuesta la empresa objeto de estudio obtendra grandes beneficios desde el

punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido a que es una propuesta util y factible.
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Es decir, es un plan realista y optimista lo cual indica que no sea imposible de
cumplir, ademaés de adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que acttan en
el medio ambiente. Ademas a nivel operativo, técnico y economico la propuesta se
considera factible, puesto que la empresa cuenta con todos los recursos necesarios

para llevar a cabo la implementacion de la misma.
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RECOMENDACIONES

La implementacion de estrategias de marketing para lograr el posicionamiento

de una marca es una herramienta con la cual todas las empresas deberian trabajar

independientemente de su tamafio o actividad, ya que es primordial para la mejora

constante de la comercializacion de cualquier producto o servicio. Es por ello que es

necesario que la empresa Alimentos Garmi, C.A implemente las estrategias

propuestas, por lo tanto se recomienda lo siguiente:

Para la consecucion de los objetivos planteados es necesaria la colaboracion,
el compromiso y el involucramiento de todo el personal de la empresa objeto
de estudio. La empresa debe actualizar periddicamente su plan de publicidad y
promocién y cada una de sus estrategias cada vez que sea necesario para
adaptar a la empresa a los cambios que se vayan produciendo en el mercado a
fin de atender cada vez mejor a los clientes. Asi como también capacitar
periédicamente a su personal de mercadeo y ventas para que pueda realizar
mejor su trabajo. de la misma manera es necesario mejorar la imagen de la
empresa con publicidad adecuada, promociones, descuentos, premios, rifas,

sorteos, entre otros. Para mantener el interés de los clientes.

Mantener un monitoreo constante de los productos de la competencia a fin de
saber que estrategias desarrollan, y asi poder minimizar el impacto en la

empresa.

Por ultimo las relaciones con los clientes son claves para asegurar la
supervivencia de las empresas en el mercado por lo que la empresa debe
esmerarse en su capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes a
través de mecanismos que creen valores agregados en los productos o

servicios ofrecidos y de esta manera motiven su fidelidad.
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ANEXO A. MODELO DE ENCUESTA

AUTORA: Roxana Garcia

TEMA: ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
LA MARCA D'WILLIAM UBICADA EN TURMERO EDO.ARAGUA

PREGUNTAS:

Pregunta N° 1 ;Consume usted algin producto de salsas y aderezos, como
mayonesas, salsas de la marca D’WILLIAM?

Todo el tiempo
Frecuentemente

En ocasiones
Nunca

Pregunta N° 2 ;Qué producto de la marca D’WILLIAM a probado usted?

A) Salsa Kétchup__
B) Mayonesa

C) BBQ____

D) Salsadeajo

E) Salsa Inglesa
F) Ninguna de las anteriores

G) Otros Especifique
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Pregunta N° 3 ;Cree usted que los productos de la marca D’WILLIAM

cumple con sus expectativas?

Opcion o Alternativa

Sl
NO

Pregunta N° 4 ;Por cual medio de comunicacion le gustaria recibir
informacion de los productos de la marca D’WILLIAM?

A) Television___

B) Radio_

C) Redes Sociales

D) Internet

E) Otros especifique

Pregunta N° 5 ;Qué otras marcas de productos similares consume usted con
regularidad?
A) ALBECA

B) HEINZ
C) D’WILLIAM

D) Otros especifique:
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Pregunta N° 6 ;Qué atributo considera usted que tienen los productos de la
marca D WILLIAM?

A) Precio
B) Calidad___
C) Buen Sabor__
D) Presentacion

E) Otros especifique:

Pregunta N° 7 ¢En qué establecimiento le gustaria usted conseguir los
productos de la marca D"WILLIAM?

A) Abastos__

B) Supermercados

C) Distribuidores burgués

D) Mini markets

E) Otros especifique:

Pregunta N° 8 ;Qué atributos diferenciadores cree usted que le hace falta a

nuestro producto para posicionarse en el mercado?

Especifique:

Pregunta N° 9. ;Con que frecuencia usted adquiere el producto de la marca
D "WILLIAM?

A) De vez en cuando

B) Semanal

83



C) Unavez al mes

D) Especifique:

Pregunta N° 10. ;Como considera usted el nivel de calidad de nuestra marca
D 'WILLIAM?

Opciodn o Alternativa

Excelente
Buena
Regular

Mala
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ANEXO B. MODELO DE ENTREVISTA APLICADA AL GERENTE DE
MERCADEO

1. ¢Qué estrategias de promocion esta desarrollando actualmente la empresa para
posicionar en sus clientes la marca D’WILLIAM?

2. ¢Cudles son las estrategias, acciones y medios que utilizan actualmente para

promocionar la marca en sus consumidores?

w

¢Usted como gerente de mercadeo describa cual seria la imagen ideal que
quieres que los consumidores tengan de la marca D’WILLIAM?

&

¢Cudles son las caracteristicas del segmento del mercado al que se enfoca la
marca D’WILLIAM?

ol

. ¢Cuales son los atributos y beneficios que tiene los productos de la marca
D’WILLIAM? ;Qué los diferencia de la competencia?

6. ¢Cual cree usted pueden ser las debilidades que la empresa tiene actualmente
para poder impulsar las ventas?
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ANEXO C. MODELO DE ENTREVISTA APLICADA AL EXPERTO
AUTORA: Roxana Garcia
TEMA: ESTRATEGIAS DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE
LA MARCA D'WILLIAM UBICADA EN TURMERO EDO.ARAGUA
EXPERTA: Jannexis Moreno
PERFIL: Licenciado en Mercadeo

PREGUNTAS

1. ¢Qué estrategias cree usted se pueden aplicar para posicionar la marca
D "WILLIAM para incrementar las ventas?

2. ¢Qué medios de comunicacion cree usted generarian mayor influencia para
la promocidn del producto?

3. ¢De qué manera cree usted se pueden usar las redes sociales para la
promocion de este producto? ;Y qué tipo de estrategias me puede sugerir para
impulsar la promocién de este producto en las redes sociales?

4. Considerando la situacién socioeconémica actual de Venezuela y la cual
afecta tanto a las empresas como a los Clientes ¢(Qué estrategias
promocionales son viables aplicar para posicionar una marca COmMo
D'WILLIAM?

5. Tomado en cuenta la mezcla de promocién (venta personal, publicidad,
relaciones publicas y promocion de ventas) ¢Cual de estas cree usted que la
empresa le debe dar mayor empuje e inversion para impulsar las ventas de
esta marca poco conocida? ¢Y qué acciones particulares me puede sugerir

para este tipo de promocion?
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