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INTRODUCCION

La mercadotecnia establece en la actualidad que su enfoque esta dirigido hacia
el cliente para la produccién de aquello que su mercado meta necesita, a un precio
que puedan y estén dispuestos a pagar, para que los clientes sientan que el producto
estd en su justo valor es necesario utilizar algunas herramientas que son provistas por
la mercadotecnia, tal es el caso de las estrategias de publicidad, provocando que estas
estrategias mejoren el posicionamiento de la empresa, para ello se usan diversas
herramientas a traves de las funciones promocionales indispensables, informar,
persuadir y comunicar las cuales se hacen primordiales para poder llegar a los
usuarios.

Considerando que el éxito de toda empresa 0 negocio se encuentra en
satisfacer las necesidades o deseos de sus clientes es necesario por lo tanto, que todas
las actividades que se desarrollen impulsen a la misma al logro de sus objetivos, a
través de la planeacion de la mezcla de marketing, especialmente mediante la
promocion.

Para una mejor comprension del tema a desarrollar, este informe se ha
dividido en seis capitulos.

El capitulo | esta constituido por los datos de la empresa, resefia historica, su
mision y vision, valores, su estructura organizativa y las actividades realizadas por el
pasante.

El capitulo Il lo constituye el planteamiento del problema, formulacion del
problema, objetivos del estudio, la justificacion del estudio y su alcance.

El capitulo 111 se hace referencia al marco referencial conceptual donde se
encuentran los antecedentes de investigaciones, que estan relacionados de alguna
manera con el presente trabajo, las bases tedricas que sustentan el estudio y por

altimo la definicion de términos basicos.



El capitulo 1V comprende las fases metodoldgicas, en las cuales se detallan las
acciones, métodos y técnicas para la obtencion de la informacion y desarrollo del
presente informe.

El capitulo V se presenta los resultados procedentes del desarrollo de las fases
metodoldgicas

En el capitulo VI, constituido por la propuesta con la cual se pretende resolver la
problemaética planteada.



CAPITULO |
LA EMPRESA

1.1. Nombre y Ubicacion de la empresa

Se encuentra localizada en San Diego La Esmeralda, Manzana B13 Casa

N°11 Local N°02 del Estado Carabobo
1.2. Resefa Historica de la empresa

La empresa Degustos C.A. nace en el afio 2015 con la idea de todo
emprendedor, con un espiritu familiar, préspero y con mucha ilusion de consolidar
una empresa estable con todas las ganas de ofrecer los mejores productos en
charcuteria y viveres con un servicio de alta calidad para todos nuestros clientes es asi
como da inicio a la empresa, Degustos C.A. ofreciendo atencion personalizada
apostando a la innovacién y con toda la intencion de seguir creciendo.
1.3.  Mision

Trabajamos con pasion para comercializar con eficiencia y calidad los mejores
productos, garantizando la atencion a todos nuestros clientes.
1.4.  Vision

Consolidarnos y ser reconocida en el mercado por la calidad de nuestros
productos y atencion personalizada.
1.5. Valores

Excelencia: Es el conjunto de practicas sobresalientes en la gestién y el logro
de resultados, la orientacion hacia los resultados, orientacion al cliente, liderazgo y
perseverancia

Compromiso y pasion: Pasion es querer lo que hacemos y luchar dia a dia

por mejorar lo que ofrecemos con el compromiso de mejor continuamente.



Responsabilidad. Tanto en la vertiente social como en la ecologica, si
demostramos ser responsables con la sociedad y el medio ambiente, haremos ver que
no nos interesan unicamente los beneficios econémicos.

Lealtad. Si nos mostramos le¢* fieles con nuestro equipo y nuestros
clientes, ellos nos devolveran esa fidelic

Honestidad: Transparencia, integridad y responsabilidad nos guian en el

ejercicio de nuestras actividades.

1.6. Organigrama general de la empresa
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Figura N° 1. Organigrama General de la empresa

Fuente: Blanco F. (2018)



Gerente: se encuentra a cargo de la coordinacion o direccién de las
actividades y funciones de la empresa, tiene la responsabilidad y las tareas de guiar a
los demas, de ejecutar y dar ordenes de lograr que las cosas se hagan para poder
cumplir cierta y correctamente con el objetivo y la misiébn que promueve
la organizacion

Administrador: persona con vision, que es capaz de aplicar y desarrollar
todos los conocimientos acerca de la planeacion, organizacion, direccion y control
empresarial, donde sus objetivos estan en la misma direccién de las metas y
propositos de la empresa

Ventas: Se encarga de las ventas realizadas por la empresa y la
comercializacién de los productos con otras empresas, a su vez se encarga de estar al
pendiente de toda la parte de mercadeo junto con el desarrollo de actividades para el
mejoramiento de la empresa.

Asistente:  proporciona apoyo administrativo al personal superior,
generalmente al administrador. Su objetivo principal es ayudar a reducir la carga de
trabajo para que los procedimientos y operaciones del negocio ocurran de forma
eficiente.

Carnicero: Se llama carnicero a la persona que se ocupa de la venta de carne
y productos derivados de la misma El carnicero aconseja al cliente sobre la carne que
se adapta mas a sus necesidades o presupuesto. Finalmente, pesa y envuelve el
producto o envasa al vacio las piezas si asi lo solicita el comprador

Charcutero: Persona que tiene por oficio elaborar o vender productos de
charcuteria.

En este mismo orden de ideas, se enuncia el esquema contentivo de la descripcion

de cargo del pasante, el cual se expone seguidamente



Cuadro 1. Esquema de la Descripcion de Cargo del Pasante.

I. IDENTIFICACION DEL CARGO

TITULO DEL CARGO: REPORTA A:
Pasante Administrador
DEPARTAMENTO:

Ventas

1. PROPOSITO GENERAL

la venta.

Contactar a 50 clientes para que sean captados, ofreciendo nuestros productos para

1. FINALIDADES PRINCIPALES

- Procesar quejas de los clientes en cuanto al
servicio prestado por la cajera, carnicero y
charcutero.

- Contactar a los posibles clientes via e-mail
ofreciéndole los productos, asi como las
promociones respectivas.

- Control de los mensajes via whatsapp de
los requerimientos de los clientes.

Administrador

Pasante

Fuente: Blanco F. (2018)




CAPITULO I
EL PROBLEMA

2.1. Planteamiento del problema

Toda empresa y todos los servicios que en ella se ofrezcan, si no es
reconocida no se hace perdurable en la mente de los consumidores, es tan sencillo
como si no existe, este hecho es de notoriedad en el mercado y de igual forma en su
crecimiento o declive. Es como estudios de mercadotecnia han hecho posible la
busqueda de estrategias que permiten acercarnos a los consumidores, para asi de esta
manera conocer de forma mas acertada sus necesidades, expectativas, que espera de
los productos y servicio ofrecidos.

A partir de lo antes descrito, se habla de la publicidad como método la venta
la cual genera a los clientes impacto positivo, despertando el interés vy
especificamente motivando a la compra, hay que diferencias nuestros productos y
servicios dandole un valor adicional, siempre buscar marcar la diferencia, sin la
publicidad seria dificil dar a conocer el valor agregado y esto en definitiva va a
mejorar las ventas de la organizacion.

Ahora bien, normalmente se comete el error de contemplar la publicidad como
un gasto y no como una inversion. En estos tiempos de crisis esta creencia se traduce
en menor o cancelacion de publicidad, sin tener en cuenta que durante las crisis los
consumidores aun asi consumen, asi que buscan mayor informacién sobre los

productos y servicios que se estén innovando y sus costos sean accesibles. Por otro



lado es importante resaltar que una vez pasada cualquier crisis los consumidores
tienden a quedarse con esos productos y servicios que los acompariaron en los peores
momentos nace la fidelizacion.

