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INTRODUCCION

Esta década enfrenta enormes desafios, nuevas tendencias, donde el consumidor
ha evolucionado, de tal modo que ahora es mas maduro, estd mejor informado y tiene
mayores expectativas, las ofertas que le presentan el mercado global son muchos mas

frecuentes como en ningun otro momento de la historia del comercio.

Es indiscutible que el entorno ha cambiado, los clientes exigen mas que antes,
tienen mas opciones para saber doénde comprar. Significa entonces, que toda
organizacion debe ofrecer el mejor producto, ofrecer el mejor servicio, encaminar

todos sus esfuerzos hacia encontrar lo que el cliente quiere.

No conforme con eso, Venezuela atraviesa por una crisis econémica que
repercute negativamente en las estructuras organizacionales y por supuesto en su
presupuesto, cuya partida de publicidad se ve afectada directamente. Es por ello que
los gerentes deben buscar alternativas publicitarias que permitan a la empresa
continuar presentes en la memoria de los clientes y asi garantizar su presencia en el

mercado.

En este sentido, conviene buscar estrategias que logren atraer a los clientes; en la
actualidad se emplea el BTL casi en todas las empresas ya sea porque este medio de
publicidad conocido como no tradicional llega de forma mas rapida y directa hacias
los clientes potencias de forma que no se aburran, ya que muchas veces los medios
masivos tienen tan saturados a los posibles clientes o consumidores que ya no les
prestan atencion pero si hacemos un pequefio preambulo nos daremos cuentan que la
mayoria de las empresas toda su publicidad esta dedicada a los jovenes quienes son

los mayores consumidores de casi todas las marcas.



De alli que el objetivo principal de esta investigacion sea analizar las estrategias
promocionales a través de medios BTL que permitan el posicionamiento en el
mercado de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A; sin que las mismas

signifiquen la desaparicién de la Publicidad en el mercado.

Para ello se presentan 5 capitulos, los cuales se desarrollan de la siguiente

manera:

Capitulo I: La empresa, en este capitulo se hace una descripcion de la empresa
estudio, en este caso es la Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A., comenzando
desde su ubicacién, estructura organizacional, su identidad corporativa (mision,

vision, valores y objetivos), hasta la esencia de sus productos y procesos.

Capitulo II: El problema, se desarrolla el planteamiento del problema donde se
describe el contexto de la situacion actual de la empresa, las premisas de los objetivos
propuestos desde el general hasta los especificos, detallando la motivacion,

justificacion y alcance del mismo.

Capitulo I11: Marco Referencial Conceptual, en este capitulo esta constituido por
los antecedentes, basamentos tedricos y definicion de términos basicos que

fundamentan el proyecto.

Capitulo IV: Fases Metodoldgicas, donde se desarrolla el disefio de las fases
metodoldgicas unidad de analisis, las técnicas e instrumentos de recoleccién de

informacion.

Capitulo V: Resultados, los resultados obtenidos en el estudio durante el

desarrollo de la Fase | y Fase II.



Capitulo VI: La Propuesta, en éste se desarrolla la Fase Ill, indicando de las

propuestas 0 mejoras sugeridas para la situacion problematica.



CAPITULO |
LA EMPRESA

1.1 Razén social de la empresa

Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.

1.2 Ubicacién

Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. se encuentra ubicado en la AV.
Carabobo cruce con calle Uslar C.C. Centro Corporativo Vifia Plaza Nivel 4 Oficinas
4-2 Urb. La Vifa, Valencia Carabobo.

1.3 Actividad a la que dedica la empresa

Es una franquicia apasionada por la comida extraordinariamente buena. Su menu
es una coleccion de recetas inspiradas por un chef, con ingredientes de alta calidad y
los més frescos y deliciosos productos para crear Subs tostados calientes, sopas y
ensaladas. Méas de 30 afios fuimos los pioneros en el horno de tostado, y hasta hoy
nadie los hace como ellos. Ahora son expertos y conducen a ser una de las franquicias

mas exitosas en la innovacion de procesos de alimentos y de negocios.

Cuentan con los mejores ingredientes disponibles. Utilizan panes artesanales con
recetas originales, deliciosos aderezos, carnes y quesos, que reuniéndolos crean las
combinaciones de sabores méas extraordinarias que puedas imaginar, siempre con el

tostado perfecto.



Su historia culinaria proviene de sus subs con el tostado perfecto, que hoy los

sigue distinguiendo en cada una de nuestras tiendas a nivel mundial.

1.4 Breve descripcion Historica de la Empresa

Quiznos naci6 durante los ochentas en la cocina de un popular restaurante
Italiano llamado Footer’s, ubicado en el barrio de Capitol Hill en Denver, Colorado
EEUU. Ahi, las recetas para el pan estilo baguette de Quiznos y los aderezos
especiales, como la vinagreta de vino rojo y la mezcla para la ensalada de atdn,
fueron creadas. Ademas, los subs de Quiznos eran unicos porque eran horneados
para tostar el pan, derretian el queso y calentaban las carnes para traerles su completo
sabor. No tomo mucho tiempo para que el Clasico Italiano se convirtiera en el
favorito del local.

En 1981, los duefios de Footer’s abrieron el Primer Restaurante Oficial de
Quiznos en el mismo barrio de Denver, con un menu de sandwiches; sub preparados
con porciones generosas de carnes y quesos de primera calidad. Debido a su sabor
excepcional, los subs de Quiznos rapidamente se volvieron muy populares a la hora
del almuerzo con la gente de las cercanias de barrio y de los edificios de oficinas de la
ciudad. Poco después, Quiznos América, Inc., el precursor de la Corporacion
Quiznos, empez6 a vender franquicias. Hoy en dia, nuestra tienda de Grant es la méas

antigua en operar continuamente para la cadena.

En 1987, padre e hijo, Dick y Rick Schaden abrieron su primera franquicia de
Quiznos en el Centro Comercial Crossroads en Boulder. Rick fue el primer
colaborador de la tienda, quien, durante los siguientes 4 afios, abri6 dos tiendas mas
en el Area Metropolitana de Denver. A través de su exitosa carrera, Rick nunca ha

dejado sus raices, al dia de hoy, él es atn el Baser mas rapido del Oeste.



Con la visién de llevar a Quiznos a un concepto nacional, los Schadens
compraron la cadena de 18 restaurantes de sus fundadores en 1991. Rick
inmediatamente empezd a construir la infraestructura necesaria para brindar apoyo a
los franquiciados, incluyendo compras por volumen, entrenamiento estandarizado,
procedimientos de operaciones y soporte de mercadeo. Gracias a sus esfuerzos, hoy
en dia Quiznos esta catalogada como la cadena con el crecimiento més rapido en los

Estados Unidos.

A partir del 2009 es una Franquicia americana con presencia en Venezuela,
contando con 18 Restaurantes a nivel nacional mas un restaurante mévil y con mas de

5000 restaurantes a nivel mundial.

Su linea de restaurantes de comida répida esta orientada a ofrecerte productos

deliciosos y de muy buena calidad.

Tienen una gran variedad de productos que incluye sandwiches tostados hechos
con panes artesanales, ensaladas, sopas y postres para todos los gustos. Su comida es

elaborada con vegetales frescos, pollo, atin, queso y embutidos de primera calidad.

1.5 Misidn, vision, valores y objetivos de la empresa

1.5.1. Misién

QUIZNOS SUB *“es una empresa comprometida a construir una familia
unificada, sirviendo sandwiches, sopas y ensaladas de la mas alta calidad,
proporcionando un excelente servicio personalizado en un ambiente lleno de
vitalidad”. En QUIZNOS SUB se busca posicionar a la marca como lider en el
mercado, logrando cubrir las necesidades de nuestros clientes con deliciosas recetas,

inspiraciones del chef de la marca. QUIZNOS SUB debera de estar presente en todas



las capitales y ciudades con su atractivo concepto de restaurantes, en donde la

apariencia e imagen reflejada, colocara a la marca al frente del mercado.

1.5.2. Visién

“Ser la empresa lider de restaurantes en comida rapida del mundo” al ser los
pioneros y unicos en el tostado perfecto, buscamos satisfacer las necesidades de
nuestros clientes con la amplia variedad de productos gourmet de la mas alta calidad,
brindando un excelente servicio. Contamos con un equipo de profesionales con la
experiencia, ética y compromiso para trabajar en el éxito de la marca. La
competitividad es una firme idea que nos acompafa a diario, con la voluntad de

crecer y aprender cada vez mas.

1.5.3. Valores

Su base es la integridad, confianza, excelencia e Innovacién, estan en todo lo que
hacen, se esfuerzan por ser divertidos, rentables, con sentido de comparierismo y

orientados al cliente.

1.5.4. Objetivos de la empresa

Para la organizacion, los objetivos son los siguientes:
1. Ampliar la base de consumidores a través de una experiencia unica con
buenos productos y buen servicio.
2. Desarrollar el equipo de colaboradores para mejorar el ambiente
laboral y fortalecer los vinculos con la empresa.
3. Promover las mejores practicas operativas en todo el sistema para

alcanzar niveles de excelencia.



4. Descubrir oportunidades de negocio para la creacion de nuevos puntos

de acceso que permitan satisfacer cada vez a mas consumidores.

1.6 Procesos Béasicos y Productos

1.6.1. Procesos basicos

Contamos con 18 Restaurantes a nivel nacional mas un restaurante movil y con
mas de 5000 restaurantes a nivel mundial. Su linea de restaurantes de comida rapida

esta orientada a ofrecerte productos deliciosos y de muy buena calidad.

Tienen una gran variedad de productos que incluye sandwiches tostados hechos
con panes artesanales, ensaladas, sopas y postres para todos los gustos. Su comida es

elaborada con vegetales frescos, pollo, atin, queso y embutidos de primera calidad.

1.6.2. Productos

Los productos que ofrece QUIZNOS SUB son los siguientes:

» Sandwiches, sopas, ensaladas y postres.

» Por recetas nuestras papas vienen acompafadas de la deliciosa salsa
"Ranch".

* Nuestro menu se puede armar en combos con papas, sopas 0 ensaladas
y bebida.

» Pensando en sus fiestas o reuniones también les ofrecemos bandejas
catering.

» Armados con sandwiches frios de su preferencia.



1.7 Estructura de la empresa
1.7.1 Estructura organizativa de la empresa

QUIZNOS VENEZUELA ’

MRECTOR
[ e — St
Marcadisg
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Figura 1. Organigrama General de la Empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.
Fuente: L. Sanchez (2017)

La funcién de los principales de estas instancias de la organizacion arriba

mencionada se cita a continuacion:

La empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. se encuentra estructurada

por un director (franquiciado) el cual estd encargado de definir estrategias y tomar las



decisiones importantes de la empresa, ademas de representar administrativa y
judicialmente a la misma, seguido de un Director de operaciones quien es el
responsable de velar por el buen cumplimiento del personal, vigilar que la calidad del
producto sea optima, tomar decisiones sobre los posibles planes comerciales del
producto y verificar que la logistica de la empresa sea la deseada.

Ademas, en el mismo nivel se encuentra un Gerente de Recursos Humanos, el
cual Controla y garantiza una buena comunicacion entre todos los niveles de la
organizacién, elabora y controla el proceso de reclutamiento, seleccion, ingreso
e induccidn del personal, a fin de asegurar la eleccion de los candidatos mas idoneos
para los puestos dela organizacion; Proyecta y coordina programas
de capacitacién y entrenamiento para los empleados; Supervisa y verifica
los procesos de servicios en la administracion de personal, a objeto de dar
cumplimiento a los planes y programas sobre los beneficios establecidos por la
empresa; Supervisa y controla los pasivos laborales del personal activo; supervisa y
revisa los procesos de néminaa fin de garantizar el deposito oportuno de los
empleados y asignados de la empresa, ademas controla y supervisar los diferentes

beneficios de Ley.

El coordinador de compras se encarga de los procesos de importacion de
materias primas, manejo de materias primas locales, bodegaje, distribuciéon y manejo

de materias primas en restaurantes.

El departamento de administracion posee la funcién de medir, organizar,
distribuir y fiscalizar las entradas y salidas de ingresos en la empresa. Lo anterior,
permite entregar informes contables cada cierto periodo en donde se evalla la
situacion financiera y administrativa de cada restaurante y efectuar cambios internos

que ayuden mejorar la eficiencia de todos los procesos.
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El departamento de entrenamiento es el encargado de proveer a los colaboradores
las herramientas necesarias para que los mismos se puedan desenvolver de una
manera eficaz en las areas del restaurante (preparacion de sandwiches, sopas,
ensaladas, papas, postres y otros) y ademas también forman parte de la educacion en

la cultura organizacional que se imparte a los empleados.
1.7.2. Estructura organizativa del area donde se realiz0 la pasantia

Seguidamente, se inserta la Figura 2, contentiva del organigrama de la

coordinacion de mercadeo, que es el area de la empresa donde se realizd la pasantia.

Coordinacion de
Mercadeo

' Pasante

Figura 2. Organigrama de la Coordinacién de Mercadeo, de la empresa Corporacion
Quiznos de Venezuela, C.A.
Fuente: L. Sanchez (2017)

En el departamento de mercadeo, tiene a su cargo todo lo referente a la
evaluacion de estudios de mercadotecnia, control de las variables del plan de

mercadeo y aspectos promocionales de la empresa
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1.8 Actividades Desarrolladas por el pasante

Las actividades desarrolladas durante el periodo de pasantia se ejecutaron en un
tiempo de 12 semanas en la Coordinacion de Mercadeo, de la empresa Corporacion
Quiznos de Venezuela, C.A.

A fin de reportar dichas actividades de manera conveniente, las mismas se

enlistan tal y como sigue:

Semana 1. Verificacion del calendario de mercadeo y las RRSS.

Semana 2. Chequeo del material publicitario de las plataformas de valor.

Semana 3. Comportamiento en el mercado de la plataforma de valor.

Semana 4. Monitorear el costo-beneficio de la plataforma de valor.

Semana 5. Verificacion de precio en campo, chequear Quiznos vs Competencia
y ajustar en funcién a ellos la estructura de costos.

Semana 6. Realizar visitas constantemente a las tiendas tanto de Valencia como
foraneas.

Semana 7. Analisis del posicionamiento de la empresa.

Semana 8. Escogencia de herramientas a utilizar para las nuevas estrategias
mediante los medios BTL.

Semana 9. Presentar plan de medios BTL, para la ejecucion de las estrategias.

Semana 10. Desarrollo de las nuevas estrategias promocionales.

Semana 11. Apoyo en la elaboracion del presupuesto Control Q Publicidad en
conjunto con el departamento de administracion y finanzas.

Semana 12. Resultados de las estrategias promocionales aplicadas.
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CAPITULO Il
EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del problema

El marketing es la actividad con la que se administra el mercadeo o la
comercializacion dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias, con la finalidad de posicionar en la mente del
consumidor un producto, servicio o marca; de tal manera, de ser la opcién principal
para llegar al usuario final; en este sentido, parte de las necesidades del cliente o
consumidor para disefiar organizar ejecutar y controlar la funcion comercializadora o

mercadeo de la empresa.

Ahora bien, una organizacion que quiere lograr que los consumidores tengan una
visién y opinion positivas de ella y de sus productos, debe gestionar el propio
producto, su precio, su relacion con los clientes, con los proveedores y con sus
propios empleados, la propia publicidad en diversos medios y soportes, la presencia
en los medios de comunicacion y las relaciones publicas, para lograr la satisfaccion
del cliente potencial o actual, mediante las cuales pretende disefiar el producto,
establecer precios, elegir los canales de distribucién y las técnicas de comunicacion

mas adecuadas.

En este sentido, el marketing se vale de ciertas herramientas para implantar
estrategias del Marketing Mix y alcanzar los objetivos establecidos. Estas
herramientas son conocidas también como las “P” del marketing. Al respecto, Kotler
y Armstrong (2002) exponen, que se trata de 4 variables mercadoldgicas,

denominadas las “4P” (Precio, Plaza, Promocion y Producto) (p.52).



