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RESUMEN INFORMATIVO

La investigacion tiene como objetivo general presentar las estrategias de promocion
para el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A, ubicada en la
parroquia Rafael Urdaneta del estado Carabobo, con la finalidad de mantener la
cartera de clientes y ademas atraer nuevos clientes potenciales a la empresa. La
metodologia utilizada para el desarrollo del trabajo de grado se enmarcé en la
modalidad de un proyecto factible apoyada en una investigacion de campo donde
la recoleccion de datos se realizo a través de la aplicacion de un cuestionario
contentivo de 12 preguntas de seleccion mdultiple a la muestra seleccionada,
compuesta por 397 habitantes de la parroquia Rafael Urdaneta que hacen vida en
las cercanias de la empresa. Se analizaron los datos con el uso fundamentalmente
de la estadistica descriptiva. Los principales hallazgos de la investigacion
representados por la falta de promocién de la empresa, permitieron constatar que la
misma no estd posicionada. El diagndstico efectuado y el uso de la matriz DOFA
permitieron presentar una propuesta de estrategias promocionales para lograr el
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee, C.A., entre las que se puede
destacar el fortalecimiento de las relaciones publicas con el fin de obtener y
afianzar las relaciones con el target seleccionado.

Descriptores: Estrategias promocionales, posicionamiento, clientes potenciales.
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INTRODUCCION

Para poder entender a que se enfrenta una estrategia de mercadeo o una
campafa de publicidad, hay que dar una mirada de cerca al objetivo principal de

toda estrategia de mercadeo o campafia de publicidad: la mente del consumidor.

El término "Positioning", adaptando al espafiol como "Posicionamiento”, y
qgue se ha convertido en piedra angular del mercadeo actual, literalmente, el
Posicionamiento es el lugar que ocupa un producto o servicio en la mente del
consumidor y es el resultado de una estrategia especialmente disefiada para
proyectar la imagen especifica de ese producto, servicio, idea, marca o hasta una
persona , con relacion a la competencia. El cerebro humano buscara clasificar los
productos por categorias y caracteristicas a fin de que sea mas facil y répida la
recopilacion, clasificacion y posterior recuperacion de la informacion, igual que
como funcionan los archivos, las bibliotecas y las computadoras. Esto conduce al
disefio de estrategias promocionales, las cuales facilitaran el reconocimiento de la
empresa Guayoyo Coffee por parte de los clientes actuales y potenciales.

Con relacion a lo antes mencionado en el presente trabajo de grado
enmarcado en un proyecto factible apoyado en una investigacion de campo se
proponen disefiar estrategias de promocién con la finalidad de aumentar el
reconocimiento en los clientes potenciales de la empresa Guayoyo Coffee, C.A. El
trabajo de investigacion se presentara por capitulos que ofrecera al lector la
posibilidad de conocer el problema bajo estudio, ademas, se presentan los objetivos
a alcanzar para poder ejecutar la propuesta y a través de las fases metodoldgicas se

describe paso a paso como desarrollar los objetivos descritos.

Capitulo I. El Problema, se presenta todo lo relativo al planteamiento del
mismo las causas y efectos que dieron lugar al problema, la interrogante principal
que da paso tanto al objetivo general de la investigacion como a los objetivos

especificos, hasta llegar a la justificacion.



Capitulo I1. Describe el Marco Tedrico, donde en primer lugar se plantean
los antecedentes, las bases tedricas que sustentaran al trabajo de investigacion y la

definicion de un conjunto de términos basicos vinculados con la investigacion.

Seguidamente el Capitulo 111 contempla el Marco Metodoldgico, donde se
indica el disefio y tipo de investigacion, la poblacion y muestra, técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos y fases metodoldgicas para sustentar la

investigacion.

Capitulo IV. Constituido por los resultados donde se presenta un analisis de
la informacion obtenida por medio de la aplicacion de los instrumentos de

recoleccion de datos.

Capitulo V: Propuesta, factibilidad y conclusiones.



CAPITULOI
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Las organizaciones en las Gltimas décadas se han enfocado en aspectos tales
como tener una relacion positiva y cercana con el cliente para mantener su lealtad
y como agregar valor a las mismas., por lo que se apoyan en el marketing para lograr

sus objetivos.

El marketing es la actividad con la que se administra la comercializacién
dentro de una organizacion. Asi mismo, busca fidelizar clientes, mediante
herramientas y estrategias, con la finalidad de posicionar en la mente del
consumidor un producto, servicio o marca y de esa manera ser la opcion principal
para llegar al usuario final; en este sentido, parte de las necesidades del cliente o
consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcion
comercializadora 0 mercadeo de la empresa. La meta doble del mercadeo es atraer
nuevos clientes al prometer un valor superior y conservar a los clientes actuales

mediante la entrega de la satisfaccion.

