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RESUMEN INFORMATIVO

Hoy en dia, la economia venezolana ha obligado a las empresas nacionales a buscar
medios alternativos para obtener ingresos econémicos y para cubrir los costos de
funcionamiento. Agricola Canoabito, C.A. ve como uno de estos medios alternativos
la venta de chocolates oscuros en mercados internacionales. Este tipo de negocios,
necesitan una fuerte movilizacidn a través de diversas estrategias para darse a conocer
entre sus consumidores. Es por ello que la presente investigacion tendra como
objetivo general proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de las
barras de chocolate Valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en
Madrid, Espafia. Ya que el producto esta presente en dicho mercado, pero no cuenta
con unas estrategias de marketing adecuadas para su posicionamiento, es por ello que
se quiere ejecutar dichas estrategias para asi lograr el objetivo que se plantea la
empresa. El tipo de investigacion es un proyecto factible y el disefio de investigacion
sera de campo. La técnica a utilizar serd la entrevista, concluyendo que la
organizacién objeto estudio lograra elevar el posicionamiento de su producto en el
mercado de Madrid, Espafia con la puesta en marcha de las estrategias.

Descriptores: Marketing global, posicionamiento y nicho de mercado.



INTRODUCCION

Histéricamente, Venezuela ha gozado de la fama de poseer cultivos de cacao
que le han permitido la produccion de uno de los mejores chocolates del mundo. El
cacao venezolano ha venido siendo solicitado por muchas empresas chocolateras
mundiales, por su alta calidad. El caso presente en la investigacion, es una empresa
familiar, que nacio del plan de retiro del padre de esta familia tras trabajar 30 afios en
la industria del vidrio, de origen chileno el sefior Luis Morales, nacido en el campo,

queria volver a sus origenes.

Su hijo, Rodrigo Morales es quien maneja la hacienda encargada de fabricar el
chocolate que ha logrado ubicarse entre los diez mejores de la competencia Sens &
Chocolate celebrada en Paris, Francia. A pesar de ser un producto atractivo y con
mucho potencial, Valle Canoabo pareciera haber encontrado obstaculos en la
penetracion del mercado de Madrid, Espafia debido a que han tenido un crecimiento
lento, dentro del mismo. Es por ello, que el objetivo de esta investigacion es el
proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de las barras de chocolate
Valle Canoabo 70% y 60% cacao, producto que se encuentra presente ya en dicho
mercado, pero necesita superar el escollo que les impide crecer con mayor rapidez y

posicionarse en la mente del consumidor.

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente, se llevd a cabo el presente
trabajo a través de una linea de investigacion de campo y de tipo de proyecto factible,
el cual se encuentra estructurado en 5 capitulos que contienen la siguiente

informacion:

Capitulo I: Contiene el problema, el planteamiento y la formulacion de este, el

objetivo general y los especificos y la justificacion de la investigacion.



Capitulo Il: En el cual se presenta el marco teérico referencial conceptual
abarcando los antecedentes, las bases teoricas y legales; explicando con detalle

conceptos y términos relacionadoscon la investigacion.

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

proceso de investigacion.

Capitulo 1V: Aqui serén expuestos los resultados de las fases metoldgicas de este

proyecto de grado.

Capitulo V: En este capitulo se presenta la propuesta de marketing para el
posicionamiento del chocolate valle canoabo en Madrid, Espana.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del problema.

Mundialmente, los mercados estdn cada dia mas competitivos, las empresas
hacen uso de todos los medios, estrategias 0 recursos que encuentran en su camino
para impulsar sus negocios, atras quedaron los dias en que con innovacion y calidad
las empresas podian garantizar su permanencia y exito en el mercado. Por lo tanto,
en las Ultimas décadas, las empresas se han encontrado con un entorno cada vez mas
dindmico, y globalizado, donde las dificultades para diferenciar sus productos del
resto de la oferta y captar nuevos clientes son cada vez mayores ya que hoy dia un
buen producto y un buen precio ya no son suficientes ante la satisfaccion de

necesidades y deseos del consumidor.

Por lo tanto, una empresa y todos los servicios que ella ofrezca si no es
concebida o no se hace perdurable en la mente del consumidor sencillamente no
existe, hecho que se hace evidente en su posterioridad en el mercado y de igual forma
su crecimiento o declive. Es asi, como parte de los estudios de la mercadotecnia han
hecho posible la busqueda de las estrategias que permitan inferir en ese consumidor,
tanto para conocer sus expectativas, o que necesita, desea y a la vez le permite a sus

posibles vendedores la capacidad de llegar a ellos y marcar pautas de preferencias.

En tal sentido, el marketing se ha convertido en una estrategia eficaz para que
las organizaciones puedan mantener dar a conocer sus productos, captar nuevos
clientes y mantener satisfechos a los clientes actuales con el fin de lograr el

posicionamiento de sus productos. Por lo tanto, Alfaro (2008:125), “la fidelidad



puede definirse como una actitud favorable hacia una marca que se configura en una

repeticion de actos de comprar logrando asi el posicionamiento en el mercado”.

En este sentido, las empresas y grandes organizaciones deben establecer
estrategias de marketing, que formulen avances que sirvan como impulso en el
mercado competitivo. Por lo tanto, las estrategias de marketing, es un plan de accién
mediante el cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos. Asimismo, Stanton
(2000:58), destaca que:

La estrategia de marketing tiene la finalidad de orientar a las
empresas a concretar grandes oportunidades econdmicas y
atractivas completamente adaptadas a sus cursos de accion y
asi ofrecer un potencial de crecimiento y rentabilidad. La
estrategia es una poderosa herramienta de la administracion,
ya que fomenta el esfuerzo integrador y concentrado en una
mision clara, ayuda a los gerentes a satisfacer las necesidades
sociales y coloca los objetivos elevados en forma operacional.

Venezuela no escapa de esta realidad, debido a que actualmente atraviesa por
una crisis econémica que obliga a las empresas a crear estrategias para permanecer en
el mercado. Por lo tanto, muchas empresas invierten grandes cantidades de dinero en
crear e implementar estrategias de marketing con el fin de posicionar sus productos y
servicios en la mente de los clientes. Es por ello, la necesidad de que las empresas
dispongan de un presupuesto para la implementacion de estrategias asi sea minimo, es

de vital importancia para su posicionamiento en el mercado.

En este contexto, es importante destacar que en el estado Carabobo se encuentra
ubicada la Agricola Canoabito C.A, la misma es una empresa familiar dedicada a la
siembra y procesamiento del cacao, cuentan con una variada gama de productos
derivados, siendo su principal producto las barras de chocolate oscuro de 60% y70%

cacao que realizan a través de un proceso artesanal que llevan a cabo en la Hacienda



San Cayetano, ubicada en la parroguia Canoabo del municipio Bejuma en el estado

Carabobo.

El chocolate oscuro, es un tipo de chocolate hecho con granos de cacao tostado
sin la adicion de leche. Algunas variantes permiten su uso como base para postres. Se
debe utilizar un minimo de cacao del 35%, de acuerdo con las normas europeas. Se
caracteriza por contener poco azUcar se puede decir que ademas de ser delicioso y
provocar un placer practicamente instantaneo debido a su agradable sabor, numerosos
estudios demuestran que (partiendo de una ingesta controlada y moderada) el
chocolate posee enormes cualidades y propiedades beneficiosas para el organismo. Es
un alimento rico en grasas, carbohidratos y proteinas, nutrientes indispensables para

aportar energia al organismo humano.

Actualmente, el consumo de dicho producto ha alcanzado la mayoria de las
regiones del mundo. Las naciones desarrolladas generalmente tienen niveles altos de
consumo de chocolate oscuro. Ello ha permitido una segmentacion del mercado del
chocolate e incluso ha llevado a considerar que el consumo de chocolate negro sea

ahora “un lujo” asequible.

Por consiguiente, debido a la actual situacion del pais obliga a la empresa a
buscar nuevas alternativas de marketing para mantenerse en el mercado, por lo tanto
dicha empresa busca incursionar en el mercado internacional con sus barras de
chocolate, para de esta manera lograr el reconocimiento de su producto e incrementar
su participacion en el mercado de Madrid, Espafia, ademas generar ingresos en
divisas extranjeras, para mantenerse operativos, e incluso seguir creciendo. Por tal
motivo, se evidencia la necesidad de crear estrategias de marketing que contribuyan

con el objetivo que busca alcanzar la empresa.



1.1.1. Formulacion del problema.

Una vez planteada la problematica la investigadora platea la siguiente
interrogante: ¢Cudles son las estrategias de marketing mas viables para el
posicionamiento de las barras de chocolates Valle Canoabo de la empresa Agricola

Canoabito C.A. en el mercado de Madrid, Espafia?

1.2. Objetivos de la investigacion.

1.2.1. Objetivo general:
Proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de las barras de

chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en Madrid, Espafia.

1.2.2. Objetivos especificos.
- Diagnosticar la situaciéon actual de la empresa Agricola Canoabito C.A. en
cuanto a su capacidad para incursionar en el mercado internacional.
- Analizar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la empresa
Agricola Canoabito C.A.
- Disefiar estrategias de marketing para el posicionamiento de la barra de
chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en Madrid,

Esparia.

