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RESUMEN INFORMATIVO

La publicidad es una forma de comunicacion que intenta incrementar el consumo de
un producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de
consumo, mejorar la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la
mente de un consumidor. Esto se lleva a cabo a través de la investigacion, el analisisy
estudio de numerosas disciplinas, tales como la psicologia, la neuroanatomia, la
sociologia, la antropologia, la estadistica, y la economia, que son halladas en el estudio
de mercado, se podra, desde el punto de vista del vendedor, desarrollar un mensaje
adecuado para una porcién del publico de un medio, es por ello que se plantea el presente
proyecto de investigacion, el cual tiene por objetivo principal proponer estrategias
publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa area 241 C.A en el
Municipio San Diego Estado Carabobo. Metodoldgicamente el estudio se adscribe a la
modalidad de proyecto factible, en donde la técnica para la recoleccion de datos seré el
analisis documental y la encuesta, como instrumento se utilizara el cuestionario
constituido por 12 preguntas mixtas de caracter cerrado, dicotdmicas y politomicas
seleccion multiple, la poblacion estara conformada por los clientes de la empresa area
241 C.A. durante el primer trimestre del afio 2018, de los cuales se tomara una muestra
aleatoria de cuarenta (45) sujetos. Asi mismo, la validacion del instrumento se
conseguira a través del juicio de expertos, y la técnica para el analisis de resultados sera
la estadistica descriptiva.
Descriptores: estrategias, publicidad, posicionamiento, servicio, consumidor.
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INTRODUCCION

El éxito de una buena publicidad depende de una gran parte de como el cliente
o consumidor perciba la marca y como esta sea presentada al mercado su atencién en
el cliente para producir aquello que su mercado meta necesita, a un precio que puedan y
estén dispuestos a pagar, con una actividad promocional que dé a conocer su oferta 'y a
través de los canales de distribucién que le permitan tener el producto en el lugar
correcto y en el momento preciso.

Ademas que el éxito de cualquier empresa 0 negocio resulta satisfacer las
necesidades o deseos de sus clientes, es necesario por lo tanto que sus diferentes
actividades impulsen una organizacion hacia el logro de ese objetivo.

Cuando muchas actividades son primordiales para el crecimiento de una
empresa, la mercadotecnia es la Unica que produce ingresos de forma directa.
Contribuye directamente a alcanzar estos objetivos, a través de la planeacion de la
mezclas de marketing, especialmente Mediante la promocion y desarrollo de campafias
publicitarias.

Considerando una de las principales tareas que debe realizar una empresa al
momento de formular una campafa publicitaria, es la de fijar alternativas y objetivos
que tendran la publicidad. Este punto llega a ser crucial importancia debido a que el
mensaje que se le brinda y la evolucion que se realice, giraran en torno a los objetivos
que han sido previamente fijados.

Por lo tanto es muy importante que los mercadologos y los publicistas conozcan
los diferentes objetivos que se pueden marcar en una campafa publicitaria, con la
finalidad de elegir aguellos que sean los mas importantes y convenientes para cada caso
en particular.

Por lo antes expuesto se plantea en el siguiente trabajo de grado denominado
estrategias publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa Area 241
C.A en el municipio San Diego estado Carabobo estara estructurado en 5 capitulos de

la siguiente forma:



Capitulo I: Contiene el problema, el planteamiento y la formulacion de este, los
objetivos, uno general y los especificos y la justificacion de la investigacion.

Capitulo Il: En el cual se presenta el marco teérico referencial conceptual
abarcando los antecedentes, las bases tedricas; explicando con detalle conceptos y
términos relacionados con el marketing, la mezcla de marketing y la publicidad.

Capitulo I1l: Corresponde al tipo y disefio de la investigacion, las fases
metodoldgicas, el cual explica con detalle la metodologia que se utilizara en el proceso
de investigacion.

Capitulo 1V: Aqui corresponde desarrollar el analisis e interpretacion de los
datos y el analisis general de los resultados.

Capitulo IV: Aqui corresponde desarrollar el analisis e interpretacion de los
datos y el analisis general de los resultados.

Capitulo V, se desarrolld la propuesta de estudio de la investigacion,
conclusiones y recomendaciones que se le daran para la implementacion de este

proyecto, finalmente las referencias bibliograficas y cuerpos correspondientes.



CAPITULO I
EL PLOBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

Una empresa y todos los servicios que ella ofrezca, si no es conocida, 0
sencillamente no se hace conocida ni perdurable en la mente de un consumidor,
sencillamente no existe, hecho que se hace evidente en su posteridad en el mercado y
de igual forma su crecimiento o declive. Es asi, como parte de los estudios de la
mercadotecnia han hecho posible la busqueda de las estrategias que permitan inferir en
ese consumidor, tanto para conocer sus expectativas, 10 que necesita, desea y a la vez
permitirle a sus posibles vendedores la capacidad de llegar a ellos y marcar pauta de
preferencias.

A partir de lo exhibido, se habla de la publicidad, como método de venta que
genera en los clientes objetivos un impacto positivo, despierta el interés, motiva la
compra, diferencia el producto de lacompetencia dandole valor adicional; en definitiva
invita a tener alternativas, a ser participes de compras o a obtener servicios ofrecidos
por la empresa que los ofrece. Sin la publicidad, es mas dificil que eso suceda, por eso
es necesaria.

Ahora bien, habitualmente se cae en el error de observar la publicidad como un
gasto y no realmente como lo que es, una inversion. En tiempos de crisis esta creencia
se traduce en menor o cancelacion total de la inversion publicitaria, sin tomar en cuenta
que durante una crisis los consumidores aun consumen, y ademas lo hacen mas
racionalmente, asi que buscan mayor informacion de los productos y servicios que
necesitan; en el cual seguro compraran solo aquellos que les ofrezcan dicha
informacion aquellas marcas o servicios que los acompafiaron en los peores momentos
0 que por otro lado, una vez pasada la crisis, siempre mantuvieron sin restriccionpara
la publicidad, por ello la necesidad de que las empresas dispongan de un presupuesto
para la publicidad, asi sea minimo, es de crucial importancia para su posicionamiento

en el mercado. Los consumidores estan saturados, pero necesitan de la publicidad para



tener opciones de servicios o compra favorables. Por consiguiente, en situaciones en
las que el mercado es mas competitivo es quizas cuando una empresa debe distinguirse
mas de la competencia dando una imagen de profesionalidad, independientemente si
ya es conocida en el medio y la mejor manera de hacerlo es demostrando otras formas
de seguir siendo conocidas y reconocidas dentro de su area a través de estrategias
publicitarias enfocadas en una excelente publicidad que les permitan tener ganancias
por los servicios ofrecidos.

En consecuencia se puede mencionar un sector de la economia que
constantemente hace necesaria esta estrategia de publicitaria de los servicios como son
los del &rea 241 C.A empresa que se dedica al desarrollo deportivo como el CrossFit
que es una técnica de entrenamiento que encadena movimientos de diferentes
disciplinas al mismo tiempo, tales como la halterofilia, el entrenamiento metabolico o
el gimnastico. Que tanto a nivel mundial y nacional son conocidas y hacen vida dentro
de las areas de su competencia y que en muchas oportunidades, cuando no son del todo
conocidas por los servicios, la clientela se enfoca en la visita de aquellos que conocen
0 que sencillamente han dispuesto de un marketing publicitario mas relevante en la
busqueda de la consolidacion del pensamiento y preferencia de los posibles clientes.

Al ser un crossfit planificado y al aire libre para otorgar servicio de entrenamiento
deportivo que cuenta con diferentes areas de entrenamiento como loson el area de pesas
de levantamiento, clases de bailoterapia, King bédxer, HIIT y TRX y fit combat todo
tipo de ejercicios funcionales, en todas estas categorias de entrenamiento estas
calificaciones son exclusivamente para todo tipo de consumidor que se quiera
desarrollar a nivel deportivo y mantener un nivel saludable para su actitud fisica y
mantener en cuerpo sano. En tal sentido, actualmente se presenta la necesidad de
proponer estrategias publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa
area 241 C.A en el municipio san diego estado Carabobo con el propésito conocer como

es el posicionamiento actual de la empresa y que mediante las estrategias publicitarias



la empresa comunique su existencia en el mercado, de esta forma la misma moldee las

acciones que realice, ya que mediante ellas alcanzara gran parte de su objetivo.