Sin embargo, la mercadotecnia requiere algo mas que desarrollar un buen
producto, fijarle un precio atractivo y ponerlo al alcance de sus clientes meta.
Actualmente lo que buscan las empresas es comunicarse con estos, y lo que dicen
nunca debe dejarse al azar. Sin embargo, para tener una buena comunicacién, a se
hace necesario desarrollar anuncios efectivos, promociones mediante programas de
incentivos, y relaciones publicas para crear una imagen corporativa. También se hace
necesario el entrenamiento de vendedores para que sean amables, serviciales y
persuasivos. Pero, para la mayor parte de la compafias, la cuestion no esta en si
deben tener una comunicacion, sino como, cuando, a quien y que comunicar de

manera de lograr persuadir en forma efectiva a la audiencia meta.

La promocion es el elemento de la mezcla de mercadotecnia de una organizacion
que sirve para informar al mercado o persuadirlo respecto a sus productos y servicios;
para ello, incluye la publicidad, la venta personal y las relaciones puablicas y la
promocion de ventas, que en su conjunto constituyen los factores basicos de la

mezcla de mercadotecnia.

El Marketing en Venezuela se caracteriza por sus nuevas tendencias y las
herramientas que han surgido gracias a la proactividad y competitividad de empresas
el cual ha garantizado, pertenencia, permanencia en los mercados y el logro de los

objetivos organizacionales.

A su vez, esto depende del andlisis de las necesidades, deseos de los mercados
objetivos y de la satisfaccion de los mismos, de manera mas eficaz y eficiente.
En las empresas venezolanas, el marketing ha logrado utilizar a su favor las nuevas
aperturas de mercado, servir y satisfacer la demanda del consumidor, asi como

necesita conocer su entorno a fin de dar paso a estrategias.

14



Sin embargo, en Venezuela es necesario reconocer que las politicas econémicas
y fiscales aplicadas en los Gltimos 50 afios, han logrado arrastrar al pais a un profundo

estancamiento del cual resulta muy dificil, pero no imposible salir.

Por su parte, las Pymes (pequefias y medianas empresas), han descuidado la
importancia y alcance de la funcion del marketing, especialmente en un escenario

inestable, riesgoso, como el que actualmente afronta VVenezuela.

Es decir, un ambiente inseguro ha llevado a que los venezolanos se diviertan mas
en su casa, con amigos y familiares, favoreciendo el consumo de ciertos productos y
el desarrollo de una economia informal, lo cual conlleva a un estudio mas detallado
en el &rea de marketing, buscando la forma de satisfacer las necesidades de los

clientes, y promocionando el producto de una forma mas eficiente.

Tomando en cuenta los aspectos que son importantes en el marketing como son:
las caracteristicas de los producto que se demandan, sus atributos, calidad, tipos de
productos, competitividad, accesibilidad en su compra dentro del pardmetro de
precios accesible a los ingresos, distribucion de estos, predominio de las clases
sociales, segmentacion de los mercados , publicidad a definir, seguridad econdmica,

entre otros.

Es por eso que el rol primordial del marketing en Venezuela es considerar el
entorno del pais, tomando en cuenta la actualidad real de un escenario turbulento,
riesgoso dentro de lo politico, social cultura, y sobre todo econdémico, a fin de
determinar cuales deben ser las estrategias que garanticen participacion, permanencia
en los mercados establecidos como metas. Se debe estar vigilante sobre la incidencia
de estas caracteristicas con respecto a su incidencia en el consumidor y dar paso a

planes de mercadeos que le favorezcan el alcance de los objetivos establecidos.
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En fin, la gerencia Venezolana debe comprometer mas a su gerencia de mercados
en el estudio del comportamiento del consumidor, en buscar la manera de como se les
puede satisfacer a fin de ir inculcando una verdadera cultura de consumo, de estudiar
realmente cuales son sus necesidades, su comportamiento mas aun en una economia

inestable y en crisis como la que actualmente se afronta.

Ahora bien, una compafiia ha de concretar todas sus actividades promocionales
como un subsistema completo dentro del sistema total de la mercadotecnia. Esto
significa coordinar las actividades de la fuerza de ventas, los programas de publicidad
y otros esfuerzos promocionales para el logro de los objetivos fijados en la empresa.
Por este contexto, la empresa Corporacién Quiznos de Venezuela, C.A., que es una
franquicia de alimentos de comida rapida, la empresa por razones de altos costos
decidié eliminar sus medios ATL y ademas tienen estrategias promocionales
deficientes por se plantea el redisefio de sus medios BTL para sacar el mayor
provecho a capacidad de inversion de publicidad, obteniendo mayor presencia en el
mercado. Junto a ello, la grave crisis del pais ha impactado en forma negativa los

niveles de sus ventas y en consecuencia su flujo de caja.

Por lo antes expuesto, se proponen estrategias promocionales basadas en los
medios BTL para el posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de
Venezuela C.A; dar a conocer la marca, asi como lo estrategia que se empleara para
llevar el producto al cliente final, ganar ventaja competitiva, alcanzar un incremento

de las ventas, utilidades y crecimiento del mercado.

2.2. Formulacién del problema

De acuerdo a lo anteriormente expuesto, es posible formular una posible solucion

a la situacién problematica en los siguientes términos:
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¢Qué estrategias promocionales basadas en los medios BTL deberan formularse
para lograr el posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela
CA?

2.3 Objetivos
2.3.1. Objetivo General

Proponer estrategias promocionales basadas en los medios BTL para el
posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.

2.3.2. Objetivos Especificos
1. Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento de la empresa
Corporacién Quiznos de Venezuela, C.A.
2. ldentificar las mejores estrategias promocionales para el
posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela,
C.A.
3. Disefar estrategias promocionales basadas en los medios BTL de la

empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.
2.4 Justificacion y Alcance
Debido a que la empresa decidid eliminar sus medios ATL y no poseen buenas
estrategias promocionales, derivan distintos problemas: perdida de fidelidad de la
marca, falta del posicionamiento del producto y la imagen, menores utilidades,

barreras de crecimiento en el mercado y desperdicio de recursos.

Es decir, la empresa se encuentra en necesidad de buscar un posicionamiento de

la marca, para incrementar las utilidades y generar crecimiento en el mercado, para
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ello se elige estrategias promocionales ya que contiene todas las actividades

mercadologicas disefiadas para estimular la demanda final del cliente.

Por otra parte, para obtener fidelidad es necesario obtener una estrategia de
promocion que cumpla y satisfaga las necesidades y expectativas de los clientes,
ademas de despertar entusiasmo y crear lealtad duradera hacia el producto. Dicha
fidelidad conducira a obtener una marca poderosa que inspirara confianza y permitira
diferenciar el producto de sus competidores. Siendo esta el arma competitiva mas
eficaz de la empresa.

En fin, esta investigacion se realizara con el fin de lograr el posicionamiento de
marca, que comunique al cliente, las ventajas, caracteristicas y beneficios que ofrece
el producto, asi como la colocacion de la marca en la mente de los consumidores,

creando y logrando una ventaja competitiva sostenible en el producto.
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CAPITULO 111
MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

3.1 Antecedentes:

En todo informe de pasantia los antecedentes representan un aporte de ideas o
alternativas que ayudan al desarrollo del mismo; en tal sentido, el acudir a
antecedentes, permite al pasante a detectar, obtener y consultar otros materiales que

puedan ser Utiles para los propositos del estudio.

Por lo anteriormente dicho, para lograr el objetivo arriba expuesto se procedio a

consultar algunos trabajos que guardan relacion con el problema.

Enriquez, M. (2014), Tesis de grado previa la obtencion del titulo de Ingeniera en
Administracion de Empresas y Marketing de la Universidad Politécnica Estatal de
Carchi, titulada: “Los medios de comunicacion no tradicionales Below The Line
(BTL) y su incidencia en las ventas de los locales comerciales afiliados a la
Céamara de Comercio de Tulcan - Ecuador”. Los resultados obtenidos mediante la
aplicacion de la encuesta comprobaron que los clientes de estos locales si les gustaria
hacer uso de técnicas en BTL como son: Facebook, blog, pagina web, correo
electronico, volantes y tripticos para conocer mas sobre los productos que ofertan
dichos locales; una vez puestas en marcha estas acciones durante el periodo de un
mes, los resultados que arrojaron fueron favorables para el local en razon de

incrementar sus ventas y mejorar la relacion con sus clientes.

Estas acciones presentan objetivos, politicas, disefio y elaboracion de las mismas



y finalmente una contribucion neta del marketing para determinar la rentabilidad del

mismo.

Toda esta investigacion aport6 datos de gran relevancia para el desarrollo de este
trabajo en vista que se aplican estrategias a través de medios BTL, que ayudaron a
mejorar ventas, rentabilidad y posicionamiento de empresas que es el objetivo

primordial de éste.

Fernandez, D. y Pauta, J. (2012), para optar al titulo de Ingeniera Comercial en la
Universidad Politécnica Salesiana de Ecuador, titulado “Propuestas de Estrategias
de Publicidad ATL, BTL y TTL al sector del calzado en el canton Gualaceo para
lograr un posicionamiento en el canton Cuenca provincia del Azuay”, es un
trabajo de campo que se basé en hacer un estudio de mercado y disefio de propuestas
a través de medios de publicidad ATL, BLT y TTL con la finalidad de posicionar en

el mercado del calzado y aumentar su rentabilidad.

Lo que para este trabajo es de gran importancia debido a que fundamenta la
investigacion sobre las mejores estrategias a través de medios BTL para el

posicionamiento de marca.

Dorantes, B., y Rojas, D. (2011), para optar al titulo de Licenciados en
Mercadeo, el cual fue titulado “Plan Promocional para la Linea de Néctares
Natulac de la Empresa Distribuidora Dialcaval C.A.” bajo la modalidad de
proyecto factible basada en un trabajo de campo, presentada ante la Universidad José
Antonio Paez, desarrollaron una propuesta en base al diagnostico obtenido mediante
la aplicacion de cuestionarios, concluyendo que mediante la propuesta disefiada,
conformada por estrategias agresivas de penetracion de mercados, la empresa

solventaria el problema de desconocimiento del producto en el publico meta.
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El estudio previo es significativo pues hace énfasis en la idoneidad de las
estrategias de marketing para incrementar el nivel de aceptacion en un mercado
objetivo, asi como un mejor posicionamiento en el mismo, satisfaciendo de tal forma

los objetivos organizacionales de cualquier empresa competitiva.

Por su parte, Saavedra y Pérez (2011), realizaron una investigacion denominada
“Plan Estratégico de Mercadeo para incrementar el posicionamiento en el
Mercado de Telecomunicaciones, de la empresa DIGITEL sede Valencia Edo.
Carabobo”, para optar al titulo de Licenciados en Ciencias Administrativas y
Gerenciales de la Universidad Tecnologica del Centro. Este trabajo de investigacion
se basé en un analisis del posicionamiento estratégico de la empresa DIGITEL con la
finalidad de identificar las diferentes franquicias ofrecidas por la empresa, comparar
los centros de comunicaciones ubicados en Valencia para evaluar su rendimiento;
para lo cual es necesario la aplicacion de un cuestionario bajo la metodologia
descriptiva y explicativa, que permitio obtener datos aproximados de los costos e

ingresos.

Igualmente se realizO un analisis situacional FODA para determinar las
debilidades y fortalezas de dichos centros, llegando a la conclusidn que éstos son un
negocio rentable y estan posicionados favorablemente en el mercado; por cuanto el

porcentaje de costos es poco significativo en relacion a los ingresos obtenidos.

Este estudio es de gran utilidad para la investigacion realizada porque permite
indicar como el publico se acerca o conoce a la franquicia, lo que permite al
investigador estudiar las estrategias a través de medios BTL mas idéneos a utilizar

para posicionar la marca.

En otro caso se ubican Martinez M. y Rodriguez S. (2011), para optar al titulo de

Técnico Superior Universitario en Mercadeo, el cual fue titulado “Plan Promocional
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para la empresa Kavanayen, C.A.”, el cual fue presentado ante la Universidad
Tecnologica del Centro, una investigacion de campo de modalidad proyecto factible,
dirigido en principio a diagnosticar la necesidad del plan mediante la consulta a
potenciales clientes determinando los gustos y preferencias en el rubro. Los
resultados Ilevaron a concluir la pertinencia de ejecutar la planificacion promocional
disefiada, a los fines de diferenciarse de la competencia, dar a conocer el producto,
generar incremento de las ventas y alcanzar un buen posicionamiento en el mercado

nacional de motocicletas.

El aporte que deja dicha investigacion es relevante, ya que da a conocer la
importancia de las estrategias promocionales, a fin de posicionar el producto y a la
empresa, siendo por tanto un marco de referencia tedrico y metodoldgico para el

presente estudio.

3.2 Bases teoricas

Segln Arias (2006), las bases teoricas estan formadas por: “un conjunto de
conceptos y proposiciones que constituyen un punto de vista o enfoque determinado,
dirigido a explicar el fendmeno o problema planteado” (p.39). Las bases tedricas son
aquellas que permiten desarrollar los aspectos conceptuales del tema objeto de
estudio. Es evidente entonces, la revision necesaria de teorias, paradigmas, estudios,
etc., vinculados al tema para posteriormente construir una posicion frente a la
problematica que se pretende abordar. A continuacion se presentan las bases tedricas

gue sustentan la presente investigacion.

3.2.1 Producto

La estrategia de producto es el nucleo de la mezcla de marketing; entorno al

producto es que se disefian y plantean las demas estrategias. A menudo se compra un
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producto no solo por los beneficios que este ofrezca sino también, por lo que
significa, es decir, cada producto refleja implicitamente un estatus, calidad o

reputacion determinada.

Producto se define como “A todo aquello, tanto favorable como desfavorable,
que una persona recibe en un intercambio”. (Lamb, Charles; Hair, Joseph; McDaniel,
Carl.2006)

Un producto es un bien tangible, sin embargo los servicios y las ideas también
son considerados como productos. Estos se pueden clasificar de acuerdo con las

intenciones del comprador en productos de consumo e industriales.

Los productos de negocio son utilizados para fabricar otros bienes o servicios,
facilitar las operaciones de una compafiia 0 para la reventa a otros clientes, mientras
que un producto de consumo se compra para satisfacer las necesidades personales de

un individuo.

Es necesario conocer la clasificacion de los productos, ya que ambas categorias
son tratadas de diferente forma, estan dirigidos a mercados distintos y tienden a
utilizar estrategias de distribucion, promocion y precios especiales para cada

categoria.

3.2.2 Plaza o distribucion

Esta estrategia determina como va estar disponible un producto para las personas
que van a consumirlo. La meta de este tipo de estrategia es tener certeza de que los

productos llegaran en condiciones de uso a los lugares designados, cuando se

necesiten.
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Dentro de este tipo de estrategia es importante tener claro la definicién de canal
de distribucion o canal de marketing como *“Una estructura de negocios de
organizaciones interdependientes que va desde el punto de origen del producto hasta
el consumidor, con el propodsito de llevar los productos a su destino final de
consumo.” (Lamb, Charles; Hair, Joseph; McDaniel, Carl.2006)

Existen cuatro canales en que los fabricantes llevan los productos a los
consumidores. La eleccion del tipo de canal de distribucion que una empresa adopte
va a depender de la valoracién de multiples aspectos dentro de los que cabe

mencionar: utilidades, tipo de producto, region, mercado, etc.

3.2.3 Estrategias

Un gerente de mercadeo se enfrenta constantemente a la bdsqueda de la
congruencia entre las estrategias del producto o servicio con los objetivos de la
empresa, con sus recursos, con los factores relevantes del macro entorno y con las
actividades de la competencia. Un buen andlisis de estos factores depende de la
disponibilidad y evaluacién de informacion, que debe incluir aspectos tales como el

tamario del mercado, el comportamiento y las necesidades del consumidor.