Sin embargo, surge la necesidad de que todas las empresas dispongan de un
presupuesto para la publicidad, asi sea minimo pero que cuente con uno, es relevante
para su posicionamiento en el mercado, se entiende que los consumidores se
encuentren saturados, pero necesitan de la publicidad para tener opciones de servicios
y compras que sean favorables.

Por consiguiente, en situaciones donde el mercado es mas competitivo es
cuando una empresa innovadora se tiene que distinguir del resto ofreciendo su mejor
imagen si ya es conocida, y si no lo es ofrecerla y la mejor manera de hacerlo es a
través de estrategias de ventas enfocadas en la publicidad que les permitira obtener
ganancias por sus productos y su insuperable servicio.

En atencién a lo antes expuesto se evidencia una falta importante de
publicidad en la empresa objeto de estudio, que permita dar a conocer sus
promociones, productos, servicios, de esta manera no ha concedido que la
organizacion crezca, asi como sus ventas se maximicen, esto no ha favorecido al
logro de los objetivos propuestos, por los antes enunciado se proponen estrategias de
publicidad para incrementar el posicionamiento de Degustos C.A., en San Diego
Estado Carabobo, con la intencién de estudiar el posicionamiento actual y mediante
dichas tacticas publicitarias mejorar la rentabilidad respectivamente.

2.2. Formulacion del Problema
¢Cuales estrategias de publicidad serian las mas idoneas para incrementar el
posicionamiento de la empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo?
2.3. Objetivos de la Investigacion
2.3.1. Objetivo General
Proponer estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento de la

empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo.



2.3.2. Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento actual de la empresa
Degustos C.A.

Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mediante la
utilizacion de una matriz DOFA

Disefar estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento de la
empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo.
2.4. Justificacion de la Investigacion

Cuando en la empresa se cuenta con unas estrategias de publicidad deficientes
se generan diferentes problematicas las cuales son causa de pérdida para la empresa,
la publicidad es importante para cualquier empresa a la hora de ofrecer, promocionar,
comercializar productos en el mercado, en pocas palabras en la seleccion de las
estrategias a emplear.

Todo lo anterior, se logrard Esta investigacion permitio resaltar la
importancia de proponer estrategias de publicidad, dara a conocer todas las
promociones, servicios y productos que ofrece la empresa lo que permitira que su
posicionamiento incremente y la preferencia de los clientes también, logrando de esta
manera la fidelizacion de nuestros clientes, asi como la incorporacion de nuevos
compradores potenciales.

2.5 Alcance

El desarrollo del presente informe de pasantias, fue desarrollado de acuerdo a
las actividades realizadas en el periodo de doce (12) semanas en la empresa Degustos
C.A., en San Diego Estado Carabobo, cuyo proposito fundamental se centré en
proponer estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento, de esta forma

incrementar la rentabilidad de la organizacion.



CAPITULO 11l

MACO REFERENCIAL CONCEPTUAL

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 metodoldgico de la misma investigacion. Segun
Tamayo y Tamayo (2000 p: 97), en toda investigacion los antecedentes “contribuyen
todo hecho anterior a la formulacion del problema que sirve para aclarar, juzgar e
interpretar el problema planteado”, a continuacion se sefialan los que guardan
relacion con la presente investigacion.

3.1. Antecedentes de la Investigacion.

Velasquez (2014), en su trabajo de grado titulado: “Estrategia promocional
basada en el comercio electrénico para la empresa TORCAR C.A.”, para optar al
titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José Antonio Péez, el presente
trabajo tiene como objetivo proponer una estrategia promocional basada en el
comercio electronico para posicionar la empresa de Tornillos Carabobo C.A. por
medio de un diagnéstico de la situaciéon actual, asi como una delimitacion del
mercado potencial, conectar las bases para el desarrollo acertado de las herramientas
promocionales.

De forma que, la investigacion antes mencionada sirve como antecedente
porque el autor realizo un diagnostico promocional para la empresa TORCAR C.A.
en su proceso de posicionamiento en el mercado. Con una investigacion documental y
una recoleccion de datos, este es un proyecto que se puede utilizar como modelo para
la presente investigacion y de comparacion en cuanto a los resultados que se pueden

obtener de las estrategias publicitarias disefiadas para el logro del éxito.



Un aporte importante es el de Hernandez (2014) en su trabajo de investigacion:
"Estrategias de mercadeo que permitan lograr el posicionamiento de la bebida
refrescante Big-Cola en toda la region central Ajeven, CA™, de la Universidad
José Antonio Pé&ez cuyo objetivo general es proponer estrategias de mercado que
permitan lograr el posicionamiento de la bebida Big-Cola en toda la region central, el
tipo de investigacion se fundamentd en un modelo factible y de campo, la
investigacion concluyo en que la organizacion al momento en la distribucion de la
bebida refrescante Big-Cola no cuenta con las estrategias necesarias para el
posicionamiento de la misma para poder llegar a la mente de los consumidores y que
mediante la utilizacion de dichas estrategias se elevara el posicionamiento en la
Region Nacional del pais. La investigacion posee relacion con este trabajo ya que
plantea que toda organizacion necesita de nuevas estrategias o ideas que ayuden a
lograr un posicionamiento de los productos elaborados para que sean conocidos y
estén en la mente del consumidor.

Cabe citar a Ritter (2014) en su trabajo de grado: "'Disefio de estrategias de
mercadeo con el fin de posicionar los centros de lubricacion Venoco como
centros de servicio integral, de la Universidad José Antonio Pdez cuyo objetivo
general fue disefiar estrategias de mercadeo con el fin de posicionar los centros de
lubricacién Venoco como centros de servicio integral. Se fundamento en la
modalidad de una investigacion de campo, de tipo documental; la investigacion
concluyé en que el ambiente de trabajo es tranquilo y armonioso, la empresa
participa en muchos eventos lo cual mantiene el Posicionamiento, y los
consumidores conocen la marca Venoco pero muy poco a los centros de lubricacion,
por lo que las estrategias estan basicamente disefiadas a mejorar el posicionamiento
de éstos ultimos; en definitiva para el logro de los objetivos planteados se crearon
estrategias de promocion, de comunicacién y de investigacion de mercado.

La mencionada investigacion posee relacion con este trabajo en que a través

del disefio de estrategias de mercadeo se puede mejorar el posicionamiento de una



empresa en el mercado, tomando en consideracion que la publicidad forma parte de
la mezcla de marketing.
3.2. Bases teoricas

Las bases tedricas como lo sefiala Arias (2006;143) “contribuyen enfoques y
posiciones de distintos autores que permiten sustentar la investigacion”. En este
sentido, el mismo autor Arias (2006;107), estable que las bases teoricas: “implican
un desarrollo de los conceptos y preposiciones que conforman el punto de vista o
enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”.
3.2.1 Mercadeo

Para Kloter y Armstrong (2006), el mercadeo es la gestion de relaciones rentables
con los consumidores; el doble objetivo del mercadeo moderno es atraer
consumidores nuevos, generando un valor superior, manteniendo y ampliando cada
vez mas la cartera de consumidores proporciondndoles satisfaccion. La funcion de
este es principalmente ocuparse de una u otra forma de las necesidades de los
compradores y consumidores; todo se centra en la satisfaccion del cliente (p.5)
3.2.2. Mercado

Un mercado es el conjunto de compradores reales y potenciales de un producto o
servicio. Estos compradores comparten una necesidad o un deseo particular que
puede satisfacer mediante una relacion de intercambio. El tamafio del mercado
depende del numero de personas que comparten la misma necesidad que disponen de
recursos necesarios que ofrecer a cambio y que estas dispuestas a entregar dichos
recursos para obtener lo que desean. Kloter y Armstrong (2006).
3.2.3. Estrategias

Cualquier estrategia de mercadeo, cuenta con varios factores que se
interrelacionan y actGan conjuntamente. Se debe tener una buena informacién sobre
las fuerzas del entorno tales como las socioculturales, legales, politicas, los cambios
econdémicos; toda ésta informacion es indispensable para poder determinar la

viabilidad de las ofertas de la empresa para su mercado meta. En los afios recientes



las empresas han tenido que variar o adaptar sus estrategias debido a cambios
politicos y legales, a cambios socioculturales, a fluctuaciones econémicas.