1.1.1 Formulacion del Problema

¢ Cudles estrategias de publicitarias se deben implementar para incrementar
el posicionamiento de la empresa Area 241 C.A en el municipio San Diego estado

Carabobo en sus promociones servicios ofrecidos a sus clientes?

1.2 Obijetivos de la Investigacion

12.1 Objetivo General

Proponer estrategias de Publicitarias para incrementar el posicionamiento

de la empresa area 241 C.A en el municipio san diego estado Carabobo

1.2.2 Objetivos Especificos

a) Diagnosticar el posicionamiento actual que tiene la empresa &rea 241 C.A en el
municipio san diego estado.

b) Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mediante la
utilizacion de una matriz DOFA. En el municipio san diego estado Carabobo.

¢) Disefiar unas estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento de
la empresa Area 241 C.A en el Municipio San diego estado Carabobo.

1.3 Justificacién de la Investigacion

El plan publicitario enfoca la publicidad que se va a dar de una empresa, y
responde a las preguntas "qué mensaje se quiere transmitir en la publicidad?, a
quienes se va a transmitir ese mensaje?" "como, donde y cuando se transmitira el
mensaje de la empresa.

Por consiguiente ante la problemaética planteada, el disefio de este plan en
beneficio de la empresa area 241 C.A , permitira dar a conocer las promociones,
servicios y de los entrenamientos funcionales para el desarrollo de una actividad
fisica para entrenar el cuerpo sin necesidad de aparatos mecanicos que se
encuentran en un gimnasio y con una rutina de ejercicios importantes que solo

necesitan de un espacio libre, que ofrece a sus clientes, lo que repercutird en su



nuevo posicionamiento en el mercado y en la preferencia de sus usuarios. De igual
forma se espera que esta investigacion, contribuya a futuras métodos endar las bases
tedricas que enfoquen la similitud del caso estudiado, si este es de igual indole al

presentado en esta investigacion.

Por otro lado, desde una perspectiva social la formulacion de lasestrategias
creara aportes tedricos en cuanto al material impreso o investigativo que se busque
o indague inherente al tema. Asi como préactica con la puesta en marcha de la
implementacién de las estrategias publicitarias. A nivel deportivo los aspectos aca
desarrollados serén un punto de partida cuando una empresa, asociacién, compafiia
quieran tener a la mano un material investigativo relacionado con las estrategias
publicitarias en los procesos generales de la administracion y el marketing, lo cual
traera consigo nuevos avances en materia social y cultural y en beneficio a la salud
ya que al mejorar ciertos aspectos se mejora la conciencia de los futuros
consumidores de adquirir , este servicio que se le ofrece a los usuarios y ayuda
posicionar con estrategias innovadores que toman como punto de partida lo

relevante de las teorias actuales de la materia.
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CAPITULO 11
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes de la investigacion

Actualmente existe gran variedad de investigaciones que se relacionan
directamente con los aspectos tratados en el presente trabajo, las cuales serviran de
aporte documental para el desarrollo del mismo.

Segun Arias (2006:106) “El marco tedrico o marco referencial es elproducto de
la revision documental-bibliogréafica, y consiste en una recopilacién de ideas,
posturas de autores, conceptos y definiciones, que sirven de base a lainvestigacion
por realizar. Tal razén, es necesario delimitar los pardmetros conceptuales que
sustentan y complementan el estudio, estos elementos tedricos serviran de apoyo y
solucién de problemas.

Los autores Lopiaro M.(2018),en su Trabajo Especial de Grado titulado “Plan
De Marketing para posicionar de la marca Maria Italia de la empresa
Industrias Alimenticias Italia C.A en el Municipio San Diego”. Presentado para
optar el titulo de Licenciados en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez; en
una investigacion de campo de tipo descriptivo tuvo como objetivo general,
proponer elaboracion y desarrollo de una propuesta viable para optimizar el
posicionamiento de la marca en estudio, donde la informacion se tomé de la
realidad. . En cuanto a la poblacion, esta se defini6 en funcion a los habitantes del
municipio San diego tomando en cuenta una muestra la cual representa unas 383
personas de la poblacion en estudio. Asi mismo, la técnica e instrumentos de
recoleccion de datos propuesta fue la encuesta realizada registrando la informacion
a traves de un cuestionario de esta forma se determing la situacion externa de la
marca. Adicionalmente se realizo una entrevista al gerente de mercadeo de la
empresa para obtener informacion de la situacion actual de la compafiia. Las
oportunidades, amenazas, debilidades y fortalezas se determinaran a través de una
matriz DOFA para poder desarrollar las estrategias que se utilizaron para el disefio

del plan de mercadeo para posicionar a la marca galletas maria Italia.
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Por su parte, Ambar L.y Carla H (2018) su trabajo Especial de Grado Titulado,
“Estrategia Publicitarias de BTL para Incrementar las ventas de la Empresa
inversiones LM &L G C.A Valencia Estado Carabobo”. Presentado para optar
el titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez, en una
investigacion de campo de tipo descriptivo, presento como objetivo general
proponer una estrategia publicitaria de BTL para el incremento de las ventas.

Esta investigacion se tomé en cuenta la poblacion de 185.713 con una muestra
de 74 personas y se aplico un instrumento de recoleccion de datos como fue el
cuestionario .La empresa esta incursionando en el mercado la venta de etiquetas
autoadhesivas personalizadas, ya que son muy Utiles para decorar, ofreciendo una
amplia gama de variedades para los consumidores. En esta empresa se evaluaron
aquellas ventajas, desventajas, fortalezas, debilidades y amenazar a través de una
matriz DOFA, también se realiz6 en PCl y el POAM vy a través de eso se obtuvo la
factibilidad de dicha propuesta y se pudo denotar que la empresa carece de
estrategias publicitarias, es por eso que se propone una estrategia de BTL para
incrementar las ventas, ya que es algo innovador y poco convencional en Venezuela
es por eso que se propuso ejecutar dichas estrategias en centros comerciales donde
se encuentras un mayor flujo de personas con el fin del aumento de las mismas en
la regidn carabobefia, contando con el instrumento a utilizar que fue el cuestionario.

La mencionada investigacion tiene relacion con este trabajo en que a través
del disefio de estrategias publicitarias se puede mejorar el posicionamiento de una
empresa en el mercado, tomando en consideracién que la publicidad forma parte
importante de la mezcla de marketing.

Asi mismo, A. Rangel (2018), en su trabajo Especial de Grado
Estrategias Publicitarias para impulsar el posicionamiento de la empresa 3s
SystemsDe Venezuela, C.A. Ubicadaen NaguanaguaEdo Carabobo. Presentado para
optar el titulo de Licenciados en Mercadeo en la Universidad José Antonio Péez;
en una investigacion de campo de tipo descriptivo tuvo como objetivo general,
proponer. Estrategias Publicitarias que permitan extender la comunicacion con sus
usuarios potenciales y convertirlos en clientes finales. Este estudio se baso bajo la
modalidad de proyectos factibles apoyado en una investigacion de campo. El

12



desarrollo de esta investigacion se realizd en funcién de tres fases vinculadas a los
objetivos especificos. Para dar cumplimiento a dichos objetivos se diagnostico la
situacion actual de la empresa. Para la recoleccién de datos se aplico la técnica de
laencuesta y como instrumento el cuestionario online. El total de la muestra estuvo
constituido por 50 clientes. Ademas se utilizd la técnica de la observacion y como
instrumento una lista de cotejo. Los resultado obtenido reflejaron que la empresa
actualmente no aplica de manera favorable la publicidad y el posicionamiento,
debido a ello se cred una alternativa viable para disefiar estrategias publicitarias

que permitiran el posicionamiento de la empresa 3s Systems de Venezuela, C.A.