Por lo tanto, se debe tener una buena informacién sobre las fuerzas del macro
entorno tales como las socioculturales, legales, politicas, los cambios econémicos;
todo esta informacién es indispensable para poder determinar la viabilidad de las
ofertas de la empresa para su mercado meta. Por consiguiente un Gerente de
Mercadeo debe monitorear continuamente las actividades de la competencia para

descubrir sus estrategias actuales o en curso.

En la practica, la decisidn sobre la seleccion de la estrategia se basa en el analisis

de los costos (nuestros, de la competencia, de los clientes) y los beneficios de las
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diferentes alternativas y de su probabilidad de éxito. “Una estrategia es un plan
general de accion, mediante el cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos”
(Stanton, Etzel, y Walker, 2000: p.59). Las mismas permiten concretar y ejecutar los
proyectos estratégicos, pues responden a la interrogante sobre cémo lograr y hacer
realidad cada objetivo.

Estan orientadas a las variables que la empresa puede controlar y que responden
a las exigencias de comercializacion de sus productos. La estrategia de mercadotecnia
debe especificar los segmentos de mercado a los que se dirigira la empresa, es decir,

debe concentrarse en los clientes que puede satisfacer mejor.

El desarrollo de la estrategia de mercadotecnia consta de tres (3) fases: la primera
de ellas describe el mercado meta, el posicionamiento planificado para el producto,
las ventas, la participacion del mercado y las utilidades para los primeros afios; las
segunda fase de la estrategia mercadoldgica detalla el precio planificado del producto,
la distribucion y el presupuesto de mercadotecnia para el primer afio; la ultima fase
expone la ventas planificadas a largo plazo, las metas de utilidades y las estrategias a

implementar para la mezcla de mercadeo (Kotler y Amstrong, 2002 : p.345).

Para estos autores, la estrategia de mercadeo debe anunciar con claridad un plan
para el mejor uso de los recursos y las tacticas de la organizacién para cumplir sus

objetivos. Segun Pride y Ferrel (2004):

Una estrategia de mercadeo comprende la seleccion y el analisis de un mercado
objetivo (grupo de personas al que la organizacion desea llegar), ademas permite
crear y mantener una mezcla de mercadeo apropiada (producto, distribucion,

promocion y precio), que satisfaga a dichas personas (p.196)
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Igualmente, McCarthy y Perreault (2001: 116), por su parte, consideran que una
estrategia de mercadeo refleja el panorama general de lo que la empresa hara en algun
mercado, por lo tanto, debe especificar su mercado meta y la mezcla correspondiente

de mercadeo.

Es de resaltar, que un mercado meta es un grupo bastante homogéneo de
consumidores que la compariia desea atraer. Estos clientes pueden tener necesidades
comunes, requerir productos similares, comprar por razones semejantes o bien operar

de manera anéloga.

La mezcla de mercadeo puede definirse como la combinacién de un producto, la
manera en que se distribuird y se promovera, y su precio (Stanton, 2000; p. 137).
Estas variables son controlables por parte de la empresa y se integran para satisfacer
las necesidades del mercado y al mismo tiempo, cumplir con los objetivos de

mercadotecnia.

Ademas, de la conceptualizacion de las estrategias de mercadeo, para el
desarrollo de esta investigacion es fundamental sustentarla con teoria de diversos

autores especialistas en el tema de promocion y el posicionamiento.

Por su parte, Chandler (1997; 87): Define a la estrategia como la determinacion
de metas y objetivos basicos de largo plazo de la empresa, la adicién de los cursos de
accion y la asignacién de recursos necesarios para lograr dichas metas. Para él, la
estructura sigue a la estrategia. Su interés estaba puesto en el estudio de la relacion
entre la forma que las empresas seguian en su crecimiento (sus estrategias) y el
disefio de la organizacion (su estructura) planeado para poder ser administrada en su

crecimiento.
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3.2.4 La Estrategia de la organizacion

Koontz (2010; 65). Define: “Las estrategias son programas generales de accion
que llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en practica una
mision bésica. Son patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado de tal

manera, con el proposito de darle a la organizacion una direccion unificada™.

3.2.5 Planes Estratégicos

Segun el autor Sainz De Vicufa (2012; 10), al hablar del plan estratégico de la
organizacion, nos estamos refiriendo al plan maestro en el que la alta direccion
recoge las decisiones estratégicas corporativas que ha adaptado “hoy” en referencia a
lo que haré en los tres proximos afios (horizonte méas habitual del plan estratégico),
para lograr una organizacidbn mas competitiva que le permita satisfacer las

expectativas de sus diferentes grupos de intereses (stakeholders).

3.2.6 Promocion

Este tipo de estrategias persigue fomentar intercambios que satisfagan tanto a los
consumidores como a los productores o proveedores mediante informacion,

educacion y recuerdos de una compariia o producto.

Varios de los ingredientes que utilizan las estrategias de promocién son:
publicidad, relaciones puablicas, ventas personales y promocion de ventas (Lamb,
Charles; Hair, Joseph; McDaniel, Carl.2006)

La combinacion adecuada de cada uno de estos componentes debe ayudar a
satisfacer las necesidades de informacién del mercado meta y por ende ayudara a la

consecucion de las metas globales de la organizacion.
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La funcidn principal de la promocion es convencer a los consumidores meta de
las ventas relacionadas con los bienes o servicios ofrecidos. Dada la diversidad de
medios de comunicacion a los que actualmente tienen acceso los seres humanos, es
de suma importancia la escogencia de los porcentajes de participacion en cada uno de
estos medios, debido al alto costo que tienen y a lo crucial que puede ser la inversion

que se realice.

La promocion es el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se utilizan
para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al publico
objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializan. Para Kotler, y
Amstrong (2002) la promocién es “la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye
las distintas actividades que desarrollan las empresas para comunicar los méritos de

sus productos y persuadir a su publico objetivo para que compren” (p.98)

Igualmente, Segun Bonta y Farber, (2005) expresan que la promocion es “el
conjunto de técnicas integradas en el plan anual de marketing para alcanzar objetivos
especificos, a través de diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y el

espacio, orientadas a publicos determinados” (p. 44)

3.2.7 Elementos de la promocion:

La promocion, significa comunicar, informar y persuadir al cliente y otros
interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales. La mezcla de promocion esta constituida por Promocion de Ventas,
Fuerza de ventas o Venta Personal, Publicidad y Relaciones Publicas, vy
Comunicacion Interactiva (Marketing directo por mailing, emaling, catalogos, webs,
telemarketing, etc.) Por otra parte la promocion abarca una serie de actividades cuyo
objetivo es: informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas y beneficiosdel

producto. Sus variables son las siguientes segun Stanton, Etzel y Walker, (2000:575).
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Figura 3: Mezcla de promocion, tomada de Stanton, Etzel y Walker (2000:575),

Fuente: Fundamentos del Marketing

En el grafico se muestran las herramientas promocionales y sus objetivos:
comunicar, informar y persuadir al cliente, que permitiran alcanzar las metas que la
empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. desea alcanzar. Dichas variables
relacionadas con la funcion del marketing y con la comunicacion persuasiva se
dirigira hacia una audiencia objetiva de manera tal de ayudar a satisfacer los objetivos

de ambos.

3.2.8 Actividades de Promocidn

Las actividades de promocion de ventas incluyen campafas publicitarias,
presentaciones de productos, ferias, campafias libres de muestra, seminarios sobre
temas relacionados con los medios de comunicacion, campafas, venta telefonica,
venta puerta a puerta, campafas de correo directo y otras actividades - la amplitud de
las actividades de promocion de ventas se ve limitada s6lo por la creatividad. Para
montar una campafia de promocion de productos efectiva, sin embargo, debes ser
consciente de la psicologia del cliente y los patrones de compra, asi como la

naturaleza y el alcance de tu competencia.

29



3.2.9 Precio

Es lo que el comprador da a cambio de obtener un producto. Este atributo, es el
gue se cambia con mayor rapidez. Para las empresas, representa ingresos, la principal

fuente de ganancias.

Tratar de establecer el precio correcto es una de las tareas mas estresantes y
llenas de presion del gerente de marketing, como lo atestiguan las tendencias en el
mercado para el consumidor: (Lamb, Charles; Hair, Joseph; McDaniel, Carl.2006)

Al enfrentar un cumulo de nuevos productos, los compradores
potenciales evaltan cuidadosamente el precio de cada uno contra el
valor de los productos existentes.

La disponibilidad de marcas privadas y genéricas a precios de ganga
ha ejercido una presion descendente en los precios en general.

Muchas empresas aun estdn tratando de mantener o recobrar su

participacion del mercado recortando precios.

De aqui se puede observar como la decision del precio tiene una serie de aspectos
estratégicos que establecen diferentes variables. Un aspecto que hace que la toma de
esta decision sea de suma importancia es que, una vez tomada, determinara en parte
el curso que tenga el desenvolvimiento del producto o servicio que se introduce en el

mercado.

Actualmente, dado el proceso de globalizacion en el que se ve, la lucha para
abarcar mercado con base en precio es intensa y obliga a las compafiias a tener que
ser creativas para poder mantenerlos y diferenciarse, para asi seguir siendo

competitivas.
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3.2.10 Publicidad

La publicidad es una técnica de comunicacion comercial que intenta fomentar el
consumo de un producto o servicio a través de los medios de comunicacion. En

términos generales puede agruparse en below the line para llegar al publico objetivo.

La publicidad tiene dos objetivos, de acuerdo con las preferencias del anunciante,
sus objetivos, o las demandas del mercado. En primera instancia, idealmente, la
publicidad informa al consumidor sobre los beneficios de un determinado producto o
servicio, resaltando la diferenciacion por sobre otras marcas. En segundo lugar, la
publicidad busca inclinar la balanza motivacional del sujeto hacia el producto
anunciado por medios psicoldgicos, de manera que la probabilidad de que el objeto o
servicio anunciado sea adquirido por el consumidor se haga mas alta gracias al

anuncio.

Esta clase de publicidad es significativamente dominante en los anuncios above
the line, pues el tiempo en television, o el espacio en el periddico son limitados, y se
hace necesario crear la preferencia por el producto anunciado a partir de argumentos
rapidos que no siempre son la demostracion objetiva de la superioridad del producto
por encima del de la competencia, o de lo necesario que es, sino, muchas veces,

simplemente una concatenacion de estimulos apetitivos con el producto.
Los medios, actividades o canales que utiliza la publicidad para anunciar
productos o servicios, comunmente se dividian en ATL o “above the line” y BTL 0

“pbelow the line”.

Sin embargo, estos términos resultan inefectivos en la actualidad debido a la

heterogeneidad de las actividades y modelos de agencia, Segun Costa (2006).
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3.2.11 Relaciones Publicas

Las Relaciones Publicas son un conjunto de acciones de comunicacion
estratégica coordinadas y sostenidas a lo largo del tiempo, que tienen como principal
objetivo fortalecer los vinculos con los distintos publicos, escuchandolos,
informandolos y persuadiéndolos para lograr consenso, fidelidad y apoyo de los

mismos en acciones presentes y/o futuras.

Las Relaciones Publicas implementan técnicas de negociacion, marketing y
publicidad para complementar y reforzar su desempefio en el marco de un entorno
social particular y Unico que debe ser estudiado con maximo esmero para que esas
acciones puedan ser bien interpretadas y aceptadas por los distintos publicos a
quiénes se dirige un programa de Relaciones Publicas, segun Martini (1998).

3.2.12 Posicionamiento

El posicionamiento en el mercado de un producto o servicio es la manera en la
que los consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, es
decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los
productos de la competencia. Los consumidores estan saturados con informacion

sobre los productos y servicios.

El posicionamiento se puede definir segun Kotler, y Armstrong (2002), como “la
imagen de un producto en relacién con productos que compiten directamente con él y
con respecto a otros productos vendidos por la misma compafiia” (p.245).

3.2.13 El proceso de posicionamiento

Para posicionar un producto se deben seguir los siguientes pasos segun Stanton,
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Etzel y Walker (2000: 262):

1.

Segmentacion del mercado.

2. Evaluacién del interés de cada segmento.
3.
4. Identificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para

Seleccion de un segmento (o varios) objetivo.

cada segmento escogido.

Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento,

Todos estos pasos son fundamentales para que los productos que se

comercializan y la marca sean percibidos o posicionado dentro de la mente de los

consumidores con la finalidad de lograr el éxito esperado.

3.2.14 Estrategias de posicionamiento

Los mercaddlogos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento. Pueden

posicionar su producto basandose en lo planteado por Costa (2006).

1.
2.
3.

Los atributos especificos del producto,

Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen,

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

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

compafiia maneja una diversificacion del mismo producto,

. Comparandolo con uno de la competencia,

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

competencia,

. Diferentes clases de productos esto se aplica principalmente en

productos que luchan contra otras marcas sustitutas.
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Este proceso de posicionamiento permitird a la empresa Corporacion Quiznos de
Venezuela C.A. que los consumidores definan los productos a partir de sus atributos
importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes e
identificar las estrategias exitosas de posicionamiento que se traducen en una ventaja

competitiva.

3.3 Definicion de términos basicos

3.3.1 ATL o “Above the line”

Se referia a aquellos medios y actividades cuya inversién se contaba para
determinar la comision, y por eso quedaban “arriba de la linea” sumatoria de “la
cuenta”. Después de calcular comisiones, quedaban las actividades BTL o “below the
line” que se refieren a todas aquellas consideradas “aparte” de la cuenta para calcular

la comision.

Hoy en dia la diferenciacion de estos dos términos resulta impractica debido a
que los medios masivos tradicionales como la TV y la Radio han dejado de pagar
comision a las agencias (salvo por las agencias de medios), como también los medios

masivos digitales, como el WWW o la TV online puede causar mas comisiones.

La discrecion a este respecto depende mas bien de los acuerdos con cada agencia
y medio y menos del tipo o categorizacion de los medios y actividades por lo que hoy
resulta imposible definir que es “Above the line” y que es “Below the line” de manera

categorica.

Above the Line (ATL, “sobre la linea”); medios convencionales Anuncios en
televisién: Publicidad realizada a través de cadenas de television, bien a través de

spots, patrocinios, micro espacios tematicos.
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Es un medio muy caro y de gran impacto. Solo utilizable para productos o
servicios de amplio consumo. Se han introducido nuevas férmulas como el patrocinio
de programas o recomendacion de presentadores (placement). Es sin lugar a dudas el

ATL mas poderoso.

Anuncios en radio: Desplazada en relevancia por la television, mantiene un
publico que por necesidades concretas o preferencias subjetivas escuchan el medio

fielmente.

Anuncios en prensa: Medio muy segmentado por su naturaleza: existen revistan
de nifios, jovenes, mujeres, profesionales, etc. Se trata de un medio leido por personas

gue gustan de informacion por lo que la publicidad puede ser mas extensa y precisa.

3.3.2 BTL o Below the Line

El BTL es una serie de técnicas y practicas publicitarias que intentan crear
nuevos canales de comunicacion entre la marca y el consumidor. Las siglas BTL
(Below the Line - debajo de la linea) hacen referencia a las practicas no masivas de
comunicacion dirigidas a segmentos especificos del mercado. Para esto se intenta
utilizar formas impactantes, creativas y sorprendentes que establezcan formas

novedosas de contacto para difundir un mensaje publicitario.

Adicionalmente, el BTL complementa el concepto de ATL (avobe the line -
encima de la linea) con el que se conoce a los las técnicas de publicidad tradicional
por medios masivos.