Es importante para la empresa diseflar una estrategia de marketing, la
direccion de marketing es “el arte y la ciencia de elegir mercados meta con los
cuales crear relaciones redituables.” Kotler (2009; 06). El objetivo de la direccion
de marketing es encontrar, atraer, retener y aumentar los consumidores meta al
crear, entregar y comunicar valor superior para el cliente, para que esta sea exitosa
se deben tener claros los conceptos de su filosofia como lo son: el concepto de
produccion, el concepto de producto, de venta y de marketing, variables que son

fundamentales para la creacion de las estrategias promocionales.

Uno de los objetivos principales de cualquier politica de marketing debe ser
el posicionamiento del producto, este consiste en “hacer que un producto ocupe un
lugar claro, distintivo y deseable, en relacion con los productos de la competencia,
en la mente de los consumidores meta” Kotler (2003;50). Gracias al

posicionamiento se adquiere distincion, identificacion y lo méas importante



fidelizacion, por lo tanto, el posicionamiento comienza con un producto que puede
ser un articulo, un servicio, una compafiia, una institucion e incluso una persona. El
posicionamiento no se refiere al producto, sino a lo que se hace con la mente de los
probables clientes; o sea, como se ubica el nombre del producto en la mente de
éstos, es el trabajo inicial de meterse a la mente con una idea para garantizar un

flujo de clientes constante.

Guayoyo Coffee, C.A se encuentra ubicada en la parroquia Rafael Urdaneta
de la ciudad de Valencia del estado Carabobo, se trata de una empresa joven de
servicios dedicada al area de alimentos, especializandose en la preparacion de
desayunos, almuerzos, postres y snacks. La empresa no cuenta con un plan
promocional ni estrategias ya que la direccion de la misma, siempre se ha dirigido
por los canales tradicionales, no esta presente en redes sociales, internet, no cuenta
con ningun tipo de publicidad visible en el local, ni fuera de este a pesar de estar
ubicada en una zona estratégica con un considerable transito de personas y cercana
a la principal zona industrial del estado Carabobo. Con respecto a la competencia
directa se destacan la panaderia Magallanes y la luncheria La Viagra, es por esto
que es necesario obtener estrategias promocionales que cumplan y satisfagan las
necesidades y expectativas de los futuros clientes, ademas de despertar entusiasmo
y crear la lealtad duradera hacia los productos. Dicha fidelidad conducira a obtener
una marca poderosa que inspire confianza y permita diferenciar el producto de sus

competidores. Siendo esta el arma competitiva mas eficaz de la empresa.

Aunado a ello la situacion econdémica del pais ha impactado de forma negativa
en los ingresos de la empresa, por lo cual no se ha podido invertir en un plan
estratégico para lograr su posicionamiento. Ante este escenario se proponen
estrategias promocionales para penetrar el mercado, dar a conocer la marca y la
empresa, asi como ganar ventaja competitiva, incrementar las ventas, generar
utilidadesy lograr un crecimiento considerable dentro del mercado, estas estrategias
deberan involucrar menores costos y ser eficientes en su cometido. Entre ellas se
encuentran el reforzamiento de la identidad corporativa de la empresa, el desarrollo

de la publicidad, a través del manejo de las redes sociales y los sistemas web y



movil. Todas estas dirigidas principalmente a resaltar la calidad de los productos,
la atencion al cliente, los precios.

1.2 Formulacién del Problema

¢Cuales estrategias promocionales deberdn formularse para lograr el

posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee, C.A?
1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General

Proponer estrategias promocionales para establecer el posicionamiento de
la empresa Guayoyo Coffee, C.A en el Municipio Rafael Urdaneta del estado

Carabobo.

1.3.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento de la empresa Guayoyo

Coffee, C.A en relacion a la competencia.

Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas mediante
una matriz DOFA de la empresa Guayoyo Coffee, C.A, con el fin de evaluar

los factores que influyen en la empresa respecto a su posicionamiento.

Disefar las estrategias promocionales para lograr el posicionamiento de la
empresa Guayoyo Coffee, C.A en el Municipio Rafael Urdaneta de la
ciudad de Valencia del estado Carabobo.

1.4 Justificacion de la Investigacion

La necesidad de crecer para mantenerse en un mercado critico y exigente hace
que el posicionar una marca, servicio o empresa se convierta en la herramienta mas

importante para la supervivencia de la misma.

Es fundamental que las empresas centren sus estrategias en lograr el

posicionamiento dentro del mercado, aplicando las técnicas adecuadas estudiadas



por un mercadologo, que tiene la habilidad de crear estrategias adecuadas para el
crecimiento de la misma, enfocandose en la segmentacion ya que de esta manera se

encuentran los perfiles de clientes méas adecuados y los mas rentables.

La creacion de mecanismos para llevar a cabo esta importante accion de
marketing se convierte entonces, en quiza, el paso de mayor peso para garantizar el

establecimiento formal de una empresa.

Cuando la empresa no tiene un plan promocional y no tiene estrategias
promocionales a seguir, se derivan distintos problemas: menores utilidades, pérdida
de fidelidad, expansion del negocio y sus productos, falta de posicionamiento del

producto, desperdicio de recursos y barreras de crecimiento en el mercado.

