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RESUMEN INFORMATIVO

El presente trabajo de grado tiene como objetivo general disefiar estrategias
promocionales para incrementar el posicionamiento la empresa Eléctricos la Guacamaya
C.A. ubicada en Valencia estado Carabobo, ya que actualmente carece de un departamento de
mercadeo que no posee un plan de promocion, por lo que se sugiere emplear estrategias
promocionales que logren posicionar a la empresa en la mente de los consumidores.
Metodol6gicamente fue un estudio bajo la modalidad de un proyecto factible con apoyo de
una investigacion de campo. En la primera fase se realizé un diagnéstico de la situacion
actual del posicionamiento de la empresa en el mercado. Para la recoleccion de informacion
se utiliz6 la técnica de la encuesta. La poblacién objeto de estudio, por considerarla
representativa y suficiente, en este caso estuvo conformada por los empleados de la empresa
constituido por (10) empleados (publico interno) y por (26) Clientes que conforman el
(publico externo) en los cuales recae la toma de decisiones. Una vez aplicado el instrumento
se determind que existe la necesidad de aplicar estrategias promocionales debido a que la
empresa no hace uso de ellas; y mediante ellas el posicionamiento y la participacion de la
empresa crecerdn. Por otra parte, también se realiz6 un analisis DOFA para obtener un
adecuado diagndstico lo cual permitié visualizar las debilidades y fortalezas de la empresa,
asi como también las oportunidades y las amenazas que existen en el entorno.

Descriptores: Estrategias, Promocion, Posicionamiento.
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INTRODUCCION

El marketing trata de identificar y satisfacer las necesidades humanas y
sociales, a cambio de obtener un beneficio, para las empresas que practican el
marketing, su funcion es alcanzar los objetivos que la empresa se plantea con
respecto a las ventas, una de las mejores y mas cortas definiciones del marketing es
“satisfacer las necesidades de manera rentable” y para esto se debe tener
conocimiento sobre el mercado considerando las necesidades de los cliente luego
disefiar estrategias de marketing que permitan posicionar un producto o servicio en la
mente del consumidor.

La promocion consiste en transmitir informacion para influir en el
comportamiento del consumidor mediante incentivos a corto plazo y de esta manera
incrementar el consumo de un producto o un servicio.

Son numerosas herramientas que una empresa puede utilizar para incrementar
el consumo de su producto o servicio buscando lograr informar, persuadir y
comunicar, por esta razon la promocion es un factor muy importante para potenciar la
imagen y marca de la empresa que lograran definir de igual manera su
posicionamiento en el mercado.

El presente trabajo de grado consta de cinco capitulos estructurados y
detallados de la siguiente manera:

Capitulo I: Se plantea El Problema, seguidamente se formulan tanto el
objetivo general como los especificos y finalmente se plasma la justificacion de la
investigacion.  Capitulo 11: Se puntualiza el Marco Tedrico, se contemplan los
antecedentes de la investigacion, las bases tedricas, asi como las definiciones de
términos basicos que sustentan y contextualiza el objeto de estudio.

Capitulo I11: Trata del Marco Metodoldgico, se define el tipo de investigacion, disefio
y fases metodologicas, donde se describe la poblacion y muestra, técnicas de

recoleccion de datos y técnicas de analisis de tratamiento de la informacion.



Capitulo IV: El cual estd constituido por el analisis e interpretacion de los
datos y el analisis general de los resultados.
Por ultimo el Capitulo V: Donde se desarrolla la propuesta y el estudio de

factibilidad de la misma.



CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En la actualidad uno de los problemas mas importantes en los que se enfrentan
las empresas, no es una ausencia de bienes si no de clientes, el gran mercado que hay
en el mundo terminan produciendo méas productos que los que cualquier consumidor
puede comprar este exceso de ofertas hace que la competencia se vuelva mas refiida
para lograr obtener la mayor cantidad de venta por esos productos o servicios puestos
en el mercado.

De esta manera nace el marketing Segun Kotler (2016) “El marketing es el
arte y la ciencia de identificar, conquistar, fidelizar y desarrollar el valor de los
clientes, a través de la creacion, comunicacion y entrega de un valor superior”. (p.12).
que bien aplicada puede ayudar a que cualquier organizacion tenga un gran éxito en
diversos sentidos y contextos Por ello vemos con facilidad en muchos lugares como
empresas, logos, marcas, slogans, frases o simples gestos terminan atrayendo la
atencion de decenas, cientos, miles o millones de personas y esa es una de las
finalidades de la mercadotecnia. Por lo tanto, las empresas en su intento desesperado
de atraer clientes terminan ofreciendo sus productos o servicios en precios
increiblemente reducidos, a través de promociones y regalos que al final solo termina
reduciendo sus margenes de ganancia o inclusive la venta o cierre definitivo de la
compafiia.

Sin embargo la competencia también juega un papel importante para
determinar si una empresa tendrd oportunidad o no en ciertos mercados, en los
ultimos afios se han visto un crecimiento de negocios ferreteros en el pais y mas aun
en la ciudad de valencia, el gran desafio para estas empresas dedicadas a la

comercializacion de productos ferreteros ante la crisis econémica y politica actual,



se refiere a que deben buscar nuevas estrategias para mantenerse a la altura de las
exigencias por el que esta pasando el pais muchas empresas en esta industrias se han
visto perjudicadas y mas aun la empresa Eléctricos la Guacamaya en el momento de
adquirir divisas para poder importar sus productos, y venderlos a precios
competitivos.

Aunque definitivamente si se habla de competencia hay muchos temas a
tratar, temas que la mercadotecnia nunca deja de lado, dentro de ella hay conceptos
que se conocen como las “P” del marketing. Al respecto, Kotler y Armstrong (2002)
exponen que se trata de 4 variables mercadoldgicas para referirse a 4 bases
fundamentales de cualquier organizacion, denominadas las 4”P” (producto, precio,
plaza y promocion) (p.52).

Por lo tanto todas estas tienen mucha importancia e influencia una sobre la
otra, al hablar de producto nos referimos al bien o servicio que la empresa ofrece a
sus consumidores o usuarios, al hablar de precio contemplamos lo que le costara al
consumidor poder obtener el producto que le estamos ofreciendo cosa que no debe ser
muy baja ni muy alta para poder mantener una buena imagen de accesibilidad y
calidad.

Sin embargo, cuando nos referimos a la plaza esto en realidad apunta a la
distribucion de los productos, cuando analizamos esta area se terminara definiendo
donde vas a ofrecer el producto, a que sitios los haras llegar, como los haréas llegar, en
cuanto tiempo estara en su destino.

Ahora bien, luego de tener todas estas variables bien definidas viene la
promocion, el acto de ofrecerle el producto a los consumidores, no es tarea facil
aunque asi lo parezca ya que de nada sirve todo el esfuerzo anterior si manejas una
mala promocién, si no logras ensefiar o demostrar correctamente las cualidades y
ventajas que ofrece el producto no se lograran las ventas de este.

El consumidor necesita que los productos sean atractivos para él, si tiene

alguna duda sobre el producto esta sea solventada rapidamente y es deber de la



promocion lograr que el consumidor termine convencido de que este es el producto
que el necesita y finalmente lo adquiera.

No con esto se declare, como la Unica variable importante es la “promocién”
porgue no es asi, cada una de las “P” tiene su funcién y esta debe ser cumplida, se
debe tener un buen producto, con un buen precio, con una buena distribucién pero
esto debe estar totalmente complementado con una excelente promocion que pueda
atraer al publico y demostrarle todo lo bueno que tiene esta marca para ofrecerles.

Si bien no es algo que se pueda lograr rapida o sencillamente, la excelencia en
la promocién debe lograr alcanzarse para que el posicionamiento de la marca logre
Ilegar alto en la mente de los consumidores, dependiendo de las posibilidades de la
empresa las estrategias correctas de promocion podrian llevar la marca a parecer en
periddicos, revistas, programas de radio y television, cine, teatro, afiches volantes o
redes sociales.

Hay un sin fin de oportunidades en la promocion y cada una de ellas tanto
juntas como por separadas podria ser la indicada para alguna marca, lo importante es
saber cuando, cébmo y porque hacerlo.

Sin embargo, no existen estrategias de promocion combinadas que al aplicarse
en cualquier posicion o contexto den el mismo maravilloso resultado, dependera de
cada contexto, organizacion y mercado la manera en la que se desarrollaran y
aplicaran las medidas correctas y positivas para esa situacion especifica, cada
mercado se comporta diferente de alguna manera, no todo dard el mismo resultado
debido a eso.

Por lo tanto dependera de cada aspecto tanto macro como micro el desarrollo
y formacion de esas estrategias, deben ser estudiadas las caracteristicas geograficas,
demogréficas, conductuales y demas para poder saber cdmo podria ser la reaccion del
mercado objetivo con cada estimulo, igualmente la relacion con proveedores y
distribuidores como la de departamentos internos puede influir en la aplicacion de las

tacticas promocionales.



Por consiguiente, la imagen corporativa de la empresa debe lograr llegar a un
nivel muy bueno, y no solo llegar sino mantenerlo para que todo lo que tenga que ver
con la marca sea bien visto. Si se ve afectada esta imagen por una pésima reputacion
en cuanto a seguridad y atencion al cliente esto puede afectar fuertemente a los
consumidores que han mantenido una relacion constante con la empresa y terminar
haciendo que las ventas bajen repentinamente.

El mercado venezolano esta integrado por diversos sectores que conforman
la economia del pais, dentro de ellos se encuentra el sector de materiales y
productos ferreteros. Estas empresas que pertenecen al sector comercio, son
consideradas importantes para la economia nacional ya que son generadoras de
empleos y servicios que satisfacen las necesidades de la poblacion, incrementando
asi su participacion en los mercados locales y permitiendo el crecimiento econémico.