1.3. Justificacion de la Investigacion.

Los ultimos afios, Venezuela ha atravesado una crisis econdmica que ha llevado
a muchas empresas a incursionar en mercados internacionales, para de esta manera
fortalecerse, mantenerse siempre lista ante cualquier tipo de situacion complicada y
en aprovechar un mercado mas amplio. Ademas ha logrado que la importancia de las

divisas extranjeras sea mucho mayor a la que existia en otras épocas. Es por eso que



generar ingresos en monedas "duras” se ha convertido en una necesidad vital para

cualquier empresa local.

Sin embargo, al momento de buscar penetrar en un mercado internacional, la
empresa se enfrenta a una serie de interrogantes de alta complejidad que incluyen:
¢quienes seran los clientes en el extranjero?, ¢cuales son sus patrones de consumo?,
definir los aspectos juridicos y legales mas importantes. Es por ello la importancia de
fomentar la investigacion mas detallada de cada uno de los factores influyentes en el
disefio de las estrategias de marketing global y en efecto se tendrd como resultado el
posicionamiento correcto de las barras de chocolate Valle Canoabo, ademas hara que

la empresa Agricola Canoabito, C.A. logre reducir los riesgos en todos los aspectos.

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

ambito profesional.

De la misma manera, el estudio actual sera de gran aporte desde el punto de
vista tedrico y practico para los estudiantes de la carrera de mercadeo de la
Universidad José Antonio Péez, porque les permitira obtener informacion relacionada
con el estudio y aplicaciones de nuevos enfoques de estrategias de marketing,
igualmente constituird un punto de partida para futuras investigaciones relacionadas

con la problematica abordada.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes.

Arias, (2006: 106), sefiala que “los antecedentes reflejan los avances y el estado
actual del conocimiento en un area determinada y sirven de modelo para futuras
investigaciones”. En la investigacion que se desarrolla se plantean algunos
antecedentes internacionales como nacionales realizados por diferentes autores que
guardan relacion con la problematica abordada, entre los cuales se encuentran los

siguientes:

Internacionales:

Mechan, Ernesto (2019), en su trabajo de grado titulado: “Plan de marketing
para el posicionamiento de marca de la empresa de electrodomésticos
MARCIMEX, Chiclayo” Para optar por el grado académico de Maestro en
Administracion de Negocios — MBA. Universidad Cesar Vallejo, Chiclayo, Perd.
Dicha investigacion tuvo por objetivo proponer un plan de marketing para posicionar
la marca MARCIMEX en la ciudad de Chiclayo, siendo una investigacion de tipo
descriptivo propositivo, haciendo uso de un cuestionario como instrumento para
poder medir el posicionamiento real de la marca MARCIMEX para luego poder
proponer un plan de marketing que ayude a posicionar la marca a un nivel de las

marcas que compiten en los primeros lugares en la ciudad de Chiclayo.

La investigacion posee relacion con este trabajo ya que plantea que toda

organizacion puede mejorar su plan de marketing o estrategias para lograr el



posicionamiento de los productos elaborados en la mente del consumidor y asi estar

presente en el mercado competitivo.

De Freitas (2018), llevo a cabo una investigacion titulada “Propuesta de
marketing con el fin de posicionar los productos de la empresa CHOCOCA
S.A”. Trabajo de grado para optar al titulo de Ingeniero Comercial en la Universidad
de Guayaquil-Ecuador. El objetivo de dicha investigacién estuvo basado en crear
estrategias para el posicionamiento de la bebida achocolatada CHOCOCA. Este
estudio estuvo amparado en una investigacion descriptiva de campo apoyada en un
proyecto factible. En este sentido, el aporte del estudio es que resalta la necesidad de
crear estrategias de marketing para alcanzar el posicionamiento de la marca y la
lealtad de los clientes hacia la misma, para garantizar la rentabilidad de la empresa en
el tiempo.

Nacionales:

Goncalves (2018). En su trabajo de grado titulado: “Procedimiento de
exportacion hacia Brasil de tablillas de marmol elaboradas por la empresa
Expomarmoles C.A, ubicada en el Estado Carabobo”, ello para optar al titulo de
Lic. En Mercadeo en la universidad José Antonio Paez. Dicha investigacion tuvo
como objetivo mostrar los procedimientos logisticos y legales que debe abordar una
compafiia, en materia de exportacion. Por las caracteristicas de los objetivos, la
investigacion es de tipo proyecto factible, dentro de un disefio de campo.

Su significado para la investigacion consistié en aportar detalles de esquema sobre el

mercadeo global y los procesos de exportacion.

Asimismo, Molina (2017), en su trabajo de grado titulado: “Plan estratégico
de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa Ramon Molina &

Cia., C.A.” Para optar al titulo de Licenciado de Magister en Administracion de



Empresas Mencion Mercadeo en la Universidad de Carabobo. Dicha investigacion
tuvo por objetivo un plan estratégico de mercadeo para una nueva linea de productos
para la empresa Ramon Molina & Cia., C.A., en Valencia, Estado Carabobo. Por las
caracteristicas de los objetivos, la investigacion es de tipo proyecto factible, con base
documental, enmarcada en paradigmas cuantitativo y cuantitativo. El aporte o
significancia de esta investigacion al presente trabajo se fundamenta en la relevancia
por el analisis de mercado, la identificacion de clientes potenciales y competencia
para establecer estrategias para el logro de los objetivos planteados en una

organizacion.

Finalmente, LoOpez, Eugenia (2016), en su trabajo de grado titulado:
“Desarrollo de una estrategia de posicionamiento para un producto artesanal.
Caso: Mantuano Chocolate” Para optar al titulo de Licenciado en Comunicacion
Social en la Universidad Catdlica Andrés Bello. Dicho Trabajo de Grado tuvo como
objetivo desarrollar una estrategia adecuada para posicionar Mantuano Chocolate, de
manera que sea reconocida, apoyado en cuatro objetivos especificos: primero,
identificar las variables demogréficas y psicograficas de los consumidores reales y
potenciales. Segundo, identificar el posicionamiento que posee la marca actualmente.
Tercero, identificar los principales atributos que busca un consumidor cuando va a
comprar un producto de esta categoria. Y, finalmente, investigar con la ayuda de
expertos en la materia sobre la estrategia que permita lograr el posicionamiento

deseado por la marca.

De forma que, la investigacion antes mencionada sirve de antecedente porque
el autor realizé un diagnostico de los consumidores reales y potenciales de Mantuano
Chocolate, mediante una investigacion exploratoria y el uso de instrumentos de
recoleccion de datos, siendo este un proyecto que puede funcionar de modelo para el

presente trabajo de grado.
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2.2 Bases Tedricas.

Seguidamente se presentan las diferentes teorias que sustentan la presente
investigacion, por medio de las cuales se ofrece una conceptualizacion adecuada de

los términos mas relevantes a utilizarse en la misma.

Mercado

Dvoskin (2007:371), define el mercado como: “el conjunto de personas y
organizaciones que participan de alguna forma en la compra y venta de bienes y
servicios o en la utilizacién de los mismos”. Por lo tanto se puede considerar que el

mercado es el medio a donde va dirigido los productos o servicio de las empresas.

Clasificacion del Mercado
Dvoskin (2007: 373), destaca que la definicion de mercado en marketing, hace

que sea Util distinguir los siguientes tipos de mercados:

- Segun las caracteristicas de los compradores:

Mercado de consumo: formado por compradores individuales o
consumidores finales (personas fisicas). Estos buscan la satisfaccion de
sus necesidades de consumo inmediato (como el mercado de la
alimentacion), de consumo duradero (mercado de los electrodomésticos,
coches...) o de servicios (bienes de naturaleza intangible, que no se
pueden almacenar como hoteles, restaurantes, médicos, abogados).

Mercados industriales: aquellos a los que acuden empresas u otras
organizaciones para abastecerse de los bienes necesarios para desarrollar
su actividad. Por ejemplo: los fabricantes de automoviles compran
neumaticos, componentes mecanicos, materiales para las carrocerias,

elementos electronicos.
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Segun el nUmero de competidores:

Mercado de competencia perfecta: muchos compradores y vendedores
que no tienen ningdn poder para modificar los precios.

Mercado de competencia imperfecta: las empresas tienen en mayor o
menor medida algin poder para modificar los precios. Los tipos
son: monopolio (un  vendedor), oligopolio (pocos  vendedores) vy
competencia monopolistica (muchos compradores y vendedores de

productos diferenciados).

Segun su relacion con la empresa:

Mercado actual (demanda total o global): es el formado por los
compradores de hecho, por los clientes.

Mercado potencial (demanda potencial): es el que reine a aquellas
personas susceptibles de ser clientes de la empresa en el futuro préximo, a
quienes la empresa debe informar de sus ofertas con objeto de captar su
interés y convertirlos en compradores.

Mercado tendencial: nos indica la evolucién del mercado global.

Marketing Global.

en una estrategia de venta disefiada para un producto o servicio dentro de un solo
mercado mundial, que a su vez incluye micromercados en forma de paises. Las
empresas que lo llevan a la préctica buscan alcanzar el éxito en todos los espacios
donde se aplique, en casi todos los paises del planeta, integrando a los consumidores
con necesidades similares.
que los mercados se van abriendo y unificandose, el ritmo del cambio se acelera y la

tecnologia reduce las distancias entre paises, surgen nuevas fuentes de competencia a

Segun Peird, R (s/f), el marketing global o internacional es una disciplina basada

todos los niveles de la organizacion.
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Las empresas que utilizan el marketing global buscan no quedarse atras en el
progreso tecnoldgico. Emplean estrategias que les permiten ser competitivas y en
cuantos mas sitios mejor. EI marketing global, pretende englobar todos los lugares.
Para llevar a cabo este tipo de acciones, las empresas son conscientes de adaptar su
producto de venta con unas caracteristicas determinadas que lo hagan aceptable para

otros mercados, sea en tamarfio, forma, disefio, desempefio y hasta color.