“Una estrategia es un plan general de accion, mediante el cual una organizacion
busca alcanzar sus objetivos” (Stanton, 2000; 59). Las mismas permiten concretar y
ejecutar los proyectos estratégicos, pues responden a la interrogante sobre como
lograr y hacer realidad cada objetivo. Estan orientadas a las variables que la empresa
puede controlar y que responden a las exigencias de comercializacion de sus
productos. La estrategia de mercadotecnia debe especificar los segmentos de
mercado a los que se dirigird la empresa, es decir, debe concentrarse en los clientes
que puede satisfacer mejor.

El desarrollo de la estrategia de mercadotecnia consta de tres (3) fases: la
primera de ellas describe el mercado meta, el posicionamiento planificado para el
producto, las ventas, la participacién del mercado y las utilidades para los primeros
afios; la segunda fase de la estrategia mercadoldgica detalla el precio planificado del
producto, la distribucion y el presupuesto de mercadotecnia para el primer afio; la
ultima fase expone las ventas planificadas a largo plazo, las metas de utilidades y las
estrategias a implementar para la mezcla de mercadeo (Kotler y Armstrong, 2006;
345).

Por otra parte, Pride y Ferrel (2005) definen la estrategia como:

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

promocion y precio), que satisfaga a dichas personas (p.
196)

Siendo de esta forma, segin lo expuesto por estos autores, la estrategia de
mercadeo debe anunciar con claridad un plan para el mejor uso de los recursos y las

tacticas de la organizacion para cumplir sus objetivos.



McCarthy y Perreault (2004; 112), por su parte, consideran que: “una
estrategia de mercadeo refleja el panorama general de lo que la empresa haré en
algun mercado, por lo tanto, debe especificar su mercado meta y la mezcla
correspondiente de mercadeo”.

Es de resaltar, que un mercado meta es un grupo bastante homogéneo de
consumidores que la compafiia desea atraer. Estos clientes pueden tener necesidades
comunes, requerir productos similares, comprar por razones semejantes o bien operar
de manera analoga. Y la mezcla de mercadeo puede definirse como la combinacion
de un producto, la manera en que se distribuird y se promoverd, y su precio (Stanton,
2000; 137). Estas variables son controlables por parte de la empresa y se integran
para satisfacer las necesidades del mercado y al mismo tiempo, cumplir con los
objetivos de mercadotecnia.

Lo planteado permite a los investigadores la comprension del término estrategia
como el proceso de andlisis de las oportunidades, investigacion y seleccion de los
mercados meta, el disefio de las estrategias de mercadotecnia, en la planeacion de
los programas de mercadotecnia, asi como organizar, instrumentar y controlar el
esfuerzo de mercadotecnia. Aspectos relevantes para lograr el posicionamiento de la
empresa en estudio.

3.2.4. 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
de las necesidades del consumidor. Por consiguiente son consideradas las
herramientas o variables de las que dispone el responsable de la mercadotecnia para
cumplir con los objetivos de la compafiia. (Marketing Mix, Mezcla Comercial, Mix
Comercial). Estas cuatro variables son las siguientes y se las conoce como las cuatro
Pes (producto, precio, promocién y plaza); segun Arellano (2000; 102):

Producto: Es cualquier cosa que se puede ofrecer a un mercado para la

atencion, adquisicion, uso o consumo capaces de satisfacer una necesidad o un deseo.



Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccion. Incluye: Forma de pago: Crédito: Descuentos pronto pago, volumen,
recargos: se plantea por medio de una investigacion de mercados previa, la cual,
definird el precio que se le asignara al entrar al mercado. El precio es el Unico
elemento del mix Marketing que proporciona ingresos.

Distribucion: La distribucion comercial es responsable de que aumente el
valor tiempo y el valor lugar a un bien. Por ejemplo, una bebida refrescante tiene un
valor por su marca, imagen (...) la distribucion comercial aumenta el valor tiempo y
valor lugar poniéndola a disposicion del cliente en el momento y lugar en que la
necesita o desea comprarla.

Promocion: El objetivo de una promocién: lo que se traduce en un
incremento puntual de las ventas. Se trata de una serie de técnicas integradas en el
plan de marketing, cuya finalidad consiste en: - alcanzar una serie de objetivos
especificos - a través de diferentes estimulos y acciones limitadas en el tiempo y
dirigidas a un target determinado.

Para que una estrategia de marketing (mezcla de mercadotecnia) sea eficiente
y eficaz, ésta debe tener coherencia tanto entre sus elementos, como con el segmento
0 segmentos de mercado que se quieren conquistar, el mercado objetivo de la
compafiia. A largo plazo, las cuatro variables tradicionales de la mezcla pueden ser
modificadas pero a corto plazo es dificil modificar el producto o el canal de
distribucion. Por lo tanto, a corto plazo los responsables de mercadotecnia estan
limitados a trabajar s6lo con la mitad de sus herramientas.

3.2.5. Publicidad

La publicidad se puede definir como una técnica de comunicacion masiva,
destinada a difundir mensajes a través de los medios de comunicacion con el fin de
persuadir a la audiencia al consumo. En este sentido, Stanton (2000;569), sefialan:
“La publicidad es comunicacién pagada no personal, que por conducto de los

diversos medios publicitarios hacen empresas comerciales, organizaciones no



lucrativas o individuos que estan identificados de alguna manera con el mensaje
publicitario”.

Por otra parte, Kotler, (2002; 457) que cuando se ha decidido el mercado para el
que va dirigido el producto, se ha posicionado, se ha determinado el precio, la
distribucion y la promocion, es el momento de decidir el tipo y forma de los anuncios
publicitarios que se quieren hacer llegar al consumidor. Este es otro aspecto clave
puesto que se trata de trasladar el marketing en informacién, que es habitualmente lo
gue el mercado objetivo ve de la empresa.

Es un error comin mezclar la publicidad con las relaciones publicas, la
promocion, la publicidad gratuita, etc. De hecho, todas estas formas de comunicacién
son muy diferentes en cuanto a lo que son capaces de conseguir y el papel que juegan
en el Plan de Marketing.

Se define la publicidad como aquella comunicacion que informa y persuade a
través de medios de comunicacion. Muchos medios de comunicacion describen los
nuevos productos, hacen comparaciones, aconsejan sobre su uso, a través de los
anuncios, las cuales resultan mucho mas costosas, pero habitualmente son mas
efectivos ya que la empresa anunciante tiene un control total sobre cémo, donde, y
qué comunica.

Mediante los conceptos anteriormente planteados se puede lograr la comprension
de que la publicidad permite mostrar que se puede satisfacer una necesidad con el
producto o servicio que se esta vendiendo; aspecto que es relevante para identificar
las estrategias publicitarias y posicionar la empresa objeto de estudio.

3.2.6. Posicionamiento

Segun Kotler, (2002) Cuando ya esta definido el mercado objetivo y se han
establecido los objetivos y estrategias, hay que posicionar el producto; es decir, crear
una imagen en la mente de los posibles consumidores de manera tal que lo haga
diferente a los productos de la competencia.

Sin importar lo que se venda, el posicionamiento es importantes ya que es el

pilar basico para crear una imagen: anuncios, promociones, envases, publicidad,



gamas de productos, etc. Si se posiciona el producto en todos los aspectos anteriores
se logra un efecto multiplicativo. Un mal posicionamiento puede destruir el producto,
por lo tanto se debe intentar posicionar teniendo en mente el largo plazo. Si hay que
crear un nuevo nombre para un producto se debe intentar que refleje el
posicionamiento elegido.