Ahora bien, vemos en el contexto que vive la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A ubicada en Valencia Estado Carabobo, esta es una empresa
dedicada a la comercializacién de materiales y productos ferreteros, que abrio sus
puertas a mediados del afio (2000): es el caso, segun el testimonio informal ofrecido
por el gerente general, la organizacion ha venido enfrentando dificultades para
introducirse en un mercado local y nacional bastante refiido, compitiendo con
empresas plenamente establecidas en el ramo, destacando de igual forma que precisan
estrategias de marketing apropiadas para obtener un buen posicionamiento en el
mercado de materiales y productos ferreteros.

De lo descrito, surge la necesidad de cambiar el estado actual del manejo del
mercadeo de la empresa, pues de ello podria depender su posicionamiento y éxito
desde la perspectiva economica. Lo que amerita plantear alternativas de solucion
efectivas y eficientes.

Cabe destacar, que las expectativas de lograr obtener dicha participacion de
mercado, hace que esta propuesta sea una oportunidad atractiva para la empresa
Eléctricos la Guacamaya C.A , enfocado en gran parte al mercado de productos

ferreteros para el hogar; por lo tanto, es importante desarrollar un plan estratégico que



le permita posicionarse como una empresa lider en el mercado, mejorar la
competitividad aprovechando sus fortalezas, sin olvidar que la empresa se
desenvuelve en un mercado donde existe un gran nimero de competidores, buscando

lograr alcanzar los objetivos propuestos.

1.1.1 Formulacién del Problema

¢Qué estrategias promocionales deberan aplicarse para lograr el
posicionamiento de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en valencia Estado

Carabobo?
1.2 Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Obijetivo General

Proponer estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la
empresa Eléctricos la Guacamaya C.A dedicada a la comercializacion de productos

ferreteros en Valencia Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion del posicionamiento de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A en Valencia Edo Carabobo.

- ldentificar las fortalezas y debilidades de la empresa mediante una MATRIZ
DOFA de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A dedicada a la
comercializacion de productos ferreteros en Valencia Estado Carabobo.

- Disefar estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la

empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en Valencia Edo Carabobo.
1.2.3 Justificacion del Problema

Teniendo en cuenta cuan competitivo se encuentra el mercado en la actualidad

con mas razon las empresas deben prepararse aprovechando sus fortalezas internas y



buscar la mejor manera de manejar sus debilidades para poder conseguir el éxito. Por
lo tanto se vuelve mas necesario un planeacion estratégica que le permita maximizar
sus beneficios y pertenecer por mas tiempo en un mercado que termina siendo mas
grande y competitivo.

Por consiguiente ante la problematica planteada, este plan en beneficio de la
empresa Eléctricos la Guacamaya permitird a la misma dar a conocer promociones,
servicios y productos que ofrece a sus clientes, lo que permitira su posicionamiento
en el mercado y la preferencia de los usuarios.

Asi de la misma manera, el desarrollo de esta investigacién brinda un aporte
teodrico y se establece como un instrumento de apoyo para todas aquellas empresas
que quieran desarrollar estrategias promocionales que le permitan ser competitivas y
lograr un posicionamiento en el mercado. Igualmente, constituye un aporte para la
Universidad José Antonio Paez, sirviendo de fuente de consulta para aquellos
estudiantes que quieran realizar futuras investigaciones, sirviendo de antecedente,
dado que les permitira reforzar y aplicar los conocimientos adquiridos. Por otra parte,
la investigacion tiene utilidad metodoldgica, ya que a través de un proyecto factible
se pretende solventar una situacion problema dentro de la empresa que actualmente
esta afectando sus niveles de ventas.

Por otro lado, la propuesta a formular puede ser de Gtil para toda organizacion
que desee posicionarse en el mercado, independientemente de su actividad
economica, teniendo en cuenta las limitaciones que esta investigacion presenta en

cuanto a costo y tiempo tomando en cuenta el alcance que la investigacion presenta.

1.3 Alcance
- Geografico: Abarcar en el estado Carabobo que constituye la principal cartera
de clientes actual de la empresa, proyectandonos a nuevas oportunidades de

crecimiento en la region.



Tiempo: Crecer progresivamente durante los proximos (2) afios en funcion
del plan estratégico de mercadeo que contribuira al posicionamiento de la
empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo.

Monetario: Incrementar utilidad y rentabilidad de la empresa Eléctricos la
Guacamaya mediante la implementacion del plan estratégico de mercadeo que

se propone en esta investigacion.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

Segun establecen las Normas para la elaboracion y presentacion de los
Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de Grado de la Universidad José Antonio Paez
(UJAP, 2007) el marco tedrico es un aspecto importante para cualquier linea de
investigacion, pues representa “la explicacion teorica para cualquier naturaleza del
hecho investigado, o lo que es lo mismo, sustentar tedricamente el estudio.” (p.12);
en este estudio, estd integrado por los antecedentes de la investigacion. Los
fundamentos teoricos y legales vinculados con el tema bajo estudio.

El Marco Tedrico nos ayuda a obtener informacién basada en relacion al
tema estudiado con el propésito de poder realizar una linea de estudio de
investigacion que contenga informacion coherente y explicativa que permita cumplir
con el objetivo de estudio planificado de la investigacion realizada.

En conclusion el marco tedrico es la base fundamental para realizar cualquier

linea de investigacion realizada o ejecutada en una organizacion.

2.1 Antecedentes de la investigacion

En los antecedentes se construye una sintesis conceptual de las
investigaciones de trabajos realizados anteriormente sobre el problema formulado,
con el fin de determinar el enfoque metodolégico de la misma investigacion.

Segun Tamayo y Tamayo (2000: p. 97), en toda investigacion los
antecedentes “constituyen todo hecho anterior a la formulacion del problema que
sirve para aclarar, juzgar e interpretar el problema planteado” es importante sefialar la
autoria de otros trabajos para sustentar la investigacion que se presenta. Por ello, este

sefiala a continuacion los que guardan relacion con el presente estudio.
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Centeno, D (2016) en su trabajo de grado realizado en la universidad José
Antonio Paez denominado “Estrategias promocionales para incrementar el
posicionamiento de la empresa Cocenca C.A, en Valencia, Estado Carabobo” De
acuerdo al proposito de la investigacion, la metodologia utilizada fue la de proyecto
factible con apoyo de una investigacion de campo, la cual presenta de manera clara la
situacion de la empresa objeto de estudio, obtuvo como resultado plantear estrategias
promocionales que le permitan incrementar el posicionamiento y aumentar su
participacion en el mercado 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. El
aporte de la investigacion realizada es el conocimiento en el area de mercadeo, de la
importancia de las estrategias promocionales y el su correcto uso para posicionarse en
el mercado. Este antecedente se relaciona con la investigacion, porque estableces los
lineamientos para que una empresa sea competitiva en el mercado, a través de
estrategias promocionales.

Asi mismo, Borrero (2014), quien a través de su trabajo *‘Propuesta
publicitaria para incrementar el nivel de ventas de queso fundido Cheddar, en
Valencia, Edo. Carabobo™ presentado en la Universidad José Antonio Péaez para
optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo, la cual tuvo como objetivo general
proponer estrategias publicitarias para el incremento del nivel de ventas, del queso
fundido Riqueza Cheddar en la parroquia San José municipio Valencia, Edo.
Carabobo. La investigacion estuvo enmarcada bajo la modalidad de un proyecto
factible, apoyada en una investigacion de campo y empleando el método de
observacion que le permitid dar una mejor vision de las fallas presentadas en los
puntos de ventas.

Los resultados obtenidos de encuestas y visitas a los puntos de ventas,
evidenciaron con respecto a su competidor directo la escasa presencia del producto en
los anaqueles y de material publicitario que les permitiera a los clientes visualizar e
identificar el producto y posteriormente hacer su eleccion de compra. En funcién a

estos resultados establecid estrategias promocionales basadas en publicidad tanto en
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los medios de comunicacién masivos como los puntos de ventas. El investigador
concluyd la factibilidad del proyecto llevandose a cabo en la zona antes mencionada,
ayudando asi al incremento del nivel de las ventas del queso fundido Cheddar, la
presente investigacion tiene relacion con el estudio de referencia, por cuanto se
refiere a la elaboracion de estrategias que permiten observar distintas estrategias de
indole publicitario con la finalidad de aumentar las ventas.

Bajo esta perspectiva se tiene que, resulta Util para este trabajo ya que permite
un enfoque preciso en aquellas estrategias disefiadas para el incremento de las ventas
y participacion de mercado, ya que los objetivos aqui propuestos se alinean con los
del trabajo en referencia como antecedente contribuyendo de una manera efectiva a la
presente propuesta.

Ademas Chirinos, M.; Marin. A. y Solano, C. (2013) en su trabajo de grado
titulado “Desarrollo de Plan Estratégico para la Gestion Administrativa. Caso:
Empresa Urbanismo y Movimiento Carabobo C.A., para optar al titulo de
Magister en Administracion mencion Mercadeo en la Universidad de Carabobo, sus
objetivos se basaron en diagnosticar la situacién actual de la gestion administrativa,
los factores internos y externos que intervinieron en la gestion administrativa y luego
de realizar el diagndstico y determinar los factores se disefio el plan estratégico para
la gestion administrativa de dicha empresa. El estudio se enmarco dentro de una
investigacion cuantitativa del tipo de investigacion de campo, con un nivel
descriptivo, tomando en consideracion una poblacion de 10 trabajadores del
departamento de administracion, el cual se empled como técnica la encuesta, bajo el
instrumento de recoleccion de datos el cuestionario.

Por lo tanto, los resultados recabados permitieron llegar a la conclusion que en
la empresa falta un manual de normas y procedimientos que definas las funciones
administrativas, los procesos administrativos no se encuentran definidos, faltas de
politicas de control administrativo y los principios administrativos no permiten la
consecucion de los objetivos. Este proyecto aporta a la presente investigacion

identificar una serie de herramientas y estrategias que se llevaron a cabo para
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determinar cuéles eran las debilidades en su proceso de gestion administrativa,
fundamental para el logro de una administracion racional, basados en hechos reales,
razonamientos precisos y exactos y que proporcionen nuevos cursos de accion que se
ajusten facilmente a la situacion.