Este trabajo constituye un antecedente significativo, porque lo vincula con
el estudio a realizar, dado que enfoca una de las maneras de posicionar a una
empresa en el mercado captando a los clientes potenciales y manteniendo los

actuales

Asi como también, R. Carmela (2018), en su Trabajo Especial de Grado titulado
“Estrategias de promocion para impulsar el posicionamiento de la empresa
Due Posti Salsas y Pastas, C.A. Barquisimeto Edo Lara ”, Presentado para optar
el titulo de Licenciados en Mercadeo en la Universidad José Antonio Paez; La
presente investigacion tiene como objetivo proponer estrategias de promocién para
impulsar el posicionamiento de la empresa Due Posti Salsas y Pastas, C.A. Debido
a que no ha logrado escalar en el plano comercial a pesar que se ha expandido desde
su sede central en Barquisimeto a otras regiones como Caracas, Maracay y
Valencia, y requiere fijar estrategias de promocién que le ayuden a difundir las
bondades de sus productos para alcanzar mayores espacios de mercado y determinar
su crecimiento economico y empresarial. En este caso, el estudio delinea objetivos
para diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de laempresa e identificar
mecanismos promocionales utilizados hasta ahora para disefiar estrategias de
posicionamiento, relacionadas en el marco tedrico mediante los antecedentes
relacionados al estudio y en el basamento tedrico a través de temas como el

marketing, el posicionamiento y las estrategias promocionales. Por su plan
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metodoldgico, se desarroll6 como un proyecto factible apoyado en una
investigacion de campo, utilizando como técnica de recoleccion una encuesta
aplicada mediante un cuestionario a una muestra de 10 intermediarios y 50
consumidores finales regulares de la empresa, quienes aportaron informacion
valiosa sobre el desempefio de la empresa en su mercado meta, aportando un
diagnostico de la situacion actual y la identificacion de estrategias a utilizar, ademas
del disefio del plan para solucionar la situacion planteada. A partir de los resultados
de la indagatoria, las conclusiones estuvieron dirigidas a destacar la necesidad de
realizar sondeos de opinién para proveer un conocimiento suficiente acerca de las
condiciones de la plaza seleccionada y evaluar las condiciones de participacion de
la empresa, fijando los criterios mediante los cuales se buscara su posicionamiento
en la mente de los consumidores. Como resultado del estudio se generé una
propuesta de estrategias dirigidas a proveer una solucion viable a la problemaética
planteada.

La elaboracion de este proyecto tiene relacion con este trabajo sirvio para
conocer la situacion actual de la empresa en materia de estrategias de

posicionamiento. Que van dirigidas hacia la mente de los consumidores.

Del mismo modo, los autores Jesus Palacios y Pedro Forero (2014), en su
Trabajo Especial de Grado titulado “Estrategias promocionales para
incrementar el posicionamiento de la empresa Denees C.A. en Valencia Estado
Carabobo”. Presentado para optar el titulo de Licenciados en Mercadeo en la
Universidad José Antonio Péaez; es un estudio de caracter cuantitativo bajo la
modalidad de un proyecto factible con apoyo de una investigacion de campo. El
estudio tuvo como objetivo general, proponer estrategias promocionales para
Incrementar el posicionamiento de la empresa Denees C.A. en Valencia, Estado
Carabobo, con la finalidad de captar y posicionar a la empresa en el mercado a la
altura de las necesidades y expectativas de los clientes potenciales.

De acuerdo con las variables sustantivas el soporte tedrico fundamental se baso6 en
conceptos relacionados con la promocién, sus herramientas y el posicionamiento.

Para la recoleccion de datos se aplicé la técnica de la encuesta y como instrumento
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el cuestionario. El total de la muestra estuvo constituida por 187 clientes de la
empresa. El instrumento para larecoleccion de informacion estuvo estructurado por
preguntas de tipo dicotémicas, con alternativas de respuestas (Si) y (No), asi como
de seleccion multiple. Una vez aplicado el cuestionario se pudo deducir que la
empresa necesitaba estrategias promocionales que le permitan tener una posicion
como distribuidora de perfumes a nivel regional, incrementar su posicionamiento y

aumentar su participacion en el mercado.

La investigacion resulta un soporte informativo importante debido a que se
generan estrategias para lograr el posicionamiento en el mercado de una empresa
dentro del estado Carabobo, el cual se relaciona claramente con el objetivo del

presente trabajo.

2.2 Bases tedricas

Para Arias (2006:107), “Las bases tedricas implican un desarrollo amplio de los
conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado,
para sustentar o explicar el problema planteado. Dichas teorias contemplan los
aspectos que influyen en el area de investigacion del presente proyecto, por lo cual

resulta un apoyo informativo relevante para el desarrollo del mismo.

2.2.2 Marketing

El mercadeo tiene como objetivo principal favorecer el intercambio entre dos
partes que ambas resulten beneficiadas. Se entiende por intercambio «el acto de
obtener un producto deseado de otra persona. Para que se produzca, segun Kotler y
Armstrong (2004:68) Si por algun motivo, alguna de las partes implicadas en el
intercambio no queda satisfechas, evitara que se repita de nuevo dicho intercambio.
Como disciplinade influencias cientificas, el marketing es un conjunto de principios,
metodologias y técnicas a través de las cuales se busca conquistar un mercado,
colaborar en la obtencidon de los objetivos de la organizacién, y satisfacer las
necesidades y deseos de los consumidores
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. El marketing es la orientacion con la que se administra el mercadeo o la
comercializacion dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias; posiciona en la mente del consumidor un
producto, marca, etc. buscando ser la opcion principal y llegar al usuario final; parte
de las necesidades del cliente o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y
controlar la funcién comercializadora 0 mercadeo de la organizacion. (Kotler y
Armstrong, 2006: 95).

El vocablo marketing se refiere también a una funcion o area funcional de la
organizacion: el area de marketing, area comercial, el departamento de marketing,
etc. Otra forma de definir Este concepto es considerar marketing todo aquello que
una empresa puede hacer para ser percibida en el mercado (consumidores finales),
con una vision de rentabilidad a corto y a largo plazo. 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 relacién 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 (relaciones
publicas), etc. Todo eso es parte Del marketing.

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

2.2.3 Estrategias

Thompson (2001:45) indica que Las estrategias son programas generales de
accion que llevan consigo compromisos de énfasis y recursos para poner en practica
una misién basica. Son patrones de objetivos, los cuales se han concebido e iniciado
de tal manera, con el propdsito de darle a la organizacion una direccién unificada.
De igual manera, sefiala que "la estrategia de una organizacion consiste en los
movimientos y en foques que disefia la gerencia para conseguir que la organizacion

tenga excelentes resultados En efecto, la estrategia es el plande
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actuacion que tiene la direccién para el negocio." (2002:29). De todo esto se
desprende, que las estrategias orientan las acciones para cumplir los objetivos
generales, ya que si no hay objetivos claros y bien definidos, no existird una
estrategia apropiada para alcanzarlos.

En las mismas circunstancias, se deberd contemplar los recursos necesarios
para desarrollar las actividades y tener en cuenta cdmo se conseguiran dichos
recursos y cémo seran aplicados para aumentar las probabilidades de éxito En las
mismas circunstancias, se deberd contemplar los recursos necesarios para
desarrollar las actividades y tener en cuenta como se conseguiran dichos recursosy
coémo seran aplicados para aumentar las probabilidades de éxito.

En el mismo orden de ideas Stanton (2000:59), indica que “El término estrategia
proviene del lenguaje militar y que es el motor que incrementa la flexibilidad de la
organizacion para adaptarse al cambio y la capacidad para alcanzar las nuevas y
creativas opiniones Esto significa, que las mismas responden a interrogantes sobre
cémo lograr y hacer realidad cada objetivo, estan orientadas a las variables que la
empresa puede controlar y que responde a las exigencias de comercializacion de los
productos. Afiade ademas, que una estrategia de mercadeo se compone de los
siguientes elementos: Politicas de Producto: hacen referencia a que producto se
quiere comercializar, sus caracteristicas, el disefio del envase, lamarca, las etiquetas
el target 0 mercado objetivo, la calidad y su presentacion.