Debido a las razones mencionadas anteriormente, surge el presente trabajo
de investigacion, ya que el resultado de la investigacion, permitira establecer rutinas
y procedimientos para lograr el posicionamiento en el mercado del negocio, la
fidelizacion de los clientes y en consecuencia una alta calidad en los servicios
prestados, que es sin duda uno de los objetivos principales de cualquier
emprendimiento, ademas de proporcionar un beneficio directo a sus duefios y a su

vez a su personal, como es el caso de la Guayoyo Coffee, C.A,

La presente investigacion se encuentra dentro de la linea de investigacion
Posicionamiento, es importante para la empresa el desarrollo de la investigacion
dentro de esta linea de investigacion, ya que constituye un instrumento de apoyo
para la incorporacion o desarrollo de otras estrategias, como las de promocion de
su portafolio de productos, que le brindara la posibilidad de mantenerse o mejorar
su posicién en el mercado y de esta forma contribuir con el desarrollo del pais. De
igual manera para el investigador, el desarrollo del estudio es trascendental porque
contribuye en la solucién de problematica existente en una organizacion, con

relacion a su posicionamiento en el mercado.

Finalmente se justifica esta investigacion ya que sirve como antecedente

para futuras investigaciones relacionadas con las estrategias de posicionamiento.



CAPITULO 1l
MARCO TEORICO

En este capitulo se daran a conocer los antecedentes y estudios previos
relacionados con el posicionamiento y las distintas estrategias promocionales,
también se desarrollaran las bases tedricas que sustentaran la base del conocimiento
de esta investigacion, al final de la misma se presentara un listado con la definicion

de términos usados en el presente trabajo.
2.1 Antecedentes

Segun Arias (2013; 80), “Los antecedentes reflejan los avances y el Estado
actual del conocimiento en un area determinada y sirven de modelo o ejemplo para
futuras investigaciones.”. Basdndonos en esta teoria vamos a establecer una serie
de antecedentes sustentados en investigaciones y literatura que sirvan de apoyo para
desarrollar el disefio de estrategias de posicionamiento de la empresa Guayoyo
Coffee, C.A, en el Municipio Rafael Urdaneta del municipio Valencia del estado

Carabobo.

A continuacién, se presentan algunos trabajos de investigacion que
fundamentan y sustentan el presente estudio:

Silva M.y Salas L. (2014), realizaron una investigacion denominada Analisis
del posicionamiento estratégico de los centros de comunicaciones de CANTV
en la ciudad de Valencia, para optar por el titulo de Licenciados en Ciencias
Administrativas de la Universidad tecnoldgica del centro. Este trabajo de
investigacion se baso en un analisis del posicionamiento estratégico de los centros
de comunicaciones de CANTV con la finalidad de identificar las diferentes
franquicias ofrecidas por la empresa, comparar los centros de comunicaciones
ubicados en Valencia para evaluar su rendimiento; para lo cual fue necesario la
aplicacion de un cuestionario bajo la metodologia descriptiva y explicativa, que
permitié obtener datos aproximados de los costos e ingresos. Igualmente se realizd
un analisis situacional para determinar las debilidades y fortalezas de dichos

centros, llegando a la conclusién que éstos son un negocio rentable y estan



posicionados favorablemente en el mercado; por cuanto el porcentaje de costos es

poco significativo en relacion a los ingresos obtenidos.

Este estudio constituye un aporte para conocer y estudiar cémo esta
posicionada estratégicamente dicha franquicia es importante y de gran utilidad para
la investigacion realizada porque permite indicar lo que el publico piensa sobre el
servicio ofrecido incluyendo el plan de accion que proponen los investigadores,
mediante el cual la compafiia pueda alcanzar sus objetivos manteniéndose como
lider entre sus competidores, por lo que resulta de gran contribucion para el

desarrollo del presente proyecto.

Reyes M. (2013), en su trabajo de grado titulado: Estrategias de mercadeo
que permitan el incremento de las ventas y el segmento de mercado de la
empresa Comercializadora MM&LV C.A. ubicada en Valencia, Edo.
Carabobo, para optar por el titulo de Licenciado(a) en Mercadeo de la Universidad
José Antonio Paez, el presente trabajo tiene como objetivo principal el disefio de
una estrategia de mercadeo que permita el incremento de las ventas y el radio de
mercado de dicha empresa, de forma que las ventas de repuestos automotrices de la
empresa no se limiten a solo ofertar a General Motors sino también a otros
concesionarios como Nissan, Kiay Hyuday.

El presente trabajo se tom6 como antecedente, con el fin de validar la
importancia que tienen las estrategias de mercado dentro del mercado actual; por lo
tanto, en ella estan presentes aspectos tedricos que guardan relacion directa con el
enfoque de esta investigacion, permitiendo asi una base ideal para el desarrollo de
este estudio.