Gonzalez, V (2013), llevo a cabo una investigacion una investigacion llamada
“Plan estratégico de marketing para el posicionamiento de la empresa
Invermedica, C.A en el mercado de insumos y equipamiento médico del Estado
Carabobo” para optar al titulo de licenciado en mercadeo en la Universidad José
Antonio Péez, el presente trabajo se tratd de un proyecto factible con un tipo de
investigacion de campo, cuya investigacion fue orienta en solucionar una
problematica presente en la empresa Invermedica, C.A. como es la falta de un plan
estratégico de marketing, debido a su dificultad de introducirse en el mercado a causa
de la competitividad y el posicionamiento de las empresas rivales.

Este estudio dio como resultado, que no se conoce su posicion frente a la
competencia, no ha definido objetivos estratégicos, desconoce la actuacion de la
competencia en el mercado, no tiene planificada las ventas, ni las metas en términos
de ventas, carece de una programacion de ventas, no dispone de la fuerza de ventas
necesarias para lograr la efectividad como producto final de la investigacion se
formularon las siguientes estrategias: Programa para la planificacion de ventas,
estrategias de fidelizacidn, campafa publicitaria y posicionamiento de la pagina web
de Invermédica, C.A. .El aporte del conocimiento en el &rea del mercadeo estratégico
especificamente a la ventaja competitiva y los consumidores a lo largo del tiempo.

Un aporte importante de Nieves, A. (2012), en su trabajo especial de grado
titulado “Plan Estratégico para el Fortalecimiento de la Gestion Administrativa
de la Contraloria Municipal Diego Ibarra”, realizado en la Universidad
Tecnoldégica Experimental del Centro UNITEC, donde obtuvo el titulo de
Especialista en Gerencia Administrativa. Esta investigacion tuvo como objetivo
disefiar un plan Estratégico para el Fortalecimiento de la Gestion Administrativa de

la Contraloria Municipal Diego Ibarra y optimizar la gestion; esta realizada bajo la

13



modalidad de proyecto factible, se aplico la técnica de la encuesta bajo el instrumento
de un cuestionario la cual estuvo formada por 15 preguntas, fue aplicada a los
empleados que conforman la Contraloria Municipal de Diego Ibarra.

De igual manera, se aplicd una matriz DOFA, en la cual se desarrollaron
estrategias para el mejoramiento de la gestion administrativa en la Contraloria
Municipal Diego Ibarra. Se realizo el Plan estratégico para el fortalecimiento de la
gestién administrativa de dicha entidad, y asi optimizar las actividades mediante
excelentes procedimientos, el cual ayuden a generar el logro de las metas, contando
con un proceso de gestion 6ptimo y eficiente.

El aporte que se obtuvo de esta investigacion, es la aplicacion de un plan
estratégico para eliminar las debilidades existentes es su proceso de gestion
administrativa, en la cual utilizaron el analisis DOFA para determinar las mejores
estrategias a utilizar; herramienta que sera utilizada en la presente investigacion;
ademas que les ayude a estar a la vanguardia, innovandose de manera continua y
acertada al igual que sus colaboradores para mantenerse y crecer en este mundo tan
globalizado y tecnolégico, que exige un alto grado de preparacion, destreza y

anticipacion a las necesidades sociales y de la misma organizacion.

2.2 Bases Tedricas

Las bases tedricas como sefiala Arias, F (2006), “constituyen enfoques y
posiciones de distintos autores que permiten sustentar la investigacion” (p.143). En
este sentido, el mismo autor Arias (2006), establece que las bases teoricas: “implican
un desarrollo de los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o
enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”. (p.107). A
continuacion se presentan algunos sustentos tedricos que serviran de base a la
investigacion, que ayudara a la mejor compresion y desarrollo del problema

planteado.
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2.2.1 Mercadotecnia

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: p.68). Es necesario que se den cinco condiciones:

1- Debe haber al menos partes.

2- Cada parte debe tener algo que supone valor para otra.
3- Cada parte debe ser capaz de comunicar y entregar.

4- Cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta.
5- Cada parte debe creer que es apropiado.

Si por algun motivo, alguna de las partes implicadas en el intercambio no
gueda satisfechas, evitara que se repita de nuevo dicho intercambio. Como disciplina
de influencias cientificas, el marketing es un conjunto de principios, metodologias y
técnicas a través de las cuales se busca conquistar un mercado, colaborar en la
obtencion de los objetivos de la organizacion, y satisfacer las necesidades y deseos de
los consumidores o clientes.

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 funcion comercializadora o mercado de la organizacion. (Kotler y
Armstrong, 2006: p.95).

2.2.2 Estrategias

Toda organizacion debe tener una buena informacion sobre las fuerzas del
macroentorno tales como las socioculturales, legales, politicas, los cambios
econdémicos y las fuerzas de su micro-entorno como sus ventajas, compras,

rentabilidad o politicas internas; toda esta informacion es indispensable para poder
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determinar la viabilidad de las ofertas de la empresa para mercado meta. Por
consiguiente un Gerente de mercadeo debe monitorear continuamente las actividades
de la competencia para descubrir sus estrategias actuales o en curso.

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

Una estrategia de mercado comprende la seleccién y el andlisis 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).

2.2.3 Promocion

Cuando hablamos de promocion nos referimos a todas esas actividades que se
realizan para lograr informar, persuadir o solo recordar a los consumidores la
existencia de una marca y sus beneficios, para Kotler y Armstrong (2002, p.98) la
promocion 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 sus publico objetivo para que compre”.

Igualmente, Segun Bonta y Farber, (2005, p.44) 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 en el espacio, orientadas a publicos determinados”.

Es evidente que, se describe a la promocién como las actividades que llevan a

cabo las organizaciones para comunicar lo que ellas ofrecen.
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Estrategia promocional

El éxito de cualquier estrategia promocional depende, principalmente, de que
tan bien se implementa. El personal con gran talento y experiencia mejora altamente
la probabilidad de una implementacion efectiva. La implementacién misma incluye
tres etapas separadas: en la primera al gerente de promocion y sus asociados deben
tomar decisiones especificas acerca de todos los elementos del plan, entre los cuales
se incluye determinados medios, fechas, plazos, tamafios, talento, fotografos, artistas
y cronogramas de produccion. A continuacion, el gerente de promocion debe
asegurarse de que haya personal para cada tarea; por ultimo, debe hacer una revision,
para asegurarse de que todas las decisiones se implementen de manera correcta

Por el cual, se puede decir que una estrategia tendra éxito, por la forma global
en la que los diferentes colaboradores de la organizacion y los departamento accionan
para el logro de las metas y objetivos, asi como de los planes de programas y el
monitoreo.

Una estrategia promocional requiere de una organizacion idénea para la
promocion que busca motivar a la gente a conocer el producto y luego comprarlo.
Esta estrechamente relacionado con la investigacion que se estard desarrollando, ya
que se requiere de un plan detallado y los servicios de otras empresas dedicadas al
marketing que contribuya a la ejecucion de las estrategias.

Elementos de la promocion

La mezcla promocional total consiste en la mezcla especifica de publicidad,
relaciones publicas, venta personal, promocion de ventas y herramientas de marketing
directo que utiliza la empresa para comunicar persuasivamente el valor para el cliente
y forjar relaciones con los clientes. Cada una de las herramientas promocionales
especificas sirven para comunicarse con los clientes, aun asi la comunicacion de
marketing va mas alld de cada una estas herramientas de promocion especificas.
Tanto el disefio del producto, su precio, la forma y el color de su empaque, y las

tiendas que lo venden, todo ello comunica algo a los compradores.
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Al respecto Kotler. P. y Armstrong, G (2013, p.357) define a los elementos de
la promocion o también denominado mezcla promocional: “consiste en la mezcla
especifica de publicidad, relaciones publicas, venta personal, promocién de ventas y
herramientas de marketing directo que utiliza la empresa para comunicar
persuasivamente el valor para el cliente y forjar relaciones con los clientes”.

- Publicidad: Cualquier forma pagada e impersonal de presentacion vy
promocion de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.

- Promocidon de ventas: Incentivos a corto plazo para fomentar la compra o
venta de un producto o servicio.

- Ventas personales: Presentacion personal por la fuerza de ventas de la
empresa con el propdésito de realizar ventas y construir relaciones con los
clientes.

- Relaciones publicas: Forjar buenas relaciones con los diversos publicos de la
empresa al obtener publicidad (publicidad no pagada) favorable, construir una
buena imagen corporativa y manejar o desviar rumores, historias y eventos
desfavorables.

- Marketing directo: Conexiones directas con consumidores individuales
cuidadosamente seleccionados tanto para obtener una respuesta inmediata
como para cultivar relaciones duraderas con los clientes.

2.2.4 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 segin Kotler, y Armstrong (2002, p.245),
como “la imagen de un producto en relacion con productos que compiten
directamente con él y con respecto a otros productos vendidos por la misma

compafia”
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Proceso de posicionamiento

Para posicionar un producto se deben seguir los siguientes pasos segun
Stanton, Etzel y Walker (2000):
1. Segmentacion del mercado.
2. Evaluacion del interés de cada segmento.
3. Seleccidon de un segmento (o varios) objetivo.
4. Identificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada segmento
escogido.
5. Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento.

Todos estos pasos son fundamentales para que los productos que
comercializan y la marca sean percibidos o posicionado dentro de la mente de los
consumidores con la finalidad de lograr el éxito esperado.

2.2.5 Planificacion Estratégica

La planificacion estratégica se conoce como la formulacion, implantacion y
evaluacioén de las decisiones a través de las funciones que permitan a una empresa el
logro de sus objetivos. Asi mismo, la formulacion de estrategias en una organizacion
implica la creacion de una mision y vision, la identificacion de las oportunidades y
amenazas externas, la determinacion de las fortalezas y debilidades internas,
establecimiento de objetivos y la formulacion y eleccion de estrategias a seguir. La
implantacidon incluye el desarrollo de una cultura que apoya las estrategias por medio
de la implantacion de recursos motivacion a los empleados, establecer metas y el
disefio de politicas, con la finalidad de llevar a cabo las estrategias ya formuladas.