Politica de Precios: De acuerdo con el referido autor, incluye aspectos como tarifa,
condiciones de venta, descuento, margenes de utilidad y el punto de equilibrio.
Politica de Distribucion: Aqui, se analiza y define la distribucion fisica de la
mercancia, los canales de distribucidn a emplear y se organiza de la red de ventas.
Politicas de Promocion y Publicidad: Se establecen las promociones, el plan de
medios, asimismo se desarrolla la campafia publicitaria y se analiza la eficacia de
los anuncios publicitarios (p.120).

De igual manera, la tactica segin expresa David (1999:234)“Es una estrategia de
orden mas bajo ya que son acciones para lograr objetivos méas pequefios en periodo
de menor tiempo, tareas mas especificas, y no tan globales como serian las

estrategias” .Para su definicion, sefiala que se deben plantear algunas cuestiones
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como: ¢ Qué debe hacer cada persona en concreto?,
¢Cuando lo debe hacer?, ;Como lo debe hacer?, ;Quién lo debe hacer?, ;Con que
recursos se cuenta?; luego de ello, se procede a planificar las tareas y el trabajo,
ademas, se establecen los recursos técnicos, econdmicos y humanos para su puesta
en marcha.

Es por ello, que las estrategias cuentan con varios factores que se interrelacionan
y actlan conjuntamente, es decir un gerente se enfrenta constantemente a la
busqueda de la congruencia entre las estrategias del producto 6 servicio con los
objetivos de la empresa, con sus recursos y con las actividades de la competencia.
Un buen analisis de estos factores depende de la disponibilidad y evaluacion de
informacidn, que deben incluir aspectos tales como el tamafio del mercado, el
comportamiento y las necesidades del consumidor. De igual manera se debe tener
una buena informacion sobre la empresa, tales Como los socioculturales, legales,

politicas y cambios econdmicos.

2.2.4 estrategias de publicidad

La Estrategia Publicitaria es la clave del éxito en laPublicidad. Es la verdadera razon
de porqué funciona o no una campafia en términos de resultados de ventas, por lo
tanto no se debe olvidar que la publicidad debe comunicar mensajes de ventas que
persuadan al mercado. McCarthy y Perreault (2001: 142), mencionan las siguientes

estrategias:

Estrategias Competitivas: Su objetivo es quitarle ventas a la competencia

Estrategias comparativas: Tratan de mostrar las ventajas de la marca frente a la
competencia.

Estrategias financieras: Se basan en una politica de presencia en la mente de los
destinatarios superior a la de la competencia, acaparando el espacio publicitario.
Recurren a una publicidad muy convencional. Sus objetivos se expresan mediante
porcentajes de notoriedad, cobertura de audiencia.

Estrategias de posicionamiento: El objetivo es dar a la marca un lugar en la mente
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del consumidor, frente a las posiciones de la competencia, a través de asociarle una
serie de valores o significaciones positivas afines a los destinatarios; o si es posible,
apoyandonos en una razén del producto o de la empresa, que tenga valor e
importancia para los consumidores.

Estrategias promocionales: Son muy agresivas. Los objetivos promocionales
pueden ser: mantener e incrementar el consumo del producto; contrarrestar alguna
accion de la competencia; e incitar a la prueba de un producto.

Estrategias de empuje (push strategy): para motivar los puntos de venta, los
distribuidores y la fuerza de ventas de la empresa, a empujar mas efectivamente los
productos o lineas de productos hacia el consumidor (aumentando margenes, bonos,
mejor servicio, publicidad cooperativa, subsidio para promociones...). Se trata de
forzar la venta.

Estrategias de traccién, Estrategias de traccion (pull strategy): para estimular
al consumidor final a que tire de los productos, a través de una mejor aceptacion de

la marca, el concepto y el producto. Incitarle a lacompra.

Estrategias de imitacion: Consisten en imitar lo que hace el lider o la mayoria de
competidores. Son peligrosas y contraproducentes, suelen fortalecer al lider. Este
grupo de estrategias se vincula estrechamente con el estudio ya que permite
identificar aquel conjunto integrado de acciones destinadas a lograr una ventaja
competitiva perdurable para el logro del posicionamiento de la empresa objeto de
estudio.

2.2.5 Posicionamiento

Segun Kotler y Armstrong (2008:50), “tal como lo expresa un experto, el
posicionamiento es la manera en que se distingue su producto o compafiia en la
mente de sus posibles clientes. Es la razon por la que un comprador pagard un poco
mas por sumarca. La clave es descubrir como expresar ladiferencia.” De esta manera
el mercaddlogo tiene como objetivo planificar estrategias para lograr distinguirse de
la competencia y agregar una ventaja competitiva en su mercado meta.

En primera instancia, toda empresa debe conocer el mercado al cual se dirige, sus
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costumbres, necesidades, preferencias, y habitos de consumo, pues no es posible
ser exitoso con una estrategia que trate de abarcar todo el mercado; de esta manera,
se podrén idear estrategias de marketing adecuadas al target. Ademas, es necesario
conocer la posicion de mercado actual de la organizacién con respecto a la
competencia e identificar las posibles ventajas competitivas que le permitan
adelantarse a las acciones de dicho competidor y diferenciarse de los mismos para
asi alcanzar el posicionamiento deseado. Actualmente, quien no logra diferenciarse
muy dificilmente tendra un lugar en la mente de los consumidores y deberéa utilizar
otras estrategias para atraer a su mercado meta, ya que hoy en dia la competencia
entre productos y servicios crece constantemente. El secreto esta en tomar la
Iniciativa antes de que la competencia logre establecerse en el mercado,

enfocandose en tener una posicion exclusiva y un amplio atractivo.

2.3 Defeccion de términos Bésicos

Calidad de servicio: es el grado en el que el servicio satisface las necesidades o
requerimientos del consumidor, y en lo posible excederlos, lo que implica hacer las
cosas necesarias bien y a la primera, con actitud positiva y espiritu de servicio.
Diagnostico estratégico: es el analisis de fortalezas y debilidades internas de la
organizacion, asi como amenazas y oportunidades que enfrenta la situacion.
Diferenciacién: es una estrategia de marketing basada en crear una percepcion del
producto o servicio por parte del consumidor que lo diferencia claramente de la
competencia.

Estrategias: es un conjunto de acciones que se llevan a cabo para lograr un
determinado fin, y en el marketing se encarga de planear, determinar y coordinar
las actividades operativas.

Factores competitivos: todos los determinados por la competencia, los productos,
el mercado, lacalidad yel servicio, todos ellos en comparacién con los competidores.
Mercado: personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para
gastar y voluntad de gastarlo; alternativamente, cualquier persona o grupo con los
gue un individuo o una organizacion tiene una relacién de intercambio actual o

potencial.
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Planes de accion: son las tareas que debe realizar cada unidad o &rea para concretar
las estrategias en un plan operativo que permita su monitoria, seguimiento y
evaluacion.

Promocion: elemento en lamezcla de marketing de una organizacién que sirve para
informar, persuadir y recordarle a un mercado sobre cierto producto o la
organizacioén que lo vende, con la esperanza de influir en los sentimientos, creencias

0 comportamiento de los receptores de la accién promotor
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CAPITULO I
MARCO METODOLOGICO
3.1 Tipo y Disefio de Investigacion

La presente investigacion tendra como finalidad dar solucion de forma
practica y viable a la problematica existente en cuanto a inexistencia de estrategias
publicitarias para incrementar el posicionamiento de laempresa area 241 C.A en el
municipio San Diego estado Carabobo. Asimismo, el estudio se desarrollara bajo la
modalidad de Proyecto Factible, debido a que se presenta una propuesta probable
viable de lineamientos administrativos que contribuyan al adecuado manejo de
efectivo. Esta modalidad es definida por la Universidad Pedagdgica Experimental
Libertador (2016) como:

La investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta
de un modelo operativo viable para solucionar problemas
requerimientos o necesidades de organizaciones 0 grupos
sociales; y puede referirse a la formulacién de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos (p. 21)

De esta manera, basados en los resultados en la recoleccion de datos, se
disefiaran estrategias publicitarias para incrementar el posicionamiento de la
empresa en estudio.