2.2.2 Estrategias de Marketing.

Stanton (2000:58). Una estrategia es un plan de accion mediante el cual una
organizacion busca alcanzar sus objetivos. ElI marketing la relacién entre objetivos y
estrategias puede ejemplificarse del modo siguiente:

- Realizar un anélisis de la situacion.

- Trazar los objetivos del marketing.

- Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.

- Seleccionar los mercados meta y medir la demanda del mercado.

- Disefiar una mezcla de marketing estratégico.

Para la investigacion actual las estrategias de marketing definen el trabajo de
grado ya que lo que se aporta en esta investigacion es dar a conocer estrategias para
posicionar en el mercado de Madrid, Espafia, a la empresa familiar Agricola
Canoabito, C.A. especificamente con su producto Barras de chocolate Valle Canoabo
70% y 60% cacao. Con esto se busca es atraer, retener y aumentar los consumidores

de sus productos en un mercado internacional a través de una nueva experiencia.

Mezcla de marketing.

Se refiere a las variables de decision sobre las cuales una empresa tiene

mayor control. Estas variables se construyen alrededor del conocimiento exhaustivo
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de las necesidades del consumidor. Estas cuatro variables son las siguientes y se las
conoce como las cuatro P (producto, precio, promocion y plaza). Para que una
estrategia de marketing sea eficiente y eficaz, ésta debe tener coherencia tanto entre
sus elementos, como con el segmento de mercado que se quieren conquistar, el

mercado objetivo de la compafiia.

Po su parte, Kotler y Armstrong (2008:77), exponen que la mezcla de marketing
“son las herramientas técnicas que usas los mercaddlogos para implementar sus
estrategias, es decir, estas herramientas a su vez forman parte de un nivel tactico del

marketing, donde las estrategias se convierten en programas concretos”.

La teoria antes citada guarda relacion con la problematica que atraviesa la
empresa objeto de estudio, puesto que el fracaso de una empresa pasa muchas veces
por no tener una politica de precios definida o un producto bien establecido. Este tipo
de manejo se debe principalmente a la poca rigurosidad en la planificacion y
direccién de la empresa. Cuando la 4 “P” se piensan estratégicamente, después de un
analisis de mercado e interno (Analisis FODA) exhaustivo, el éxito de la empresa
sera cada vez un tema mas real. En tal sentido, es necesario que la empresa objeto de
estudio analice de manera detallada los productos, precios, la plaza y la promocion

con el fin de lograr el posicionamiento de sus productos.
Publicidad

Existen distintas definiciones para este concepto. Dependiendo del punto de
vista desde que se aborde sera el tono con el que se juzgue a la publicidad. Para los

fines de esta investigacion se partird del enfoque de Martinez (2006:99), el cual

destaca que la publicidad esta definida como:
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Una actividad intencional y planificada de informacion para crear
notoriedad de productos y/o servicios con fines comerciales”. Esta
informacion se difunde a traveés de los medios de comunicacion
social y, con miras a alcanzar una mejor aceptacion o atencién al
mensaje publicitario, considerando un conjunto de técnicas de la
comunicacion social, de la psicologia, de la sociologia y de la
estética, para asegurar el aceleramiento del circuito econémico
produccién-consumo (p. 99).
Considerando lo antes descrito por el autor, es oportuno acotar que la publicidad
de manera més sencilla al decir que es “cualquier forma pagada de presentacion y
promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.
La teoria antes descrita guarda relacion con la investigacion actual puesto que para
llevar a cabo la propuesta presentada en el estudio es necesario conocer todo los

aspectos relacionados con la publicidad.

2.2.4 Plan de Publicidad

En tal sentido Rubio (2008:89), acota que El plan de publicidad “debe responder
a los objetivos de comunicacion y marketing, ademas de estar coordinado con otros
planes del mismo nivel, por ejemplo el de promocién, Merchandising o patrocinio”.
Aplicar el concepto de planificacion a la publicidad permite potenciar la posibilidad
de que la compafiia alcance sus objetivos, ya que, por una parte, asegura que esté
dirigido hacia ellos y no sea una accién esporadica y ajena al resto y, por otra,
racionaliza los pasos para que el proceso de creacion sea lo mas eficiente posible.

En tal sentido, el plan publicitario, o plan de publicidad obedece a la Plan de
Marketing o estrategia de mercadeo y es la solucion a la difusion de la campafia, es
decir, la respuesta a la necesidad de llegar al publico objetivo y lograr que éste reciba
el mensaje del anunciante. Se lleva a cabo mediante la planificacion de medios,
procedimiento que aplica diferentes técnicas para solventar coémo difundir

masivamente un mensaje de la manera mas rentable y eficaz.
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¢Qué es planificar? Elaborar un plan detallado para lograr un objetivo. El plan
es, por tanto, el proyecto ideado para lograr el objetivo. Implica una solucién y
registra un proceso que permita alcanzarlo, dos razones que justifican porqué las
organizaciones aprecian tanto esta manera de pensar y actuar. El proceso que se pone
en marcha al buscar una solucion a un problema mediante planificacion consta de

cinco etapas:

12 Realizacion de predicciones: el primer paso es realizar un andlisis de la situacion
en la que nos encontramos Yy, a partir de ella, estimar lo que puede ocurrir en el
periodo en el que queremos intervenir. Para hacer cumplir esta etapa podemos
basarnos en:

- Lainvestigacién, que aporta informacion util para comprender la situacion.

- La intuicidn, citada por algunos profesionales como la herramienta de trabajo

en la que mas confian.

2% Establecimiento de objetivos: decidir qué queremos conseguir es, si no la
principal, una de las acciones mas importantes que podemos llevar a cabo cuando
estamos planificando. Se trata de pensar en qué se quiere conseguir y proponerse
lograrlo. Los objetivos deben tener en cuenta la informacion obtenida en la primera
etapa. Una vez establecidos, condicionan el resto del proceso, de hecho puede decirse
que la planificacion se concentra en como alcanzar los objetivos. Una cosa mas, en su

definicién debe participar todos los que van a estar implicados en alcanzarlos.

3% Eleccién de alternativas operativas: normalmente hay varias maneras de
conseguir un objetivo, son las alternativas operativas, entre las que es preciso elegir
aquella opcion que entendemos que es la mejor en funcion del tiempo y de los

recursos disponibles.
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42 Puesta en marcha: la ejecucion de la estrategia se lleva a cabo programando en el
tiempo todas las acciones necesarias. Supone llevar a la realidad lo que nos hemos

propuesto.

52 Evaluacion de resultados: una vez ejecutado el plan es conveniente conocer con
la mayor exactitud posible en qué medida se ha conseguido alcanzar los objetivos. Es
el momento de estimar el nivel de eficacia del plan. Este Ultimo paso permite
aprender para la préxima planificacién. Los responsables de marketing de las
empresas y, dentro de la agencia, los ejecutivos de cuentas o servicio al cliente,
suelen demostrar especial habilidad para planificar, como resultado en muchos casos
de estar constantemente realizando esta tarea y también de aprovechar y aplicar

algunos rasgos de su propia personalidad.

Obtener la mejor solucion de medios es una tarea compleja ya que existen
cientos de opciones distintas. EI mercado de los medios es amplio, cambiante y
desigual, el reparto de las audiencias es dificil de estimar y, ademas, se trabaja
siempre con una limitacion principal, que no es otra que el presupuesto disponible.
Aln mas: cada medio y cada soporte tienen sus particularidades (cédigos, audiencias,
formas publicitarias, alcance, condiciones de recepcion, tarifas, etc.) que en todos los
casos deben considerarse a fin de elegir la alternativa méas favorable para alcanzar a

los destinatarios del mensaje.

El plan publicitario es asimismo una inversion publicitaria que en cada
anunciante esta caracterizado por dos parametros: el primero, la cifra total que dedica
a la camparia, integrada por uno o varios mensajes y dividida en una o varias etapas;
el segundo, es la distribucion de esa cifra en el medio o medios seleccionados. Segun

este Ultimo criterio, encontramos dos planteamientos diferentes:
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- Difusién a través de un solo medio (campafia televisiva, en radio, gréfica...),
incluso en un solo soporte.

- Difusion a través de una combinacién de medios. Suele elegirse un medio
principal, por ejemplo prensa, y uno o varios de apoyo (por ejemplo, radio y

exterior).

Los principales pasos para elaborarlo una selecciéon 6ptima de medios y soportes son:

Definicion de objetivos de medios: se establecen en términos de cobertura (nUmero
de personas del publico objetivo con las que se quiere contactar), frecuencia (nUmero
de veces que queremos que este publico perciba el mensaje) y recuerdo (nivel de
efecto sobre la memoria que se quiere provocar, por entender que con ello aumentan

las posibilidades de lograr la reaccion buscada).

Elaboracion de la estrategia de medios: como cualquier estrategia, se apoya en la
informacidn obtenida a través de la investigacion y del conocimiento acumulado por
los especialistas. Deben elegirse aquellos medios que mejor respondan a los objetivos

y a la creatividad de la camparia.