En este sentido, Corredor (2011,p.55), plantea que “la planificacion es un
proceso integral que propone una nueva actitud hacia el futuro posible mediante la
aplicacion de normas que incluyan la razon organizacional, la relacion de actores

antagoénicos, la cualidad del proceso y las perspectiva de cambio.
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2.3 Definicion de términos Basicos

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

Consumidor: Persona fisica o juridica que adquiere y/o usa productos o los servicios
de una empresa.

Competitividad: Es la capacidad para competir en condiciones favorables, y hace
referencia a la posicion relativa que tiene una empresa en relacion a sus
competidores, y a la aptitud para sostenerla de forma duradera y mejorarla, si es
posible.

Marca: nombre, término, signo, simbolo, disefio 0 combinacion de estos, que sirve
para identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de vendedores y para
diferenciarlos de la competencia.

Mercado Meta: Parte del mercado calificado y disponible al que una empresa decide
dirigirse. Se considera aquel nicho la empresa desea atender y a la cual se dirigira sus
productos y/o servicios.

Medios Publicitarios: Son los canales de comunicacion masivo por el que se
transmite un mensaje publicitario entre estos se encuentran televisién, radio, cine,
anuncios, periodicos, revistas, internet, etc.

Posicionamiento de Mercado: Es lugar que ocupa el producto en la que mente de
los consumidores en relacion de los productos de la competencia.

Segmentacion de Mercado: Proceso de dividir el mercado total para un bien o
servicio en varios grupos mas pequefios de modo que los miembros de cada grupo
sean similares respecto de los factores que influyen en la demanda.

Target: Es el conjunto o publico que sera el futuro consumidor del producto que se

quiere promocionar.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se hace referencia a la estructura metodoldgica que
guiara la investigacion, resaltando definiciones que daran base a este proyecto. Asi
mismo se estableceran las fases y los pasos a seguir para disefiar las estrategias
promocionales.

3.1 Tipoy Disefio de Investigacion

La presente investigacion se enmarca en la modalidad de un proyecto factible,
segun Arias (2006, p.134) define proyecto factible como: “Propuesta de accion para
resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafia de una investigacion que demuestre su factibilidad o
posibilidad de realizacion”. El proyecto factible requiere previamente que sea
explorada y descrita la situacion, es decir, debe haber algunas, fases, de las cuales el
diagndstico es la primera de ellas, luego se evalia y por ultimo se elabora la
propuesta.

Se enmarco dentro de esta modalidad debido a que se desarrolla una propuesta
viable para la solucion de un problema identificado de estrategias promocionales para
incrementar el posicionamiento de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en
Valencia, Estado Carabobo, de manera de captar nuevos clientes y mejorar su
posicionamiento en el mercado.

Por otra parte, de acuerdo al problema planteado referido a estrategias
promocionales para incrementar el posicionamiento de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo, con la finalidad de captar nuevos
clientes segun las necesidades y expectativas del mercado y en funcion de los

objetivos se incorpora el disefio de campo.
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Segun Arias (2006), define el disefio de campo como:

La investigacion de campo es aquella que consiste en la
recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados, o de
la realidad donde ocurren los hechos sin manipular o controlar
variable alguna, es decir, el investigador obtiene la informacion
pero no altera las condiciones existentes. (p.31)
Se adopt0 la investigacion de campo, ya que a partir de los datos obtenidos se

espera comprender la realidad de los clientes y el personal de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A, Los datos fueron tomados directamente de la realidad donde

ocurren los hechos; es decir, de la Empresa Eléctricos la Guacamaya C.A.

3.2 Fases Metodoldgicas

Fase I: Diagnostico del posicionamiento actual de la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo.

Para el cumplimiento de esta primera fase, se estudio el mercado objetivo de
la investigacion. En esta fase se realizé un diagnostico de la situacion actual con
respecto a la posicion en el mercado que presenta de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo.

La poblacion objeto de observacion o estudio seran los empleados (10) y
clientes (26) de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A, ellos constituyen la
poblacion o universo de estudio para la investigacion, para la cual se generalizan los
resultados. En la medida, que se entiende por poblacién 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 retna las misma caracteristicas y en
igual proporcién”. (Arias, 2006; p.62).

Por otra parte, la muestra segin Tamayo y Tamayo (2003), expresan que
“a partir de la poblacion cuantificada para una investigacion” se determina la

muestra”. (p. 176). También, Arias (2006, p.83) como “un subconjunto representativo

22



y finito que se extrae de la poblacion accesible”. De igual forma se hizo uso de la
técnica de la encuesta mediante la aplicacion de un cuestionario, Segun Arias (2006,
p.74) “Es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un
instrumento o formato en papel contentivo de preguntas”.

A demas segun Balestrini (2003) define encuesta como:

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

Esta tecnica de recoleccion de datos se aplicara a las unidades de analisis
elegidas por el estudio con el fin de permitir al individuo entrevistado expresar sus
pensamientos con respecto a la necesidad de estrategias promocionales para
incrementar el pocisiconamiento de la empresa Electricos la Guacamaya C.A , en

Valencia Estado Carabobo.

Fase Il: Identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas

mediante la utilizacion de una matriz DOFA:

Para el desarrollo de esta fase se tomé en cuenta una serie de técnicas para el
manejo de las fuentes y aspectos tedricos de la investigacion, ademas
fundamentalmente de la elaboracién de la matriz DOFA (Debilidades, Oportunidades,
Fortalezas, Amenazas), “también conocida como matriz FODA o analisis SWOT en
inglés” luego se debe realizar un andlisis estratégico, que resulta del cruce de
variables (FO-FA-DO-DA), mediante el cual se formularon las estrategias
publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A en Valencia Edo Carabobo que permita realizar ajustes pertinentes y
oportunos al proceso.
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La matriz DOFA segin Chapman (2005): Es una herramienta de gran utilidad
para entender y tomar decisiones en toda clase de situaciones en negocios y empresas.
DOFA es el acronimo de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas. Los
encabezados de la matriz proveen un buen marco de referencia para revisar la

estrategia, posicion y direccién de una empresa, propuesta de negocios, o idea.

Fase Ill: Disefio de estrategias de promocion para incrementar el
posicionamiento de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en Valencia Estado
Carabobo.

Para el desarrollo del plan estratégico para el posicionamiento de la empresa
ferretera Eléctricos la Guacamaya C.A sera necesario cumplir con los siguientes
pasos:

- Presentacion de la propuesta
- Justificacion de la Propuesta
- Objetivos de la Propuesta

- Objetivo General

- Objetivo Especifico

- Beneficios de la Propuesta

- Factibilidad Técnica

- Factibilidad Econdmica

- Factibilidad Operativa

- Desarrollo de la Propuesta
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En este capitulo se presentan los resultados de forma gréafica e interpretativa
obtenidos mediante la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos a la
muestra seleccionada. Asi como también el anélisis interno y externo de la
organizacion a través de una matriz DOFA para la elaboracion de las estrategias,

cumpliendo asi con el objetivo principal de la presente investigacion.
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4.1 Fase I: Diagnostico del posicionamiento actual de la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos en las encuestas

aplicadas, mediante la utilizacion de tablas y graficos e interpretacion de resultados.
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1. Sexo

Tabla N°1: Sexo de los encuestados

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Masculino 17 65%
Femenino 9 35%
Total 26 100%
Fuente: Ramones, Cadavid (2017)
Grafico N°1: Sexo de los encuestados
Ventas
m Masculino
® Femenino

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Analisis

Las encuestas realizadas han sido en su mayoria a personas del sexo

masculino, representando un 65% de los encuestados, mientras que las personas del

sexo femenino representaron un 35%. Sin embargo, las estrategias que se propongan

deberan ser aplicables para ambos sexos, buscando asi la satisfaccion de las

necesidades de la poblacion en general.
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2. Frecuencia de uso

Tabla N°2: ¢ Cada cuanto tiempo adquiere usted productos en la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
A. Semanalmente 2 5%
B. Mensualmente 4 10%
C. Trimestralmente 10 60%
D. Semestralmente 6 15%
E. Anualmente 4 10%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°2: ¢Cada cuanto tiempo adquiere usted productos en la empresa Eléctricos

la Guacamaya C.A?

m Semanalmente

® Mensualmente

Trimestralmente

m Semestralmente

® Anualmente

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis:

En la grafica se puede observar que el 60% de los clientes adquiere productos
en la empresa Eléctricos la Guacamaya trimestralmente, 15% semestralmente, 10%
Anualmente, 10% mensualmente y el 5% semanalmente. Esto pone de manifiesto la

frecuencia de compra y la demanda del mercado de productos ferreteros.
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3. Medios de Comunicacién

Tabla N°3: (A través de qué medio conocid usted a la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A.?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
A. Internet 5 20%
B. Television 0 0
C. Radio 0 0
D. Prensa 0 0
E. Por referencia 21 80%
Total 26 100
Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°3. (A través de qué medio conocio usted a la empresa eléctricos la

guacamaya C.A.?