La presente investigacion tendra como finalidad dar solucion de forma préctica
y viable a la problemética existente en cuanto a inexistencia de estrategias
publicitarias para incrementar el posicionamiento de laempresa area 241 C.A en el
municipio San Diego estado Carabobo. Asimismo, el estudio se desarrollara bajo la
modalidad de Proyecto Factible, debido a que se presenta una propuesta probable
viable de lineamientos administrativos que contribuyan al adecuado manejo de
efectivo. Esta modalidad es definida por la Universidad Pedagdgica Experimental
Libertador (2016) como.

El presente estudio se ubica en un disefio de campo no experimental dado que
no se modifica en ningiin momento las caracteristicas de la situacion encontrada, al
respecto Palella y Martins (2006:96), manifiestan que este tipo de estudio “se

realiza sin manipular deliberadamente ninguna variable se observan los hechos tal

22



y COMO Se presentan en su contexto real y en un tiempo determinado o no, para luego
analizarlos.

Por otra parte, el disefio de investigacion que se utilizara es de campo, dado
que esto permitira recoger los datos a partir de la realidad, asi mismo tal como
Acufa (2007:132), resefia en relacion al caso que ocupa “en concordancia al
proyecto factible, los disefios de investigacion siempre seran de campo. Por tal
motivo, la recopilacion de los datos se realizara directamente en el contexto
estudiado, en donde se aplicaron las debidas técnicas de recoleccidn de datos segun

la naturaleza cuantitativa de la investigacion.

3.2 Fases de la Investigacion

3.3.1 Fase I: Diagnostico del posicionamiento actual que tiene la empresaarea
241 C.A en el municipio San Diego estado Carabobo.

El diagnostico es un andlisis general de la situacion, que se realiza con la
finalidad de encontrar y jerarquizar las necesidades presentes en el lugar de estudio;
el diagndstico de las necesidades puede basarse en una investigacion de campo o
en una investigacion documental, siendo su proposito describir la problemética o
necesidad que se desea solventar a través de la propuesta. En tal sentido, en esta
fase se aplicardn los instrumentos correspondientes a la técnica de la encuesta
escrita a través de un cuestionario construido por preguntas que seran aplicadas por
la poblacion seleccionada, de 150 clientes externos constituido por 12 preguntas
mixtas de caracter cerrado, dicotomicas y politomicas seleccién multiple. Para asi
identificar la situacion real respecto a la necesidad actual de la empresa area 241
C.A en el municipio San Diego estado Carabobo, en cuanto a laimplementacion de
estrategias publicitarias que logren incrementar su posicionamiento en el mercado.

Por otra parte, segun Sabino (2006:65) “la poblacion es el conjunto de individuos
que conforman un entorno dado que comparten caracteristicas comunes e
interactlian entre si” En este caso particular la poblacién estara comprendida por
los clientes de laempresa area 241 C.A en el municipio San Diego estado Carabobo,
conformada por ciento sien cuenta (150) clientes externos.

Asimismo, Castro (2001:23) sostiene que “la significancia de la muestra viene
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dada en la medida en que su tamafio es directamente proporcional al tamafio de la
poblacion y la representatividad es la cualidad de la muestra de contener las mismas
caracteristicas que tiene la poblacion”. Ademas, la muestra segin Sabino
(2006:32)“es un subconjunto de la poblacion, que redne las mismas caracteristicas
de ésta”. En este sentido, en la presente investigacion se tomaran todos los elementos
de la poblacion, siendo asi una muestra censal. De 45 clientes

Las técnicas usadas para el desarrollo de la investigacion, se refieren a los
procedimientos o esquemas seguidos para lograr determinado fin; el cual en el caso
de este estudio es lograr los objetivos trazados. Segun Balestrini (2006:89), “en el
marco metodoldgico de una investigacion se debe indicar aquellas técnicas que
permitan la recoleccion de datos, bien se la observacién humana o mecénica para el
analisis de la conducta o cualquier hecho social u otro tipo de técnica como la
encuesta o entrevista.

En el caso que ocupa la técnica a utilizar serd la encuesta que segun Acufa
(2007), “requiere de una preparacion previa de los indicadores que permitira
recoger la informacion necesaria respecto a los objetivos trazados” (p.57). Es
importante sefialar, que esta técnica estara dirigida hacia los clientes de la empresa
en estudio y pretenderd recolectar informacion pertinente de acuerdo a la temética
abordada. Asimismo, mediante esta técnica se interroga a las personas,
representando fuentes primarias, debido a que los datos son reunidos y utilizados por
el investigador a partir del contacto directo con la realidad objeto de estudio.

En este orden de ideas, se empleara como instrumento el cuestionario, el cual
es definido por Acufa (2007), como

Un medio de comunicacion escrito y basico entre el
encuestador y 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
el problema estudiado (p.155).

Cabe mencionar que se utilizara como instrumento el cuestionario puesto que
permite evaluar y precisar el comportamiento de las variables de estudio, y para la

elaboracion del mismo se tomara como punto de inicio la definicion conceptual de
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las variables. EI mismo serd construido por items en escala dicotdbmicos, con
alternativas de respuesta Si y No.
3.3.2 Fase I1: Identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

mediante la utilizacién de una matriz DOFA en el municipio San Diego estado

Carabobo.

En esta segunda fase se buscara conocer de forma detallada cuales fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa empresa area 241 C.A en el
municipio San Diego estado Carabobo, todo ello se lograra a través dela aplicacion
de una matriz de observacién estructurada que proporcione la informacién concreta
para el desarrollo de la propuesta que se realizara en la tercera fase, aplicando para
ello la técnica de la observacion. Respecto a la observacion directa, segln lo
planteado por McMillan y Schumacher (2007) se define como:

La técnica de recogida de la informacion que consiste
basicamente, en observar, acumular e interpretar las
actuaciones, comportamientos y hechos de las personas u
objetos, tal y como las realizan habitualmente En este
proceso se busca contemplar en forma cuidadosa y
sistematica como se desarrolla dichas caracteristicas en un
contexto determinado, sin intervenir sobre ellas o
manipularlas (p.26).

En tal sentido, es entonces el acto de notar un fendmeno, a menudo con
instrumentos y registrandolo con fines cientificos. Asimismo, dichos autores
definen la matriz de observacion como “el instrumento en el que se fijan los
contenidos a observarse y su organizacion en las distintas dimensiones y/o unidades
de analisis propuestas por el investigador” (p.30).

Es decir, a través de la aplicacion de la observacion directa en la empresa se
plasmard lo arrojado en una matriz de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y
Amenazas (FODA); el cual es un instrumento donde se analizaran los factores
internos y por tanto controlables del programa o proyecto y los factores externos,

considerados no controlables.
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3.33 Fase Ill: Disefar estrategias de publicidad para incrementar el
posicionamiento de la empresa &rea 241 C.A en el municipio San Diego estado
Carabobo.

El disefio de la propuesta se elaborara en base a los resultados del diagnéstico
y la factibilidad de la propuesta. Consistira en la elaboracion de estrategias de
publicidad para incrementar el posicionamiento de la empresa area 241 C.A en el
municipio San Diego estado Carabobo.
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CAPITULO IV
ANALISIS DE LOS RESUELTADOS

En el siguiente capitulo se presentan todos los resultados obtenidos en este trabajo
de grado, realizando cuadros y graficos con la finalidad de destacar los aspectos mas
importantes de cada una de las fases, permitiendo la visualizacion de los resultados de
una manera practica y comprimida.