En la definicion de un posicionamiento a largo plazo hay que tener en cuenta el
producto que se pretende vender, los deseos y necesidades del mercado objetivo vy,
finalmente, la competencia. El analisis de la empresa, los problemas y oportunidades
encontrado, la determinacion del mercado objetivo y las estrategias de marketing
constituyen la clave para lograr un correcto posicionamiento.

Hay que revisar los puntos fuertes y débiles del producto para ver como
diferenciarse de la competencia. En todo caso, siempre hay que buscar aspectos que
los consumidores puedan percibir. Es decir, que el posicionamiento se refiere a las
estrategias orientadas a crear y mantener en la mente de los clientes un determinado
concepto del producto o servicio de la empresa; por consiguiente, estos conceptos
son vitales para la comprension de la relacion de este con el propdsito de la
investigacion, siendo parte fundamental para el logro de los objetivos de la empresa.



3.3. Definicion de Términos Bésicos

Consumidor o Cliente: Sujeto de mercado que adquiere bienes y servicios
para consumo propio o de otras personas a través del valor de uso de lo adquirido.

Calidad de servicio: Es definida por la Union Internacional de
Telecomunicaciones (UIT) como el efecto global de la calidad de funcionamiento de
un servicio que determina el grado de satisfaccion de un usuario de dicho servicio.

Competencia: es una caracteristica subyacente de un individuo, que esta
causalmente relacionada con un rendimiento efectivo o superior en una situacion o
trabajo, definido en términos de un criterio.

Campafa de publicidad: Un programa que involucra la creacion y el
establecimiento de una serie de anuncios, manejados en linea junto con el
establecimiento de objetivos de mercado y comunicacion.

Cliente Actual: Es la persona que ha realizado una compra recientemente.
Suele ser objeto de campafias de publicidad, promociones, entre otros.

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

Demanda: La relacion entre la cantidad de un bien que los consumidores
planean comprar y el precio del mismo, cuando permanecen constantes todos los
otros factores que influyen en los planes de los compradores.

Estrategias de marketing: Actividad de seleccionar y describir uno o méas
mercados meta y de crear y mantener una mezcla de marketing que produzca
intercambios mutuamente satisfactorios con los mercados meta.

Estrategia Publicitaria: estrategia elaborada por una agencia de publicidad
destinada a conseguir los objetivos de comunicacion del anunciante.

Mercado: es cualquier conjunto de transacciones o acuerdos de negocios

entre compradores y vendedores. En contraposicion con una simple venta.



CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

4.1.  Fases Metodologicas

Se describe a continuacion las fases mediante las cuales se va a desarrollar la
investigacion, de acuerdo a los objetivos especificos anteriormente definidos:

4.2. Fase I: Diagnostico de la situacién actual del posicionamiento actual de la
empresa Degustos C.A.

Para dar cumplimiento al primer objetivo especifico, se utilizo la técnica de la
observacion directa, a traves de la ficha de observacion, esta permite llevar un
registro de la frecuencia de un evento, pero haciendo registros cualitativos en relacién
a lo observado. Durante la sesion la investigadora registra los correspondientes “si” o
“no” segun lo que observa, haciendo las respectivas anotaciones en el espacio de
observaciones.

La observacion directa puede definirse segn Sabino (2002):

Como el uso sistematico de nuestros sentidos en la
basqueda de los datos que se necesitan para resolver un
problema de investigacion. Es percibir activamente la
realidad exterior con el propdsito de obtener los datos que,
previamente, han sido definidos como de interés para la
investigacion. (p.51)

En este mismo orden de ideas, el proceso de observacion cientifica se realizo a
través de una ficha de observacion, a los fines de facilitar el proceso, ya que segin

Arias (2006;70) ésta “es un instrumento en el que se indica la presencia o ausencia de

un aspecto o conducta a ser observada”, por lo tanto, vale de guia para identificar las



caracteristicas que permitan evidenciar la situacion actual del posicionamiento de la
empresa Degustos, C.A.

Y seguidamente, la encuesta pues, de acuerdo a Arias (2006;72) es una
herramienta que: “pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra
de sujetos acerca de si mismos, o en relacién con un tema en particular”, aplicando
un cuestionario como instrumento de recoleccion de datos a clientes referidos de la
empresa objeto de estudio.

De ahi pues, que este instrumento de recoleccion de datos, contiene cinco (10)
interrogantes de tipo dicotdmicas, el cual se aplicé a quienes conforman la
poblacion de 50 clientes y una muestra de 100, esta se encontrara conformada por
los cincuenta (50) clientes referidos de los cien (100) principales compradores
con mayor volumen de ventas de la compafiia. Siendo asi, poder efectuar el
analisis respectivo sobre las estrategias a plantear. En este sentido, cabe definir
poblacion segun Balestrini (2002;137), como: “un conjunto finito o infinito de
personas, casos 0 elementos que presentan caracteristicas comunes”. Asimismo,
Balestrini (2002;142), refiere que “La muestra es, en esencia un sub grupo de
la poblacién”.

4.2.2. Fase Il: Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
mediante la utilizacion de una matriz DOFA.

Para el logro de este objetivo, se debe considerar la informacién recogida y
analizada, es decir, los datos obtenidos a traves de la aplicacion de la encuesta, de igual
forma se tomaré en cuenta la situacion actual de la empresa estudiada en el analisis DOFA
se procedera en definir estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento
de la empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo, con la finalidad de
fortalecer el nivel de captacion de nuevos consumidores potenciales. Por Gltimo se realiz6
el estudio de factibilidad de la propuesta, el cual jugo un papel de gran importancia en la
ejecucion del estudio ya que permitio delimitar y especificar los factores o elementos que
seran requeridos para su implementacion, asi como sefiala Hernandez, Fernandez y

Baptista (2012;41), “...debemos tomar en cuenta la disponibilidad de recursos financieros,



humanos y materiales que determinardn, en Ultima instancia, los alcances de la
investigacion”.

En este mismo orden de ideas, se puede sefialar que referente a esta técnica,
Lopez (2007;32) define el DOFA como “una estructura conceptual para el analisis
sistematico, que facilita la comparacion de las amenazas y oportunidades externas
con las fuerzas y debilidades internas de la organizacion”. Las fortalezas son las
capacidades y habilidades, las debilidades son limitaciones o carencias, las amenazas
y oportunidades es que se enfrenta la empresa y que la pudieran afectar.

4.2.3. Fase Ill: Disefiar estrategias de publicidad para incrementar el
posicionamiento de la empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo.

En esta fase se desarrollara la propuesta a partir del diagnostico 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 publicitarias para incrementar el posicionamiento de la empresa
Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo, orientadas a posicionar a la empresa

captar nuevos clientes segun las necesidades y expectativas del mercado.



CAPITULO V

RESULTADOS

En este capitulo se muestra el analisis e interpretacion de los resultados
derivados de la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos escogidos para
tal fin y vinculados a los objetivos especificos propuestos inicialmente. De este modo,

las conclusiones arrojadas en este informe de Pasantias se exponen seguidamente:

5.1. Fase I: Diagndstico de la situacion actual del posicionamiento actual de la
empresa Degustos C.A.

En esta fase se presentan los resultados del primer objetivo especifico el cual
se refiere al diagndstico de la situacion actual del posicionamiento real de la empresa,
para ello se tomaron en cuenta indicadores del proceso de ventas, las necesidades de
implementacidn de acciones de mejoramiento, con todos los factores relacionados en
la estrategias publicitarias a efectuar dentro de la organizacion, de esta manera darle
respuesta al referido objetivo, lo cual se describe seguidamente:

Cuadro N° 1.
Ficha de Observacion desde el 03/09/2018 hasta el 21/09/2018

N° Situacion Observada SI | NO | OBSERVACION
1 ¢El servicio suministrado a los clientes es realizado de X

manera eficiente?
2 ¢Cuenta la empresa con un namero considerable de X

clientes frecuentes?