H Internet

m Refencia

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis:

De los clientes encuestados el 80% indico haberla conocido por medio de
referencia y el otro 20% por via internet. Esto pone de manifiesto que los clientes que
lo han usado lo recomienda aspecto importante como medio de difusion, ademas es
necesario recalcar la Unica publicidad que tiene la empresa, que es por internet, factor
también relevante; sin embargo se observa en el grafico que la empresa no utiliza

medios masivos para difundir y propagar su existencia.
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4. Calidad de los Productos

Tabla N°4: ;Considera usted que los productos y marcas que ofrece la empresa

Eléctricos la Guacamaya C.A. son de calidad?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 19 70%
No 7 30%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°4. ;Considera usted que los productos y marcas que ofrece la empresa

Eléctricos la Guacamaya C.A. son de calidad?

m Si

mNo

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

Del total de los censados o encuestados el 70% manifestd que los productos y
marcas que ofrece la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. son de la calidad y el
30% que no. La marca y la calidad del producto juegan un papel fundamental en el
proceso de comercializacion de un producto. Es de vital importancia que las empresas
innovadoras desde las primeras etapas del proceso de innovacion tecnologica tengan
en cuenta la creacion de la marca para el producto, para que este producto se geste
con un nombre, y con inspiracion de una calidad tal, que permita la satisfaccion de las

necesidades del consumidor.
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5. Personal de Calidad

Tabla N°5: ;Considera usted que el personal de ventas de Eléctricos la Guacamaya

C.A. ofrece un servicio de calidad?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 17 80%
No 2 5%
Quizas 7 15%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°5: ;Considera usted que el personal de ventas de Eléctricos la Guacamaya

C.A. ofrece un servicio de calidad?

mSi
mNo

Quizas

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

Un 80% por ciento de los encuestados voto por que el personal de la empresa
Eléctricos la Guacamaya si ofrece un servicio de calidad, otro 15% voto por el talvez
mientras que solo un 5% voto por el no. Un buen servicio al cliente siempre
influenciara de forma positiva en cualquier organizacion y mas en una empresa como
Eléctricos la Guacamaya C.A donde el personal de venta esta en contacto constante

con los clientes.
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6. Satisfaccion del Cliente

Tabla N°6: ¢Se siente usted satisfecho como cliente de la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A.?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 16 70%
No 2 5%
Quizéas 8 25%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°6: ;Se siente usted satisfecho como cliente de la empresa Eléctricos la

Guacamaya C.A.?

mSi
mNo

Quizas

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Analisis
En el grafico se refleja que el 70% de los clientes de la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A. Que fueron encuestados, respondieron que si estan satisfechos como
clientes de la empresa eléctricos la guacamaya C.A. Otro 25% voto por tal vez,
mientras que solo un 5% voto de forma negativa. Conocer el grado de satisfaccion de
los clientes es muy importante para la empresa ya que esto ayuda a retroalimentar

mejor el servicio al cliente, buscando aumentar el grado de satisfaccion.
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7. Imagen de la Empresa

Tabla N°7: ¢La imagen que proyecta la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. €s

positiva?
Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 18 70%
No 0 0%
Quizas 8 30%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)
Grafico N°7: ¢La imagen que proyecta la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. es

positiva?

m Si

m Quizas

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)
Andlisis

De los clientes encuestados el 70% dijo que si la imagen que proyecta la
empresa es positiva y el 30% voto por quizas. A través de los resultados se puede
inferir que los clientes tienen una percepcion favorable de la imagen que la empresa
proyecta. En este sentido, Costa (2001:39), plantea que sobre la imagen hay que
considerar, el nivel de relaciones de la organizacién en cuestion con cada unos de los
implicados, la medida en que la organizacion ha sabido satisfacer las necesidades y
deseos de cada unos de ellos, en que los ha beneficiado y ha cumplido con las

expectativas que tienen proyectadas.
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8. Paguetes Promocionales

Tabla N°8: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. Deberia
realizar paquetes promocionales para captar mas clientes?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta%o
Si 26 100%
No 0 0%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°8: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. Deberia
realizar paquetes promocionales para captar mas clientes?

m Si

m No

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

El total de los clientes encuestados respondié en un 100% a favor que la
empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. Deberia utilizar paquetes promocionales para
captar mas clientes. Se puede observar la necesidad que tiene la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A. De realizar estrategias que le permitan incrementar la cartera de

clientes.
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9. Estrategias Promocionales

Tabla N°9: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A con la

aplicacion de otras estrategias promocionales incrementaria su cartera de clientes?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 25 98%
No 1 2%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°9: ¢Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A con la

aplicacion de otras estrategias promocionales incrementaria su cartera de clientes?

m Si

mNo

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

Los clientes manifestaron en un 98% en la empresa Eléctricos la Guacamaya
C.A. que con la aplicacion de estrategias promocionales incrementaria su cartera de
clientes y el 2% considera que no. En esencia, la promocion es un ejercicio de
informacidn, persuasion y comunicacion. Y asi la informacion llega a ser eficaz para
lograr un cambio en el comportamiento de la audiencia objetiva, por lo tanto como se
observa anteriormente la empresa debe diversificar sus estrategias promocionales

para lograr un mayor posicionamiento.
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10. Tipos de Estrategias Promocionales

Tabla N°10: (Qué tipo de estrategias promocionales considera usted debe

implementar la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
A. Cupones 0 0%

B. Recompensas 4 10%
C. Premios 7 15%

D. Descuentos 15 75%
Total 26 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°10: ;/Qué tipo de estrategias promocionales considera usted debe

implementar la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A?

m D. Descuentos
m C. Premios

B. Recompensas

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

De los encuestados el 75% de las personas considera que la empresa
Eléctricos la Guacamaya C.A. Debe implementar promociones de descuento, el 15%
voto por premios y un 10% por recompensas. Esto pone de manifiesto que los
clientes desean que la empresa implemente nuevas estrategias promocionales, para

seguir afianzando lazos entre la empresa y los clientes.
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Cuestionario al Personal de la Empresa Eléctricos la Guacamaya

11. ;Lo importante es el cliente?

Tabla N°11: ;Para la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A lo importante es el

cliente?
Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 8 80%
No 2 20%
Total 10 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°11: ;Para la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A lo importante es el
cliente?

m Si

mNo

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis:

Del total de empleados el 80% considera que lo importante es el cliente y el
20% que no. El cliente es el protagonista de la accion comercial, por lo tanto dar una
buena respuesta a sus demandas y resolver cualquier tipo de sugerencia o propuesta
es imprescindible; ya que, el cliente es; por muchos motivos, la razén de existencia y

garantia de futuro de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A.

37




12. Cambios e Innovacion

Tabla N°12: ;La empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. esta siempre dispuesta al

cambio y a la innovacion?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 6 60%
No 1 10%
Quizas 3 30%
Total 10 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)
Grafico N°12: ;La empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. esta siempre dispuesta al

cambio y a la innovacion?

mSi
m Quizas
No

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Analisis

Del total de encuestados el 60% indica que la empresa siempre esta dispuesta
al cambio a la innovacion, el 30% que casi siempre y un 10% casi nunca. Los datos
muestran que la empresa se muestra un poco resistente al cambio y la innovacion lo
que puede afectar su competitividad. Al respecto Magee, Capacino y Rodenfiel
(2008: 94), plantean “las empresas para ser competitivas saben que deben hacer algo
distinto para alcanzar mejores resultados, mejorar su imagen e innovar para

permanecer en el mercado”.
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13. Informacion

Tabla N°13: ¢ Se le ofrece informacién al cliente cuando ingresa de los productos que

ofrece la empresa?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 6 60%
No 4 40%
Total 10 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°13: ;Se le ofrece informacion al cliente cuando ingresa de los productos

que ofrece la empresa?

m Si

= No

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Analisis:

El 60 % de los encuestados respondié que si se le ofrece a los clientes
informacion sobre los productos que posee la empresa y un 40 % que no. Para que un
potencial cliente adquiera el producto o compre un producto necesita saber de su
existencia, sentirse persuadido para comprar ese producto y recordad que existe. Por
tanto, si se quiere lograr que los potenciales clientes lo adquieran es indispensable
realizar una serie de actividades que comuniquen adecuadamente la existencia de ese

producto, lo persuada para que lo compre y lo recuerde que existe.
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14. ¢ Ofrece servicios de calidad?

Tabla N°14: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya ofrece un

servicio de calidad a sus clientes?

Alternativas

Frecuencia Relativa

Frecuencia Absoluta %o

Si 80 80%
No 2 20%
Total 10 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico N°14: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya ofrece un

servicio de calidad a sus clientes?

m Si

mNo

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)
Anélisis:

En un 80% los empleados consideran que la empresa Eléctricos la Guacamaya
C.A ofrece un servicio de calidad y un 20% considera que no. Se ofrecen también
servicios cuya calidad a veces es muy dificil de percibir y diferenciar, a menos que se
consideren una serie de factores que son de vitales, lo primero es informar a los
posibles clientes acerca de nuestros productos y servicios, el cual debe ser completa 'y
detallada y ademas se incluyan las caracteristicas que los productos y las ventajas que

ofrecen, asi como la conveniencia de adquirirlo en nuestra compafiia.
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15. ¢ Es necesario incrementar la publicidad y promocion?

Tabla N°15: ;Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. deberia

utilizar mas publicidad y promocion en otros medios de comunicacion?

Alternativa Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta %
Si 10 100%
No 0 0%
Total 10 100%

Fuente: Ramones, Cadavid (2017)

Grafico 15. ¢Considera usted que la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. deberia

utilizar mas publicidad y promocion en otros medios de comunicacion?

m Si

mNo

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)

Anélisis

El 100% de los encuestados concordd que la empresa Eléctricos la
Guacamaya C.A. deberia incrementar la publicidad en otros medios de comunicacion
para que de esa forma se pueda difundir los servicios y productos que esta ofrece, de
tal forma que se pueda motivar al pablico hacia la accién de preferirlo o posicionarse

en la mente de los clientes.
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4.1.1 Analisis de Resultados

Una vez analizado los datos de la aplicacion del instrumento a la investigacion
denominada estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la
empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo se pudo
determinar que el sexo de los encuestados es de un 65% masculino y un 35%
femenino (Ver Tabla n° 1, Grafico n°1); también la empresa tiene una demanda de
clientes con una frecuencia de visita de 60% y 15% trimestral y semestralmente
respectivamente (Ver Tabla n°2, Grafico n°2); no es conocido por los medios
masivos de comunicacion sino a través de referencias, el boca a boca tiene un papel
importate con un 80%, teniendo en cuenta que mediante la pagina web que posee no
es visitada como deberia apenas en un 20% como se observa en la (Tabla n°3,
Grafico n°3).