Objetivos de la publicidad

La eficacia de una campafia publicitaria depende de la definicion de los
objetivos. Puesto que sirven de guia para transmitir el mensaje apropiado, a la gente
apropiada, en el momento apropiado. Segun Hurtado (2002:66), “Existen muchos
objetivos de donde el anunciante puede escoger, y aunque los anuncios logren
alcanzar més de uno, siempre debe haber un objetivo dominante para que los
anuncios sean verdaderamente efectivos”. Por otro lado, Antrim (2002), menciona
algunos de los objetivos que el anunciante puede desarrollar en los que se encuentran

los siguientes:
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Introducir un nuevo producto, aumentar las ventas
recomendando nuevos usos para un producto establecido,
atraer a un grupo nuevo de clientes, proporcionar un servicio
publico que proyecte una buena imagen de la compafiia,
apoyar el programa de ventas personales de la compafiia,
llegar a clientes con los que los vendedores no pueden hacer
facilmente contacto, adquirir una lista de clientes potenciales,
aumentar las ventas de una industria (p. 356).

Por su parte, Kotler y Armstrong (2003:189), definen un objetivo publicitario
como “una labor de comunicacién especifica que se debe realizar con un puablico
meta dentro de un periodo especifico”. Los objetivos se enmarcan dentro de las
decisiones previas por parte del departamento de marketing con respecto al mercado
meta, el posicionamiento y la mezcla de marketing mas idonea para la empresa.
Centrandonos en los objetivos publicitarios, se parte de cuél es el objetivo de la
comunicacion, si es informar, persuadir o recordar sobre el producto o el servicio. Es
importante acotar que para desarrollar la investigacion actual fue necesario conocer
los objetivos de la publicidad, ya que de esta manera se podra determinar el objetivo a
alcanzar con el plan de publicidad propuesto como alternativa de solucion para la

problematica que presenta la empresa objeto de estudio.

Importancia de la Publicidad

La publicidad desempefia un papel de gran importancia en cualquier empresa ya
que esta sirve de medio para comunicar a muchas personas el mensaje de un
patrocinador a través de un medio impersonal y estd disefiada para convencer a
una persona para que compre un producto, para apoyar a una causa o incluso para
obtener menor consumo. La publicidad tiene una gran influencia sobre el
consumidor; a través de una buena publicidad se puede lograr vender grandes
voliumenes de mercancias, todo depende de la capacidad que esta tenga para

convencer al publico para que compre el producto.
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Es importante para los anunciantes porque atrae mas clientes para ellos y asi
incrementa sus ganancias. Esto también representa un beneficio para el consumidor.
Cuando se vende mercancias en grades cantidades, puede producirse en masa.
La produccion masiva reduce el costo para el consumidor. Lademandade los
consumidores también contribuye a que los productos sean mejores, ya que los
fabricantes saben que un producto mejorado ayudara a conserva viejos clientes y a

traer a nuevos.

La publicidad no necesariamente tiene la misma importancia en todas
las empresas que recurran a sus servicios difiere entre industrias y entre firmas dentro
de la misma industria, la publicidad puede ser importante para una empresa, y muy
insignificante para otra ya que algunas organizaciones prefieren usar estrategias
diferentes a la publicidad no se abre los objetivos. Por ejemplo, una compafiia podria
escoger invertir dinero para incentivar al distribuidor, promociones de ventas para el
consumidor y producir los gastos para publicidad o viceversa. El grado en que
una organizacién use la publicidad depende de la confianza que la gerencia tenga por

ella como una herramienta importante de mercadotecnia.

Considerando lo antes descrito por el autor, es oportuno acotar que la publicidad
de manera més sencilla al decir que es “cualquier forma pagada de presentacion y
promocién no personal de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.
La teoria antes descrita guarda relacion con la investigacion actual puesto que para
llevar a cabo la propuesta presentada en el estudio es necesario conocer todo los

aspectos relacionados con la publicidad.

Posicionamiento

Stanton (2004:604). El posicionamiento en el mercado de un producto o

servicio es la manera en que los consumidores definen un producto a través de sus
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atributos importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los
clientes en relacion de los productos de la competencia.
Con respecto a los tipos de posicionamiento Stanton (2004:605), los clasifica de la

siguiente manera:

- Posicionamiento por atributo: en una empresa se posiciona segun un
atributo como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

- Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como lider en lo
que corresponde a cierto beneficio que las deméas no dan.

- Posicionamiento por uso o aplicacion: el producto se posiciona como el
mejor en determinados usos o aplicaciones.

- Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en
algun sentido o varios en relacional competidor.

- Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona
como lider en cierta categoria de productos.

- Posicionamiento por calidad o precios: el producto se posiciona como el
que ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a

precios razonables.

2.3 Definicion de Términos Basicos

Alianza estratégica: convenio formal a largo plazo entre empresas cuyo fin es

conjuntar sus capacidades y recursos para alcanzar objetivos globales.

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

tiene el mismo proveedor.

Consumidor: unidad individual u organizacional que usa o0 consume un producto.
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Estrategias: esquema que contiene la determinacion de los objetivos o propositos de
largo plazo de la empresa y los cursos de accion a seguir. Es la manera de organizar

los recursos.

Marketing Operativo: se refiere a las actividades de organizacion de estrategias de
venta y de comunicacion para dar a conocer a los posibles compradores las
particulares caracteristicas de los productos ofrecidos. Se trata de una gestion
voluntarista de conquista de mercados a corto y medio plazo, méas parecida a la
clasica gestion comercial sobre la base de las cuatro.

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

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

Promocion: esta formado por la mezcla especifica de publicidad, promocion de
ventas, relaciones publicas y ventas personales que utiliza la compafiia para alcanzar

sus objetivos de publicidad y mercadotecnia.

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

medios de comunicacion, entre otro.
Segmentacion de mercado: division del mercado en grupos individuales con

necesidades, caracteristicas, y comportamientos comunes que podrian requerir

productos o combinaciones de marketing especificas.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

A continuacion se desarrolla de forma esquematica el disefio y tipo de
investigacion, la poblacion y muestra, técnicas e instrumentos utilizados para la
recoleccion de datos, la validez y confiabilidad, las técnicas que fueron utilizadas
para el analisis de los datos y las fases del estudio de investigacion.

3.1. Tipo de Investigacion.

El tipo de investigacion segun, Castafieda (2000:59), “se refiere al grado de
profundidad con que se aborda un fenémeno u objeto de estudio.” Acentuando que, a
través de él, se puede obtener la magnitud de sus alcances y de esta forma se observa
la importancia que ésta posea. En tal sentido la presente investigacion estd amparada
bajo una investigacién exploratoria ya que se apicarara el cuestionario con la
finalidad de indagar las causas y consecuencias de la problematica abordada. Al
respecto, Balestrini (2003:125), destaca que la investigacion descriptiva “es aquella
que se efectla sobre un problema, hecho o situacién no conocido, o bien poco
abordado por otros, su caracter es provisional y dificilmente pueden generalizarse sus
resultados a cualquier otro.

3.2. Disefio de Investigacion.
En lo que se refiere al disefio de la investigacion Balestrini (2003; 130), destaca

que “es la estrategia que adopta el investigador para responder al problema

planteado. En esta seccion se definira y se justificard el disefio o estrategia por



emplear”. Por consiguiente, durante la investigacion se deben seguir una serie de

pasos definidos para elaborarla de manera correcta.

De tal manera que el presente trabajo esta basado en un disefio de campo ya que
los datos son recabados directamente de la realidad es decir de los clientes de la
empresa Agricola Canoabito, C.A. En efecto, el manual de la Universidad

Pedagogica Experimental Libertador, se refiere a la investigacion de campo como:

El andlisis sistemético de los problemas en la realidad, con el
propdsito bien sea de describirlos, interpretarlos, entender su
naturaleza y factores constituyentes, explicar sus causas y
efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoques de
investigacion conocidos o en desarrollo (p.49).

Es importante destacar que el estar sustentado en una investigacion de campo,
permitié cerciorar que toda la informacion recolectada es real y no provenga de
suposiciones, de esta forma se podran conformar exitosamente las estrategias

necesarias para aplicarlas a la propuesta.

Por otro lado, el trabajo se encuentra enmarcado en la modalidad de los
proyectos factibles debido a que se desarrolla una propuesta viable para la solucion
del problema anteriormente planteado, que busca desarrollar las estrategias mas
viables para el posicionamiento de las barras de chocolate valle Canoabo en el
mercado de Madrid, Espafia. Por su parte, Arochay otros (2010: 10) sefialan que el
proyecto factible “son trabajos que conllevan propuestas viables para atender

necesidades demostradas a través de una investigacion de campo”.
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3.3. Fases de la Investigacion.

La presente investigacion comprende una serie de fases que otorgaran respuesta
a los objetivos planteados en un determinado orden, ofreciendo la investigadora una
herramienta para la planificacion y mejor control del tiempo dedicado al proyecto.

Fase I: Diagnostico de la situacion actual de la empresa Agricola Canoabito C.A.

en cuanto a su capacidad para incursionar en el mercado internacional.

Esta fase consistird en el diagnostico de la situacion actual de la empresa
Agricola Canoabito C.A, por lo tanto se procedera a definir la poblacion la cual para
el caso de investigacion, se abordaran dos tipos de poblaciones, definidas como:
poblacion “a” conformada por clientes internos; que son todas aquellas personas
que se desempefien como directivos dentro de la compaiiia, es decir; una poblacion
finita, que descrita por Arias Fidias (2006) es “una poblacion en la que se conoce la
cantidad de unidades que integran ademas, existe un registro documental de dichas
unidades” que comprende el &rea directiva de Agricola Canoabito, C.A, se apunta a

un total de tres (03) personas.