4.1. Fase |: Diagn6stico del posicionamiento actual de la empresa Area 241C.A en
el municipio san diego estado Carabobo

Diagnostico de la situacion actual de la empresa area 241 C.A en relacion a las
estrategias publicitarias para el posicionamiento
Se realiz6 a través de (1) encuesta aplicada a los clientes externos constituido por 12
preguntas mixtas de caracter cerrado, dicotémicas y politomicas de seleccién multiple,

la poblacion estara conformada (45) clientes.
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Encuesta para clientes de la Empresa Area 241

1. ¢Practica usted crossfit?
CUADRO N° 1 Practica

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 45 100%
No 0 0%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

0%

m Sl
NO

Grafico N° 1 Practica usted Crossfit
Fuente: Garcia (2018)

Anélisis: El total de los clientes encuestados respondio en un 100 % que préactica este

tipo de actividad fisica
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2. ¢Por qué prefiere practicar crossfit y no otra disciplina deportiva?

CUADRO N° 2 Preferencias

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Por salud 10 45%
Por hobby 11 23%
Por gustos y preferencias 12 16%
Por sus beneficios 12 16%
Total 45 100%
Fuente: Garcia (2018)
por salud
m por hobby

= Por gustos y
preferencias

Gréfico N° 2 que por prefiere practicar crossfit y no otra disciplina deportiva

Fuente: Garcia (2018)

Anadlisis: de los clientes encuestados con un 45% respondieron por salud el 23% por
por hobby el 16% por gustos y preferencias 16% por beneficios Al respecto se puede

Decir que la publicidad permitiria difundir o informar al publico sobre los beneficios a

nivel de salud, principalmente, que otorga esta disciplina a través de estrategias

publicitarias con el objetivo de motivar al publico a practicar este deporte y

posicionarse en la mente de los clientes.
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3. ¢Conoce usted a la Empresa Area 241?

Cuadro N° 3 Conocimiento

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 45 100%
No 0 0%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

0%

m S
NO

Grafico N° 3 conoce usted la empresa Area 241
Fuente: Garcia (2018)

Analisis: el 100% de los clientes encuestados manifestaron conocer la empresa Area
241
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4. ;Conoce usted los servicios que ofrece la empresa Area 241?

CUADRO N° 3 Servicios

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 45 100%
No 0 0%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

m S|
NO

Gréfico N° 4 conoce usted los servicios que ofrece la empresa area 241
Fuente: Garcia (2018)

Analisis: el total de los clientes encuestados respondieron que conocen los servicios

que ofrecen la empresa area 241.
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5. Sabe Ud. ¢D6nde esta ubicada la empresa Area 241?
CUADRO N° 5 ubicada

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 35 77%
No 10 23%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

m S|
NO

Gréfico N° 5 sabe Ud. Donde esta ubicada la empresa Area 241
Fuente: Garcia (2018)

Anélisis: el resultado obtenido fue de un 77% de los clientes saben donde se encuentra
la empresa area 241 mientras un 23% no saben no esta ubicada la empresa. Podemos
decir que la poca divulgacion que realiza el crossfit sobre la zona donde se encuentran
ubicados. De tal manera la publicidad ayudaria a ubicar y captar nuevos clientes en

donde se encuentran ubicados exactamente.
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6. ¢sabe Ud. Que la empresa Area 241 es un crossfit al aire libre?
CUADRO N° 6

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 45 100%
No 0 0%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

0%

m S|
NO

Grafico N° 6 sabe Ud. Que la empresa Area 241 es un crossfit al aire libre
Fuente: Garcia (2018).

Analisis: de los clientes encuestados respondieron con una totalidad del 100% sabe

que la empresa Area 241 es un crossfit al aire libre.
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7. ¢Por qué medios publicitarios conocié la empresa Area 241?
CUADRO N° 7 Medios

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Por vallas publicitarias 0 0%
Por Instagram 30 67%
Por Facebook 0 0%
Por Referencias 15 33%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

0%

por vallas publicitarias
= por instagram
m por facebook
m por referencias

Gréfico N° 7 por que medios publicitarios conocio la empresa area 241
Fuente: Garcia (2018)

Anédlisis: Del total de los clientes encuetados con el 67 % la conocid a través del
Instagram y el 33% por referencias. Esto pone de manifiesto que los medios utilizados
por la empresa con mayor efectividad, para darse a conocer, fueron el Instagram y las
referencias personales (de boca a boca).
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8. ¢ Conoce los horarios y clases que ofrece la empresa Area 241?

CUADRO NF° 8 horarios

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Si 37 82%
No 8 17%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

m S|
NO

Grafico N° 8 conoce los horarios y clases que ofrece la empresa Area 241

Fuente: Garcia (2018).

Analisis: El 82% de los encuestados, conoce los horarios y clases establecidos por lo
empresa mientras que un 17% no conoce aun los horarios y clases. Por medio de la

publicidad permitiria difundir informacién de los horarios y clases que ofrece la

empresa para asi también llamar la atencion de futuros clientes.
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9. ¢ Qué aspectos toma en cuenta Ud. al momento de seleccionar un gimnasio para
practicar crossfit?
CUADRO N° 9 aspectos

ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Ubicacién 6 13%
Instructores capacitados 20 44%
Asesoria nutricional 10 22%
Espacios 9 21%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

ubicacion

m instructores
capactidados
m asesoria nutriconal

Gréfico N° 9 que aspectos toma en cuenta Ud. Al momento de seleccionar un
gimnasio para practicar crossfit
Fuente: Garcia (2018)

Analisis: el 44% de los encuestados afirmaron que toman en cuenta los instructores
capacitados, un 22% la asesoria nutricional, un 21% los espacios y un 13% la
ubicacién; en conclusidon los aspectos que mas toman en cuenta

Los clientes son los instructores capacitados y la asesoria nutricional, ambos los posee
la empresa, estos atributos deberan ser resaltados al momento de creacion de estrategias

publicitarias.
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10. ¢Qué atributos le atraen de la empresa Area 241?

CUADRO N° 10 Atributos
ALTERNATIVAS CANTIDAD PORCENTAJE
Ubicacién 6 13%
Espacios 9 20%
Rutina de ejercicios 25 56%
Precios 5 11%
Total 45 100%

Fuente: Garcia (2018)

ubicacio
mn
¥ espacios
® rutinas de

Grafico N° 10 que atributos le atraen de la empresa Area 241
Fuente: Garcia (2018)

Anélisis: de los clientes encuestados un 56% de totalidad le atraen las rutinas de
ejercicios, un 20% los espacios, un 13% la ubicacion, mientras que un 11% los atraen

los precios de la
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En esta fase se desarrollara la matriz DOFA y los estudios complementarios como son el

perfil de amenazas y oportunidades.

Matriz DOFA
N°13
Oportunides Amenazas
% espacio del crossfit # La competencia cercana
: L\J/t;?gai?éar? 0eso # Inseguridad
#  Crecimiento del mercado #  Crisis Econémica
¥ Falta de crecimiento de la -
. # Inflacion

Competencia
¥ Personal capacitado para # Caida de las tarifas

atender a los clientes
¥ El estrato socioecondmico de

los clientes
Fortalezas Debilidades

# Instalaciones adecuadas para los # Falta de agresividad de enfrentar a la
clientes competencia

Orientacidn hacia el cliente # Resistencia al cambio.
Tiene solvencia econdémica ¥ Usos de planes estratégicos
Nivel de satisfaccién del cliente # Falta de publicidad
Rentabilidad y retorno de la # Los servicios que ofrecen los demas
inversion lugares que presten este mismo
infraestructura servicio a menor precio.

Fuente: Garcia (2018)
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Mediante el Cuadro N° 12 donde se plasman los resultados de la matriz se puede
observar que una de las principales fortalezas con que cuenta la empresa son los
servicios de calidad, la orientacion hacia el cliente, instalaciones adecuadas para este
tipo de deporte, la empresa area 241tiene solvencia econdémica y un alto nivel de
satisfaccion del cliente, ademas de una alta rentabilidad y retorno de la inversion, otro

de sus grandes fortalezas los espacios y los nuevos servicios que ofrece.

Por otra parte, entre las oportunidades que se observan también estan la
infraestructura, las vias de acceso y la ubicacién, ademas del crecimiento del mercado.
Personal capacitado para atender a los clientes y el estrato socioecondémico de los

clientes.