A su vez, el BTL emplea en su estrategia medios tales como el merchandising,
eventos, actividades corporativas, patrocinios, sponsors, promociones, medios de

difusion no convencionales y marketing directo, entre otros muchos.
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Entre otras estrategias BTL se encuentran:

Product placement: Es la presentacion de marcas y productos de manera
discreta en programas de T.V o series, noticieros y similares.
Anuncios en exteriores: Vallas, marquesinas, transporte publico, letreros
luminosos, “unipole”, vallas prisma, etc. Debe ser muy directo e
impactante, “un grito en la calle”.
Anuncios cerrados: Anuncios desarrollados para exhibirlos en medios
especificos tales como videojuegos o peliculas.
Anuncios en punto de venta: Se realiza por medio de displays o
visualizadores, muebles expositores, habladores, carteles o posteres, etc;
que se situan en el lugar en el que se realiza la venta. Es un refuerzo muy
importante pues es alli donde se decide la compra. Generalmente, se
utilizan como BTL o complemento de campafias publicitarias y
promociones en marcha.
Publicidad online o Anuncios en linea: Anuncios que estan
estratégicamente ubicados, en un sitio web o portal, como: foros, blogs o
paginas dedicadas. Se pueden presentar en banners, Google adwords
Google adSense, MicroSpot, entre otras. (La web 2.0 ha llevado a un
nuevo nivel a este medio).
La web 2.0 incluye redes sociales, y con esto la posibilidad de que todos los
consumidores puedan aportar sus comentarios acerca de los productos. No

unicamente para hacer publicidad a través de banners.

3.3.3 TTL o Through the line); medios asimilados o hibridos

Este conjunto de herramientas ATL y BTL, desarrollan sinérgicamente para la
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camparfia que se propone. Igualmente permitira persuadir a la audiencia objetivo para
gue asuma una nueva actitud o para que adquiera un nuevo comportamiento frente a

los productos que la empresa ofrece.

3.3.4 Marketing directo

El marketing directo es la comunicacion a través de determinados medios que

introduce la posibilidad de suscitar una reaccion.

El marketing directo tiene dos objetivos:
Ganar clientes y fomentar la fidelidad de los mismos. Por su parte, el
objetivo de la fidelidad de los clientes puede estar dirigido a que repitan
la compra 0 a mantener la adquisicién permanente de un producto.
También aquellas organizaciones cuyo objetivo primordial no es la venta
de productos, desarrollan el marketing directo: para ganar socios,

patrocinadores y para la informacion y formacion de opinion.

3.3.5 Marketing directo en el Marketing Mix

Los mercados se encuentran en continuo movimiento. Las empresas se ven
obligadas a adaptarse a nuevas circunstancias, motivadas por ejemplo por nuevos
competidores o por nuevos productos. Dentro del area del marketing, a la hora de la
fijacién de productos y de precios, las empresas pueden reaccionar en el campo de la

distribucion o de la comunicacion.
Aunque el marketing directo es una forma determinada de comunicacion, su

puesta en practica puede tener importancia en otros ambitos: asi, el marketing directo

puede ser parte integrante de la estrategia de distribucién y de precios, cuando, por
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ejemplo, la venta directa de un producto puede ahorrar el servicio externo,

permitiendo asi la oferta de productos a unas mejores condiciones.

3.3.6 Fuerzas de Ventas

La fuerza de ventas de una compafiia es el punto de contacto mas importante con
el cliente y es el que mayor impacto tiene en los resultados. Para muchas compafiias
no solamente la mas cara de sus activos, sino también el mas complejo. El disefio de
esta fuerza de ventas merece una especial atencion ya que tiene un impacto directo en

costos, ingresos y cobertura de clientes.

3.3.7 Objetivos de la fuerza de ventas

Los objetivos de la fuerza de ventas deben basarse en el caracter de los mercados
principales de la compafiia y en la posicién que desea ésta en estos mercados. Las
ventas de persona a persona son el contacto y herramienta de comunicacién mas

costosos que utiliza la compafiia.

Por otra parte, las ventas de persona a persona son también la herramienta mas
efectiva en las etapas del proceso de compra, como la educacion del comprador, la
negociacion y las etapas de cierre de tratos. Es muy importante que la compafia
considere con todo cuidado dénde y cudndo utilizar representantes de ventas para

facilitar la labor de comercializacion.
Los representantes de ventas realizan una o mas de las siguientes labores para sus

compafiias:

Prospeccion: buscan y cultivan nuevos clientes.
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Distribucion: deciden cémo distribuir su escaso tiempo entre clientes
potenciales y clientes.

Comunicacion: comunican habilmente informacion acerca de los
productos y servicios de la compafiia.

Ventas: conocen el arte de la venta: acercamiento, presentacion, respuesta
a objeciones y cierre de ventas.

Servicio: proporcionan varios servicios a los clientes: consultoria,
asistencia técnica, disefio de financiamientos, y agilizar los envios.
Recopilacion de informacion: realizan investigaciones de mercado vy
trabajo de reconocimiento e informacion de los clientes.

Asignacion: deciden a cuales clientes asignar los productos durante

periodos de escasez de los mismos.

Por lo comdn, las compafiias definen objetivos especificos para su fuerza de
ventas. Si no se establecen normas, los representantes de ventas pueden pasar la
mayor parte del tiempo vendiendo productos establecidos a cuentas existentes, y

descuidar los nuevos productos y clientes potenciales.

La mezcla de labores de los representantes de ventas varia segun el estado de la
economia. Durante lapsos de escasez de productos, los representantes de ventas
descubren que no tienen nada que vender. Algunas compafiias llegan a la conclusion
de que necesitan menos representantes de ventas. Pero esta forma de pensar no
considera los otros papeles que juega el vendedor: asignar el producto, consultoria a
los clientes insatisfechos, comunicar planes de la compafiia para remediar la escasez y

vender otros productos que no estan escasos.

Conforme las empresas se mueven hacia una orientacion de mercado maés

intensa, sus fuerzas de ventas necesitan enfocarse mas al mercado y orientarse mas al

39



cliente. La perspectiva tradicional es que el vendedor debe preocuparse acerca del
volumen y vender, y que el departamento de mercadotecnia debe preocuparse acerca
de la estrategia y utilidades de la comercializacion. La perspectiva mas reciente es
que los vendedores deben saber como generar satisfaccion del cliente y utilidades
para la compafiia. Deben saber cobmo analizar datos de ventas, medir la potencialidad
del mercado, recabar informacion del mismo y desarrollar estrategias y planes de

mercadotecnia.

3.3.8 Estrategias de empuje

Las estrategias promocionales de empuje son llevadas por la demanda. Una
estrategia de empuje esta disefiada para comercializar el producto a intermediarios,
como los mayoristas y minoristas, para convencerlos de proporcionar espacio en los
estantes para el producto y para publicidad. La campafia implica generalmente ofrecer
descuentos, pruebas gratuitas, garantias de calidad y otros medios de persuasion. El
fabricante de un nuevo producto puede ofrecer el producto a los revendedores en
consignacion para reducir el riesgo para el distribuidor.

3.3.9 Estrategias de atraccion

Las estrategias de atraccidn responden a la demanda porque se dirigen al usuario
final. Fabricantes y mayoristas utilizan esta estrategia cuando los minoristas son
reacios a llevar su producto por alguna razon - el producto puede ser demasiado caro
para vender en las tiendas, por ejemplo. Las estrategias de atraccion incluyen
muestras gratuitas, eventos publicos promocionales, tales como concursos, ventas
puerta a puerta, reparto en puntos de venta, campafias de mercadeo en Internet y
campanias de telemercadeo. Las camparias mediaticas destinadas a asociar el producto

con un bien puablico (como la ecologia, por ejemplo) se pueden clasificar como
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estrategias de traccidon indirecta, ya que en ultima instancia se dirigen a los

consumidores, pero no suponen una solicitud directa de compra.

3.3.10 Estrategias hibridas

Las estrategias de promocién hibridas incorporan elementos tanto de atraccion
como de empuje. Un tipo de estrategia hibrida consiste en iniciativas simultaneas
tanto a distribuidores como usuarios finales. Otro tipo implica asociarse con los
minoristas para ayudarles a vender el producto, a menudo parcialmente a expensas
del fabricante o del mayorista. EI mercadeo en red es una estrategia hibrida
particularmente innovadora porque recluta a personas que funcionan como
revendedores y usuarios finales al mismo tiempo.

3.3.11 Campafia publicitaria

Es aquella destinada a crear, potenciar y aumentar el prestigio de una marca,

producto o servicio.

3.3.12 Consumidor

Toda persona natural que adquiera, utilice o disfrute bienes de cualquier

naturaleza como destinatario final.

3.3.13 Estrategia de mercadeo

Es el resultado del proceso de planificacion.
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3.3.14 Marketing

El marketing como funcion de las empresas comprende una serie de actividades
con unos objetivos propios, pero estrechamente relacionados entre si, para servir a los
objetivos de la empresa.

3.3.15 Publicidad:

Es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir mensajes a través

de los medios con el fin de persuadir a la audiencia meta al consumo.

3.3.16 Target:

Conjunto de individuos al que dirigimos las acciones de mercadeo.

3.3.17 Segmentacion:

Conjunto de individuos al que dirigimos las acciones de mercadeo.

3.3.18 Plataforma de valor:

La plataforma de valor de una empresa debe conseguir que dicha razén de
compray la diferencia que le estas ofreciendo, supere al coste que le supone. Si por el
contrario, la plataforma de valor de una empresa no refleja esa relacién o ésta se

invierte, no se conseguira el efecto que en la plataforma de valor de una empresa se

espera.
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CAPITULO IV
FASES METODOLOGICAS

4.1 Fase |: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la
empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. en Valencia, Estado

Carababo.

4.1.1 Poblaciony Muestra

Las unidades de andlisis objeto de observacion o estudio, sera en primer término
los clientes de la empresa constituidos (350) clientes fijos, ellos constituyen la
poblacién o universo de estudio para la investigacion, para la cual se generalizan los
resultados. En la medida, que se entiende por poblacion o universo de estudio “la
totalidad de un conjunto de elementos, seres u objetos que se desea investigar y de la
cual se estudiara una fraccion, que se pretende redina las mismas caracteristicas y en
igual proporcion”. (Arias, 2006: p.22). La poblacién o universo de estudio en el
presente caso, estd conformada por (350) clientes fijos de la empresa Corporacion

Quiznos de Venezuela, C.A.

El universo objeto de estudio, constituye una poblacién de tipo finito, en la
medida, que esta constituida por un determinado nimero de elementos, que en este
estudio esta limitada a las unidades de analisis seleccionadas para recabar la

informacion.

Para Balestrini (2003), “es un subconjunto representativo de un universo o
poblacion” (p.140); mientras que el muestreo es “el proceso de selecciéon de la
muestra”. (p.19). Igualmente el tipo de muestreo que se utilizara sera el

probabilistico, segun lo dicho por Arias (2006), quien lo define como el



“procedimiento por el cual se da a cada persona o elemento del universo una
posibilidad igual de ser seleccionado en la muestra” (p.49); asi mismo se utilizara el
muestreo simple al azar que implica la seleccién de un miembro individual por un

proceso aleatorio.

En esta fase se utilizara la técnica de observacion, el cual segun Arias (2006), se

13

define como “el acto de notar un fendmeno, a menudo con instrumentos y
registrandolos con fines cientificos” (p.35). Dicha técnica permitira establecer la

relacion de lo observado y el fendmeno objeto de estudio.

De igual forma se hara uso de la técnica de la encuesta mediante la aplicacion de

un cuestionario, considerado segun Balestrini (2003) como:

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

Esta técnica de recoleccion de datos se aplicara a la unidades de andlisis elegidas
para el estudio con el de permitir al individuo entrevistado expresar sus pensamientos
con respecto a la necesidad de estrategias promocionales para incrementar el
posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. en
Valencia, Estado Carabobo. Ademas, el analisis de los cuadros, gréficos e

ilustraciones presentando dicho trabajo.

En cuanto a la encuesta, es pertinente la creacion de un cuestionario que retina las
preguntas a utilizar. Para Balestrini Acufia (2003) el cuestionario es “Un medio de
comunicacion escrito y basico, entre el encuestador y el encuestado, facilita traducir

los objetivos y las variables de la investigacion a través de una serie de preguntas
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muy particulares, previamente preparadas de forma cuidadosa, susceptibles de

analizarse en relacion con el problema estudiado” (p.155).

A su vez, Tamayo y Tamayo (1998), definen el cuestionario como un método
para obtener informacién de manera clara y precisa, donde existe un formato
estandarizado de preguntas y donde el informante reporta sus respuestas. ES un
instrumento indispensable para llevar a cabo entrevistas formalizadas, pero puede
usarse independientemente de estas. En tal caso, se entregara al informante el
cuestionario para que este, por escrito, consigue por si mismo las respuestas. Es claro
que no se trata de una entrevista, pues no existe el elemento de integracion personal

que la define (p.56).

Los instrumentos o técnicas que se utilizaran para la recoleccion de los datos que
conduciran a la verificacion del problema planteado y conformaran el estudio de la
situacion de la empresa sera recogida a traves de cuestionarios de tal manera recoger
en cada uno de estos una opinidn personal de los trabajadores y clientes fijos a fin de
comprobar la necesidad de mejorar el proceso de servicio y atencién al cliente. El
instrumento para recoleccion de informacion estara estructurado por preguntas de tipo
dicotomicas, con alternativas de respuestas (Si) y (No), asi como de seleccion

maultiple.

Por otra parte, en vista de se trata de una gran poblacion pequefia y finita, mas de
100 elementos, por lo que se utilizard un tipo de muestreo “No probabilistico
intencional”, aplicandole el instrumento a todas las personas de la poblacién de

muestra.
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4.2 Fase Il: ldentificacion de las debilidades y amenazas mediante una
matriz FODA de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. en
Valencia Edo. Carabobo.

Para el desarrollo de esta fase se tomard en cuenta una serie de técnicas
operacionales para el manejo de las fuentes y aspectos tedricos de la investigacion,
ademas fundamentalmente de la matriz FODA (también conocida como matriz
DOFA o andlisis SWOT en inglés), mediante el cual se formularan y evaluaran las
estrategias de promocion que permite realizar ajustes pertinentes y oportunos al
proceso.

Para ello, se recurrid a los aspectos teoricos de la investigacion, en este sentido,
se sitlan las denominadas técnicas y protocolos instrumentales, de la revision
bibliogréfica. Empledndose de ellas fundamentalmente, para su analisis que

permitiran abordar el momento teorico.

El analisis FODA se realizara mediante estudios complementarios como son el
perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el perfil competitivo (PC),
el perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI), entre otros métodos de
diagnostico empresarial, que permitiran presentar un panorama general de la empresa
dentro del medio en el cual se debe mover. Ademas, de los resultados obtenidos de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccién de datos elaborados y
aplicados a las unidades de andlisis seleccionadas para el estudio.

4.3 Fase IllI: Disefio de las estrategias promocionales para incrementar el
posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. en

Valencia Edo Carabobo.

En esta fase se desarrollara la propuesta del diagndstico definitivo del proceso de
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investigacion, mediante la descripcién de la propuesta, objetivos de la propuesta,
justificacion de la propuesta y el disefio de estrategias promocionales para
incrementar el posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela,
C.A,, con la finalidad de captar nuevos clientes y lograr su posicionamiento esperado,

segun las necesidades y expectativas del mercado y sus inversionistas.
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CAPITULO V
RESULTADOS

5.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la
empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. en Valencia, Estado
Carabobo. Para llevar a cabo esta fase se realizaron 350 encuestas, cuyos resultados
se muestran a continuacion:

Pregunta 1: ¢;Cada cuanto tiempo usted consume productos de la franquicia
Quiznos?