N° Situacion Observada SI | NO | OBSERVACION
¢Siendo una empresa comercializadora pequefia, ha
3 estado favorecida por la politica financiera X
implementada por el gobierno nacional?
4 | ;Los precios de los productos son competitivos? X
5 ¢La empresa ha efectuado campafias publicitarias de X
promocién de sus productos?
¢Las estrategias de ventas utilizadas en la actualidad No __Poseen la
o publicidad  adecuada
6 | son acordes con las metas y objetivos trazados por la X .
Organizacién? para promocionar Ssus
' productos.
¢La organizacién cuenta con recursos: humanos,
7 | tecnoldgicos y financieros para poder implementar las X

estrategias de publicidad?

Fuente: Blanco F. (2018)

Cabe destacar, que de lo descrito anteriormente, se evidencido que la

organizacién tiene muchas fortalezas y oportunidades, a las cuales sacarles el mayor

provecho posible que son las siguientes:

1
2
3.
4

El servicio suministrado a los clientes es realizado de manera eficiente.

La empresa con un nimero considerable de clientes frecuentes

Los precios de los productos son competitivos

La organizacion cuenta con recursos: humanos, tecnolégicos y financieros para
poder implementar las estrategias de publicidad.

De esta forma poder lograr el posicionamiento adecuado de la empresa

Degustos, C.A., logrando la rentabilidad esperada.

Con respecto a las debilidades identificadas donde se observd que a pesar de

ser una empresa comercializadora pequefia, no ha estado favorecida por la politica

financiera implementada por el gobierno nacional, por la fluctuacion econdmica,

razon por la cual debe poseer tacticas que le permitan mantener un margen de

ganancias adecuado, es por ello, la gran necesidad de tener estrategias de publicidad

acordes que lleguen a los antiguos clientes, asi como lograr una captacion de

potenciales nuevos compradores.




De manera posterior se aplicd cuestionario de diez (10) interrogantes de tipo
dicotémicas a cincuenta (50) clientes referidos de los cien (100) principales
compradores con mayor volumen de ventas de la empresa, los resultados se
muestran a continuacion:

Resultados arrojados del Cuestionario dicotémico aplicado a los Clientes

de empresa Degustos, C.A.
item N° 1. ;Usted es cliente recurrente de Degustos, C.A.?

Cuadro N° 2. Clientes recurrentes

" FRECUENCIA | FRECUENCIA

CATEGORIA ABSOLUTA | PORCENTUAL
Sl 40 80%
NO 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

H5i

kil Mo

Grafico N° 1. Clientes recurrentes
Fuente: Blanco F. (2018)

Anélisis e interpretacion: En lo que refiere a esta interrogante, el 80% de
sefiald que son clientes recurrentes, el restante que representa el 20% argumento6 que
si realizan sus adquisiciones de diversos productos, no obstante no con una alta
incidencia.



Item N° 2. ;Se siente satisfecho con la atencion que recibe por parte del

personal?

Cuadro N° 3. Satisfaccion al cliente

- FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA | " \BSOLUTA | PORCENTUAL

S| 50 100%

NO 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 0%

M Si

M No

Grafico N° 2. Satisfaccion al cliente
Fuente: Blanco F. (2018)

Anélisis e interpretacion:

Referente a la satisfaccion de los clientes, estos afirmaron en su totalidad lo
cual representa el 100% de la muestra que el servicio prestado por parte del personal
es optimo, lo cual es una valiosa oportunidad, ya que con un buen manejo de
estrategias de publicidad, la empresa puede lograr un posicionamiento acorde con los

objetivos trazados maximizando su rentabilidad respectivamente.



Item N° 3. ;Compra usted en DeGustos C.A. con frecuencia?

Cuadro N° 4. Compra de Productos

- FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA | " ABSOLUTA | PORCENTUAL

S| 50 100%

NO 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 0%

M Si

M No

Gréfico N° 3. Compra de Productos
Fuente: Blanco F. (2018)

Analisis e interpretacion:

Se evidencio6 que el 100% de la muestra a la cual se le aplicé el cuestionario

sefiala de forma unanime que realizan compras en la empresa DeGustos C.A.



Item N° 4. ;Considera Usted que los precios son accesibles?

Cuadro N° 5. Precios Accesibles

- FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA | " ABSOLUTA | PORCENTUAL
S| 50 100%
NO 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 0%

M Si

M No

Grafico N° 4. Precios Accesibles
Fuente: Blanco F. (2018)

Andlisis e interpretacion:

En este item, el 100% de los encuestados, refiridé que a pesar que en la zona
donde se encuentran ubicados geograficamente, existen otros negocios que se dedican
a la misma rama, sus precios son competitivos, asi como la calidad de sus productos
son dptimas, atributos que bien combinados son una gran ventaja para aumentar sus

ganancias.



Item N° 5. ;Conoce usted los productos que ofrece DeGustos C.A.?

Cuadro N° 6. Productos

- FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA | " ABSOLUTA | PORCENTUAL

S| 40 80%

NO 10 20%

TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO;20%

M Si

kd No

Grafico N° 5. Productos
Fuente: Blanco F. (2018)

Analisis e interpretacion:

En lo que respecta a esta interrogante el 80% de la muestra afirman que si
conocen todos los productos que ofrece la empresa, mientras que un 20% desconoce

la mayoria de los productos.



Item N° 6. ;Considera usted que DeGustos C.A deberia ofrecer ofertas en sus

productos?

Cuadro N° 6. Ofertas de productos

" FRECUENCIA | FRECUENCIA

CATEGORIA ABSOLUTA |PORCENTUAL
Sl 40 80%
NO 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

 NO;20%

M Si

e No

Grafico N° 6. Oferta de Productos
Fuente: Blanco F. (2018)

Anélisis e interpretacion:

En lo que respecta a esta interrogante un 80% se encuentra de acuerdo en que
la empresa debe ofrecer ofertas en sus productos , mientras que un 20% no esta de

acuerdo con ello.



Item N° 7. ;Considera usted que la publicidad incrementaria el posicionamiento
de DeGustos C.A.?

Cuadro N° 7. Incremento de Publicidad

" FRECUENCIA | FRECUENCIA

CATEGORIA ABSOLUTA | PORCENTUAL
Sl 40 80%
NO 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 20%

M Si

e No

Grafico N° 7. Incremento de Publicidad
Fuente: Blanco F. (2018)

Anélisis e interpretacion:

En esta pregunta a los consumidores se puede evidenciar que un 80% ratifica
que la empresa debe incrementar su publicidad para ser reconocida y asi de esta

manera sus ganancias serian mayores, mientras que un 20% opina que no lo requiere.



Item N° 8. ;Para Degustos C.A. lo importante es el cliente?

Cuadro N° 8. Cliente

- FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA | " ABSOLUTA | PORCENTUAL

S| 50 100%

NO 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 0%

M Si

M No

Gréfico N° 8. Cliente
Fuente: Blanco F. (2018)

Andlisis e interpretacion:

En este item, el 100% de los encuestados, refirio que para la empresa es
importante que el cliente este satisfecho con los productos y servicios que pueda
prestar la misma.



[tem N° 9. ;Se le ofrece informacién a los clientes de los productos cuando

ingresa al establecimiento?

Cuadro N° 9. Informacién de Productos

" FRECUENCIA | FRECUENCIA

CATEGORIA ABSOLUTA |PORCENTUAL
Sl 40 80%
NO 10 20%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

 NO;20%

M Si

e No

Grafico N° 9. Informacion de Productos
Fuente: Blanco F. (2018)

Anélisis e interpretacion:

Se puede evidenciar que un 80% de los encuestados reciben informacion de
los productos que se ofertan en Degustos C.A., mientras que un 20% no recibe la
informacidn oportuna.