Un aporte importante de Cadenas W. (2012), en su trabajo de investigacion:
Estrategias de publicidad para incrementar el posicionamiento de la empresa
Denees C.A, Estado Carabobo, para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo de
la Universidad José Antonio P&ez cuyo objetivo general es proponer estrategias
promocionales, con la finalidad de captar y posicionar la empresa en el mercado a
la altura de las necesidades y expectativas de los clientes potenciales.

Fundamentandose en el anlisis de la problemética de la empresa en estudio, la falta



de promocién de la misma ha ocasionado disminucion de la cartera de clientes,
imposibilitando su crecimiento en el mercado cada dia mas exigente.

Este estudio constituye un aporte debido a que se hace uso de estrategias de
publicidad que son necesarias para promover un objetivo e incrementar el
posicionamiento, lo cual se propone en esta investigacion, al implementar
estrategias promocionales para la empresa Guayoyo Coffee. Por lo que resulta de
gran contribucion para el desarrollo del presente proyecto.

Lorenzo M. (2012), en su trabajo de grado titulado: Plan estratégico de
mercadeo para el posicionamiento de los productos de la empresa
Distribuidora Amezelt C.A, Valencia Estado Carabobo, para optar al titulo de
Licenciado en Mercadeo en la Universidad Jose Antonio Paez, teniendo como
objetivo principal el desarrollar un plan estratégico con el fin de optimizar el plan
de ventas de dicha empresa, el cual presenta falta de destrezas para posicionar sus
productos en el mercado. Este plan de marketing adquiere la capacidad de alcanzar
el objetivo deseado, y de realizar una conexion entre el entorno y los recursos de la
organizacion y la competencia, para poder proporcionarle a la empresa una ventaja

competitiva.

El aporte para la presente investigacion radica en la importancia que tiene
el programa de marketing propuesto, también tiene gran similitud con la

investigacion ya que son empresas que buscan el posicionamiento.

Por otra parte Leuro M. y Mayorga P. (2012), llevaron a cabo una
investigacion llamada Lineamientos para la prevencion y promocion de cancer
de mama a partir de revision bibliografica, , para optar por el titulo de
Licenciados en Mercadeo de la Universidad Central de Venezuela, el trabajo se
centrd en la definicidn de lineamientos para la promocion y prevencion del cancer
de mama, dirigido a los profesionales de enfermeria del Hospital JM de los Rios,
como guia para la identificacion e intervencion de los problemas mas comunes que
se despliegan por esta enfermedad, mediante las actividades de promocién hacia la

familia y colectividad.



Esta investigacion fue fundamental para el estudio ya que permitié conocer
diferentes estrategias promocionales basadas en el mensaje y el caracter persuasivo
que esta debe contener para el logro de los objetivos definidos por la empresa u

organizacion.
2.2 Bases teoricas

Las bases tedricas son el analisis sistematico y sintético de las principales

teorias que explican el tema que se esta investigando.

Bavaresco (2006), sostiene que:

Las bases teoricas tienen que ver con las teorias que brindan
al investigador el apoyo inicial dentro del conocimiento del
objeto de estudio, es decir, cada problema posee alguin
referente tedrico, lo que indica que el investigador no puede
hacer abstraccién por el desconocimiento, salvo que sus
estudios se soporten en investigaciones puras 0 bien
exploratorias. (p.24)

2.2.1 Posicionamiento

El posicionamiento se refiere a las percepciones que se hacen los
consumidores sobre una marca o un producto en relacion con las otras marcas y
productos del mercado, hasta tienen también en cuenta aquellos productos que no

existen pero que serian los ideales para los clientes.

“El posicionamiento de marca busca que los clientes y consumidores
relacionen la marca con ciertos atributos que, de acuerdo con las investigaciones

del mercado, son importantes para el publico meta” Garnett (2009; 36)

El posicionamiento de marca funciona para la empresa, los productos y los
servicios, pero también para las personas como consultores, especialistas,
abogados, contadores, doctores, funcionarios publicos, candidatos en campafas

politicas, etc.

En este orden de ideas, el posicionamiento, por tanto, podriamos definirlo

como la imagen percibida por los consumidores de la compafiia en relacion con la
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competencia. Y el segundo concepto de interés, es que, al ser el &mbito de las
percepciones, se juega sobre todo en la mente del consumidor. Es por ello que, en
el proceso de Posicionamiento, no solo cuentan las acciones que desde la empresa
se desarrollaran, sino que también dependera de los publicos de interés que afecten
a la comunicacién y de las percepciones del consumidor, asi como de las acciones

desarrolladas por la competencia.