Cuadro No.1

Respuesta Frecuencia

Semanal 36
Quincenal 49
Mensual 78
Trimestral 153
Anual 34

Fuente: L. Sanchez (2017)

Grafico No.1 ;Cada cuédnto tiempo usted consume productos de la franquicia
Quiznos?
0, 0,
10/9.-- 10% ® Semanal

‘7 14% ® Quincenal
& Mensual
0 v ® Trimestral
44% 2904

& Anual

Andlisis:  En el grafico se puede observar que el 44 por ciento de los encuestados
consume productos de la franquicia Quiznos trimestralmente, el 22 por ciento
mensualmente, el 14 por ciento quincenalmente, 10 por ciento anualmente y 10 por
ciento mensualmente. Es deja ver la frecuencia de compra o demanda de mercado de

consumo de productos Quiznos.



Pregunta No.2 ¢Considera usted que los productos de la franquicia Quiznos son de
calidad?

Cuadro No.2
Sl 221
NO 129

Fuente: L. S&nchez (2017)

Grafico No.2 ;Considera usted que los productos de la franquicia Quiznos son de
calidad?

| S|

ENO
63%

Anélisis: Del 100 por ciento de los encuestados, el 63 por ciento manifestd que los
productos que ofrece las franquicias Quiznos son de calidad y el 37 por ciento que no.
La marca y la calidad de un producto juegan un papel fundamental en el proceso de
comercializacién de un producto. Es de vital importancia que las empresas desde las
primeras etapas de su concepcién tengan en cuenta la creacion de la marca para el
producto, para que el producto se geste con un nombre y con una aspiracion de
calidad tal que permita la satisfaccion de las necesidades del consumidor.

49



Pregunta No.3 ¢ A través de que medio conocid usted la franquicia Quiznos?

Cuadro No.3
MEDIO RESPUESTA
RADIO 58
PRENSA 56
TELEVISION 21
INTERNET 28
VALLAS 14
POR REFERENCIA 89
OTROS 84

Fuente: L. S&nchez (2017)
Grafico No.3. ;A través de que medio conocid usted la franquicia Quiznos?
e 17%
24% ' # RADIO

E PRENSA

& TELEVISION
16% # INTERNET

H VALLAS

& POR REFERENCIA
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Analisis: Del total de la poblacion encuestada el 25 por ciento indicé haber conocido
por referencia y el 24 por ciento a través de otros medios, el 17 por ciento a través de
radio, el 16 por ciento a través de la prensa, el 8 por ciento por internet, el 6 por
ciento a través de la television y el 4 por ciento por vallas. El ser humano aprende a
apreciar determinados elementos del ambiente y a rechazas otros, adquiriendo
actitudes positivas 0 negativas hacia la empresa y sus productos. Por consiguiente la
exposicion repetitiva mediante publicidad donde puede lograr un aprendizaje mayor

en la audiencia y por ende un mayor posicionamiento.
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Pregunta No.4 ;Considera usted que la franquicia Quiznos deberia utilizar més
publicidad en otros medios de comunicacion?

Cuadro No.4
Sl 298
NO 52

Fuente: L. S&nchez (2017)

Gréafico No.4 ;Considera usted que la franquicia Quiznos deberia utilizar mas

publicidad en otros medios de comunicacion?

15%

-

E S|
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85%

Anélisis: El 85 por ciento de los encuestados considera que la franquicia Quiznos
deberia utilizar més publicidad en otros medios de comunicacion y el 15 por ciento
considera no. Tomando en cuenta que primero la publicidad informa al consumidor
sobre los beneficios de un determinado producto o servicio, resaltando la
diferenciacion por sobre las otras franquicias del rubro y en segundo lugar, la
publicidad busca inclinar la balanza motivacional del sujeto hacia el producto
anunciado por medios psicoldgicos, de manera que la probabilidad de que el objeto o
servicio anunciado sea adquirido por el consumidor se haga més alta gracias al

anuncio.
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Pregunta No.5 ¢La franquicia Quiznos le ha ofrecido promociones para adquirir sus

productos?

Cuadro No.5
Sl 193
NO 157

Fuente: L. S&nchez (2017)
Gréfico No.5 ¢La franquicia Quiznos le ha ofrecido promociones para adquirir sus
productos?

45%
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55%

Anélisis: Se puede observar que el 55 por ciento de los clientes encuestados
manifiesta que le han ofrecido promociones para adquirir los productos de la
franquicia Quiznos y que el 45 por ciento indica que no. Algo que las empresas
esperan conseguir con la promocion es que la audiencia prevista o grupo de posibles
clientes a quienes va dirigido el programa de promocion, prefieran el producto que
ofrecen. Para ello, necesitan incluir en su comportamiento, por lo tanto deben
informar, persuadir y recordar para generar conciencia e interés de parte de los

consumidores.
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Pregunta No.6: ;Cuales empresas del rubro, considera usted que es la mayor
competencia de la franquicia Quiznos?

Cuadro No.6
OPCIONES RESPUESTA ‘

SUBWAY 149
MC DONALDS 76
BURGER KING 62
CAPRESSA 33
EBELLI'S 12
BAGUETTES 7

OTROS 11

Fuente: L. Sanchez (2017)
Gréafico No.6 ;Cuales empresas del rubro, considera usted que es la mayor

competencia de la franquicia Quiznos?
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Andlisis: El 43 por ciento de los encuestados consideran que la competencia mas
fuerte para la franquicia Quiznos es Subway, otro 22 por ciento considera que es Mc
Donalds, el 18 por ciento dice que es Burger King, el 9 por ciento Capressa, el 3 por
ciento dice que Ebelli’s y el 3 por ciento dice que existen otros competidores y el 2
por ciento dice que Baguettes. Es necesario conocer las competencias de la empresa
y en base a las mismas establecer las ventajas competitivas y buscar una rapida
innovacion de productos para distinguir la oferta de la empresa con respecto a las

ofertas rivales, para incorporar atributos que atraigan a mas clientes.
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Pregunta No.7 ¢Considera usted que la franquicia Quiznos desarrolla estrategias
promocionales que permitan influir en la mente del consumidor?
Cuadro No.7

Respuesta Frecuencia

SI 124

NO 226

Fuente: L. S&nchez (2017)

Gréafico No.7 ;Considera usted que la franquicia Quiznos desarrolla estrategias

promocionales que permitan influir en la mente del consumidor?

35%

E Sl
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Anélisis: Del total de los encuestados el 65 por ciento considera que la franquicia no
desarrolla estrategias que permiten influir en la mente del consumidor y el 35 por
ciento considera que si. Tomando en cuenta que las estrategias promocionales lo que
buscan es generar conciencia, desarrollar el interés o aumento en el deseo en la
audiencia prevista de informarse acerca de laguna caracteristica del producto o marca

y lograr la adopcion del producto.
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Pregunta No. 8 ;Qué tipo de estrategias promocionales ha realizado la franquicia

Quiznos?
Cuadro No. 8
OPCIONES RESPUESTA ‘
MUESTRAS 106
DESCUENTOS 12
COMBOS PROMOCIONALES 223
RECOMPENSAS 8
NINGUNA DE LAS ANTERIORES 1

Fuente: L. Sanchez (2017)

Gréafico No.8 ;(Qué tipo de estrategias promocionales ha realizado la franquicia

Quiznos?
0
204 0%
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Analisis: El 64 por ciento indica que la franquicia Quiznos promociona a través de
combos, el 30 por ciento dice que a través de muestras, el 4 por ciento que da
descuento, el 2 por ciento dice que recompensas. Al respecto se puede decir que es
necesario buscar e implementar nuevas estrategias promocionales que permitan

incrementar el niimero de clientes.
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Pregunta No. 9 (Que otro tipo de estrategias promocionales considera usted que
deberia implementar las franquicias Quiznos?

Cuadro No. 9
OPCIONES RESPUESTA ‘
CUPONES 89
PREMIOS 78
DESCUENTOS 143
RECOMPENSAS 40

Fuente: L. Sanchez (2017)

Grafico No.9 (Que otro tipo de estrategias promocionales considera usted que

deberia implementar las franquicias Quiznos?
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Andlisis: El 41 por ciento indica que las franquicias Quiznos debe implementar
descuentos, el 25 por ciento cupones promocionales, el 22 por ciento desea obtener
premios y el 12 por ciento espera recibir recompensas. Esto pone de manifiesto que
los clientes desean que la empresa implemente nuevas estrategias promocionales,

para seguir afianzando los lazos entre la empresa y los clientes.

56



Pregunta No.10 ¢Considera usted que la franquicia Quiznos con la implementacion
de otras estrategias promocionales incrementaria su cartera de clientes?
Cuadro No.10

Respuesta Frecuencia

Sl 287
NO 63

Fuente: L. S&nchez (2017)

Grafico No.10 ¢Considera usted que la franquicia Quiznos con la implementacion de

otras estrategias promocionales incrementaria su cartera de clientes?
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Analisis: Los clientes manifestaron en un 82 por ciento que la franquicia Quiznos
incrementaria su cartera de clientes aplicando otras estrategias promocionales, sin
embargo el 18 por ciento dijo que no. En esencia, la promocion es un ejército de
informacion, persuasion y comunicacion. La informacion y persuasion llega a ser
eficaz para lograr un cambio de comportamiento en la audiencia objetivo, por lo
tanto, como se observa anteriormente la empresa debe diversificar sus estrategias

promocionales para lograr un mayor posicionamiento.
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Resultados del diagnostico

Una vez analizados e interpretados los datos tanto de la matriz de observacion
como los resultados de la aplicacion del cuestionario a los clientes de la empresa
Corporacion Quiznos de Venezuela C.A., se determind que la empresa anteriormente
mencionada necesita la aplicacion de estrategias promocionales para aumentar su
posicionamiento tal como lo expresan los resultados analizados; la empresa tiene una
demanda elevada de productos presentado una frecuencia alta de consumo,
mayormente trimestralmente por parte de los clientes. (Ver Cuadro N°1 Grafico N°1)

Igualmente, se observa que la empresa ofrece productos de marca calidad (Ver
Cuadro N°2, Grafico N°2), esto implica que el reto de toda empresa que ofrece un
producto o servicio es lograr que los consumidores identifiquen claramente a ese
producto o servicio y lo prefieren frente a la competencia. Para lograrlo, dicen los
expertos, la marca es un elemento clave. Es a través de una marca como se logra que
un producto y servicio se considere especial. Este concepto es tan importante, que una
buena marca puede convertirse en el activo principal de una empresa, a través del

cual se puede lograr la expansion y ventaja competitiva.

Por otra parte, los resultados mostraron que, la empresa a pesar de no tener
publicidad por medios de difusion masivo, es conocida por referencia y por internet
(Ver Cuadro N°3, Grafico 3). El boca a boca es una técnica que consiste en pasar
informacion por medios verbales, especialmente recomendaciones, pero también
informacidn de caracter general, de una manera informal, personal, mas que a través
de medios de comunicacion , anuncios, publicacion organizada o marketing
tradicional y el internet como medio de comunicacién global ha supuesto un gran
cambio en la comunicacion en general y en especial en la comunicacion publicitaria,
sin embargo deben ser acompafiados por otros medios para tener resultados exitosos
(Ver Cuadro N°4, Grafico 4).
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Ademaés, se pudo determinar que la empresa no realiza promociones tal como lo
expresa el 87% de los encuestados por ciento de los ciento de los clientes manifiesta
que no les han ofrecido promociones para adquirir los productos de la empresa
Corporacion Quiznos de Venezuela C.A., sin embargo piensan en un 88% que si se
puede competir con otras empresas en el mercado. Ahora bien, lo normal no es que la
empresa se encuentre solo en el mercado, sino que tenga que competir con otras
empresas que tratan de satisfacer las mismas funciones basicas de un mismo grupo de
consumidores. Es necesaria no solo en la orientacion hacia el cliente, sino que la
oferta hacia los clientes sea més eficaz que la de los competidores. (Ver Cuadro N° 5,
6y 7, Grafico5,6y7).

Igualmente, se pudo evidenciar que la empresa realiza pocas promociones y que
los clientes consideran que se deben implementar nuevas estrategias que permiten
incrementar el nimero de clientes y un mayor posicionamiento. (Ver Cuadros N° 8, 9
y 10, Graficos 8, 9 y 10). Tomando en cuenta que todas las empresas existentes
actualmente en el mercado, deben establecer sus estrategias de comercializacion, sin
importar su tamafio o sector en el cual se desenvuelven. Por lo tanto es preciso
identificar las estrategias promocionales utilizadas en las empresas para dar auge e
impulsar los productos y servicios ofrecidos, de forma tal que logran mantenerse en el
mercado en una posicién importante, y pueden competir con las empresas

pertenecientes al mercado del sector.

5.2 Fase 1lI: Identificacion de las debilidades y amenazas mediante una
matriz FODA de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. en

Valencia Edo. Carabobo.

Para poder desarrollar la matriz FODA, primero se realizd un anélisis del
diagnostico interno de la empresa, categorizando las principales capacidad que

infieren directamente a la problematica de la empresa.
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Cuadro No.11

Categorias del PCI

DIRECTIVA X X
TALENTO X X
COMPETITIVA X X
TECNOLOGICA X X
FINANCIERA X X

Fuente: L. Sdnchez (2017)

Al observar el Cuadro N°11 se puede inferir que la empresa en estudio posee mas
fortalezas que debilidades en cuanto a su perfil de capacidad interno lo cual es un

factor determinante para alcanzar futuros objetivos propuestos.

Cuadro No.12

Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad Directiva

Imagen Corporativa X X
Uso de Planes Estratégicos X X
Flexibilidad de a estructura organizacional X X
Comunicacion y Control Gerencial X X
Agresividad para enfrentar a la competencia X X
Sistema de Toma de Decisiones X X
Evaluacion de Gestion X X

Fuente: L. Sanchez (2017)

En el cuadro N°12 se puede observar que la empresa Corporacion de Quiznos de
Venezuela C.A. cuenta con una capacidad directiva fortalecida, pero en el uso de
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planes estratégicos se encuentra débil; por lo tanto, es necesaria la implementacion de
estudios de mercado y agresividad para enfrentar a la competencia tomando en cuenta

que son productos de alta competitividad.

Cuadro No.13

Diagnéstico Interno del PCI — Capacidad de Talento Humano

Nivel Académico X X
Estabilidad X X
Pertenencia X X
Experiencia Técnica X X
Nivel de Remuneracion X X
indice de Desempefio X X
Motivacion X X
Reclutamiento de Personal X X

Fuente: L. Sdnchez (2017)

En el cuadro N°13 se pudo determinar que la capacidad del talento humano con
que cuenta la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. aun cuando se
encuentra bastante fortalecido, sin embargo no tiene sentido de pertenencia hacia la
empresa. Esto representa una gran debilidad lo que no le permite a la empresa contar
personal profesional, por lo tanto se requiere fortalecerlo con la adquisicion de
personal calificado y con experiencia en el area de ventas mercadeo.
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Cuadro No. 14

Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Competitiva

Calidad de Producto X X
Calidad de Servicio X X
Nivel de Satisfaccion del Cliente X X
Participacion de Mercado X X
Concentracion de Consumidores X X
Variedad de Producto X X

Fuente: L. Snchez (2017)

Al observar el Cuadro N°14 que la empresa Corporacién Quiznos de Venezuela
C.A., tiene una alta capacidad para competir porque sus productos son de una
excelente calidad sin embargo no cuentan con atributos o valores agregados como

calidad en el servicio que ofrece.

Cuadro No. 15

Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Tecnolégica

Capacidad de Innovacion X X
Valor Agregado al Producto X X
Habilidad Técnica X X
Nivel Tecnolégico X X
Nivel de Coordinacion e
” , X X
Integracion con otras areas

Fuente: L. Snchez (2017)
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La empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. como se observa en el Cuadro
N°15 cuenta con una infraestructura tecnoldgica fortalecida, especificamente en las

areas contables y en la integracion interna de la empresa.