[tem N° 10. ;Considera usted que la publicidad crearia una mejor imagen de Degustos
CA?

Cuadro N° 10. Mejor Imagen

" FRECUENCIA | FRECUENCIA
CATEGORIA ABSOLUTA |PORCENTUAL
Sl 50 100%
NO 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Blanco F. (2018)

NO; 0%

M Si

M No

Gréfico N° 10. Mejor Imagen
Fuente: Blanco F. (2018)

Analisis e interpretacion:

En este item, el 100% de los encuestados, refirio que para la empresa es
importante crear una mejor imagen publicitaria ya que con esto obtendria mayores
beneficios.



.5.2. Fase IlI: Identificacion las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas mediante la utilizacion de una matriz DOFA.

En forma posterior de haber elaborado el analisis de los puntos anteriores, se
muestran las debilidades y fortalezas, con antelacion se realiz6 tomando en cuenta los
resultados encontrados se considerd necesario hacer la Matriz DOFA (Fortalezas,
Oportunidades, Debilidades y Amenazas), la cual son herramientas que proporcionan
los insumos necesarios para el establecimiento de acciones y medidas correctivas, y
asi de esta forma poder disefiar las estrategias propuestas.

Es decir el analisis de este instrumento consiste en efectuar una evaluacion de
los factores fuertes y débiles que en su conjunto diagnostican la situacion de la
empresa Degustos, C.A; es decir, las oportunidades y amenazas. También es una
herramienta que puede considerarse sencilla y permite obtener una perspectiva
general de la situacion estratégica de la organizacion, de lo cual se estima el hecho
se tiene que lograr un equilibrio o ajuste entre la capacidad interna de la organizacion

y su situacion de caracter externo; es decir, las oportunidades y amenazas.

En efecto, siendo la competitividad de la empresa en cuanto a los productos que
ofrece es buena, ya que se encuentra establecida con un margen de competencia en
forma adecuada, asi como posee la suficiente estructura financiera para desarrollar
operaciones, de esta forma instaurar nuevas tecnologias aplicada en estrategias de
publicidad para lograr un posicionamiento de la empresa objeto de estudio, lo cual es
factor muy importante que puede impulsar a la compafiia hacia un nuevo objetivo

con muchas posibilidades de conseguir el éxito.

Siendo las cosas asi, resulta claro después de haber efectuado la recoleccion
de informacidn con los instrumentos utilizados, efectuar la elaboracion de la matriz

DOFA, que se expone a continuacion:



Cuadro N° 9. Anélisis DOFA

DEBILIDADES OPORTUNIDADES

p)
O |1. Ausencia de publicidad para 1. Infraestructura (O1)
5 promocionar sus productos (D1) | 2. Vias de Acceso (02)
I— [ 2. Inexistencia de u estudio de 3. Posibilidades de expansion (O3).
Z mercado (D2).
o |3. Cartera de clientes que
IﬁICJ requiere ser ampliada (D3)
O FORTALEZAS AMENAZAS
B 1. Precios competitivos (F1) 1. Alta inflacion en el pais, lo que
< | 2. Alta calidad de los productos encarece los costos de adquisicion
L comercializados (F2). (AL).
3. Equipo responsible (F3) 2. Incidencia de la  coyuntura

econdmica del pais en la
microeconomia empresarial (A2).

3. Inseguridad (A3).

SONd3d1Xd S44010V4

Fuente: Blanco F. (2018)
Analisis de la Matriz DOFA

Una vez identificadas las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
se enuncian en el cuadro expuesto de forma anterior, estas contribuyen a determinar
si la compafiia se encuentra capacitada para desempefiarse en su medio, lo cual
constituye la base o el punto de partida para la formulacion o elaboracion de
estrategias, es decir, incluirse factores claves relacionados con esta, los aspectos
promocionales, en cuanto a las estrategias de publicidad, en aras que los procesos de
se efectlien de forma eficiente.

Asimismo, se plantearon estrategias que debe ir relacionadas con el talento
humano, que estos se sientan identificados en el logro de los objetivos
organizacionales; ademas de otras que se pueden incluir la capacitacion del
personal. De esta manera diseflando las tacticas de publicidad que permita
promocionar los productos, en concordancia con las fortalezas que posee la empresa,
identificando las ventajas distintivas o competitivas que la diferencian de la

competencia. Siendo asi de esta forma se seleccionan las estrategias que serviran de




marco para la elaboracién de los objetivos especificos de la propuesta:

1. Posicionar la marca o lema o publicitario de la empresa Degustos, C.A. (D3 O3).

2. Implementar plan publicitario para dar a conocer mediante promociones los

productos comercializados en la empresa (F2 A2).

3. Capacitar al personal (D2 02)

5.2. Fase Ill: Disefio de estrategias de publicidad para incrementar el

posicionamiento de la empresa Degustos C.A. en San Diego Estado Carabobo.
Para dar cumplimiento al tercer objetivo especifico, el cual sefiala en disefiar las

estrategias de publicidad, como herramienta para incrementar el posicionamiento

de la empresa Degustos, C.A., alli donde se enuncia la propuesta de este trabajo de

grado. En este mismo orden de ideas, alli se detallan las tacticas de publicidad,

mercadeo, posicionamiento, en pro de la mejora de los procesos, el cliente asi como el

talento humano, con la finalidad de lograr los objetivos de la organizacion, en

minimizar las debilidades encontradas en el proceso investigativo, lo cual se expone en

el siguiente capitulo.



CAPITULO VI
LA PROPUESTA

5.1. Descripcion de la propuesta.

Es pertinente considerar, que la propuesta de la presente investigacion, se
efectud debido a los cambios a nivel empresarial, de lo cual se deben argumentar los
factores, que conllevan a incrementar la rentabilidad de la empresa, promocion de sus
productos, permitiendo de esta forma su posicién de manera efectiva en el mercado
en el cual se desenvuelven, asi como el incremento de sus ventas, donde los
elementos que la integran compartan una vision, una coincidencia en el modelo de
organizaciéon que desean, y solo esto se logra a través de la gestion efectiva con
estrategias que permitan cumplir con las metas trazadas.

5.2. Justificacion de la Propuesta.

Se puede decir que la publicidad es una técnica de comunicacion masiva,
destinada a difundir o informar al publico sobre los bienes o servicios a través de los
medios de comunicacion con el objetivo de motivar a los consumidores hacia una
accion. Es una disciplina cientifica cuyo objetivo es persuadir a los compradores con
un mensaje comercial para que tome la decision de adquirir un articulo que ofrece.

De esta forma, como funcién principal de la publicidad directa al usuario
consiste en familiarizar al consumidor potencial con el producto, su denominacion, el
productor y las ventajas de la compra, asi como informarle de los puntos de venta del
articulo. También se pretende fomentar la venta de los distribuidores manteniendo la
clientela y atrayendo a nuevos consumidores.

De hecho, lo notorio, la marca es una manera importante en que las

estrategias de publicidad pueden estimular la demanda de un tipo de producto



determinado e incluso identificar como denominacién propia a dicho producto, es
por ello de tener las tacticas adecuadas, ya que desempefian un papel en una
empresa, se podria decir que es una especie de herramienta estratégica que a lo
largo del tiempo ha tenido una evolucion constante y teniendo cada vez un mayor
desempefio para las empresas, viéndolo como estrategia; para algunas empresas la
publicidad no parece tener mayor importancia, ya que algunas organizaciones
prefieren usar diferentes estrategias a la publicidad, una empresa o0 un negocio sin
publicidad , las personas pasaran por alto su negocios , pero al menos solo con una
valla publicitaria , se podrian lograr mejores resultados en las ventas y a su vez un
mayor reconocimiento de su empresa y sus productos.