Las principales estrategias de posicionamiento para una marca segun Kotler
y Armstrong (2007) pueden ser:

Por Atributo, la estrategia se centra en un atributo como el
tamafio o la antigiiedad de la marca. Cuantos mas atributos
se intente posicionar mas dificil resultara posicionarse en la
mente de los consumidores. Por otro lado, puede ser por
beneficio, el producto o servicio se posiciona en base al
beneficio que proporciona. Por la calidad o el precio, es
cuando se basa la estrategia en la relacién calidad-precio.
La empresa trata de ofrecer la mayor cantidad de beneficios
a un precio razonable. Por la competencia, comparar las
ventajas y atributos con la competencia. Puede ser por uso
o aplicacion, en este caso, se trata de posicionar a la
empresa como la mejor en base a usos o aplicaciones
determinadas. Y por altimo, por categoria de producto, esta
estrategia se centra en posicionarse como lider en alguna
categoria de productos. (p.55)

De acuerdo a lo antes mencionado, las estrategias de posicionamiento
pertinente a la investigacion son la promocién y publicidad de sus productos y
servicios, las cuales comprenden el concepto de Marketing que se presenta a

continuacion.

2.2.2 Marketing

Al abordar el marketing como eje teméatico que sustenta la presente
investigacion, se quiere dejar claro la importancia que representa este tema en la
empresa moderna, debido al impacto y repercusiones que el desempefio en esta area
puede generar en los resultados de cualquier organizacion.

Siguiendo este orden de ideas, la American Marketing Association (2009)

conceptualiza al marketing como el conjunto de procesos que forman parte de una
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funcion organizacional; dispuestos para generar, comunicar y entregar valor a los
consumidores, administrando las relaciones con estos; a fin de generar beneficios
para la organizacién al mismo tiempo que su direccion debe estar orientada en la
busqueda de mercados metas, con el objetivo de conquistar nuevos clientes y
mantener la cartera ya existente.

En tal sentido, se puede establecer que, partiendo de los procesos de
intercambio que se generan en la sociedad, el efecto del marketing se fundamenta
en la satisfaccion de las necesidades y deseos de los individuos que la conforman,
partiendo de un valor que estos establecen a los productos y servicios objeto de esta

accion, esto se logra a través de la implementacion de las estrategias de marketing.

2.2.3 Estrategias de Marketing

Para poder entender que la gestion de marketing se ocupa principalmente
del cliente es necesario definir lo que conforma el nicleo de marketing moderno y
para ello es necesario, tener en cuenta los siguientes conceptos de: necesidades,
deseos y demandas; ofertas de marketing, que esto a su vez incluye (productos,
servicios y experiencias); valor y satisfaccion; intercambios; transacciones y
relaciones y mercados, los cuales se definen a continuacion:

Las necesidades: son estados de carencia. Estas incluyen las necesidades
fisicas de alimentacion, vestido, calor y seguridad; las necesidades sociales de
afecto y de pertenencia a un grupo; y las necesidades individuales de conocimiento
y de expresion personal, estas necesidades no fueron creadas por el Marketing sino
que son elementos indispensables de la naturaleza. Los deseos son las formas que
adoptan las necesidades humanas una vez terminadas por la cultura y la
personalidad del individuo. Las demandas se definen como los deseos humanos que

vienen determinados por una capacidad adquisitiva concreta.

De acuerdo a lo mencionado anteriormente una estrategia de marketing se
define como el “disefio, ejecucién y control de un plan para influir en los
intercambios con la mira de lograr objetivos organizacionales”. Ferrell, O.C

(2007:75). Guayoyo Coffee, C.A, es una empresa que ofrece a sus clientes,
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desayunos, almuerzos y snack, sin embargo considerando las eventualidades del
contexto econdémico venezolano, se hace necesario fortalecer sus estrategias de
marketing, haciendo especial énfasis en la estrategias promocionales para lograr el
posicionamiento de la empresa en el mercado de comidas preparadas, en este
sentido la investigacion se realizara en la parroquia Rafael Urdaneta del municipio
Valencia del Edo. Carabobo, se partira del diagndstico de la situacion actual en
cuanto al posicionamiento de la empresa en funcion de definir estrategias
promocionales que le permitan a la empresa alcanzar un mercado meta y por ende
su posicionamiento.

En este sentido las estrategias de marketing de una organizacion se disefian
para integrar los esfuerzos encaminados a lograr los objetivos de comercializacion,
consiste en elegir uno 0 mas mercados meta y luego desarrollar una mezcla de
marketing (producto, precio, promocion, distribucion) que satisfaga las necesidades
y deseos de los integrantes del mercado meta. La estrategia debe: 1. Satisfacer las
necesidades y propdsitos del mercado meta seleccionado, 2. Ser realista en términos
de los recursos disponibles y el entorno de la organizacion y, 3. Ser congruente con
la misién, las metas y los objetivos de la empresa. Dentro de las estrategias de

marketing, se encuentran las estrategias promocionales.

2.2.4 Estrategias Promocionales

Todas las acciones de promocion deben estar precedidas por estrategias que
las contemplen, guien y articulen. De esta forma se garantiza la integridad y
coherencia en todos los mensajes que comunica la organizacion a todos sus
mercados. Una estrategia promocional segtn Joseph y Carl. (2000)

Consiste en promocionar un producto o servicio a traves
del uso de incentivos o actividades destinadas a inducir al
consumidor a decidirse por la compra, estas a su vez
estimulan la compra por parte de los consumidores y la
efectividad del distribuidor; Por lo general es una
herramienta de corto plazo utilizada para estimular
incrementos inmediatos en la demanda. (p.476).