Ademas es necesario tomar en cuenta la percepcion que tienen los clientes con
respecto a la empresa, teniendo en cuenta que la empresa comercializa producto
ferreteros pudimos utilizar el instrumento para saber que perciben respecto a la
calidad de nuestros productos. Teniendo como resultado un 70% afirmando que
percibian que los productos son de calidad respecto a un 30% que les parecidé que no
(Ver Tabla N°4, Grafico N°4). Sin embargo tambien se estudiéo su percepcion
respecto al personal de venta teniendo en cuenta la calidad de su servicio obteniendo
un resultado de 80% si ofrece un servicio de calidad mientras que un 15% se decidio
por un quizés (Ver Tabla N°5, Grafico N°5). También es necesario tener en cuenta la
satisfaccion del cliente, si lo que se desea es ocupar un lugar en su mente es
importante saber que tan satisfechos se sienten estos como cliente en la empresa,
observando los siguientes resultados. EI 70% afirmo sentirse satisfecho como clientes
mientras que un 25% voto por un quizas. La satisfaccion del cliente es la base del
marketing y si se desea lograr los objetivos propuestos las empresas se deben tienen
que tener en cuenta como satisfacer todas sus necesidades. (Ver Tabla N°6, Grafica

N°6). También hay que tener en cuenta la percepcién que tienen los clientes en
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cuanto a la imagen de la empresa, de manera que se podra apreciar de manera
aprecian los consumidores la empresa siendo esta apreciacion positiva 0 negativa. Se
pudo obtener que un 70% de los encuestados tiene un imagen positiva de la empresa
mientras que un 30%, eligié quizas por lo que no parecen estar seguros de la misma
(Ver Tabla N°7, Grafico N°7).

Otro aspecto importante que hay que mencionar es que los clientes consideran
la empresa Eléctricos la Guacamaya en un 100%, deberia utilizar paquetes
promocionales para captar clientes y realizar méas publicidad para dar a conocer los
servicios que ofrece. En el mundo los consumidores se ven agobiados por la excesiva
publicidad por los que son constantemente expuestos, es por ellos que las empresas
cada vez trabajan mas en mejorar su creatividad para diferenciarse y ser reconocidos
por el publico (Ver Tabla N°8, Grafico N°8). Por otra parte los clientes también
consideran en un 100% que la empresa deberia realizar estrategias promocionales y
también optaron por elegir la promocion de descuento, dejando en claro el apoyo por
parte de los clientes en mostrar su interés por este tipo de actividad promocional que
terminara por atraer al publico meta (Ver Tabla N° 9,10; Grafico N° 9,10).

Por otro lado tenemos que tomar en cuenta el punto de vista del empleado, en
cuanto a su perspectiva respecto a los clientes y su importancia para la empresa,
ademas de saber que piensan respecto a que tan innovadora es la empresa y como es
su adaptacion al cambio. (Ver Tabla N°11,12; Grafico N°11,12). Asi como también si
informan a los clientes sobre los productos y servicios que ofrece la organizacion,
ademas de tomar en cuentan si piensan que si los productos que ofrece la empresa
Eléctricos la Guacamaya son de calidad y por ultimo pero no menos importantes
sobre si consideran que la empresa deberia incrementar su publicidad en otros medios
de comunicacién, una vez recopilado la informacion y realizado el diagnostico
suministrado por el instrumento se pudo continuar con las siguientes fases. (Ver
Tabla N°13, 14,15; Grafico N°13, 14,15).
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4.2  Fase Il: Identificacion las fortalezas y oportunidades mediante una
matriz DOFA de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. En Valencia, Estado
Carabobo

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

DOFA, la cual consiste en identificar cada una de las variables mencionadas

anteriormente.

Tabla N° 16
Hoja DOFA

Oportunidades

Amenazas

Crecimiento constante de la
demanda de producto

Poca fidelidad de los clientes
por una marca especifica

Ambiente politico y social del pais
Posicionamiento de otras
empresas reconocidas dentro del
mercado de productos ferreteros
Situacién econdmica del pais, alta
inflacion

Entrada de nuevos competidores

Fortalezas

Debilidades

Servicio de Calidad

Calidad de Producto

Alta disponibilidad
Ubicacion estratégica en zona
transitada (Big Low).

Poca presencia en la mente del
consumidor
Uso de planes estratégicos

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)
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Tabla N° 17

Anélisis Estratégico DOFA

Oportunidad

Amenazas

MATRIZ DOFA

*Crecimiento constante de
la demanda de producto

*Poca fidelidad de los
clientes por una marca
especifica

*Ambiente politico y
social del pais
*Posicionamiento de otras
empresas reconocidas
dentro del mercado de
productos ferreteros
«Situacion econémica del
pais, alta inflacion
*Entrada de nuevos
competidores

Fortalezas

Estrategias FO

Estrategias FA

«Servicio de Calidad
*Calidad de Producto
*Alta disponibilidad
*Ubicacion estratégica en

zona transitada (Big Low).

-Estrategias de
fidelizacion como otorgar
descuentos u otros
beneficios para lograr
crear una buena relacion
con el cliente.

-Disefio de un plan de
servicio al cliente para
mantener su lealtad.
-Disefiar y aplicar
estrategias de mercadeo
para posicionarse en el
mercado.

Debilidades

Estrategias DO

Estrategia DA

* Poca presencia en la
mente del consumidor.
*Uso de planes
estratégicos.

-Promociones al momento
de pagar de contado
otorgando un 10% de
contando.

-Aplicar campafa
publicitaria.

-Aplicar estrategias de
calidad de servicio para
satisfacer el cliente

-Aplicar estrategias de
mercadeo enfocadas en la
captacion de clientes e
incrementar el retorno de
los mismos.

-Ofrecer un precio
accesible, manteniendo los
estandares de calidad.

Fuentes: Ramones, Cadavid (2017)
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Al cruzar las fortalezas con las oportunidades, se plantearon como estrategias
FO las siguientes: Estrategias de fidelizaciobn como otorgar descuentos u otros
beneficios para lograr crear una buena relacién con el cliente.

En el cruce de variables, entre las fortalezas y amenazas, se formularon las
siguientes estrategias FA: Disefio de un plan de servicio al cliente para mantener su
lealtad, también disefiar y aplicar estrategias de mercadeo para posicionarse en el
mercado.

De igual manera al cruzar las debilidades con las oportunidades, se
formularon como estrategias DO: Promociones al momento de pagar de contado
otorgando un 10% de contando, ademas de aplicar campafia publicitaria y aplicar
estrategias de calidad de servicio para satisfacer el cliente.

Finalmente al realizar el cruce de debilidades y amenazas, se formularon
como estrategias DA: Aplicar estrategias de mercadeo enfocadas en la captacién de
clientes e incrementar el retorno de los mismos ademas de ofrecer un precio

accesible, manteniendo los estandares de calidad.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

Como propésito final de este trabajo de grado y en funcion de los objetivos
especificos se presenta una propuesta para el disefio de las estrategias de marketing
para el posicionamiento de la empresa Eléctricos la Guacamaya en Valencia Estado
Carabobo.

La propuesta se fundamenta en las debilidades que presenta la empresa
Eléctricos la Guacamaya en cuanto a publicidad y reconocimiento de la marca, en las
cuales vamos afianzar para llevar a cabo una serie de estrategias que permitan lograr
el posicionamiento de la empresa en Valencia Estado Carabobo. En efecto se
describen y detallan las estrategias para el posicionamiento de la empresa a través de
unas Estrategias promocionales dirigidas a solucionar las fallas existentes e

incrementar la participacion de la empresa en el mercado.

5.1 Presentacion de la Propuesta
Es un hecho que tanto los comercializadores, fabricantes o prestadores de
servicios debe convencer a su target( mercado objetivo) de que su producto o servicio
va a satisfacer de manera eficaz e inmediata su necesidad, mejor que el de la
competencia , y para hacerlo este trata de que sus productos o servicios sean de mejor
calidad y tener alta gama de variedad de productos ferreteros y eléctricos, que permita
el desarrollar una imagen adecuada y esencial en la mente del cliente, creando un
posicionamiento para ubicar al producto o servicio en la mente de los cliente.
Por eso debe quedar claro que posicionamiento no se refiere al producto como
tal, sino a lo que se hace con la mente de los consumidores o clientes o a las personas
que se le 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
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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 otro lado mencionamos que el enfoque fundamental del posicionamiento,
ante tantos productos, compafiias ofreciendo diferentes modelos y marcas de
productos y servicios, no es partir de algo diferente, sino manipular lo que ya esta en
la mente de cada cliente; saber que lo que realmente busca y desea adquirir para
satisfacer su necesidad que pueda obtener dicho producto o servicio y se sienta
realmente satisfecho, esto hace que la empresa no solo venda sus productos sino que
le dé un valor exclusivo a los clientes y que puedan volver a venir a adquirir sus
productos. La mejor manera llegar a la sociedad sobresaturada de informacion es con
un mensaje simple y penetrar en la mente, concentrados en el receptor y en como
tiene que ser percibido y no en la realidad del producto.

Ahora bien, luego de tener todas estas variables bien definidas viene la
promocion , que consiste en comunicar, informar dar a conocer o 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.

El consumidor necesita que los productos sean atractivos para él, si tiene
alguna duda sobre el producto esta sea solventada rapidamente vy es deber de la
promocion lograr que el consumidor termine convencido de que este es el producto
gue necesita y finalmente lo adquiera.

Desde la perspectiva del marketing, la promocion sirve para lograr los
objetivos de una organizacion. En ella se usan diversas herramientas que son tres
funciones promocionales indispensables: informar, persuadir y comunicar un
recordatorio al auditorio meta. La importancia relativa de esas tres funciones depende
de las circunstancias que enfrente la compafia. Cabe destacar, que las expectativas de
lograr obtener dicha participacion de mercado, hacen que esta propuesta sea una
oportunidad atractiva para la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A, enfocado en

gran parte al mercado de productos ferreteros y eléctricos para el hogar, por lo tanto,
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es importante desarrollar un plan estratégico que le permita posicionarse como una
empresa lider en el mercado, mejorar la competitividad aprovechando sus fortalezas,
sin olvidar que la empresa se desenvuelve en un mercado donde existe un gran
namero de competidores, buscando lograr alcanzar los objetivos propuestos.