Cuadro No. 16
Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Financiera

Acceso a Capital
€ pital cuando lo X X
requiera
Facilidad para salir del Mercado X X
Capacidad para Satisfacer la
X X
Demanda
Rentabilidad y R
i y Retorno de X X
Inversion
Liquidez y Retorno de Fondos
X X
Internos
Elasticidad de la demanda con
. X X
respecto a los precios
Habil -
abl_lldad para competir con X X
precios

Fuente: L. Sanchez (2017)

En el cuadro N°16 se puede observar que la empresa Corporacion Quiznos de
Venezuela C.A se encuentra en una situacion econémica bastante favorable desde el
punto de vista financiero, lo que le permite tener acceso al capital, disponibilidad de
fondos internos, presentando una sola debilidad en precios de algunos productos

respecto a la competencia.
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Cuadro No. 17

Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

Econdmicos X X
Polfticos X X
Sociales X X
Tecnblogicos X X
Geograficos X X

Fuente: L. S&nchez (2017)

En el Cuadro N°17 cuando se evallan los factores del medio ambiente para la
empresa, estd altamente afectada principalmente por las politicas cambiarias y de
divisas implementadas por el gobierno nacional, debido principalmente a que gran
parte de los productos que se comercializan son de origen importado lo que como

consecuencia escasez de producto.
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Cuadro No.18
Diagnéstico Externo POAM

Estabilidad de la Politica

Cambiaria ® X
ﬁi:::}f de la Politica % X
Creacion de Nuevos Impuestos X X
Inflacién X X
Politica Laboral X X

Politica del Pais X X

Discordinacion entre los frentes
Politicos

Falta de credibilidad en
instituciones del Estado

Responsabilidad Comunitaria X X

indice Delictivo X X

indice de Desempleo X X
Politica Salarial X X

Telecomunicacion X X
Automatizacién de Procesos X X
Facilidad de acceso a la

. X X
tecnologia
Infraestructura X X

Vias de Acceso X X

Ubicacién X X

Fuente: L. S&nchez (2017)
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Se puede observar por el Cuadro N°18, como los factores econémicos, politicos
y sociales son los que mas se observan como una gran amenazan, ya que varian
dependiendo de como se desenvuelvan el pais. Teniendo oportunidades potenciales

para el empresa como los factores tecnologicos y geogréficos.

Analisis de Vulnerabilidad

Después de haber analizado el entorno interno de la empresa mediante el perfil
de capacidad interna PCI se detecta cuan vulnerable es ante situaciones que
provienen del ambiente externo y que ponen en peligro a la empresa Corporacion
Quiznos de Venezuela, C.A., para ello se tomaron de forma aleatoria cada uno de los
factores expuestos en el PCl y otorgante una posible amenaza y cual seria la
consecuencia de ésta para la organizacion. De ésta misma manera se le otorgaron
valores predeterminados de 0 a 10 puntos para cada una de las amenazas, siendo 0
poco impactante y 10 de gran impacto para la organizacién, a su vez la probabilidad
de ocurrencia de la amenaza dandole valores de 0 a 1 y que capacidad de reaccion
tiene la empresa para cada una de las amenazas siendo 0 poca capacidad de reaccion

y 10 como rapida reaccion ante las amenazas.

Cuadro No.19 Anélisis de Vulnerabilidad

PLANES ;22/:38’5% PERDIDA DE 9 05 9 i
ESTRATEGICOS ERRADAS MERCADO
FALTA DE PLAN DE
glécgég?c';ﬂi’s-ro PERSONAL MERCADO 9 0,4 7 Il
CALIFICADO ERRADO
CALIDAD DE BAJA CALIDAD DE |INSATISFACCION 10 07 9 i
SERVICIO SERVICIO DEL MERCADO '
POCO
CAPACIDAD DE CRECIMIENTO DEL [VENTAJA PARA LA 8 07 6
INNOVACION PORTAFOLIO DE  [COMPETENCIA '
PRODUCTOS
FALTA DE
. INCENTIVOS PARA |ALTA ROTACION
MOTIVACION EL RECURSO DE PERSONAL ° 09 6
HUMANO

Fuente: L. Sanchez (2017)
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Anélisis: El cuadro Nro. 19 interpreta el grado de vulnerabilidad de la empresa
Corporacién Quiznos de Venezuela, C.A., ante las amenazas que le puedan ocurrir

segun el andlisis interno PCI, segln los indicadores escogidos aleatoriamente.

Para el desarrollo de esta fase se llevo a cabo la elaboracion de la matriz FODA
(También conocida como DOFA o analisis SWOT en inglés), para la formulacién de
las estrategias promocionales, por lo tanto se identificaran las fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas, mediante su andlisis, identificando cada una

de sus variables.

Cuadro No.20
Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Fuerza del producto y Calidad - Falta de agresividad para
Nivel de satisfaccion del cliente enfrentar a la competencia
Orientacion empresarial - Resistencia al cambio
Uso de planes estratégicos
Capacidad del talento humano

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Infraestructura - Nuevos competidores
Ubicacion - Inflacién
Alianzas estratégicas - Escasez de productos

Competencia directa
indice delictivo

Fuente: L. S&nchez (2017)

En el cuadro N°20 muestra las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades
que posee la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. mediante la matriz se
puede inferir que una de las principales fortalezas con que cuenta la empresa es la
comercializacion de marcas de calidad, la orientacion empresarial del producto y el
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nivel de satisfaccion del cliente, ya que cuenta con un amplio espacio fisico asi como

también su ubicacion geografica y vias de acceso.

Entre las debilidades que presentan esta la falta de agresividad para enfrentar a la
competencia, la resistencia al cambio y la falta de aplicacion de planes estratégicos
que le permita a la empresa incrementar su cartera de clientes, la satisfaccion plena de

estos y asi cumplir con todos los objetivos que se proponga la organizacion.

Por Gltimo, entre las amenazas que se consideran que pueden afectar a la empresa
es el surgimiento de nuevas empresas del mismo ramo, es decir la entrada de nuevos
competidores y la presion o servicios sustitutos. Por otra parte, se aplicé una auditoria
a la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. para conocer de manera el
perfil de capacidad interna con que cuenta la empresa, evaluando puntos como la
capacidad directiva, capacidad tecnoldgica, capacidad del talento humano, capacidad
competitiva y la capacidad financiera con que realmente cuenta la empresa, su perfil
y oportunidades ante el medio ambiente, tales como, factor econémico, politico,
social, tecnoldgico, competitivo y geogréfico.

Cuadro No. 21

O1 Infraestructura Al Nuevos competidores
O2 Ubicacion A2 Inflacion
O3 Alianzas estratégicas A3 Escasez de productos

A4 Competencia directa
AS5 Indice delictivo
F 123 0O 1 3: Crear Estrategias F1 2 A 1 2 3: Ofrecer muestreo y
con hoteles aledafios y colocar |premios a fin de lograr incremento
F1 Fuerza del producto y Calidad vallas en sitios estratégicos de ventas y captacion de nuevos
para conseguir mayor clientes.
participacion en el mercado
F 1 3 O 2 3: Ofrecer ser Sponsor|F 3 A 5: Se propone la capacitacion
F2 Nivel de satisfaccion del cliente en los eventos mas resaltantes | de personal a fin de que sean
de la ciudad garantes de la vigilia de productos
F 2 3 O 1 2: Ofrecer Muestreo,
CLub y Promociones que
permitan captar clientes, todo
esto con la Mascota de Marca

F3 Orientacion empresarial

D 12340 12 3: Se propone D1234A124: colocar vallas en
D1 Falta de agresividad para enfrentar estrategia de material POP a sitios estratégicos para conseguir
a la competencia fin de obtener un mayor mayor participacion en el mercado
alcance
D 3 O 1: Se propone reforzar las D 4 A 4: Se propone la
D2 Resistencia al cambio redes sociales debido al gran capacitacion de personal a fin de
alcance que ellas tienen afianzar la atencién al publico.

D3 Uso de planes estratégicos
D4 Capacidad del talento humano

Fuente: L. Sanchez (2017)
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CAPITULO VI

LA PROPUESTA

Descripcién de la propuesta

Es un hecho que la empresa debe convencer a su target (mercado objetivo) de que su
producto o servicio va a satisfacer su necesidad, mejor que el de la competencia, y para
hacerlo este trata de desarrollar una imagen especial del producto o servicio en la mente del
cliente, creando un posicionamiento para ubicar al producto o servicio en la mente de los

clientes.

Por eso debe quedar claro que posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se
hace con la mente de los clientes o las personas a la que se quiere influenciar. Por lo tanto el
posicionamiento se refiere a las estrategias orientadas a crear y mantener en la mente de los
clientes un determinado concepto del producto o servicio de la empresa en relacion con la
competencia, siendo parte de una progresion natural cuando se utiliza la segmentacion de

mercado.

Por otra parte, ante tanto productos, compafiias y ruidos de hoy en dia, el enfoque
fundamental del posicionamiento, no es partir de algo diferente, sino manipular lo que ya esta
en la mente; ordenar las existentes. La mejor manera de llegar a la sociedad sobresaturada de
informacidn es con un mensaje simple y penetrar en la mente, concentrados en el receptor y

en cémo tiene que ser percibido y no en realidad del producto.

Por tal razdn se utiliza la promocién que consiste en comunicar, informar, dar a conocer
0 hacer recordar la existencia de un producto o servicio (incluyendo sus caracteristicas,
atributos y beneficios) a los consumidores, asi como persuadir, estimular, motivar o inducir

su compra, adquisicion, consumo o uso.



Desde la perspectiva del marketing, la promocion sirve para lograr los objetivos de una
organizacion. En ella, se usan diversas herramientas para tres funciones promocionales
indispensables: informar, persuadir y comunicar un recordatorio al auditorio meta. La
importancia relativa de esas funciones depende de las circunstancias que enfrente la

compaifiia.

De acuerdo a lo antes expuesto se plantea disefiar las estrategias promocionales para
incrementar el posicionamiento de la empresa Corporacién Quiznos de Venezuela C.A. en

Valencia, estado Carabobo, para ello se desarrolla la tercera y Gltima fase:

6.1 Descripcidn de la propuesta

Fase I1ll: Disefio de las estrategias promocionales para incrementar el
posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A. en

Valencia Edo Carabobo.

6.1.1 Objetivo General de la Propuesta

Proponer estrategias promocionales basadas en los medios BTL para el

posicionamiento de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.

6.1.1 Objetivo General de la Propuesta
- Poner a disposicion del departamento de mercadeo un manual de estrategias
promocionales basadas en medio BTL.
- Lograr la ejecucion de este Plan Estratégico a fin de diferenciar y posicionar

la empresa mediante la presencia en el mercado.
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6.1.2 Factibilidad de la propuesta

La factibilidad de un proyecto considera los aspectos sobre: Factibilidad Técnica,
Factibilidad Operacional y Factibilidad Econémica. La factibilidad de un proyecto se
centra en el analisis del rendimiento durante su desarrollo o al final del ciclo. Se
analizan las contribuciones especificas, la eficiencia, la efectividad, la pertinenciay la
sostenibilidad del mismo. La factibilidad de un proyecto puede tener un valor
apreciable al momento de gestionar resultados y sirve para reforzar la rendicion de
cuentas sobre los resultados que se obtendrian.

La factibilidad surge de las condiciones especificas de cada caso que permiten
asegurar el alcance de los objetivos proclamados en el lapso prometido para un
proyecto, y a los costos comprometidos. Esta referida a la capacidad de
ejecucion exitosa del mismo basada en la existencia de mandatos, infraestructuras,
recursos, condiciones y relaciones que fundamentan su viabilidad y sustentabilidad a

largo plazo.

Por su parte, la factibilidad Técnica y la Factibilidad Operacional es parte de la
formulacién de un proyecto sobre la base de su estructuracion metodologica, la
identificacion clara de relaciones causales entre problemas y soluciones, el disefio
de estrategias de ejecucion, las competencias profesionales de las personas
participantes y la capacidad legal y administrativa de las organizaciones o areas de

una empresa, proponentes para desarrollar las actividades previstas en el proyecto.

Integrar los diferentes aspectos que forman las factibilidades técnicas,
operacionales y econémicas, mediante la formulacion y evaluacién de un proyecto
que puede ser una nueva empresa, un nuevo producto o un nuevo servicio, ademas
constituyen un instrumento fundamental para la Toma de Decisiones puesto que el

resultado de la evaluacién informa sobre su viabilidad.
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En vista a lo antes expuesto, para el disefio de toda propuesta se requiere de
recursos tecnicos, operativos y economicos, por ello a continuacion se presenta la
factibilidad del disefio de estrategias promocionales que permita el posicionamiento

de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A.

Factibilidad Técnica

La Factibilidad Técnica de un Proyecto, estudia la posibilidad tecnoldgica
(existencia de los equipos para llevar a cabo los procesos), de infraestructura
(existencia de instalaciones para los equipos), legal (existencia de regulaciones),
ambiental (evaluacién del impacto) y geografica (existencia de espacios y vias de
acceso suficientes) que el proyecto pueda ser llevado a cabo satisfactoriamente con el
menor riesgo posible. Puede ser aplicada a proyectos nuevos o en la restructuracion
0 modernizacion de ya existentes y por tanto es util para cualquier tipo de actividad
humana. Se basa en la evaluacién de los recursos disponibles y en el arreglo l6gico de
los procesos que permitan la transformacion de una situacion actual en una mejor
situacion en el futuro, emplea para ello el conocimiento y experiencia del proyectista

y de los recursos financieros del inversionista.

Por lo que para este proyecto se refiere a los recursos necesarios como
herramientas, tecnologia y material tangible que son necesarios para el desarrollo de
la propuesta. En este sentido, la empresa cuenta con dichos recursos materiales
(computadoras, programas, impresoras, teléfonos celulares), solo el material P.O.P y
los requerimientos para el stand son los recursos técnicos no disponibles y para su

adquisicion se contratara a una empresa especializada en el area.
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Factibilidad Operativa

La Factibilidad Operacional comprende una determinacion de la probabilidad de
que un proyecto se realice o funcione como se supone. Consiste en la creacion de
métodos y procedimientos que permitan que el personal involucrado en el
sistema identifique su funcién y se comprometa con la misma de forma que
prevalezca el objetivo global sobre los particulares. Parte de un estudio de la rama
productiva en la que se desarrollaré el proyecto, continuando con una evaluacién de
las costumbres de la poblacion, para finalmente crear los procedimientos de ejecucion
y de evaluacion de rendimiento. Es posible que durante el estudio de factibilidad
operacional se recomienden cambios sobre los procesos desarrollados en la
Factibilidad Técnica, por lo que el desarrollo de los estudios de factibilidad técnica y
operacional, no son lineales en el tiempo sino que por el contrario corresponde a
procesos ciclicos de avance continuo, donde producto del desarrollo de un paso, se

revisa y se mejora el anterior.

Es decir, se refiere al recurso humano y a la infraestructura, en este sentido la
empresa cuenta con el personal necesario para el desarrollo de la propuesta, dicho
personal debe ser capacitado y motivado a fin de garantizar la satisfaccion del cliente,
destacandose capacitacion de charlas y talleres, asi como mejor comunicacion

empresario-empleado-cliente.
Factibilidad Economica

Los estudios de factibilidad econémica incluyen analisis de costos y beneficios
asociados con cada alternativa del proyecto. Con andlisis de costos/beneficio, todos

los costos y beneficios de adquirir y operar cada sistema alternativo se identifican y

se hace una comparacion de ellos.
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Estos incluyen los costos de adquisicion de material POP, costos de muestreo,
costos de premios promocionales, vallas publicitarias, vallas LED, disefio de post de

redes sociales y cursos motivacionales para trabajadores.

En tal sentido en el cuadro Nro. 22 se detalla el costo de cada una de los recursos

necesarios ya enunciados, proyectado para 6 meses de promocion.