Después de las consideraciones anteriores se concluye que las estrategias no

son mas que el conjunto de acciones de una organizacion orientada al logro de sus

13



objetivos, tomando en consideracion sus condiciones internas y los factores del
entorno, disefiadas con el objeto de aportar mejoras en la empresa y superar en
cuanto a calidad, precio, distribucion y promocion a la competencia.

En este sentido “Para planear la promocion es necesario considerar el tipo
de mercado, los objetivos de promocion de ventas las condiciones competitivas
y la relacion costo-eficacia de cada herramienta” Kotler y Keller (2006; 36).

Por su parte Stanton, Etzel y Walker (2007), propone tres objetivos
amplios para establecer objetivos y estrategias promocionales:

Estimular en el usuario comercial o doméstico la demanda del producto.

Mejorar el desempefio de marketing de intermediarios y vendedores.

Complementar la publicidad y facilitar las ventas personales.

En el mismo orden de ideas, para el sector de alimentos la promocion es
una herramienta importante dentro de la mezcla de marketing, dado a que a
través de ella puede lograr incentivar las ventas e incrementar la afluencia de
visitantes a sus establecimientos. Es por ello que las empresas de este sector
utilizan las estrategias promocionales que consideran mas efectivas para
sobresalir ante la competencia, entre las técnicas o herramientas promocionales
mas utilizadas se encuentran: las muestras, Cupones de compra, participacion en
ferias comerciales y descuentos

No obstante, las estrategias promocionales son utilizadas por las empresas
para incentivar a los consumidores a obtener sus productos y servicios, a través
de todos aquellos mecanismos ideados para impulsar un producto o una cadena

de productos. Entre los tipos de estrategias promocionales se destacan:

Defensivas: objetivo-bldsqueda de nuevos clientes actuales.

De ataque: objetivo-busqueda de nuevos clientes.

Interactivos: integracion adelante, integracion hacia atras, e integracion

horizontal.
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Intensivas: penetracion en el mercado, desarrollo del mercado y desarrollo

del producto.

Diversificadas:  diversificacion  concéntrica,  diversificacion de

conglomerado de diversificacion horizontal.

2.2.5 Anélisis FODA

El anélisis FODA es una técnica de analisis estratégico, que surgié como una
investigacion conducida por el Stanford Research Institute entre los afios sesenta y
setenta, como parte de la necesidad de descubrir por qué falla la planificacion

corporativa.

Tal como lo explica Serna (2006), se buscaba determinar la situacion actual de
una empresa frente al medio en el que se desenvuelve y con ello diagnosticar el
nivel de competitividad en un momento determinado, permitiendo con esto el
desarrollo de una estrategia efectiva. Sunombre proviene del acronimo de las cuatro

primeras letras de Fortalezas, Oportunidades, Debilidades y Amenazas.

Esta herramienta estd compuesta por un analisis interno, en cual se abordan
las debilidades y fortalezas de la organizacién; y un andlisis externo del medio
donde se desempefia, estudiando las oportunidades y amenazas que este ofrece.
Ayudando con esto a centralizar su atencién en las areas donde la empresa es mas
fuerte, y donde residen las mayores oportunidades; a la vez que permite desarrollar
acciones para enfrentar las posibles amenazas y solventar las debilidades
encontradas.

Partiendo de lo expresado por Serna (2006) sobre el desarrollo de una
estrategia, el analisis FODA permite establecer elementos claves, en la direccion
empresarial, los cuales son:

1. Identificar las ventajas competitivas de la organizacion.

2. Determinar un nicho de mercado compatible con la vision de la empresa.
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3. Determinar la mejor manera de articular las ventajas competitivas y

comparativas con los nichos especificados.

2.3 Definicién de términos basicos

Comercializacion: La Comercializacion es la actividad como tal que se realiza en
el comercio. Es el intercambio 0 “Trueque” que se aplica cuando una persona quiere
adquirir un producto y a cambio entrega una cantidad de dinero impuesta. Es todo
ese conjunto de actividades que pueden llegar a tener un complejo procedimiento,

todo depende de la magnitud de la transaccion.

Eficacia: es la capacidad para determinar los objetivos adecuados “hacer lo
indicado”.

Estrategia: lineas maestras para la toma de decisiones que tienen influencia en la

eficacia a largo plazo de una organizacion.

Diagnostico: etapa de la consultoria en la cual se describe, sin evaluarse la situacion

actual de una organizacién, grupo o persona.

Mercadeo: conjunto de operaciones por las que ha de pasar una mercancia del

productor al consumidor.
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CAPITULO 11l
MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se aborda lo relativo al tipo y disefio de la
investigacion, las fases metodoldgicas, la poblacién objeto de estudio, muestra,
instrumento de recoleccion de informacion, asi como el tratamiento estadistico de

la informacion a recabar y el procedimiento de la investigacion.