De acuerdo a lo antes expuesto para el desarrollo del plan estratégico para
incrementar el posicionamiento de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. en

Valencia, Estado Carabobo, sera necesario cumplir con los siguientes pasos:

5.2 Objetivos de la Propuestas

5.2.1 Objetivo General
Disefar Estrategias Promocionales para incrementar el Posicionamiento de la

empresa Eléctricos la Guacamaya C.A en Valencia Estado Carabobo

5.2.2 Objetivo Especifico

- Propuesta de la creaciéon de una pagina web y participacion en redes sociales
(Facebook, Twitter, Instagram) para reforzar la relacion con los clientes y
posicionarnos en el mercado.

- Estrategias de promocion para reforzar la imagen de la empresa

- Implementar estrategias promocionales para incrementar la presencia en los
medios de comunicacion masivos del estado para penetrar en la mente de los
consumidores

- Determinar la factibilidad técnica, econdmica y operativa de la propuesta

5.3 Justificacion de la Propuesta

De acuerdo a los empleados y clientes que fueron encuestados se tuvo como
resultado, que una vez aplicado este instrumento se justifica la propuesta de proponer
estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la empresa

Eléctricos la Guacamaya C.A., Valencia, Estado Carabobo; Que le permita
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maximizar sus beneficios, pertenecer por mas tiempo en un mercado que termina
siendo mas grande y competitivo, ya que muchas compafiias empiezan a considerar a
la promocion como un grupo positivo de alternativas junto con esta aceptacion se
afirma que la promocién es més efectiva cuando se planea y se lleva acabo de
acuerdo con bases integradas.

La promocion es el elemento de la mezcla de la mercadotecnia de una
organizacion que sirve para informar al mercado o persuadirlo respecto a sus
productos y servicios.

Por consiguiente ante este plan planteado, este sera de gran beneficio para la
empresa Eléctricos la Guacamaya C.A. que le permitird a la misma dar a conocer
promociones, servicios y productos que ofrece a sus clientes, lo que permitira su
posicionamiento en el mercado y la preferencia de los usuarios.

Asi de la misma manera, el desarrollo de esta investigacién brinda un aporte
teodrico y se establece como un instrumento de apoyo para todas aquellas empresas
que quieran desarrollar estrategias promocionales que le permitan ser competitivas y
lograr un posicionamiento en el mercado de tal manera que logre incrementar una

estable rentabilidad en el corto y mediano plazo.

5.4  Desarrollo de la Propuesta

La presenta propuesta esta estructurada de la siguiente manera:

5.4.1 Propuesta de la creacion de una pagina web y participacion en redes
sociales (Facebook, Twitter, Instagram) para reforzar la relacion con los
clientes y posicionarnos en el mercado.

Como estrategias de posicionamiento en el marketing, las paginas web y las
redes sociales juegan un papel muy importante en lo que a la captacion de clientes se
refiere, la fuerza que toman dia a dia la tecnologia es indispensable para cualquier
empresa que en la actualidad quiera entrar y competir en un mercado, en nuestro caso

el mercado de productos electronicos y ferreteros, quien en la actualidad se compite
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con empresas como EPA y Ferretotal, nuestra meta es captar y entrar con fuerza en el
mercado regional primeramente para fortalecernos como una empresa y poder ser
reconocidos a nivel nacional, como primer pilar de esta estrategia tenemos:

Pagina web: La creacion de una pagina web interactiva donde nuestros
clientes y proveedores puedan conocer quiénes somos, que hacemos, como
contactarnos y donde ubicarnos etc. En donde nuestros clientes encuentren ademas de
un lugar donde puedan observarnos, también tengan un site donde interactuar e
informarse de nuestro catalogo de producto y servicios disponibles.

Presencia en las redes sociales: Los anuncios television, prensa o radio son
menos eficaces que la publicidad segmentada, basada en los conocimientos de los
gustos personales de cada consumidor, las redes sociales (Twitter, Facebook,
Instagram) pueden aportar este conocimiento, ya que cada miembro publica por
iniciativa propia sus gustos, preferencia, aficiones, fobias e ilusiones. Ademas se
relaciona con otras personas, lo que afiade informacién sobre el mismo, esta
informacidn seria de vital importancia tanto para la empresa como para el mismo
cliente que por medio de estas redes sociales pueden mantener fresco un concepto y
un conocimiento de todo lo nuevo y actual que presentamos para ellos:

Twitter: la mundial famosa red social del pajarito azul seria un medio muy
diverso para poder conectarnos de una manera rapida y portatil con nuestros usuarios
ya que por aqui se puede contactar con los departamentos de gerencia quienes tendran
control de toda la informacion fluida tanto de entrada como de salida compartir
anuncios, lanzar mensajes publicitarios, videos, eventos, fotos. Son muchos los
nuevos accesos que tendran para asi estrechar la relacion cliente-compaiiia.

Facebook: En Facebook tendria acceso a un grupo de fans de nuestros
clientes a quienes les gustan comprar productos en nuestra instalacion, de manera que
estos podran compartir sus ideas, sugerencias, ver nuestras instalaciones vy
promociones etc. Facebook seria el medio en donde lograr que nuestros clientes sean

mucho mas, sean nuestros amigos.
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Instagram: En Instagram tendremos la posibilidad de interactuar con nuestros
clientes de una manera mas pintoresca, por medio de fotos que tanto ellos como
nosotros podremos observar, alli podran ver imagenes de nuestra plaza, productos y
obviamente de nuestras promociones de manera que estos puedan compartir todo lo

que es Eléctricos la Guacamaya C.A.

5.4.2 Estrategias de promocion para reforzar la imagen de la empresa .

Ventas personales o directas: Con el fin de que el cliente sienta el
compromiso y el interés de la empresa por ofrecerle un producto de calidad, se
contara con un personal de ventas altamente capacitado con el cual el cliente se pueda
sentir cdmodo y confiable en el momento de adquirir un producto. Manteniendo
siempre por delante la imagen de la empresa como solida y confiable para nuestros
clientes.

Lineas de atencion al cliente y buzon de sugerencias: con el fin de darle
instrumentos y medios a los clientes con los cuales puedan presentar sus reclamos y/o
vistos buenos del producto, la linea de atencion al cliente serviran para tener una
conexion directa empresa-cliente y de igual manera de informacion para mejorar y
reforzar las fallas que presente la marca o producto.

Implementar cultura organizacional: implementar cultura organizacional
dentro de la empresa, implementando una suma determinada de valores y normas que
sean compartidos por los empleados de cada departamento, para controlar la manera
de interaccion de todos los departamentos con el entorno de la organizacion.
Llevando asi a los empleados a desarrollar normas, guias y expectativas que
determinen su comportamiento y sentido de pertenencia por la empresa e impulsar la

imagen de la misma desde lo interno hacia lo externo.
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5.4.3 Implementar estrategias promocionales para incrementar la presencia en
los medios de comunicacion masivos del estado para penetrar en la mente de los

consumidores

La meta principal de la empresa Eléctricos la Guacamaya penetrar y
posicionarse en la mente de los consumidores muy por encima de la competencia,
dicha meta puede lograrse con un incremento masivo en la imagen publicitaria de la
marca invirtiendo en campafias publicitarias en los principales medios audiovisuales
(prensa, radio, television) y de publicidad emplazada (vallas, pancartas, posters, etc..)
del estado Carabobo, en un lapso de tiempo no muy prolongado y que no ponga en
riesgo las finanzas de la empresa.

Es necesaria pensar en explotar los medios no como gastos sino como
inversion a largo plazo que atraer frutos a futuro, la imagen visual de una empresa es
lo primero con lo que un cliente se identifica, sus colores, disefio, jingle etc. Ya que la
empresa cuenta con el fundamento econdmico es necesario invertir en los medios
audiovisuales que nos den a conocer como empresa.

Cabe destacar que tanto la publicidad emplazada como los medios
audiovisuales son de alto impacto, por ejemplo en el estado Carabobo a lo largo de su
geografia se cuenta con innumerables vallas en las principales arterias viales, existen
la implementacion de las nuevas vallas electronicas las cuales suelen llamar mucho la
atencion de los transelntes.

En altimo lugar, es necesario tener presente que los avances en materia de
publicidad son muy cambiantes hoy en dia asi que es determinante para la empresa
hacer un seguimientos a dichos cambios para siempre estar un paso encima de la
competencia y a las exigencias del mercado cambiante. A continuacion se presentan

de forma detallada las herramientas promocionales a poner en préactica:
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5.4.3.1 Herramientas Promocionales.

Estrategia Pull: A través de la estrategia pull servira para jalar a los clientes
utilizando promociones como (Cupones, combos de venta, premios, sorteos y
paquetes de descuento). La utilizacion de estos conjuntos de promociones servira
como muy buena tactica como estrategia pull para jalar a los clientes a consumir los
productos que la empresa ofrece a través de promociones que seran transmitidas en
los siguientes medios:

Publicidad en radio, prensa y revistas: lo que se quiere es impulsar con
anuncios que impacten y atraigan a los clientes, la radio, prensa y revista pueden ser
muy buenas opciones, en radio se podrd comunicar las ofertas y descuentos que
brinda la empresa, la prensa permitira transmitir los cupones de descuentos por la
prensa el Notitarde siendo este uno de los mas activos para la venta de prensa
regional. Asi mismo como la Revista, la cual viene encartada en mismo diario que
permitird transmitir los sorteos y premios en color para asi reforzar ain mas la
presencia en estos medios impresos.

Vallas Publicitarias Electronicas, Pendones: se colocaran en lugares estratégicos
del estado Carabobo, para asi posicionarse y dar un enfoque al publico de lo que
representa la empresa Eléctricos la Guacamaya las pantallas Vegavision podran
proyectar nuestra promociones en las numerosas pantallas digitales del estado
Carabobo; de igual manera la utilizacion de pendones en las areas externas de la
empresa para llamar la atencion de los transelntes.