Siendo asi, y en base a los resultados del diagnostico, es de vital relevancia la
aplicacion de estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento de la
empresa Degustos C.A., todo esto permitiria ademas proyectar una imagen favorable
e incrementar su rentabilidad en el corto y mediano plazo.

5.1. Objetivos de la Propuesta
5.1.1. Objetivo General.
Incrementar el posicionamiento de la empresa Degustos C.A. en San Diego
Estado Carabobo. A traves de Estrategias de Publicidad..
5.1.2. Objetivos Especificos.
1. Posicionar la marca o lema publicitario de la empresa Degustos, C.A.
2. Crear estrategias publicitarias para dar a conocer mediante promociones los
productos comercializados en la empresa.
3. Capacitar al personal en cuanto a estrategias de publicitarias.
54. Factibilidad de laPropuesta.

En este punto se presentan los objetivos de la propuesta, se inicia la
evaluacién para su desarrollo, generalmente debe consistir en determinar si el estudio
es viable. De esta forma, el desenvolvimiento de las actividades de la empresa
objeto de estudio, se desarrolle de forma 6ptima, de alli la necesidad en determinar

los medios, todo esto con la finalidad de facilitar las maneras en lo que concierne al



alcance de los objetivos propuestos, siendo asi como: la factibilidad técnica,
operativa y economica.
5.4.1. Factibilidad Técnica

En este sentido se comprende, que a nivel técnico el proyecto es factible, por
lo que permite conjugar un proceso de las estrategias de publicidad., enfocadas como
un plan, aplicado por el capital humano que ejerce la actividad de prestacion de
servicios en las el area de ventas, acompafiado de tecnologia, en lo que respecta en
fomentar el uso de atractivas promociones, aunado con una atencion personalizada al
cliente, con esto incrementando la rentabilidad, la empresa, cuenta con la necesaria
experiencia y tecnologia, de alli que no se requiera de una mayor inversion, por
cuanto se utilizaran sus equipos (computadoras, fotocopiadoras, fax, entre otros).
5.4.2. Factibilidad Operativa

Desde el punto de vista operativo, se refiere al recurso humano calificado
para desarrollar el proyecto. En este sentido, la organizacion, cuenta con el personal
capacitado en los distintos aspectos que involucran la implantaciéon de lineamientos
estratégicos, donde éstas no presentan dificultades practicas para la empresa pues
estan configuradas como una via de solucion al problema planteado. Ademas, la
propuesta es operativamente factible, puesto que la empresa objeto de estudio no
requerird de alteraciones o modificaciones en sus estructuras organizativas, no
necesita realizar cambios estructurales para el desarrollo e implementacion de la
misma.
5.4.3. Factibilidad Econdmica

Desde el punto de vista econdmico el estudio es factible, de acuerdo a que
contribuye a promover el uso de las estrategias basadas en publicidad como
herramienta para incrementar el posicionamiento de la empresa objeto de estudio, de
tal manera en mejorar los procesos que alli se efecttan en pro de la consecucion de
los objetivos organizacionales. La misma incidira en gastos administrativos
(papeleria, electricidad, cartuchos de impresion), para la elaboracion de las tacticas,

ademas de todo lo referente a los gastos que representa la misma, estos se detallan a



continuacion:
Cuadro 10. Costo de la Propuesta

(Expresado en Bolivares)

DESCRIPCION COSTO (Bs.)
Crear grupo de Whatssap para interactuar con los clientes 0,00
sobre promociones (*)
Material P.O.P (encartes, exhibidores, catalogos, entre 2.500,00
otros)
Capacitar al personal en cuanto al uso de las estrategias 2.500,00
de publicidad
TOTAL 5.000,00

Fuente: Blanco F. (2018)

(*) Con respecto a estos costos no se refleja, toda vez que la empresa cuenta con
personal que llevara a cabo la creacion de esta herramienta.

5.5. Desarrollo de la Propuesta
Sobre el diagnostico elaborado en la presente investigacion, una vez obtenidos

los resultados a través de los instrumentos de recoleccion de datos, se presenta el

desarrollo de la propuesta, la cual se detalla seguidamente:

Objetivo N° 1: Posicionar la marca o lema o publicitario de la empresa
Degustos, C.A.

Es importante resaltar que el objetivo primordial del mercadeo, es aumentar la
cartera de clientes y el nimero de usuarios en donde se encuentra ubicado la empresa en
San Diego La Esmeralda, Manzana B13 Casa N°11 Local N° 02 del Estado
Carabobo, siendo una opcion también para las localidades cercanas, como el morro | 'y
I1, entre otras, durante el presente afio, debe estar apoyado en una campafa publicitaria
que se centre basicamente en el puablico con las promociones que se estaran
estableciendo de forma paulatina. Sin embargo, como lo revelan los instrumentos de
recoleccion utilizados, no se puede descuidar la imagen de la que goza en el sector.

Es por ello, que se utilizaran las tacticas basadas de Mercadotecnia,

combinadas con los medios de difusion, tal como se detalla a continuacion:



Objetivos de Mercadotecnia
Objetivos Financieros
Incrementar las ventas en 15% en relacion al afio anterior
Incrementar la participacion en el mercado en un 10%
Incrementar el flujo de caja en 10% con respecto al afio anterior
Objetivos de Mercadeo
Crear conciencia de marca
Lograr el posicionamiento de la marca
Persuadir, incentivar, estimular la compra o el uso de del servicio.
Objetivos Publicitarios
Cuyo objetivo principal de las estrategias publicitarias es de estimular al
target actual y potencial en preferir los productos de la empresa Degustos, C.A. como
el sitio donde puede suplir la necesidad de sus productos de charcuteria. Esta
camparfia tiene como objetivo entrar en la mente del consumidor asi como de
informar las caracteristicas, los productos y servicios, y los beneficios con el fin de
mejorar la imagen y aumentar la participacion de mercado y por consiguiente el
incremento de la cartera de clientes, con esto para lograr alcanzar los objetivos
anteriormente mencionados es necesario determinar en qué etapa de preparacion se
encuentran actualmente los usuarios potenciales.

Es por ello, la importancia de que la estrategia creativa que se desarrolle,
debe estar orientada en el desarrollo de las potencialidades, segun la cual los clientes
potenciales actuales lo identifican como el mas comodo, con precios accesibles.
Estos elementos sirvieron para desarrollar las estrategias publicitarias que se

presentaran mas adelante.



Conciencia }——— | Conocimiento |——— | Agrado

Preferencia —— | Conviccion |—— | Compra

Figura 1. Etapas de Preparacion para el Comprador

Fuente: Kotler, y Armstrong (2006); Fundamentos de Mercadotecnia. Etapa de preparacion del comprador

De acuerdo a los resultados de la Investigacion, se puede asumir que la
empresa Degustos, C.A., se encuentra en la segunda etapa en cuanto a la preparacion
del comprador. Es decir, que este solo tiene conciencia de la existencia de este, pero
todavia no conoce a la perfeccion las caracteristicas y los beneficios de la misma,
para ofrecer grandes promociones, asi como beneficios a los consumidores
respectivamente.

Objetivo N° 2: Creacidn de estrategias publicitarias para dar a conocer

mediante promociones los productos comercializados en la empresa.

Para lograr la creacion de estrategias publicitarias, de esta manera poder dar a
conocer mediante promociones los productos que se comercializan en la empresa
Degustos, C.A., cabe destacar que no hubo la necesidad de crear medios de difusion
como correo electronico y redes sociales facebook e Instagram, ya que la empresa
cuenta con esas herramientas, siendo asi importante las estrategias de publicidad para

incrementar el posicionamiento.




2.

Creacion de estrategias publicitarias para incrementar el

posicionamiento de la empresa Degustos, C.A.