3.1 Disefio y Tipo de Investigacion

El objetivo general de la investigacibn es proponer estrategias
promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee
C.A, lo que ubico a la investigacion en la modalidad de proyecto factible, el cual
segun el manual de Normas para la Elaboracion y Presentacion de los
Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de Grado de la Universidad José Antonio
Péez: “Consistira en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable para solucionar, problemas, requerimientos o
necesidades de una organizacion o grupos sociales” (p.5). Asi mismo, para hacer el
diagnostico del posicionamiento de la empresa se apoy0 en el disefio de una

investigacion decampo

Por su parte, la Universidad Pedagdgica Experimental Libertador (UPEL)

(2014) sefiala que los estudios de campo son:

El analisis sistematico del problema en la realidad, con el propésito bien 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 en el desarrollo. Los datos de interés son recogidos en forma directa de



la realidad en este sentido se trata de investigaciones a partir de datos originales o

primarios. (p. 7)

De lo sefialado, se deduce que este tipo de investigacion le permite al
investigador vincularse directamente con el problema,
En este sentido se siguieron las pautas establecidas en las normas para la
elaboracion y presentacion de los anteproyectos, proyectos y trabajos de grado de
la Universidad José Antonio Pdez. “En el caso de un proyecto factible, iniciar la
seccion con tipo de investigacion. Posteriormente describir las fases metodologicas
las cuales tendran intima relacion con los objetivos especificos” (p.15). Atendiendo
al desarrollo de cada uno de los objetivos especificos planteados en el proyecto. Se

establecieron para el siguiente trabajo de investigacion tres fases metodoldgicas.

3.2 Fases Metodologicas

3.2.1. Fase | : Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la

empresa Guayoyo Coffee, C.A en relacion a la competencia

Una vez definido el disefio de la investigacion se procedio a sefialar la
poblacion y muestra para el desarrollo del mismo. La poblacion “es el conjunto de
todos los casos que concuerdan con una serie de especificaciones” (Hernandez,
Fernandez, Baptista 2006 p.238). La poblacion de esta investigacion estuvo
conformada por los habitantes de la Parroquia Rafael Urdaneta representada por
217.196 habitantes. Se calcul6 una muestra representativa de la poblacion. Arias
(2012) establece que: “Una muestra representativa es aquella que por su tamafio y
caracteristicas similares a las del conjunto, permite hacer inferencias o generalizar
los resultados al resto de la poblacion con un margen de error conocido”. (p. 83).
Para poblaciones finitas, pues se estara trabajando con una poblacién menos a
500.000 elementos. A continuacion, se presenta la formula utilizada para

determinar la muestra;
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n= (Q"2 Npa)/(e"2 (N-1)+ Q"2 pq)

N = Tamario de la poblacion = 217. 196 habitantes
Q = Coeficiente de confianza al cuadrado =4

p = Probabilidad a favor = 0,50

g = Probabilidad en contra = 0,50

e = Error maximo admisible (precisién) = 5%

n = Tamafo de la muestra =397 habitantes

La técnica de recoleccion de los datos se utilizd la encuesta y como
instrumento un cuestionario de preguntas que incluye aspectos demogréaficos y
variables que permitieron medir el posicionamiento de la empresa en estudio.
Hernandez, Fernandez, Baptista (2008), definen el cuestionario como “un conjunto
de preguntas respecto de una o0 mas variables a medir”. (p.310). De esta forma, la
aplicacion de esta técnica permitié recopilar informacion directamente de los
sujetos de estudio representados por trescientas noventa y siete personas.

Para el analisis de los datos se siguieron los fundamentos de la estadistica
descriptiva, se describid, analizd y representd los datos utilizando métodos
numéricos y graficos, que resumidé la informacion contenida en ella. Inicialmente
mediante la distribucion de frecuencias y la representacion grafica de los resultados
se hizo la redaccion y puntuacion para su posterior interpretacion, de acuerdo con

los planteamientos tedricos vinculados al problema de investigacion.

3.2.2. Fase Il. Identificacion de las fortalezas, debilidades, amenazas y

oportunidades de la empresa Guayoyo Coffee, C.A

En esta fase se recurrié a una herramienta estratégica de analisis de la
situacion de una empresa. La matriz de analisis permiti6 identificar tanto las
oportunidades como las amenazas que presentan nuestro mercado, y las fortalezas

y debilidades que muestra empresa. Guayoyo Coffee, C.A
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La matriz FODA se convirtio en el nexo que nos permitio pasar del analisis
de los ambientes interno y externo de la empresa hacia la formulacion y seleccion
de estrategias promocionales a seguir en el mercado y en funcién de ello, tomar

decisiones acordes con los planes objetivos organizacionales

3.2.3. Fase Ill. Disefio de estrategias promocionales para lograr el
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee, C.A en la parroquia Rafael
Urdaneta de la ciudad de Valencia en el estado Carabobo.