Asimismo, se encuentra la poblacion “b” conformada por clientes externos, en
los cuales se destacan los clientes y colaboradores fuera de esta organizacion,
considerando a las quince (15) sucursales de la compafila Mercadona en una
manera muy especifica, ya que son los potenciales clientes de Agricola Canoabito,
C.A, en donde para la recoleccion de datos las poblaciones son iguales a su muestra.
De tal manera, que la poblacion en la presente investigacién estara conformada por

135 personas.

En lo que se refiere a la muestra se resalta lo descrito por Ramirez (1997:139),

en donde establece que “la muestra censal es aquella donde todas las unidades de
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investigacion son consideradas como muestra”. Debida a que la poblacién es finita se

tomara como muestra el 100% de la poblacion en estudio.

Luego de definir la poblacion y la muestra se procederd a la recoleccion de
informacion donde se aplicarén técnicas e instrumentos para la recoleccion de los
datos. Arias, (2006:53) sefala refiriéndose a las técnicas de recoleccion de datos
como: “son las distintas formas o maneras de obtener la informacion”. Son ejemplos
de técnicas, la observacion directa, la encuesta y la entrevista, el analisis documental,
de contenido, entre otros. Por lo tanto en esta investigacion se utilizara las técnicas de

la encuesta y la entrevista.

En lo que se refiere a la encuesta Tamayo y Tamayo (2008: 24), “es aquella que
permite dar respuestas a problemas en términos descriptivos como de relacion de
variables, tras la recogida sistemética de informacion segun un disefio previamente
establecido que asegure el rigor de la informacion obtenida”. Por lo tanto, en la
presente investigacion se utilizara esta técnica con la finalidad de recabar informacion
del tema abordado para ello se disefiara un cuestionario de preguntas cerradas

comprendido por siete (7) preguntas.

Asimismo se utilizara la técnica de la entrevista, al respecto Tamayo y Tamayo
(2006: 123), dice que la entrevista “es la relacion establecida entre el investigador y
su objeto de estudio a través de individuos o grupos con el fin de obtener testimonios
orales”. Esta técnica se realizara por medio de fuentes primarias donde se empleara la
guia entrevista semi-estructurada como instrumento de recoleccion de datos, que sera
aplicada a los denominados clientes internos “a” conformados por el personal
directivo de la organizacién, comprendidos en un total de tres (03) personas, para
evaluar la integridad de la compafiia con referentes de capacidad de produccion,

conocimientos y manejo de procesos exportacion.
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Por otro lado, en lo que respecta a la validez Hernandez, Fernandez y Batistas
(2006:201), “se refiere al grado en que un instrumento realmente mide la variable que
pretende medir”, para la presente la validez del instrumento se realizara a traves del
juicio de los expertos, en este caso fue necesario seleccionar a tres expertos con
experiencia en la materia (un metodoélogo y dos licenciado en mercadeo) a quienes se
les presentard una version del instrumento para ser revisada y evaluada en cuanto a
redaccion y contenido, para posteriormente elaborar el instrumento definitivo. Una

vez determinada la validez se procedio a la recoleccién definitiva de los datos.

Fase I1: Analisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la

empresa Agricola Canoabito C.A.

En esta fase se realizard una entrevista a los 3 directivos de la empresa con la
finalidad de recabar informacion acerca de las estrategias de marketing que maés se
adaptan a las necesidades de la empresa en estudio. Una vez recolectada dicha
informacion se procederd a la elaboracién de una matriz FODA de acuerdo a la
informacion arrojada la entrevista a los clientes y la encuesta a los directivos, lo que
permitird conocer las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que existen.

Segun, Bavaresco (2006), explica:

El anélisis de una matriz FODA esta disefiado para ayudar al
estratega a encontrar el mejor acoplamiento entre las
tendencias del medio y las capacidades internas, donde se
permita a la organizacion formular estrategias para
aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de sus
debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y anticiparse
ante el efecto de las amenazas (p. 77).

En tal sentido, la matriz FODA, 6 también conocida como matriz DOFA, es una
herramienta de analisis estratégico, que permite analizar elementos internos y

externos de una organizacion, un programa o un proyecto. Para su representacion, en
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el nivel horizontal se analizan los factores positivos y los negativos, y en la lectura
vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables del programa o

proyecto y los factores externos, considerados no controlables.

Debido a lo antes expuesto, es importante acotar que una vez aplicado el
cuestionario se procedera a realizar la matriz DOFA, con el fin de conocer los
factores internos y externos que inciden en la problematica existente en la empresa en
estudio. Asimismo se realizard en cruce de la matriz donde se estableceran las
estrategias de intervencion para disminuir las debilidades y mantener las fortalezas,
aprovechando las oportunidades y controlando las amenazas externas. Es preciso
destacar que, las estrategias FO son aquellas centradas en maximizar las fortalezas y
oportunidades; las DO se enfocan en minimizar las debilidades y maximizar las
oportunidades, las FA en maximizar las fortalezas y minimizar las amenazas y las DA

en minimizar tanto las debilidades como las amenazas.

Fase I11: Disefio de estrategias de marketing para el posicionamiento de la barra
de chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en Madrid,

Espana.

En esta fase se desarrollara la propuesta a partir del diagndstico definitivo del
proceso de investigacion, mediante la descripcion de la propuesta, objetivos de la
propuesta, justificacion de la propuesta y el disefio estrategias, con la finalidad de
disefiar estrategias de marketing para el posicionamiento de las barras de chocolate
valle Canoabo en Madrid, Espafa. Orientadas a posicionar a la empresa, captar

nuevos clientes segun las necesidades y expectativas del mercado.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En esta parte del estudio se presentan los resultados, de acuerdo con los
objetivos planteados, mediante el analisis e interpretacion de los datos, cabe entonces

sefialar lo que al respecto establece Balestrini (2004):

El proposito del anlisis e interpretacion es resumir las
observaciones llevadas a cabo de forma tal que proporcionen
respuestas a las interrogantes de la investigacion. Este proceso
implica el establecimiento de categorias, la ordenacién vy
manipulacion de los datos para resumirlos y poder sacar
algunos resultados en funcién de las interrogantes de la
investigacion (p.149).

De esta forma y de acuerdo a la poblacion descrita anteriormente, la muestra
estuvo conformada por ciento treinta y cinco (135) participantes a quienes de forma
aleatoria fueron seleccionados por la investigadora para la aplicacion de la encuesta,
logrando asi determinar las variables que se pretenden identificar con la

investigacion.

De la misma manera, una vez tabulados los resultados después de haber
aplicado la encuesta y la entrevista para la recoleccién de los datos a la muestra
seleccionada para el estudio, tomando en cuenta los indicadores asociados a cada
variable en la investigacion, se presenta la siguiente informacion en graficos
estadisticos, con base a un analisis descriptivo porcentual; a partir de estos resultados
se llegd a conclusiones y recomendaciones en el presente trabajo investigativo. A
continuacion se presentan los resultados obtenidos luego de la aplicacion de los

diferentes instrumentos de recoleccion de informacién:



Resultados Fase I: Diagnostico de la situacion actual de la empresa Agricola
Canoabito C.A. en cuanto a su capacidad para incursionar en el mercado

internacional.

Item 1. ¢(Cree usted que los productos de la Agricola Canoabito C.A. cumplen

con sus expectativas?

Cuadro n° 1. Expectativa de los productos

ITEM 1. Si No Total
CANTIDAD DE 80 55 135
ENCUESTADOS

% 59% 41% 100%

Fuente: Morales (2019)

Grafico n° 1. Expectativas de los productos

1Sl LNO

59%

ln

Fuente: Morales (2019)

Anélisis: A través de los resultados obtenidos se puede constatar que el 59% de las
personas encuestadas escogidé como alternativa de respuesta la opcion afirmativa. En
contraposicion el 41% restante selecciond la opcion negativa. Estos resultados
demuestran que los productos de la empresa en estudio son aceptados por los
consumidores de manera positiva, sin embargo se debe crear estrategias que logren el

aumento de la aceptacion de los productos de dicha marca.
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Item 2. ¢Por cual medio de comunicacion le gustaria recibir informacion de los

productos de la Agricola Canoabito C.A.?

Cuadro n® 2. Medios de comunicacion.

ITEM 2. Television Radio Redes Internet Total
Sociales
CANTIDAD DE 40 15 50 30 135
ENCUESTADOS
% 30% 11% 37% 22% 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréafico n° 2. Medios de Comunicacion

i Television i Radio = Redes Sociales # Internet

30% 37%
q 11% 22%

Fuente: Morales (2019)

Analisis: En los resultados generados se identifica que el 37% de los encuestados
seleccionan como alternativa las redes sociales, el 30% la television. De la misma
manera el 22% considera que el medio de comunicacion a través del cual le gustaria
obtener informacién de los productos es a través del internet y finalmente el 11%
selecciono la alternativa la radio. Es importante destacar que actualmente las redes
sociales tales como el Instagram, Facebook y Twitter son utilizados por las grandes
empresas para dar a conocer sus producto, por tal motivo es necesario que la empresa

en estudio utilice dicho medio para dar a conocer los productos.
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Item 3. ¢ Qué atributo considera usted que tienen el chocolate Valle Canoabo.?