5.4.4 Determinar la factibilidad técnica, econ6mica y operativa de la
propuesta.

A continuacién se exponen los recursos que exige la propuesta para su

implementacién lo cual afirmara la factibilidad de aplicacion.

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
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de los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el
cual se analizan la determinacion del tamafio 6ptimo del lugar de produccion,
localizacion, instalacion y organizacion requeridos.

La importancia de este estudio deriva la posibilidad de llevar a cabo una
valorizacion econémica de las variables técnicas del proyecto, que permitan una
apreciacion exacta o aproximada de los recursos necesarios para el proyecto; ademas
de proporcionar informacion de utilidad al estudio econdémico-financiero. Todo
estudio técnico tiene como principal objetivo el demostrar la variabilidad técnica del
proyecto que justifique la alternativa técnica que mejor se adapte a los criterios de la
organizacion.

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

Para este propdsito en general, se hace referencia a aquellos factores que en
mayor medida justifiquen la toma de decision que mas beneficie a la Empresa
Eléctricos la Guacamaya C.A, en base a un criterio economista, cuya localizacion le
proporciona al proyecto la méxima rentabilidad durante su operacion. De tal modo
que estos factores condicionan la mejor ubicacién del proyecto, al encontrarse en una
zona transitada como es la zona Big Low Center ampliamente concurrida, lo que
permite que un mayor nimero de personas se percate de la existencia de la empresa 'y
facilitara la captacion de clientes.

La empresa Eléctricos la Guacamaya dispone de un terreno de 250 mts (200m
de ancho x 200m largo) que se encuentra ubicada en la zona comercial de Big Low
center. Del municipio San Diego EI municipio San Diego sigue una politica de rapido
desarrollo urbano que se debe al incremento poblacional que se debe a los ultimos
afios, la empresa estando rodeada en una plaza bastante concurrida teniendo a
competidores cercanos como EPA y otros sin embargo teniendo el beneficio de ser

una zona bastante transitada.
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Estudio Operativo

El estudio operativo corresponde a la administracion de recursos humanos, no
es mas que resaltar a las personas como individuos que participan en las
organizaciones, poseedoras de un increible don de crecimiento y desarrollo, no
obstante las organizaciones requieren integrar la conducta de sus empleados para
evitar el caos y mantener un equilibrio y orden dentro de las mismas, asi como
también la funcionabilidad y estructura, de alli la importancia de lineamiento
formalizado los cuales dirijan la accion de pensamiento y resoluciones de problemas
comunes relacionados con los objetivos de la organizacion. Por lo tanto es
fundamental que una empresa como Eléctricos la Guacamaya C.A, existan
mecanismo que facilite el fortalecimiento de estos aspectos tan importantes en su
personal. Tales mecanismos no son méas que las Politicas de Recursos Humanos.

Ahora bien, el recurso humano con que cuenta la empresa Eléctricos la
Guacamaya es altamente calificado en atencion al publico, ademas de poseer la

estructura organizativa adecuada para manejar la propuesta.

Factibilidad Economica

Se refiere a los recursos econdmicos y financieros para desarrollar o llevar a
cabo las actividades o procesos para obtener el recurso basico que deben considerarse
son el costo de tiempo, el costo de realizacion y el costo de adquirir nuevos recursos.
Generalmente la factibilidad econdmica es el elemento mas importante ya que a
través de el se solventan las demas carencias de otros recursos, es lo mas dificil de
conseguir y requiere de actividades adicionales cuando no se posee.

En el resumen de la propuestas se presenta los cuadros de la factibilidad
econdémico en donde se refleja el costo de la propuesta ver tabla n°19 que viene dada
por los costos aproximados o estimados para lograr concretar la realizacion de la
misma. Por un monto de 3 millones ochocientos cincuenta mil bolivares fuertes: Bs
3.850.000bs
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La empresa Eléctricos la Guacamaya requiere de inversiones para la
implementacion de las estrategias de promocion basados en los estudios previos; por
lo que deben plantearse contactar una agencia publicitaria para elaborar una camparia
de medios masivos para impulsar la imagen de la empresa. Cuentan con la capacidad
econdmica para incluir en su presupuesto la ejecucion del proyecto ver tabla n ° 18.
Sin embargo queda bajo la responsabilidad de la Gerencia General las decisiones que
tomen en cuanto a los costos. Cabe destacar que estas erogaciones es necesario
considerarlas como inversiones y no como gastos para lograr incrementar la cartera
de clientes a corto o mediano plazo.

Para determinar el presupuesto de las estrategias promocionales se utilizo el

método de porcentaje de las ventas como se muestra en el cuadro siguiente:

Tabla N° 18
Presupuesto para las Estrategias Promocionales
Ventas Anuales 350.500.455,60 Bs.
Mensuales x 12 Meses (Aprox) 30.200.625,80 Bs.
0.10% Mensuales 3.030.355,90 Bs.
Total gastos en publicidad 9.742.432,00 Bs.

Fuente: Eléctricos la Guacamaya C.A. Departamento de Finanzas (2017)

5.4.5 Beneficios de la Propuesta
La propuesta planteada en este proyecto beneficia a la empresa de la siguiente
manera:
Estrecha lazos y fidelidad con los clientes
Participacion masiva en el mercado regional y atraccion y captacion de
nuevos clientes
Cultura organizacional y sentido de pertenencia por parte del personal
Incremento en la cartera de clientes y la fuerza de ventas

Retroalimentacion de informacion por parte de los consumidores.
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5.4.5 Resumen de la propuesta

Luego de determinar las variables del analisis Dofa y de la realizacion de los
cruce DO, DA, FA, FO se tomaron las estrategias para presentar un resumen
completo y preciso.

A continuacién se detalla un cuadro explicativo en donde e indican las
estrategias, tacticas, acciones, responsables y tiempo del diagndstico estratégico, en
las cuales se determinan las soluciones para alcanzar el logra de los objetivos metas

de la empresa Eléctricos la Guacamaya C.A.
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Tablan®19 Resumen de la Propuesta

item Estrategias Tacticas Acciones | Respons | Tiempo | Costo BS
ables
1 Adiestrar a los Elegir instituto o Planificar el Gerente de | dos (2) | 400.000Bs
empleados sobre las seminario de dia de mercadeo mes
nuevas estrategias de | capacitacién que | asistencia al
marketing en pro de dicten cursos de Curso
optimizar la calidad e | marketing, cultura
imagen de la empresa | organizacional e
imagen
corporativa.
2 Creacion de la pagina | Contratar al Creacion de Recurso 1 (un) 450.000Bs
web y participacion | personal pagina web Humanos mes
en redes sociales capacitado para el | interactivay
disefio de la pag. activacion de
web y cuentas de
conocimiento de redes sociales
la redes sociales
3 Implementar Contactar conuna | Publicidades | Gerentede | 6 (seis) | 3.000.000b
herramienta agencia en radioy Mercadeo meses S
promocionales para publicitaria la prensa,
incrementar la cual se encargue | utilizacién de
presencia en los de disefiar pendones y
medios de Jingles, Vallas, posters en
comunicacion Pendones y areas externas
masivos del estado posters que de la empresa
resalten a la
empresa
Total 3.850.000
Bs

FUENTES: Ramones, Cadavid (2017)
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Conclusiones y Recomendaciones

Conclusiones

El alcance de esta investigacion se logr6 mediante el objetivo general que
consistio en disefiar estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa
Eléctrico la Guacamaya C.A en el Estado Carabobo; ademas del cumplimiento de tres
(3) objetivos especificos en correspondencia con las tres fases metodoldgicas de la
investigacion, que permitieron recabar las siguientes evidencias relevantes :

Para conocer la problematica que tiene la empresa, se utilizaron la aplicacion
de Encuestas y el andlisis de la Matriz DOFA, para evaluar la oportunidad,
debilidades, fortalezas y amenazas, gracias a las mismas se llego a las siguientes
conclusiones:

Se puede evidenciar que los resultados obtenidos pueden claramente justificar
que en la empresa, existe una necesidad real de disefio de estrategias promocionales
que permita incrementar su presencia en el mercado de productos ferreteros.

En ultimo lugar, se puede concluir que la empresa debe recurrir a las
estrategias de marketing, ya que tienen la funcién de impulsar y dar a conocer a la
organizacion y sus atributos, asi como convencer y persuadir a los consumidores en
su comportamiento de compra.

La falta de cultura organizacional, sentido de pertenencia por parte de los
empleados, medios de contacto directo con el publico (redes sociales, punto de
contacto, pagina web , lineas de atencion al cliente), asi como la escasa publicidad en
los medios masivos como prensa, radio que dan a conocer sus ofertas y rebajas y
también a la marca permitiéndoles crear una imagen para que el consumidor pueda
identificarla. La empresa debera aplicar estas Gltimas en el menor tiempo posible para

captar clientes y posicionarse con fuerza en el mercado.
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Recomendaciones

Teniendo presente los objetivos planteados en la presente investigacion, asi
como las conclusiones a las cuales se lleg6 y después de un proceso de analisis de las
estrategias a seguir, con la finalidad de tener el maximo provecho de las estrategias

promocionales, se recomienda lo siguiente:

A través del curso de capacitacion, adiestrar al personal de la empresa en
cursos de estrategias de promocion para elevar su potencial y de la empresa.
Intensiva presencia en las redes sociales

Estar abiertos a cambios e innovaciones a toda indole que vaya en beneficio
de la empresa.

Aplicar a lo largo del tiempo si fuese posible, mejorar cada una de las
estratégicas planteadas.

Involucrar al personal en todos los cambios que se generan en la empresa
Aplicar estrategias de optimizacion de servicio y satisfaccion al cliente
Contratar de manera inmediata a una agencia de publicidad que se encargue
de impulsar la imagen de la empresa teniendo participacion en medios
audiovisuales de manera masiva.

Motivar a los empleados con incentivos monetarios y beneficios sociales para

que de esta manera realicen su trabajo con dedicacion y entusiasmo.
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