Cuadro Nro.22 Costos de la Propuesta

DESCRIPCION COSTO
MATERIAL POP 555,600.00
COSTO DE MUESTRAS 250,000.00
VALLA PUBLICITARIA X 6 MESES 1,260,000.00
VALLA LED X 6 MESES 350,000.00
MANEJO DE REDES SOCIALES 200,000.00
PREMIOS 250,000.00
ALIANZAS ESTRATEGICAS 600,000.00
Q' CLUB 1,800,000.00
SPONSOR 1,000,000.00
CURSOS MOTIVACIONALES 775,000.00

SUB-TOTAL 7,040,600.00
IVA 844,872.00
TOTAL 7,885,472.00

Fuente: L. Sdnchez (2017)

6.1.2 Disefio de Plan Estratégico promocional que permita el posicionamiento de

la empresa en el segmento.
Las promociones comerciales son comunicaciones entre compafiias cuya

finalidad estratégica consiste en impulsar los productos a través del canal de

distribucion y conseguir espacio en los estantes. Para la propuesta se recomiendan la

74



estrategia de atraccion, ya que son tacticas ofensivas, cuyo fin es atraer clientes y

atraer la demanda del cliente.

La publicidad dirigida al publico y las promociones de ventas entre los
consumidores son ejemplos de este tipo de estrategias, ya que tiendes a estimular al

consumidor para que busque el producto o pregunte por él.

Con el disefio de Estrategias Promocionales, con un tipo de estrategia intensiva
que consiste en la penetracion en el mercado, para buscar mayor participacion de los
productos actuales mediante mayores esfuerzos de mercadeo, se busca que la empresa
Corporacion Quiznos de Venezuela C.A., aproveche las fortalezas internas y las
oportunidades del medio para minimizar sus debilidades y neutralizar las amenazas a

fin de lograr su posicionamiento en el sector demandante de un servicio de calidad.

En este sentido se pretende con las Estrategias Promocionales, que la empresa
cuente con una herramienta de consulta obligada, que le permita disefiar e
implementar estrategias de promocién idéneas para el segmento de las franquicias de
comida, y a la vez satisfaga las expectativas que tienes los clientes, pues mediante
esta herramienta, la empresa puede crear estrategias que le permitan la identificacion
de los principales competidores, motivar al personal e incrementar la capacidad de

innovacion.

Las estrategias de promocion son empleadas con la finalidad de ganar posicion
dentro del publico consumidor, estas, muestran la direccion o camino que se debe
seguir para el logro de los objetivos planteados, en las condiciones méas favorables o

ventajosas.
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Finalmente se puede decir que las estrategias promocionales seran de gran
beneficio a la empresa, ya que con él se lograria el posicionamiento en la mente del

consumidor y mejoraria su imagen corporativa.

El plan estratégico se basa en el disefio de estrategias promocionales que mejoren
el posicionamiento de la empresa en el mercado de sandwiches, sopas y ensaladas,
para hacer llegar el mensaje al publico meta se utilizan canales de comunicacion no
personales, los cuales incluyen medios de difusién impresos al aire y de exhibicion,

para ello se proponen estas diferentes tacticas:

- Realizar una agresiva campafia de publicidad a través de las redes
sociales mas importantes, sobre la ubicacion de los restaurantes a nivel regional
y nacional. Esta tactica se disefia a fin de proporcionar informacién, fortalecer los
vinculos y escuchar a los clientes, lograr aceptacion, fidelidad y apoyo, asi como para
mantener una comunicacion directa con los clientes actuales y potenciales, ademas de
transmitir una imagen positiva en la mente de los clientes actuales y potenciales para
atraer nuevos clientes incrementando la demanda. Esta debe ser atractiva y fresca
gue permita dar a conocer y ofrecer los productos de la franquicia, los eventos en los
que participara y toda informacion de interés para el cliente.

Cuando hablamos de mercadeo 2.0 a través de las redes sociales y contacto
directo empresa-cliente, notamos que las empresas venezolanas manejan y
aprovechan las redes sociales para explotar y marcar su presencia en el mercado, lo
que equivale a una mayor rentabilidad; al igual que los beneficios de los organismos

del sector publico que entran en contacto directo con la ciudadania.
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Cuadro Nro.23 Estrategia de Campafia a través de Redes Sociales

Realizar una
agresiva campafia - Control de 1. Seqidores a
de publicidad a aumento de 0 ,
, Computador, Llegarala i Gerente de Nov'17/
MANEJO DE | través de las redes ) . sequidores S .
. , Teléfono, mayor cantidad Abril - Noviembre| Mercadeoy | Seguidores
REDES sociales mas 200,000.00 . - Control de . .
. Internet, de potenciales . 2017 Community An'17
SOCIALES | importantes, sobre o . Interacciones .
o Aplicaciones clientes Manager (2. Interacciones
la ubicacion de los por post X Post
restaurantes a nivel publicados
regional y nacional

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Hacer promociones especiales. Esta tactica servird para los dias que hayan
menos afluencia de clientes y asi poder atraer a nuevos clientes. Promociones como

2x1, Descuentos, entre otros.

De acuerdo con datos de la CCR, consultora de investigacion de mercados con
una vision de negocios, indica que la promocién 2x1 es una de las mas atractivas para
el consumidor, pues indica que el 33 por ciento de la poblacién opta por inclinarse a

esta oferta.

Este dato esta encima de las ofertas usuales con un 27 por ciento y un 10 por
ciento que toma las que provienen de una compafiia bancaria. La oportunidad de
adquirir un producto “gratis” es atrayente para diversos clientes que buscan tener un
beneficio méas con la compra de algo.

Esto propicia un mayor nimero de ventas en un mismo producto. Cabe mencionar
que el estudio sefiala que esta estrategia es una de las méas “sacrificadas” para las
marcas, pues en la mayor parte de los casos ésta absorbe los costos totales de la
promocion.
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Las empresa suelen emplearla al momento que van a introducir un producto
nuevo en el mercado o para llegar a una meta de ventas establecida, lo cual ocasiona

que gane menos dinero pero que venda una mayor cantidad de mercancia.

Otra de las razones por las que se aplica esta promocion es para terminar de forma rapida
y efectiva con un producto en el punto de venta, esto para introducir una nueva temporada o

linea comercial

Cuadro Nro.24 Estrategia de Promociones Especiales

Esta tactica servira Captar nuevos
) . Gerente de
para los dias que  [Computador, clientes e
] ) Control de . . Mercadeo, | Ventas mes actual
. {hayan menos Teléfono, incrementar el . Abril - Noviembre
Promociones . . 200,00000( ", afluencia de Gerente de [ Ventas mes
afluencia de clientes | Internet, nlmero de ) 2017 . .
, - clientes Operaciones, anterior
y asi poder atraera |Aplicaciones ventas totales )
. Gerente de tienda
nuevos clientes. mes

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Realizar muestreo de los productos que ofrecemos para atraer a nuevos
clientes. Mediante esta tactica se podran conseguir nuevos clientes, con el de objetivo
de hacer conocer los productos que ofrece la franquicia con la finalidad de conseguir

mayores ventas y clientes potenciales.
Las muestras se consideran que pueden ser una herramienta muy efectiva

de Branding de muchas marcas, y especialmente creo que puede ser un

elemento muy atractivo para que lo utilicen las Tiendas Online o Ecommerce.
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Esta estrategia de marketing se denomina Sampling y consiste en el envio
de una prueba de nuestros productos de forma gratuita y con un claro objetivo

y componente promocional.

El Sampling es una estrategia que renace de sus cenizas como El Fenixy
cada cierto tiempo aparece como una estrategia de marketing muy fuerte y atil

para las empresas.

Es decir, si entregas una muestra gratuita a un cliente lo que se busca
principalmente es la fidelizacion y que este cliente hable de tu producto, es
decir, lo que se incentiva es el boca a boca de toda la vida y que tan buenos

resultados siempre ha dado.

Cuadro Nro.25 Estrategia de Muestreo

Realizar leaarala | - Control de Gerente de
muestreo de los|PRODUCTOS DE g Mercadeo,
MUESTREO mayor muestras . . Ventas actuales
productos que |LA FRANQUICIA, . Abril - Noviembre | - Gerente de
DE 250,000.00 | cantidadde | entregadas ) / Ventas
PRODUCTOS oftecernos para - BANDEJAS, otenciales |- Sequimiento a 2 Operaciones, anteriores
atraer a nuevos | SERVILLETAS P ) g Gerente de
. clientes las ventas .
clientes. tienda

Fuente: L. S&nchez (2017)

- Acordar alianzas estratégicas con hoteles aledafios a los restaurantes.

Las alianzas con otras compafiias son un gran apalancamiento para llegar a

nuevos clientes. Sin embargo, es algo que requiere mas cuidado del que

habitualmente se le presta.
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Una alianza no es enviar un correo electronico ofreciendo los servicios o
poniéndose a la orden. No es ofrecer comisiones por recomendar una empresa. Una

alianza para que funcione y se desarrolle debe tener unos cimientos méas profundos.

Crear alianzas con otras compafiias que se dirigen al mismo mercado objetivo y

gue no son competencia directa tiene varias ventajas:

- Productos o servicios complementarios

Su cliente apreciara que le recomiende empresas confiables que le puedan
ayudar con lo que usted no provee. Piense lo conveniente que es cuando un médico le
recomienda otro de una especialidad complementaria o que su asesor legal le pueda

recomendar un asesor contable o de comercio exterior.

- Amplia la oferta de valor

Incluir los productos o servicios de un aliado en su pagquete comercial amplia la
percepcion de valor. Si ademas de contratar el disefio de su pagina web obtiene de
manera gratuita la prueba de un servicio de email marketing de una empresa aliada,

estd creando un producto ampliado.

- Generacion de referidos

Evidentemente el mayor beneficio es exponerse a clientes potenciales calificados
con el respaldo y la introduccién de un tercero, tomando prestada la confianza y
reputacion del aliado con su mercado. Sin embargo este es el punto final, no el de
partida. Solo después de haber afianzado la relacion y verificado que se genera valor

mutuo, la generacion de referidos seréa el siguiente paso natural.
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Aspectos a considerar para una alianza efectiva:

Una alianza es mucho mas que pretender juntar dos empresas para promoverse
entre si. EsS mucho mas que una buena intencion entre colegas. Es una importante

decision que puede apoyar o afectar la imagen de una compafiia.

- Buscar puntos comunes

Cosas como la reputacién comercial, el posicionamiento percibido, la forma de
hacer negocios y un mercado objetivo comun son aspectos que facilitan la
convergencia. Que comercialicen productos complementarios no significa que

compartan la misma filosofia comercial.

Compafiias con sus mismas necesidades estaran mas dispuestas a aliarse que
aquellas que tienen la vida resuelta y no estan interesadas en asociar su nombre con
un tercero. En otras palabras, un aliado potencial debe percibir que usted le genera
igual o mayor valor que el que él le puede generar a usted.

- ldentificar los aliados correctos
No todos son aliados potenciales. Una de las mejores maneras de identificar
buenos socios es pedirles a sus clientes actuales que nombren otras empresas a

las cuales aprecian y con las que tienen algun tipo de relacion comercial.

- Eduque sus aliados potenciales

Asociarse es un riesgo. Lo que esta en juego es el nombre de la empresa.
Recomendar a otro compromete a la compafiia con el desempefio de su aliado frente a
sus clientes. Este es un riesgo muy dificil de asumir y se basa en la confianza y
credibilidad del aliado.
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No se puede pretender que una empresa lo recomiende si no tiene claro por qué
deberia hacerlo. Y no me refiero a los incentivos econémicos, usualmente esto es lo
que menos interesa a un aliado de calidad. Me refiero a saber por qué habria alguien
de arriesgar su reputacion al recomendar otra empresa y correr el riesgo que uno de

sus clientes no quede satisfecho.

- Dar antes de recibir

Antes de pedir referidos, ofrezca referidos. Pida a su aliado potencial que le
explique como puede ofrecer su comparfiia a sus clientes, qué argumentos deberia
exponer y por qué un cliente deberia ensayarlo. Ofrecer un producto o servicio de
prueba del aliado es una buena opcién para lograr mayor receptividad y credibilidad.

- Calidad en vez de cantidad

Enfocarse en dos o tres aliados clave con los que se genere valor mutuamente.
Aqui no estamos buscando trafico de una pagina a la otra, eso no es una alianza.
Estamos buscando relaciones de largo plazo que fortalecen la reputacion, mejoran la

percepcion de la compafiia e incrementan el valor entregado a los clientes.
Ideas para crear alianzas

Para pasar de la intencién a la accion, hay que considerar las siguientes ideas:

- Un evento conjunto

Bien sea de manera virtual o presencial, cree una conferencia o seminario de
interés para sus comunidades y promuévalo con sus respectivas bases de datos.

Ofrecer una jornada de actualizacion en los temas de su sector con la participacion de

dos o tres empresas aliadas tiene alto valor percibido.
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- Promocioén cruzada

Cada compafiia ofrece condiciones especiales sobre los productos o servicios de
la otra, puede ser un bono de descuento, un beneficio especial exclusivo para el aliado
0 juntar en un combo varios productos o servicios de los aliados con condiciones

preferenciales.

- Producto/servicio de prueba

Haga que sus socios contribuyan con un producto o servicio que usted pueda usar
como una forma de mejorar su oferta. Por ejemplo, tarjetas de presentacion gratis por
la compra de un paquete de disefio de identidad corporativa o trufas gratis cuando

alguien haga una reservacion para una cena.

Ofrecer un producto o servicio de prueba como un diagnoéstico inicial o una clase
de cocina gratuita la noche del ultimo jueves de cada mes, hace mas atractivos a los

aliados.

- Creacion de contenido
Invite a sus aliados a contribuir en sus boletines electrénicos, blog o podcast.
Dando exposicion a sus socios a través del contenido, les permite a ellos

promocionarse y a usted una forma de obtener contenido.

- Abordar un aliado como un cliente potencial

Un aliado requiere el mismo nivel de cuidado, educacion y dedicacion que un
cliente potencial. Es un proceso paulatino de generacién de confianza mutua. No haga
que sus fuentes de referidos tengan que hacer maniobras dificiles tratando de enviarle

clientes. Faciliteles el proceso y recibira muchos mas referidos.

83



Crear una solida red de aliados puede convertirse en un gran diferencial y en una
de las razones por la que sus clientes lo preferiran. Unase con las empresas correctas

e incremente su oferta de valor.

En este caso Quiznos ofrece bandejas catering, el cual se puede sacar provecho
de ello, a la hora de conferencias, reuniones, eventos, entre otros. Esta tactica ayudara
a incrementar las ventas sin hacer nuevas inversiones o incurriendo en costos
indirectos, utilizando el sistema de distribucion de la franquicia o a otros mercados.
Los que permitiria alcanzar ventajas competitivas que no se alcanzarian por si

mismas a corto plazo sin un gran esfuerzo.

Cuadro Nro.26 Estrategia de Alianzas Corporativas

Esta tactica
ayudara a
Acordar |ncremeptar las
) ventas sin hacer
alianzas o Busqueda y Gerente de
L nuevas inversiones -
. estratégicas | Productos, o Seguimiento a las ) ) Mercadeo, )
Alianzas ) oincurriendo en . Abril 2017 - Abril Nuevas Alianzas /
. .| conhoteles | Material | 600,000.00 L potenciales Gerente de S
Estratégicas o costos indirectos, . 2018 Viejas alianzas
aledafiosa | P.O.P, . Alianzas Ventas, Gerente
utilizando el L )
los . Estratégicas de Operaciones
restaurantes sistema de
' distribucién de la
franquicia o a otros
mercados

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Ser sponsors de los eventos mas importantes de la cuidad, y colocando
nuestro trailer.