Cuadro n° 3. Atributos del producto

ITEM 3. Precio Calidad Buen Presentacién Total
Sabor
CANTIDAD DE 25 62 31 17 135
ENCUESTADOS
% 18% 46%0 23% 13% 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréafico n° 3. Atributos del producto

i Precio wiCalidad & Buensabor ®Presentacion

46%

18% | ‘ 3%

1= .13‘/

Fuente: Morales (2019)

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

esfuerzo para el logro de dicho objetivo.
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Item 4. ;En qué establecimiento le gustaria usted conseguir el chocolate Valle

Canoabo?

Cuadro n° 4. Establecimientos donde le gustaria adquirir el producto

ITEM 4. Abastos Supermercados Confiterias Mini Total
Markets
CANTIDAD DE 35 48 30 22 135
ENCUESTADOS
% 27% 35% 22% 16% 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréfico n° 4. Establecimientos donde le gustaria adquirir el producto

i Abastos w1 Supermercados ® Confiterias & Mini Markets

35%

27% —
| 22%
\ 16%

Fuente: Morales (2019)

Analisis: Cuando se les consulté a los encuestados en que establecimiento les
gustaria obtener los productos estan fueron sus respuestas: el 35% selecciond la

opcion de supermercados, el 27% abastos, el 22% confiterias y el 16% mini Markets.
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Item 5. ;Qué atributos diferenciadores cree usted que le hace falta al chocolate
Valle Canoabo para posicionarse en el mercado?

Cuadro n® 5. Atributos diferenciadores

ITEM 5. Precio Nueva Calidad Total
Imagen
CANTIDAD DE 72 45 18 135
ENCUESTADOS
% 549% 33% 13% 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréfico n° 5. Atributos diferenciadores

i Precio wNueva Imagen # Calidad

54%

33%

| 13%

Fuente: Morales (2019)

Anélisis: Segun los datos aportados por el gréafico anterior se obtiene que el 54%
escogio la alternativa de precios, el 33% consideran que una nueva imagen y el 13%
la calidad. Por lo tanto, es necesario que la empresa considere los resultados emitidos
por los encuestados con el fin de adaptar el chocolate Valle Canoabo a tales

requerimientos con el fin de satisfacer asi las necesidades de los consumidores.
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Item 6. ;Como considera usted el nivel de calidad del Chocolate Valle Canoabo?

Cuadro n® 6. Nivel de calidad

ITEM 6. Excelente Buena Regular Mala Total
CANTIDAD DE 27 84 16 8 135
ENCUESTADOS

% 20% 62% 12% 6%0 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréfico n° 6. Nivel de calidad

i Excelente w1Buena Regular = Mala

Fuente: Morales (2019)

Andlisis: Al preguntar a los encuestados, sobre el nivel de calidad del chocolate se
obtuvo que el 62% seleccionaron la alternativa de buena, el 20% excelente, el 12%
regular y solo el 6% mala. Una vez mas los resultados emitidos por los encuestados
dejan en evidencia que el producto tiene aceptacion positiva en los consumidores, sin
embargo la empresa debe trabajar por mejorar dia a dia la calidad del mismo con el

fin de lograr que sean aceptado por los clientes con un nivel de excelencia.
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Item 7. ;Cree usted necesario la implementacion de estrategias de marketing para
lograr el posicionamiento del Chocolate Valle Canoabo en mercados internacionales?

Cuadro n° 7. Estrategias de Marketing

ITEM 7. Si No Total
CANTIDAD DE 80 55 135
ENCUESTADOS

% 59% 41% 100%

Fuente: Morales (2019)

Gréfico n°® 7. Estrategias de Marketing

1Sl LuNO

100%

0%
-

Fuente: Morales (2019)

Analisis: Los datos tabulados por el grafico anterior dejan en evidencia que la
totalidad de la muestra encuestada respondié de manera afirmativa lo que quiere decir
que es necesaria la implementacion de estrategias de marketing para lograr el
posicionamiento del Chocolate Valle Canoabo en el mercado Espafiol. Por lo tanto,
estos resultados llevaron a la investigadora a disefiar dichas estrategias las cuales se

desarrollaran en el capitulo V.
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Resultados de la entrevista realizada al Gerente de Administracion:

1. ¢Qué estrategias considera usted que se beben implementar en la
Agricola Canoabito C.A., para dar a conocer los productos e incrementar

las ventas?

Bueno las estrategias que se deben implementar en la empresa para dar a
conocer los productos y lograr el incremento de las ventas son las estrategias de

promocion, puestos que la mismas logran persuadir a los clientes.

2. ¢Cual cree usted que seria el medio mas eficaz para promocionar el

chocolate Valle Canoabo?

En mis afios de experiencia en la empresa considero que el medio mas eficaz
para promocionar el producto son los medios digitales puesto que son herramientas
eficaces para dar a conocer los productos o servicios de cualquiera empresa, los

mismos pueden llegar de manera instantanea a cualquier tipo de usuario.

3. ¢Considera usted que las redes sociales son la mejor herramienta para

promocionar el chocolate Valle Canoabo?

Actualmente las redes sociales son uno de los recursos mas poderosos para
promocionar los productos de cualquier empresa, ya que se adaptan a todo tipo de
empresa, presupuestos y necesidades. Las mismas pueden llegar a una gran audiencia
potencial. Ademas son sencillas y eficaces porque permiten enviar mensajes
instantaneos a los usuarios acompafados de imagenes asimismo a traves de la estas se

logra la interaccidn con los clientes.
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4. ¢Cual cree usted que seria la red social mas conveniente para que la

empresa impulse la promocion de los productos?

Segun las necesidades de la empresa es conveniente que utilice el Facebook y el
Instagram para promocionar sus productos. Sin embargo todo dependera del tipo de

estrategia que se vaya a implementar.

5. Conociendo las necesidades de la empresa ¢cual cree usted que serian las
estrategias de marketing mas oportuna para posicionar el chocolate

Valle Canoabo en el mercados internacionales?

Considero que las estrategias promocionales, las estrategias de ventas y la
publicidad a través de las redes sociales.

Resultados de la entrevista realizada al Gerente de Ventas

1. ¢Considera usted una oportunidad de venta posicionar su producto en el

mercado espafiol, de ser asi de qué manera lo haria Explique?.

R: Ampliando la distribucién del producto hacia el mercado espafiol. A través de la
red de supermercados Mercadona colocando un cuerpo de trabajadores tales como:
Supervisor de venta y vendedores.

2. En el caso de clientes potenciales que no usan redes sociales ¢qué medio
publicitario piensa usted generaria mayor impacto a la hora de

posicionar la marca Valle Canoabo?

R: Pancartas, volantes y vallas publicitarias.

3. Usted como gerente de mercadeo: ¢cual seria la imagen ideal que quieres
que los consumidores tengan de la marca Valle Canoabo?
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R: Como gerente de administracion quisiera que los consumidores tuvieran la

imagen de calidad y excelencia.

4. Explique claramente ¢que alternativas se pueden emplear para

comunicar con claridad el enfoque y posicionamiento deseado?

R: Destacando la caracteristicas del producto a través de los medios de

comunicacion, impulsadores, degustadores en los puntos de ventas.

5. Con las nuevas estrategias propuestas para posicionar la marca Valle
Canoabo en el mercado internacional: ¢Considera que las ventas
aumentaran en porcentajes significativos para el crecimiento econémico

de la empresa?

R: Si ya que tomando estas tacticas el producto llegaria a todos los canales del

consumidor ayudando a esto aumentar las compras en los puntos estratégicos.

Resultados de la entrevista realizada al Gerente de Mercadeo

1. ¢Qué estrategias cree usted se pueden aplicar para posicionar la marca
del Chocolate Valle Canoabo para incrementaria las ventas?

R: Considero que las estrategias promocionales sin duda son las méas persuasivas que

logran incrementar ventas de cualquier producto aunque tenga su competencia.

2. ¢Qué medios de comunicacion cree usted generarian mayor influencia

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

publicitario en cines también sirven como opcion para obtener logros.

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

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

un posicionamiento.

4. Considerando la situacidon socioeconomica actual de Venezuela y la cual
afecta tanto a las empresas como a los Clientes: ¢qué estrategias
promocionales son viables aplicar para posicionar una marca como Valle

Canoabo?

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

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

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

satisfactorios en la marca.

Resultados fase Il. Analisis de las debilidades, oportunidades, fortalezas y

amenazas de la empresa Agricola Canoabito C.A.

Cuadro n° 8: Matriz FODA

DEBILIDADES FORTALEZAS
- No cuenta con Disponibilidad financiera.
estrategias de -Excelentes relaciones con
marketing. proveedores y clientes.

-Producto de buena calidad.

-No se encuentra . L.
-Precios competitivos.

posicionada en la mente del
consumidor.

-No son apropiados los
medios y técnicas de
comunicacion para atraer a
los clientes.

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS ESTRATEGIAS
FO FA
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Crecimiento constante de la
demanda del producto.

-Poca fidelidad de parte de
los clientes por una marca en
especifico.
-Captacion de
clientes.

- Cultura hacia la calidad.
- Relacién precio-valor.

nuevos

-ldentificacién del mercado
meta.

Definicién de la mezcla de
mercado para el
posicionamiento del chocolate
Valle Canoabo.

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS
FO

ESTRATEGIAS
FA

El ambiente politico y social
del pais.

-politica Fiscal
-Regularizaciones
gubernamentales.

- Alta inflacion.
-Inestabilidad de las
politicas cambiarias.

- Competencia

Implementacion de estrategias

de  evaluacion  para

el

posicionamiento del chocolate

Valle Canoabo

- Establecimiento de
acciones para motivar a los
clientes a la compra del
producto.