Entre las debilidades que se observan la falta de agresividad para enfrentar a la
competencia, la resistencia al cambio, el uso de planes estratégicos y la falta de
publicidad para que le permita incrementar su posicionamiento, y Los servicios que
ofrecen los demas lugares que presten este mismo deporte a menor precio. Y asi

cumplir con los objetivos y metas definidas.

Por ultimo, entre las amenazas que se observan se encuentra la competencia
cercana, la inseguridad, la grave crisis economica y la alta tasa de inflacion, asi como
la caida de las tarifas del crossfit, ademas de la incertidumbre politica que presenta el

pais.

Se realizé un proceso de auditoria interna al crossfit para conocer el perfil de capacidad
interna, analizando aspectos como la capacidad directiva, capacidad tecnologica,
capacidad de 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 econdmico, politico, social, tecnoldgico, competitivo y geogréfico.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA

5.1 Descripcion de la propuesta

El disefio de la estrategia publicitaria incluye un conjunto de decisiones que no
se reducen s6lo a cuanto gastar, sino también a la determinacion de qué se quiere
comunicar (objetivos), a quién se quiere comunicar (publico objetivo).

Por otra parte, el objetivo final de la publicidad es vender un producto o cambiar
un comportamiento. Pero para conseguirlo hay que alcanzar objetivos de
comunicacion: disefiar un mensaje efectivo, que capte la atencion y despierte el interés,
que este mensaje llegue al publico objetivo seleccionado, en una proporcion especifica
y durante un periodo de tiempo determinado, que el recuerdo del mensaje permanezca
el mayor tiempo posible y que induzca a la accion pretendida.

Hay que tener en cuenta en el disefio de las estrategias publicitarias que los
objetivos de comunicacion siempre han de estar al servicio de los objetivos del
marketing. La publicidad informativa debe ser persuasiva en situaciones de fuerte
competencia.

De acuerdo a lo antes expuesto, la propuesta denominada estrategias de
Publicidad para incrementar el posicionamiento de la empresa area 241 C.A en el

municipio san diego Estado Carabobo se estructurara de la siguiente forma.

5.1 Objetivos de la Propuesta

5.1.1 Objetivo General

Incrementar el posicionamiento de la empresa Area 241 a través de estrategias

publicitarias

5.1.1 Objetivo Especificos de la Propuesta

Definir las estrategias comunicacionales para posicionar a la empresa area 241.
Crear estrategias publicitarias para el posicionamiento de la empresa area 241.

Presentar el plan de medios que ayudara a posicionar a la empresa area 241.
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5.2 Justificacién de la Propuesta
La publicidad es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir o
informar al publico sobre un bien o servicio a traves de los medios de comunicacion
con el objetivo de motivar al publico hacia una accidn. Es una disciplina cientifica cuyo
objetivo es persuadir al pablico meta con un mensaje comercial para que tome la
decision de compra de un producto o servicio que una organizacion ofrece.

Por otra parte, la principal funcion de la publicidad directa por correo consiste
en familiarizar al consumidor potencial con el producto, su denominacién, el productor
y las ventajas de la compra, asi como informarle de los puntos de venta del articulo.
También se pretende fomentar la venta de los distribuidores manteniendo la clientela y
atrayendo a nuevos consumidores.

La notoriedad de marca es una manera importante en que las estrategias de publicidad
pueden estimular la demanda de un tipo de producto determinado e incluso identificar
como denominacién propia ha dicho producto. Si bien se sabe, la publicidad desempefia
un gran papel en una empresa, se podria decir que es una especie de herramienta
estratégica que a lo largo del tiempo ha tenido una evolucion constante y teniendo cada
vez un mayor desempefio para las empresas, viéndolo como estrategia; para algunas
empresas la publicidad no parece tener mayor importancia, ya que algunas
organizaciones prefieren usar diferentes estrategias a la publicidad, una empresa o un
negocio sin publicidad , las personas pasaran por alto su negocios , pero al menossolo
con una valla publicitaria , se podrian lograr mejores resultados en las ventas y a su vez
un mayor reconocimiento de su empresa y sus productos.

Por lo antes expuesto y en base a los resultados del diagndstico, es de vital
relevancia la aplicacion de estrategias publicitarias para el fortalecimiento del
posicionamiento de la empresa Area 241 ya que permitiria ademas proyectar una

imagen favorable e incrementar su rentabilidad en el corto y mediano plazo.
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5.3 Estudio de Factibilidad
5.3.3 -Estudio Técnico

El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion, en
el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesarios en el uso eficiente de
los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual
se analizan la determinacion del tamafio éptimo del lugar de produccion, localizacion,
instalaciones y organizacion requeridos. Estudio técnico tiene como principal objetivo
el demostrar la viabilidad técnica del proyecto que justifique la alternativa técnica que
mejor se adapte a los criterios de optimizacion.

En particular, el estudio técnico para el presente proyecto arrojo los siguientes
resultados:

Para este proposito en especial, se hace referencia a aquellos factores que en
mayor medida justifiquen la toma de decision que mas beneficie a la empresa Area 241
en base a un criterio economista, cuya localizacion le proporcione al proyecto la
méaxima rentabilidad durante su operacion. De tal modo que estos factores condicionan
la mejor ubicacion del proyecto, al encontrarse cerca de una zona transitada como es la
Av. don julio centeno del municipio San diego ampliamente concurrida, lo que
permitira que un mayor numero de personas se percate de la existencia del Crossfit y
facilitara la captacion de clientes de este tipo de servicio.

El Municipio San diego, casi en la totalidad de su territorio cuenta con los
servicios de agua entubada, luz eléctrica, pavimentacion, drenaje, teléfono, correo,
transporte terrestre, bancos, centros comerciales, iglesias, centros de salud, escuelas,

parques, canchas deportivas, areas verdes, entre otros.
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5.1.1 Estudio Operativo

La implementacion de las estrategias publicitarias es factible con respecto al
punto de vista operativo, debido que la empresa coloque en practica la propuesta debera
en primer lugar realizar las trasmites legales con las alcandias correspondientes para la
publicidad del anuncio. El siguiente paso serd comunicarse con los encargados de las
publicaciones de espacios publicitarios en el periodo para la posterior publicacién del
disefio, y por ultimo contratar a un community manager que pueda llevar con
efectividad las estrategias publicitarias de la empresa area 241 C.A.

5.1.2 Estudio Econémico

La empresa Area 241 C.A se encuentran econdmicamente capacitados para la
implementacion de las estrategias publicitarias garantizando su fiabilidad a

continuacion se preste detalladamente el costo de la inversion de cada estrategia

N°13 Cuadro de Presupuesto
DESCRIPCIONES UNIDADES MOTO TOTAL

Publicidad spot en cines 1 78.000BsS
unidos

Vallas Publicitarias 2 85.000BsS
Pantallas electronica digitales 2 3.000BsS
Disefiador 1 30.000BsS
Communy manager 1 18.000BsS
Total del presupuesto 214000BsS

Calculo Propio: Garcia (2018)
5.5 Desarrollo de la Propuesta.

El area 241 C.A es una empresa dedicada a la actividad fisica del ramo deportivo. En
el municipio san diego estado Carabobo. Para dar cumplimiento del objetivo general
de la propuesta, se procedié a desarrollar cada uno de los objetivos especificos

planteados.
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1- Definir las estrategias comunicacionales para posicionar a laempresa Area 241.
Publicidad cines unidos spot: un Spot y tono publicitario, se trata de piezas
audiovisuales que presentan una pequefia historia. Videos publicitarios que lanzanuna
campafia, 0 una empresa que comunican un nuevo producto, 0 un servicio Sus
elementos caracteristicos son de corta duracion, su acabado cinematogréafico, y que
suelen centrarse en presentar unas pocas ideas 0 conceptos. Esta estrategia ayudaria
con el posicionamiento de la empresa area 241.

Vallas publicitarias: cuanta con un soporte plano sobre el que se fijan anuncios o
carteles que contienen mensajes breves con la finalidad de captar la atencién de los
usuarios. Se colocan en diversos emplazamientos: en instalaciones deportivas, en
centros educativos, en medios de transporte y en la via publica.