Estrategia: Promocion

Tactica: publicidad intensiva

Se puede decir que las promociones: "son un conjunto de actividades de
mercadeo que actian en un tiempo limitado y que dan al publico objetivo
destinatario de la accion ventajas palpables ajenas al producto, de tipo real o
subjetivo en la compra, venta o prescripcion de los productos a los cuales
impulsamos”.

Cuando las promociones se aplican de forma como son, un buen producto,
fuerte publicidad y bien ejecutadas, estas pueden ser utilizadas de manera exitosa
para: incrementar el consumo de un producto, estimular usos mdltiples, introducir
una mejora de producto 0 un nuevo empaque, probar un producto nuevo, responder
a la competencia, estimular la continuidad de compra, elevar el comercio a ventas
mayores, fortalecer la aceptacion del producto en segmentos especificos del
mercado, generar volimenes adicionales provenientes de un grupo pequefio pero
importante de consumidores que no habrian comprado el producto a no ser en
promocion, mover la fuerza de ventas, entre otras.

Para hacer llegar el mensaje al publico meta se utilizardn canales de
comunicacion personal y masiva (medios de difusion impreso y de exhibicion),
tales como:

Encartes en periddicos Regionales: Siendo un recurso publicitario que se
fundamenta en sobresalir del resto de la publicacion por medio del uso de un
formato diferente, donde se daran a conocer las caracteristicas de los diferentes
productos y poder variar estos periddicamente, demostrando asi gran parte del
surtido que ofrece la empresa.

Exhibidores: El exhibidor de mercancias se utilizara como una
herramienta poderosa dentro del lugar donde se comercializan los productos para

incremento en las ventas, posicionar en el mercado algin producto y mejorar su



impacto visual.

Catalogo: Se realizara un catalogo que el cliente podra revisar para
seleccionar la marca de su preferencia segun el producto a comprar.

Obsequios y muestras: Son para motivar la lealtad de los consumidores.

Cuadro N° 12. Medios para efectuar las promociones

Medios Dimensiones Tiempo de Ubicacion Publicacion
Publicacion
Encarte en el periddico | Doble Carta Julio a Diciembre Prensa Regional:
regional: 1 vez a la semana los Notitarde
Notitarde dias juevess Carabobo Carabobefio
Duracién;
6 Meses
Carabobo Exhibidos en Los
Exhibidores 3 piezas Distribuidos por los lugares|lugares visibles de la
Metros Comercial donde se
encuentra ubicada
la empresa

Fuente: Blanco F. (2018)
Objetivo N° 3: Capacitar al personal en cuanto a estrategias de publicidad.

Formar al personal sobre el trabajo a desempefiar en cada area para que el mismo
sea eficaz y cumpla con los objetivos trazados de la empresa.

Desarrollar las acciones correctivas suministrandole a los empleados herramientas
en cuanto a las estrategias a implementar, de la mano de las promociones, donde

sus aportes sean de relevancia para el progreso de la organizacion.



Cuadro 13. Cronograma de Capacitacion

Acciones Recursos Resultados Programacion
Meta
Humanos: Cumplimiento de las actividades planificadas para] ~ 06-10-18 Duracion:

Realizacién de charla:

1- Publicidad

2- Atencion al PUblico

Gerencia,,Personal.

Materiales:
Papel, Lapices.
Material de Apoyo.
\Video Beam,
Pantalla.

Marcadores.
Refrigerio

la incorporaciéon de las estrategias, donde el
personal se sienta orientado en ofrecer log
productos para incrementar el posicionamiento, asi
como excelente calidad de servicio.

8 Horas

15-10-2018
Duracion:
4 Horas

Fuente: Blanco F. (2018)
Es importante mencionar, que estas charlas informativas seran dictadas en las

instalaciones de la empresa Degustos, C.A., siendo un especialista en el area de

Mercadeo el responsable del contenido.




CONCLUSIONES

En medio de la crisis econdmica mundial, Venezuela siente las consecuencias
en el decrecimiento de los indicadores de ventas de sus sectores productivos y del
PIB, que se proyecta por debajo de lo previsto, sorprende entonces saber que un
sector, el de la publicidad, fue el Unico que presentd un indicador positivo, notorio en
su crecimiento y altamente significativo, por el momento que vive la industria del
pais. Es bastante significativo este hecho, pues podria corresponder a dos
motivaciones:

La primera, desesperacion por la caida de las ventas, entonces los estrategas
de mercadeo acuden a la publicidad, para salvar la situacién, o la segunda, confianza
en la eficacia de la publicidad para cambiar comportamientos de consumo y de
compra a favor de una marca. Se cree que hay un poco de lo primero, especialmente
en aquellos sectores donde hubo acumulacién de riqueza, con espectaculares
resultados durante décadas pasadas y que hoy tienen remanentes para invertir,
regularmente de manera desordenada. Pero de esto queda muy poco, pues la
competitividad ha obligado a las compariias a ser mas cuidadosas en sus inversiones y
a los ejecutivos a sustentar sus inversiones con resultados.

Y seria insultar la inteligencia de la gerencia venezolana, que ha demostrado
ser habil y capaz en el panorama mundial, que ha logrado permanecer en el escenario
competitivo globalizado con destacados resultados a pesar de las contundentes
influencias de la recesion. Por lo tanto, el crecimiento corresponde a la necesidad de
acudir a la comunicacion comercial como la salida para consolidar y mejorar la
participacion de las marcas y el crecimiento de las compafiias.

Con esto se ha dado lugar a la exploracion de nuevas formas de publicitar y
como consecuencia la implementacion creciente de estrategias de ATL, con dos
objetivos que se prospectan con dos alcances distintos, uno tactico y el otro
estratégico. Las empresas y los productos deben lograr verse en el futuro de largo

plazo de manera exitosa, para invertir y mantener sus esfuerzos, pero necesitan los



resultados de hoy que den musculo financiero y confianza al presente de los
inversionistas.

El riesgo de su uso esta en la especulacion y el conocimiento presuntivo, la
especulacion, porque se cree que lo importante es que genere ventas y agencias y
ejecutivos prometen que lo logrardn al ofrecer una actividad, que el consumidor
respondera positivamente y que la marca ha logrado redondear un gran concepto
tactico promocional. El problema esta cuando no funciona y esto sélo se sabe una vez
las empresas toman la decision de ejecutar la recomendacion, con grandes sobre
costos cuando no sale o con grandes incrementos en las inversiones inicialmente
previstas para tratar de rescatar el resultado.

Por otra parte esta el que hoy todas las agencias y empresas de promocién
hablan de ATL, todas son expertas y han logrado grandes campafas, pues basta haber
hecho parte de una degustacion o ser parte de un equipo de logistica para afirmar que
se conoce de activaciones, de lanzamientos de convenciones o de la publicidad.

Las empresas deben cuidar con quién se asocia para realizar su publicidad, a
quien confian la construccion de sus marcas. La idea no es volver complejo el
proceso para desarrollar campafias, sino por el contrario trazar parametros que hagan
mas eficientes los esfuerzos al momento de plantear camparias.

Este trabajo puede contribuir al éxito en la planeacién e implementacion de
cualquier actividad en el que las ventas y la construccidn de una buena percepcion de

marca son la clave para el cumplimiento de un objetivo de mercado.



RECOMENDACIONES

Utilizar con mas frecuencia y oportunamente los medios publicitarios
para impulsar la venta y ganar reconocimiento en el mercado.

Determinar un factor diferenciador que les permita ser mas
competitivos.

Constantemente poner en préactica diferentes estrategias y no solo las
disefiadas en esta propuesta

Se recomienda la consideracion y aplicacion de la presente
propuesta, tal y como se ha descrito a lo largo del desarrollo del trabajo de manera
de garantizar que los objetivos sean plenamente alcanzados.

Realizar seguimiento a la cartera de clientes existente y evaluar

constantemente su incremento.
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