Analisis FODA

Fuente: Morales (2019)

Una vez analizados los factores internos como externos de la empresa en estudio

tales como las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas se procedio a crear

estrategias para atacar los puntos débiles encontrado en las estrategias utilizadas por

la empresa para posicionar el producto. Por lo tanto, entre las debilidades se

encuentran que

la empresa no cuenta estrategias de marketing que den a conocer

sus productos. Ademas dichos productos no se encuentran posicionados en la mente

del consumidor. Por otro lado se pudo observar que los medios y técnicas de

comunicacion no son lo méas apropiados y efectivos para atraer a los clientes.
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En lo que respecta a las oportunidades con las estrategias de marketing se
lograra el crecimiento constante de la demanda de los productos de la empresa.
Ademas existe poca fidelidad de parte de los clientes por una marca en especifico.

Asimismo se podra crear la cultura hacia la calidad y mejorar la relacion precio-valor.

Por otro lado, entre las fortalezas, se tiene que la empresa vende productos de
buena calidad a precios competitivos. Ademdas el personal de la empresa esta
motivado por implementar cualquier cambio que contribuya a solventar las
debilidades que afectan el buen desempefio de la empresa. De la misma manera, la
empresa dispone de gran variedad de productos ademas cuenta con solvencia

econdmica para implementar las estrategias propuestas.

Finalmente entre las amenazas se encuentran, el ambiente politico y social que
vive actualmente el pais. Donde se puede apreciar la inestabilidad de las politicas
cambiarias, el incremento de la inflacion. El aumento de la competencia. Las
constantes regularizaciones gubernamentales que inciden en el Marco legal y fiscal
de las empresas, lo que trae como consecuencia incertidumbre por parte de los
empresarios venezolanos. Toda esta situacion obliga a la empresa a penetrar en

mercados internacionales.

Resultados Fase I11: Disefio de estrategias de marketing para el posicionamiento
de la barra de chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A.

en Madrid, Espafia.

Una vez conocida las causas que generan el problema a través de la informacion
recolectada mediante la encuesta aplicada tanto al gerente de mercadeo como a los

clientes, se hace evidente la necesidad de disefiar la propuesta como una herramienta
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estratégica de facil ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo; donde se
contribuird con la empresa Agricolas Canoabito C.A., para definir las estrategias de
marketing que se van a presentar deben llevarse a cabo con la finalidad de posicionar
el chocolate Valle Canoabo en el mercado espafiol y lograr asi la captacion de

nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la propuesta

Las estrategias de marketing son un factor fundamental en cualquier empresa,
para dar a conocer los productos de una empresa, también para persuadir a los
consumidores cuando la competencia ofrece productos similares, ya que una
publicidad atrayente hace que las masas consuman mas y por ende el producto tenga

un mayor posicionamiento en el mercado

A continuacién se presentan las estrategias de marketing para el
posicionamiento de la barra de chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola
Canoabito C.A. en Madrid, Espafia lo cual constituye la propuesta de estudio. La
ejecucion para el plan de accion se necesita plantear los objetivos que la empresa
quiere alcanzar el corto y largo plazo, estos objetivos deben estar acompafiados de
metas cuantificables y a su vez se deben desarrollar varias estrategias y actividades a

realizar estos objetivos estan determinadas por la etapa de diagnostico situacional.

5.2. Objetivos de la investigacion

5.2.1. Objetivo General

Disefar estrategias de marketing para el posicionamiento de la barra de

chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en Madrid, Espafia.



5.2.2. Objetivos Especificos

- Definir el mercado meta y disefio del mensaje para el posicionamiento de la
barra de chocolate Valle Canoabo.

- Disefiar la mezcla de mercado para el posicionamiento del chocolate Valle
Canoabo.

- Implementar estrategia de evaluacion enfocadas en las 4P para el

posicionamiento del chocolate Valle Canoabo

5.3. Justificacion de la investigacion

El objetivo principal de toda empresa es generar ganancias y acumular riquezas
para lograr una sustentabilidad al brindar bienestar a los socios y deméas miembros del
personal que la conforman. En base a esta afirmacion la organizacion identifica la
oportunidad y siente la necesidad de generar nuevas fuentes de ingreso, para ello
pretende introducir la marca del Chocolate Valle Canoabo en el mercado espafiol, por
lo tanto la mercadotecnia cumple un rol preponderante en la generacion de estrategias
y acciones idoneas que permitan introducir y posicionar un producto, lo que a su vez

contribuye a alcanzar el objetivo econémico planteado.

De tal manera, el disefio de estrategias de marketing para el posicionamiento de
la barra de chocolate valle Canoabo de la empresa Agricola Canoabito C.A. en
Madrid, Espafia aportara grandes beneficios a la empresa en estudio, porque dara a
conocer sus productos con el objetivo de aumentar el crecimiento y desarrollo ademas
logrard la diversificacion de un mercado relacionado y ampliar operaciones

comerciales, lo que se traducira en el aumento de las utilidades econdmicas.
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5.4. Factibilidad de la propuesta

Después de definir la propuesta es pertinente realizar un estudio de factibilidad
técnica operativa, y econémica, para determinar si la misma puede ser implementada.
Este andlisis permitié determinar las posibilidades de llevar a cabo las estrategas de
marketing y su puesta en marcha, los aspectos tomados en cuenta para este estudio

clasificados en tres areas, las cuales se describen a continuacion:

5.4.1. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica demuestra si la propuesta tendra éxito al momento de la
implantacion y operacion de esta. Desde el punto de vista técnico, este proyecto se
considera factible, ya que la empresa a la cual se realiz6 el estudio, cuenta con todos
los equipos técnicos y tecnoldgicos necesarios para la aplicacion de la propuesta, asi

como su disposicion inmediata al momento de requerirlos.

5.4.2. Factibilidad Operativa

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

Administracion y Mercadeo.
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5.4.3. Factibilidad Econdmica

Desde el punto de venta econémico, la propuesta planteada se considera factible,
debido a que se cumplen los diferentes requerimientos necesarios para su posible
aplicacion. La empresa posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, no se
plasmo el presupuesto que se estima utilizar para aplicar la propuesta de plan, este

presupuesto esta sujeto a cualquier cambio.

5.4. Desarrollo de la propuesta

En esta fase se describen las estrategias de marketing para el posicionamiento
del chocolate Valle Canoabo por lo tanto, a continuacién se desarrollan cada una de
dichas estrategias como alternativa de solucién a la problemética planteada:

Estrategia 1: Definir el mercado meta y disefio del mensaje para el

posicionamiento de la barra de chocolate Valle Canoabo.

Espafia se sitia en el decimotercer puesto en un ranking de paises con mas
consumo de chocolate, con 2kg por persona por afio. Estos datos han sido recogidos
por Euromonitor Internacional. Segun diversos estudios de mercados realizados por
diferentes mercadoldgos la tableta de chocolate oscuro es lo que mas se consume en
Espafia (40%). A raiz de estas consideraciones es importante acotar que el mercado
meta para el posicionamiento de la barra de chocolate Valle Canoabo seran las
personas con edades comprendidas entre 20 y 60 afios que conforman el 65% de la
poblacion de Madrid, Espafia. A través de los Supermercados Mercadona, ya que el
mismo se encuentra entre las principales cadenas de supermercados ademas posee

varios sucursales en la ciudad de Madrid.
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Disefio del Mensaje

A traveés de las estrategias de marketing el mensaje que se mostrara al mercado
meta es que la barra de chocolate Valle Canoabo, satisface las necesidades de los
consumidores, puesto que se caracteriza por contener poco azUcar ademas ser
delicioso y provocar un placer practicamente instantaneo debido a su agradable sabor,
Por lo tanto, es considerado como un alimento rico en
grasas, carbohidratos y proteinas, nutrientes indispensables para aportar energia al
organismo humano. Una vez identificado el mensaje se procedid a seleccionar el

Lema, el cual sera el siguiente.

Una Dulce e irresistible tentacion a tu paladar!!!

. L

Se puede observar en la imagen anterior que el Lema sera: “Chocolate Valle

Canoabo...Una dulce e irresistible tentacion a tu paladar!!!!”

Dentro de este lema se busca que los consumidores asocien el chocolate con una
dulce tentacion. Por lo tanto para que la marca del chocolate pueda llegar a su publico
objetivo, La empresa debe enfatizar la calidad asociada al producto la cual debe ser

transmitida desde los gerentes hasta el cliente final.
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2. Definicién de la mezcla de mercado para el posicionamiento del chocolate Valle

Canoabo

En la mezcla de mercadeo se conjugan cuatro elementos basicos, el producto, la
distribucion, la promocion y precio, con el fin de llegar y satisfacer las necesidades del
mercado meta, de esta manera se estarian alcanzando los objetivos de mercadeo

establecidos por la organizacion.

Estrategias del producto

Se aplicard una estrategia dirigida a buscar la diferenciaciéon del producto en
cuanto al de la competencia resaltando las caracteristicas y atributos deseados por el
consumidor final. Asimismo, se debe mejorar el empaqgue del mismo y adicionarle el
eslogan. Ademas, la empresa solo distribuye el chocolate en presentaciones de 30
gramos por lo que es necesario incluir nuevas presentaciones las cuales puedan captar
la atencion de los consumidores, por lo tanto el producto sera distribuido en el

mercado espafiol en las presentaciones de 12gr, 30 gy 70 gr.