El patrocinio es un acuerdo entre empresas con el fin de promover una marca o

producto, asociandola a una actividad de prestigio, a través de una contraprestacion,

bien econdmica o bien materia, por tanto, con un fin y un objetivo empresarial, y un

marcado interés basado en el retorno de la inversion.
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Mediante esta tctica se lograra tener participacion en diferentes eventos a nivel
regional, durante los cuales se proporcionara material informativo P.O.P y se lograra
hacer contacto directo con los clientes potenciales. Para alcanzar dicha estrategia se
deben tomar acciones relacionadas con la seleccion de la fuerza de promocion que se

caracterice por ser entusiasta y dindmica que despierte el interés en los clientes y

estimule a la venta de los productos que ofrece la franquicia.

Cuadro Nro.27 Estrategia de Sponsor (Patrocinio)

; RESULTADOS DE | CONTROL Y -
TACTICA | ACCIONES | RECURSOS | COSTOS LAMETA SEGUIMIENTO PROGRAMACION | RESPONSABLES | INDICADORES
Se tomaran
acciones
relacionadas con
la seleccion de la
fuerza de
Ser sponsors .
promocion que se
de los ) .
. . caracterice por - Realizar # Eventos
eventos mas| Monetario, . . Gerente de i N
importantes | Materia serentusiastay | calendario de Mercadeo patrocinados afio
SPONSORS . 1,000,000.00 |dindmica que eventos con Anual ' |actual / #Eventos
delacuidad,| P.O.P, . o Gerente de . N
despierte el factibilidad de . patrocinados afio
y colocando | Humano, o - Operaciones .
interés en los patrocinio anterior
nuestro .
. clientes y
trailer. .
estimule a la
venta de los
productos que
ofrece la
franquicia.

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Elaboracion de material P.O.P para eventos.

En el marketing existen muchas maneras de lograr que la marca permanezca en
la mente delos consumidores, generalmente este es el trabajo de los objetivos
principales de las empresas, que su producto pueda ser recordado para que en el

momento de comprar, este sea el primero en el que los clientes piensen.

Las estrategias POP no es mas que otro recurso que las empresas utilizan para la

permanencia de la marca, tiene origen en el inglés “Point of Purchase” o Punto de
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Venta en espariiol, que es el lugar y momento exacto en que el consumidor pueda
adquirir un producto. Estas estrategias utilizan cualquier tipo de “regalo” con el
nombre de la marca para promocionarse, los mas comunes son: lla,veros, calendarios,
lapiceros, encendedores, stickers, pisapapeles, blocks de notas, camisetas, vasos,

entre otros.

Mediante esta tactica se pretende contar con material promocional que le
recuerde al cliente, actual y que sirva como mensaje subliminal al cliente potencial, la

existencia de la franquicia a la hora de elegir un establecimiento de comida.

Cuadro Nro.28 Estrategia de Material POP

disefiar materia para
eventos (lapices,
separadores, panfletos,
pendones, afiches,

o Papeleria,
calendarios). Disponer de |Computador, o A Control de Gerente de
MATERIAL | material promocional para| Teléfon SUvenreon Material POP Mercadeo Gastos de
. P . P etono, 555,600.00| logotipo de atena Semestral ercaceoy Publicidad / #
P.O.P  |clientes boligrafos, gorras,| Internet, ; entregado por Gerente de .
) . imagen . Clientes captados
pendrive, franelas,  |Aplicaciones . mes Operaciones
corporativa,

pulseras de goma, entre
otros, esto con el fin de
obsequiar o al protocolizar
eventos

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Uso de mascota de marca en los aledafios a los restaurantes.

Esta tactica permitira acercar a los consumidores con determinado bien o
servicio que la franquicia le ofrece, lo que permitird lograr una recordacion con el
cliente ya que la mascota representa vinculos tanto tema, forma y color de la
franquicia lo que generaria confianza y afinidad con el pablico, esta ademas busca

crear un lazo entre los consumidores con la marca.
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Cuadro Nro.29 Estrategia de Activacion de Mascota de Marca

Ventas con
Uso de Llegarala dias donde
o Control de Gerente de
mascota de mayor hay uso de
Mascota de Humanoy . fechas donde Mercadeo y
marca en los ) 65,021.00 | cantidad de Mensual mascota /
Marca - disfraz . se use la Gerente de )
aledafios a los potenciales : ventas en dias
. mascota tienda ; .
restaurantes. clientes sin presencia
de mascota

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Q’Club. Es la manera de premiar la fidelizacién de nuestros clientes en el
mes, ya que con la compra de 4 sandwiches Premium o LTO. A los clientes se les
otorgard un carnet con codigo de barra, donde se registrara y por cada compra de
sdndwiches Premium acumulara puntos que podrd canjear por un premio segun

escalas establecidas para el mismo.

Cuadro Nro.30 Estrategia de Creacion de Q” Club

Supervision
Capital Incremento | mensual del
- Ventas y
humano: Crew, en la ventas | cumplimiento . o
Crear un satisfaccion
Recurso por el de las metas - Gerente de )
club que Material: ersonal | (cinco primeos Abril - Operaciones del cliente
Q'Club premie la ' 1,800,000.00 P . ) P Noviembre P actual vs
. carmnet, motivado | dias de cada y Gerente de
fidelidad de . o 2017 Ventas y
. papeleria, para afadir mes). Mercadeo ) ot
los clientes e satisfaccion
computadora, valoral | Cuantificacion rovectadas
material P.O.P servicio. | enincremento proy
de las ventas.

Fuente: L. S&nchez (2017)

Vallas publicitarias o pantallas led.
Esta tactica serd utilizada y ubicados en sitios estratégicos cercanas a los
restaurantes donde se colocara la informacion necesaria para que el cliente conozca a

la franquicia y productos que ofrece.
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Cuadro Nro.31 Estrategia de Valla Publicitaria

Captar nuevos
clientes e

Vallas  |Colocacion de Vallas incrementar el Control de Abril - Noviembre Gerente de Ventas mes actual
Publicitarias [fijas y LED en Computador| 1,610,000.00 afluencia de / Ventas mes
- nimero de . 2017 Mercadeo .
yLED |Lugares estratégicos clientes anterior

ventas totales
mes

Fuente: L. Sanchez (2017)

- Motivacion e incentivacion al personal.

Considerando gue la motivacion al logro es una funcién del deseo de éxito del
individuo y que los empleados motivados siempre buscan una mejor forma de hacer
el trabajo, mediante esta estrategia se busca incluir un programa de compensacion y
reconocimiento de méritos a fin de lograr el incentivo y la motivacién en los

vendedores y el personal en general para lograr un producto con valor afiadido.

En este sentido se disefid una tactica que considera la perspectiva de la
retribucion, donde las relaciones personales, la comunicacion, la flexibilidad, y la
confianza formen parte del plan estratégico a fin de lograr que los empleados se
sientan a gusto en su trabajo lo que se traducira en su aporte al contribuir a la
construccion de la confianza al cliente, encontrar exactamente lo que el cliente desea
0 necesita, ayudarlo a que lo consiga de una manera rapida, y hacer que sienta bien

con el producto que compro, bien con la empresa, y bien con el propio personal.
Por otro lado, se puede considerar otro tipo de motivaciones que no sean

monetarias como es el reconocimiento a la labor cumplida, entrega de

reconocimientos, placas al final de cada afio fiscal.
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Cuadro Nro.32 Estrategia de Motivacién del Personal

Supervision
Capital mensual del
P Incremento en . Ventas y
Programar  [humano: Crew, cumplimiento de I
. [a ventas por el . satisfaccion del
Motivacione | cursos Recurso las metas (cinco Gerentede | .
L o . personal . \ . cliente actual vs
incentivoal | motivacionales| Material: | 775,00000| . primeos dias de | Trimestral  |Ventas y Gerente
) . motivado para Ventas y
personal |y de atencional| papeleria, - cada mes). de RRHH I
. affadir valor al ] satisfaccion
cliente | computadora, .. | Cuantificacion en
. sewvicio. | proyectadas
material P.0.P incremento de las
ventas.

Fuente: L. Sanchez (2017)

Conclusiones y recomendaciones

Una vez desarrollado el diagnostico e identificado el Perfil de Capacidad Interna
(PCI) y el Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio Externo (POAM), se

presentan las conclusiones y recomendaciones mas pertinentes a la investigacion.

Conclusiones

Del resultado arrojado de la opinidn de los clientes en relacion a la imagen

corporativa de la empresa Corporacion Quiznos de Venezuela C.A. se puede concluir:

Que los clientes tienen una frecuencia de visita y compra en las franquicias
Quiznos en su gran mayoria es de manera trimestral, de los cuales el 63 por ciento
considera que sus productos son de calidad con respecto a la relacion costo/valor, lo
que se debe tomar acciones en mejorar la frecuencia de compra, para ello se debe

definir estrategias promocionales.
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Siendo los medios de reconocimiento de la franquicia los considerados como
“OTROS”, lo que indica que la mayor proporcién de mercadeo de marca no esta
establecida por medios convencionales de promocién ni ATL o BTL, por lo que se
debe considerar el establecimiento de estrategias a través de dichos medios para un
mayor posicionamiento de marca en el rubro de los sandwiches, sopas y ensaladas,
siendo consideradas como sus principales competencias Subway, MacDonalds,

Burger King, Capressa, Ebellis y Baguettes.

Durante el sondeo se constaté que los clientes consideran que la franquicia debe
ofrecer promociones atractivas y de enganche como muestras, cupones, premios,

descuentos entre otros para atraer compras continuas.

Para ello al tomar en cuenta la opinién de los informantes claves o personales de

la empresa se concluyo:

La organizacién no ha detectado la importancia que representa contar una
planificacion estratégica que considere la promocién, la capacidad de innovacién que
involucre cambios en los enfoques de marketing, nuevas formas de atraccion al

cliente, y que mejoren su posicionamiento de marca en la mente de las personas.

El conocimiento de la competencia y sus niveles de competitividad son poco
identificados por la organizacion lo que no le permite diferenciarse de la

competencia.
La direccién de la empresa después de reconocer la importancia de la promocion

manifestd su intencidon de invertir en planes promocionales a fin de captar clientes

potenciales y mantener los clientes actuales.
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Adicionalmente, de la identificacién de las necesidades promocionales de la
organizacion en base a su perfil de imagen corporativa evaluando sus capacidades
internas (PCI) y sus factores externos (POAM) se pueden extraer las siguientes

conclusiones.

Las principales fortalezas de la empresa estan en las capacidades de la directiva,
tecnologica y financiera, donde éstas incluyen: la disposicion a poner en practica

planes estratégicos.

Las capacidades talento humano y competitividad son las debilidades mas
resaltantes de la empresa al no contar con planes estratégicos, por el desconocimiento

de la competencia y la poca motivacién al personal.

Las fuerzas ambientales de caracter externo  no controlables por las
organizaciones mas resaltantes son los factores Tecnoldgicos y Geograficos como la

ubicacion, infraestructura, telecomunicaciones, automatizacion de procesos.

La suma de las fuerzas ambientales no controlables por la organizacion incluye
los factores de la alta amenaza son econdmicos, politicos y sociales, tales como la

inflacion, escasez, indice delictivo y politica salarial.

A fin de aprovechar las fortalezas, minimizar las debilidades, considerar las
oportunidades y evadir las amenazas, la organizacion debe disefiar una estrategia
promocional que implique la promocién de las fortalezas de las que goza,
identificando las ventajas distintivas o competitivas de la organizacion que la
diferencian de la competencia.
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6.2 Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

Finalmente se puede concluir que para obtener un conocimiento riguroso de la
percepcion y valoracion que tienen los clientes, permite poder trasladar ese dato a la
planificacion estratégica de la empresa, ademas contribuir a movilizar la organizacion
a partir de los resultados obtenidos identificando problemas y puntos débiles de la

organizacion.

Los problemas de la economia actual se hacen cada vez méas graves debido a los
efectos de la inflacion, la escasez de recursos, las necesidades, deseos y gustos de los
consumidores, los cambios en los mercados, el acelerado desarrollo de las tecnologias
y sus cambios significativos y las fuertes presiones de la competencia, por lo tanto
poseer la adecuada capacidad para la toma de decisiones, el saber dar la importancia a
la promocion, coordinar las actividades del talento humano, los programas de
publicidad y otros esfuerzos promocionales son vitales para determinar el éxito de la

empresa Corporacion Quiznos de Venezuela, C.A.

Recomendaciones

Culminado el diagnostico de la empresa Corporacién Quiznos de Venezuela,

C.A. se llego a las siguientes recomendaciones:
- Considerar el uso de las promociones de ventas como una buena

estrategia para mejorar las ventas y lograr su posicionamiento en el sector

de franquicias de sandwiches, sopas y ensaladas.
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Definir claramente las condiciones y reglas que los clientes deberan
cumplir para poder beneficiarse de las promociones, de ese modo, evitar

posibles confusiones, reclamos, quejas o molestias en el consumidor.

Definir el tipo de mercadeo, promocion y publicidad més conveniente
para la organizacion considerando que al publicar y promocionar en
diferentes medios, la posibilidad de posicionamiento aumenta, por lo
tanto es necesario desarrollar una planificacion estratégica para utilizar

las herramientas disponibles.

Reservar un presupuesto publicitario respetable, de modo que al hacer uso
de la promocion y publicidad se demuestre ser una empresa 0 negocio

prospero.

Establecer un cronograma bien planificado y de cumplimiento cabal, con

definicion clara de cada una de sus actividades y responsables.
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
agd FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
\s ESCUELA DE MERCADEO
ENCUESTA

El objeto de este cuestionario tiene como finalidad apoyar a la investigacion
realizada por Luis Alfredo Sanchez Aponte a cerca de ESTRATEGIAS
PROMOCIONALES BASADAS EN LOS MEDIOS BTL PARA EL
POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA CORPORACION QUIZNOS DE
VENEZUELA, C.A. EN VALENCIA ESTADO CARABOBO.

Hoy dia para una empresa es de gran importancia conocer el posicionamiento en el
que se encuentra en el mercado de su rubro, y establecer estrategias que lo ayuden a
mantenerse y aumentar su presencia en el mismo, esto apoyado en los distintos

medios de mercado, en este caso hablamos de los medio BTL.

Agradecido por su tiempo y su apoyo; esta investigacion, dard un aporte importante
para ser usado como punta de lanza para futuros investigadores del tema, con un
criterio diagnostico y disefio de estrategias que permitan el posicionamiento de las
empresas en el mercado donde se desarrollan, la misma sera utilizada para evaluar

con fines Unicamente académicos.

1. ¢Cada cuanto tiempo usted consume productos de la franquicia Quiznos?
____ Semanal
__ Quincenal
_____ Mensual
____ Trimestral
___Anual
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2. ¢Considera usted que los productos de la franquicia Quiznos son de calidad?
Si
No

3. ¢Através de que medio conoci6 usted la franquicia Quiznos?
_____ Radio
___ Prensa
_____ Television
__ Internet
___ Vallas
____ Por referencia
_____ Otros

4. ¢Considera usted que la franquicia Quiznos deberia utilizar mas publicidad en
otros medios de comunicacion?
Si
No

5. ¢La franquicia Quiznos le ha ofrecido promociones para adquirir sus
productos?
Si
No

6. ¢Cuales empresas del rubro, considera usted que es la mayor competencia de
la franquicia Quiznos?
_____ Subway
__ Mc Donalds
____ Burger King
___ Capressa
___ Ebelli’s
_____ Baguettes
_____ Otros

7. ¢Considera usted que la franquicia Quiznos desarrolla estrategias
promocionales que permitan influir en la mente del consumidor?
___Si
No
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8. ¢Qué tipo de estrategias promocionales ha realizado la franquicia Quiznos?
_ Muestra
___ Descuento
_____ Combos promocionales
_____ Recompensas
____Ninguna de las anteriores

9. ¢Que otro tipo de estrategias promocionales considera usted que deberia
implementar las franquicias Quiznos?
__ Cupones

Premios

Descuentos

Recompensas

10. ¢Considera usted que la franquicia Quiznos con la implementacion de otras
estrategias promocionales incrementaria su cartera de clientes?
_Si
No

Gracias de antemano por su valioso apoyo!
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