Pantallas electrénicas digitales: la publicidad digital dindmica es actualmente uno de
los tipos de publicidad que mas estd creciendo, y sumando nuevas empresas
especializadas en este tipo de publicidad visual muy impactante y que ofrece

creatividad tanto en el mensaje, como en el soporte en si.

2- Crear estrategias publicitarias para el posicionamiento de la empresa Area 241.
Publicidad en cines unidos valencia

Se transmitira un spot publicitario en la diferentes salas de cine de la cuidad de valencia
estado Carabobo de 30 segundos de duracion, con frecuencia de 3 veces al dia encada
sala de cine durante tres meses En los horarios comprendidos entre las 3:20pm de la
tarde hasta las 9pm de la noche con la finalidad de incentivar a los hombres y mujeres
a conocer de este tipo de disciplina que ofrece la empresa Area 241 ubicada en el
municipio san diego y de este modo incrementar la actividad deportiva y el
posicionamiento de la empresa. La publicidad se trasmitira en las diversas salas de cine
de los centros comerciales ubicados en valencia estado Carabobo:

C. C Sambil valencia
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C.C Metropolis center

C.C La Granja
-Vallas publicitarias

En el municipio san diego se va utilizar unas vallas publicitarias de ocho

impresiones coladas y unidas sobre un panel, en forma de un mensaje o imagen la cual
medira un aproximado de 8 metros de largo por 3 metros de ancho, como estrategias
comunicacionales en las diferentes areas y lugares estratégicos de la av. principal don
julio centeno con el objetivo de trasmitir al pablico y una breve explicacion de donde
se encuentran ubicados exactamente y los horarios y diversas clases que ofrece la
empresa Area 241 hacia el publico meta. La valla publicitaria sera utilizada como
publicidad para la empresa, donde se mostrara principalmente el logo de la misma, con
fondos editables donde se podra apreciar los productos de la empresa. Dichas vallas
estaran ubicadas en la zona de san diego en la esquina del semaforo de tulipanes sentido
hacia Big glow center y la esquina del seméaforo de la esmeralda, cruce con la
urbanizacion valle de oro al lado de la bomba trébol para asi incentivar a la poblacion
de los habitantes del municipio san diego acercarse hacia la empresa area 241 y asi

lograr un incremento de posicionamiento para la empresa

—-'—-I.'.'l"r'.'-':-'-'_
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-Pantallas digitales

Los anuncios publicitarios se trasmitiran en las pantallas electronicas digitales
ubicadas en laav. don julio centeno con cruce a la urbanizacion valle verde, laempresa
trasmitira este anuncio dos veces al dia todos los dias de la semana, la publicidad dara
un mensaje al publico breve sobre los beneficios que se logra haciendo esta actividad
deportiva para asi captar la atencion de los clientes que quieran mejorar su estado
cardiovascular y estar en una condicion fisica, en forma saludable y conseguirgrandes

resultados. Estas estrategias publicitaria pueden mejorar el posicionamiento de la

empresa area 241.
N°14 PLAN DE MEDIOS
MEDIOS DIMENCIONES |PUBLICACION | TIEMPO TRES
ES N° VECES MESES

Vallas publicitarias |8 mtrs de largo Enero hasta marzo
por 3 mtrs de 2
ancho

Publicidad en cines 30 segundos 1 Febrero hasta abril

unidos spot

Pantallas 8 mtrs de largoy 3 2 Marzo hasta mayo

electronicas digitales |de ancho

Fuente Garcia (2018)

Explicacion del plan de medios

Con este plan de medios podemos observar que tenemos las tres estrategias
publicitarias, vallas publicitarias, publicidad en los cine spot y pantallas electronicas
digitales cubriendo los 5 meses, con la finalidad de brindarle informacion al publico
trasmitiendole un mensaje motivacional de la empresa de sus servicios, actividades
deportivas y los beneficios que otorga esta disciplina, aumentar el nimero de clientes

para asi incrementar el posicionamiento de la empresa Area 241.
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“La vida es como el ejercicio cuando mas duro es, Mas fuerte te vuelves”

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

- Conclusiones

En la presente investigacion se presentaron los resultados que apoyen la necesidad
de implementar de las estrategias publicitarias que permitan incrementar el

posicionamiento de la empresa Area 241C.A.

La primera fase metodoldgica tuvo como finalidad diagnosticar el posicionamiento
actual de la empresa utilizando como técnica de recopilacion de datos un cuestionario
que se aplico a la poblacidn seleccionada, de clientes externos constituido por 12
preguntas mixtas de caracter cerrado, dicotémicas y politdbmicas seleccion multiple,
cuyos resultados arrojaron que debido a la poca inversién de estrategias publicitarias
hacia la empresa area 241. Considerando en que se encuentra en un municipio alta
mente transitado por la poblacion de personas, surge la necesidad de aplicar estrategias
que logren captar la atencién de los clientes para identificar de manera visual los
diversos atributos en que se practica esta disciplina. Para asi incentivar a habitantes del
municipio san diego que conozcan sobre este tipo de deporte lo que motiva a mejorar

su estado de una salud fisica.

Se concluye esta investigacion la cual tuvo como objetivo general proponer
estrategias publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa Area
241C.A Debido a que no poseia estrategias publicitarias externas cual generaba
dificultad para identificarse en la mente de los clientes y el facil reconocimiento de los
habitantes de la zona del municipio san diego . Dado asi la importancia que tiene hoy
en dia para las empresas tomando siempre en cuenta que aplicar estrategias

publicitarias que ayudaran siempre como instrumento de comunicacion visual y a su
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vez lograr el posicionamiento. De ellas mismas.

RECOMENDACIONES

Para lograr el éxito de la implementacion de las estrategias publicitarias para
incrementar el posicionamiento de la empresa Area 241C.A en el municipio san diego
estado Carabobo se recomienda:

Implementar las estrategias publicitarias propuestas
Conocer sobre este tipo de deporte
Los beneficios que otorga esta disciplina

O O o O

Dar a conocer los elementos que se desarrollaron en la propuesta a todos los
trabajadores y clientes de la empresa
Realizar alianzas estratégicas que produzcan beneficios a la empresa.

Evaluar después de un afio el posicionamiento de la empresa
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE
VENEZUELA UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ FACULTAD
CIENCIAS SOCIALES ESCUELA DE MERCADEO CARRERA MERCADEO

El siguiente cuestionario tiene como finalidad recabar informacién sobre la
situacion actual de la empresa Area 241C.A

Nombre y Apellido:

A continuacion marque con una “X” las opciones que considere correctas:

1. Practica Ud. Crossfit?
Si__No_

2. ¢Por que prefiere practicar crossfit y no otra disciplina deportiva?
Porsalud____
Por Hobby
Por qué le gusta___
Por sus beneficios____
Por las rutinas____

3. (Conoce usted la empresa Area 241?

Si___No

4. Conoce Ud. los servicios que ofrece la empresa Area 241?
Si_ No

5. ¢Sabe usted donde esta ubicada la empresa Area 241?

Si___No

6. ¢Sabe usted que la empresa Area 241 es un crossfit al aire libre?
Si_ No
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7. ¢Por qué medio publicitario conoci6 de la empresa Area 241?

A) Por vallas publicitarias __
B) Instagram

C) Facebook

D) por referencias_____

8. ¢Conoce los horarios y clases que ofrece la empresa?

SI_NO____

9. Qué aspectos toma en cuenta Ud. al momento de seleccionar un
gimnasio Para practicar Crossfit?
A) Ubicacién
B) Instructores capacitados
C) Asesoria nutricional
D) Espacios
E) Equipos

10. ¢ Qué atributos le atraen de la empresa Area 241?
A) Ubicacion
B) Espacios
C) Rutinas de Ejercicios
D) Precios
11. ;| Medios para promocionar o recibir informacion sobre la empresa?

A) Por vallas publicitarias

B) Por redessociales

C) Publicidad en los cines unidos spot_
D) Pantallas electrénicas digitales

13. Considera usted que la empresa Area 241 deberia utilizar publicidad

para informar de los servicios que ofrece de manera permanente?
SI__NO___
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