Estrategias de precios

La asignacion de precios serd compatible con el resto de la mezcla de mercadeo,
se sugiere la implementacion del precio basado en la competencia, donde se toma en
cuenta el precio del competidor buscando mantener un precio estable, es importante
destacar que las estructuras de costos en el proceso empaquetamiento disminuye por
ser artesanal y se hace uso de rollos de papel foil y carton, por lo que se mantendré
este tipo de estrategia, Agricola Canoabito, C.A, debe hacer énfasis en diferenciarse
de la competencia apoyandose en el resto de los factores de la mezcla de mercadeo,
esto a su vez contribuye a que el consumidor vea atributos en diferencia del producto

orientandolo a generar fidelidad a la marca.
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Estrategias de distribucion (Plaza)

La estrategias para la distribucion del producto sera a través del canal de
distribucion productor — distribuidor — consumidor final, centrar, con sus esfuerzos en
una distribucién selectiva en supermercados independientes, ya que tiene
conocimiento del segmento, de esta manera la estrategia de distribucion utilizada para

Ilevar el producto al consumidor final es el siguiente:

Figura 1. Canales de distribucion

Agricola Supermercados Consumidor
Canoabito, ﬁ|:> Mercadona |:> Final
C.A, P
PRODUCTOR DISTRIBUIDOR CLIENTE

Estrategias de Promocion

Para la empresa Agricola Canoabito, C.A, es vital el logro de los objetivos de
mercadeo planteados, para ello debe apoyarse en la promocion donde la informacion,
persuasion y comunicacion son indispensables. El producto se encuentra en la etapa
de introduccion al mercado Espafiol, por lo tanto, se sugiere el método promocional
de venta personal en su modalidad de venta exterior, en este caso dichas promociones
se realizaran a través de los promotores de ventas de la empresa Mercadona, ya que el
producto solo es distribuido en una sucursal de la cadenas de supermercados
Mercadona ahora se pretende su distribucion en las diferentes sucursales de la cadena

de supermercados Mercadona.
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Este personal debe persuadir al responsable a efectuar la compra resaltando los
atributos del producto, es de importancia que el equipo promotor recuerde al cliente
la disponibilidad del producto y lo facil en adquirirlo. Se recomienda hacer una
mezcla de promocion, la cual consiste en combinar las ventas personales, publicidad
y relaciones publicas, haciendo énfasis en el auditorio meta teniendo presente la
jerarquizacion de efectos:

Conciencia.

- Conocimiento.

Agrado.

Preferencia.

Conviccién.

Compra.

La estrategia a adoptar es la de empujar, la cual se adapta al mercado meta, ya
que este es quien toma las decisiones y puede influir sobre el consumidor final. La
finalidad de la promocion es poner al prospecto en la etapa de compra. Por lo tanto, la
estrategia utilizada para promocionar el producto sera los obsequios de promociones
de ventas donde el cliente si el cliente se compra un el producto en sus tres
presentaciones se obsequiara una empaque adicional con 6 bombones rellenos en su

respectiva caja decorativa.
Estrategias de publicidad

Este es el medio no personal que permitira dar a conocer los atributos y
caracteristica que tiene el Chocolate Valle Canoabo el cual se llevara a cabo a través

de la publicidad exterior ya que es un medio de divulgacién de noticias o0 anuncios de

caracter comercial para atraer a posibles compradores, espectadores 0 usuarios en
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movimiento, realizada en lugares publicos. Presenta una gran eficacia y

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

En este caso, serd necesario el disefio de pendones y vallas publicitarias en la
entrada principal de los supermercados Mercadona con la finalidad de captar la
atencion del posible cliente. Las vallas publicitarias deben tener imagenes Ilamativas,

que destaquen las caracteristicas del producto.

3. Estrategia de evaluacion para el posicionamiento del chocolate Valle

Canoabo

En esta estrategia lo que se busca es que el mercado meta relacione el producto
con buena calidad, buena atencién, buen precio, margen de utilidad acorde a
expectativas del cliente y rapidez al momento del despacho entre otras variables. Por

lo tanto, se proponen las siguientes estrategias:

- Establecimiento de sistema de recoleccion de informacion, tanto del cliente
distribuidor como del consumidor final.

- Tabulacion y analisis de la informacidn recolectada.

- Planteamiento y establecimiento de soluciones y acciones que surjan del
andlisis de la informacidn recolectada.

- Implantar lineamientos de benchmarking continuo, para analisis,
identificacion y evaluacion de las estrategias de la competencia para
contrarrestar posibles amenazas.

- Evaluacion periddica de las estrategias de la mezcla de mercado para
adaptarlas a los cambios que se vayan suscitando en el tiempo.
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Producto

Realizar evaluacién continua de la calidad del producto, debe cumplir con
los parametros establecidos por el departamento de aseguramiento de la
calidad.

Evaluacién continua del material de empaque, debe estar enmarcado dentro
de los pardmetros establecidos por el departamento de aseguramiento de la
calidad.

Mejoramiento continuo de los procesos de seleccién, compra,

empaquetado y almacenamiento del producto.

Precio

- Monitoreo constante de los precios de la competencia a nivel de cliente
distribuidor y consumidor final, para mantenerse actualizado y realizar los
posibles ajustes que estos pueden acarrear.

- Evaluacidn continta de la estructura de costos y adopcion de correcciones
que puedan surgir de ella.

- Mejoramiento continuo del proceso de negociacién con proveedores y
clientes distribuidores, esto con el fin de conseguir los mejores precios sin
sacrificar calidad y a su vez trasladar esos beneficios al cliente para lograr
mayor competitividad.

Promocion

Evaluacién y analisis constante de la estrategia de promocién, para tener

capacidad de respuesta inmediata ante posibles cambios del mercado.
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Plaza.

Establecer proceso de formacién al personal de despacho en materia de
relaciones humanas y atencidn al cliente.

Implantar plan logistico de despachos, para ser eficientes y eficaces en esta
estrategia.

Revision y mantenimiento periodico de los vehiculos de despacho.
Mantenimiento al dia de permisos exigidos a los vehiculos de despacho.
Seguimiento y control de las estrategias anteriormente mencionadas.
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CONCLUSIONES

La presente investigacion permitié conocer la situacion actual de Agricola
Canoabito C.A., en cuanto a ¢ necesidad de lograr el posicionamiento del Chocolate
Valle Canoabo en el mercado internacional. Ademas, de acuerdo al resultado del
analisis efectuado en esta investigacion se puede establecer con relacion al logro de

los objetivos propuestos las siguientes conclusiones:

Con respecto al objetivo n°1, se pudo conocer que el chocolate Valle Canoabo
cumple con las expectativas de los consumidores, ademas disponen de buen sabor,
calidad, presentacion y buen precio. Por otro lado se conoci6 que, es necesario que la
empresa implemente atributos diferenciadores al producto tales como precio y una
nueva imagen creativa. Con respecto a la calidad se evidencié que el 84% de los
encuestados consideran la calidad del producto como buena. Sin embargo se constatd
que en la Ciudad de Madrid Espafia el producto no cuenta con un posicionamiento
favorable en el mercado, ya que la marca mas reconocida son los productos de la
empresa Sirope. Por lo tanto, segun las entrevistas realizadas a los gerentes de la
empresa se logré conocer que las estrategias que se adaptan a las necesidades de la

misma son sin duda las estrategias de marketing basadas en las 4P.

Asimismo, por medio del objetivo dos se logro identificar las oportunidades y
fortalezas de la empresa para lograr el posicionamiento del chocolate Valle Canoabo
en el mercado donde se pudo evidenciar que la empresa no cuenta con estrategias de
marketing. Ademas dichos productos y servicios no se encuentran posicionados en la
mente del consumidor. Por otro lado se pudo observar que los medios y técnicas de

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

Por lo tanto, una vez conocidas las causas que generan el problema a través de la

informacién recolectada mediante la fase | y Il, se hace evidente la necesidad de
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disefiar las estrategias de marketing como una herramienta estratégica de facil
ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo; donde se contribuira con la
Agricola Canoabito C.A. En tal sentido, la propuesta que se presenta arrojara
beneficios tanto para el medio interno como el medio externo; ya que por una parte
permitird a la empresa, anticiparse a la satisfaccion de los nuevos consumidores y por
otra parte, alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios para los

trabajadores y clientes.
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RECOMENDACIONES

La implementacion de estrategias de marketing para lograr el posicionamiento
de una marca es una herramienta con la cual todas las empresas deberian trabajar
independientemente de su tamafio o actividad, ya que es primordial para la mejora
constante de la comercializacion de cualquier producto o servicio. Es por ello que es
necesario que la Agricola Canoabito, C.A implemente las estrategias propuestas, por

lo tanto se recomienda lo siguiente:

- Se recomienda implementar la propuesta de marketing anteriormente descrita,
con la finalidad de diferenciarse de la competencia y lograr el posicionamiento de los

chocolates valle canoabo.

- Para la consecucion de los objetivos planteados es necesaria la colaboracion,
el compromiso y el involucramiento de todo el personal de la empresa objeto de
estudio. La empresa debe actualizar periddicamente las estrategias de marketing cada
vez que sea necesario para adaptar a la empresa a los cambios que se vayan
produciendo en el mercado a fin de atender cada vez mejor a los clientes. Asi como
también capacitar periédicamente a su personal de mercadeo y ventas para que pueda

realizar mejor su trabajo.

- Mantener un monitoreo constante de los productos de la competencia a fin de

saber que estrategias desarrollan, y asi poder minimizar el impacto en la empresa.

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

que creen valores agregados en los productos y de esta manera motiven su fidelidad.
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