Luego de ser aplicados los instrumentos de recoleccion de datos, obtenidos
los resultados y aplicada la matriz DOFA se procedio a la elaboracion de la
propuesta. Considerando los principios basicos para el desarrollo de una propuesta

se procedid al disefio.
La propuesta incluyd los siguientes elementos: Identificacion de la

Propuesta, Justificacion de la Propuesta, Objetivos: Generales y Especificos, asi

como las estrategias promocionales para el posicionamiento de la empresa
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CAPITULO IV
PRESENTACION Y ANALISIS DE LOS RESULTADOS

El capitulo 1V, se presenta en el siguiente orden, en primer lugar, se
analizaron los resultados que permitieron diagnosticar la situacion actual en cuanto
al posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee, C.A, seguidamente de la matriz
de anélisis FODA, que permitio identificar tanto las oportunidades como las
amenazas gue presentan nuestro mercado, y las fortalezas y debilidades que muestra
empresa. Guayoyo Coffee, C.A y por Gltimo se establecieron las estrategias

promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa.

En este orden de ideas el analisis de los resultados, se realizd a través de
técnicas de tipo cuantitativas, es decir, un andlisis interpretativo y deductivo,
preparado por las investigadoras de acuerdo con los datos recaudados a través del
cuestionario. Los datos obtenidos fueron organizados en cuadros de frecuenciay se

basaron en las respuestas de los informantes.

El presente analisis estuvo fundamentado en primer lugar por la
cuantificacion y agrupacion de datos en cuadros de frecuencia simple, expresados
en porcentaje (%) y por categoria de respuesta. En tal sentido Tamayo, (2004:104)
sefiala “la representacion tabular es una parte del proceso técnico en analisis
estadistico de los datos. La operacion esencial en la tabulacion es el recuento para

determinar el niUmero de casos que encajan en las distintas categorias”.

Con este concepto el autor establece que la tabulacion es un analisis
estadistico de los datos, para determinar el nimero de casos en cada categoria de
respuesta. También Ander-Egg (1998:207) opina “La representacion tabular
consiste en ordenar los datos en filas y columnas, con las especificaciones

correspondientes acerca de la naturaleza de los mismos”.



4.1 Fase I: Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento de la empresa
Guayoyo Coffee, C.A en relacion a la competencia

item 1: ;Edad?

Cuadro Nrol. Rango de edad

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
15-30 278 70%
30-45 67 17%
45-55 52 13%
55- 0 més 0 0%
Total 397 100%

Gréfico 1
Edad
m 15-30
m 30-45
45-55
m 55- 0 méas

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Anadlisis e interpretacion: Los analisis reflejan que el (70%) de la muestra tienen
edades comprendidas entre 15y 30 afios de edad, por su parte un (17%) tiene entre
los 30 y 45 afios, un (13%) entre los 45 y 55 afios y ninguno sobre pasa los 55 afios
de edad, en este sentido los resultados permiten inferir que la gran parte de la
muestra son jovenes y adultos que frecuentan este tipo de establecimientos,
demostrando que tienen la factibilidad de ser clientes potenciales de Guayoyo
Coffee C.A.
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Item 2: ;Sexo?

Cuadro Nro2: Sexo de los encuestados

Alternativas

Frecuencia Absoluta

Frecuencia Relativa

F 210 53%
M 187 47%
Total 397 100%
Gréfico 2
Sexo
mF
M

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Anélisis e interpretacion: Los analisis demuestran que el (53%) de la muestra son
mujeres y el (47%) Es importante considerar esto al momento de ofrecer algun tipo
de promocion, para captar la atencidn del sexo masculino, pero sin dejar de un lado

al femenino.

23




item 3: ;Trabaja?

Cuadro Nro.3: Rango de las personas que trabajan y las que no.

Alternativas

Frecuencia Absoluta

Frecuencia Relativa

Si 330 83%
No 67 17%
Total 397 100%
Grafico 3
¢ Trabaja?
mSi
m No

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Anélisis: Segun el analisis de los resultados se puede observar que el (83%) de la
muestra se encuentra trabajando y el (17%) no se encuentra laborando, estos
resultados pueden favorecer de alguna manera a la empresa Guayoyo Coffee C.A
ya que esto demuestra que la gran mayoria de la poblacion que acude al sitio percibe

un ingreso que le permite la adquisicion de los productos que ofrece la empresa por

lo que consideran parte de los clientes potenciales de la misma.
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Item 4: ¢Estudia?

Cuadro Nro.4: Rango de personas que estudian.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Si 239 60%
No 158 40%
Total 397 100%
Gréfico 4.
¢ Estudia?

m Si

mNo

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Analisis: Los resultados demuestran que el (60%) de la poblacion estudia y el otro
(40%) restante no estudia, resultados que nos permite segmentar el mercado,
variable que es importante al momento de realizar promociones, concursos, sorteos

y descuentos en determinados productos, dirigidos especialmente a los estudiantes.
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Item 5: ;Habita en la parroquia Rafael Urdaneta?

Cuadro Nro.5: Rango de personas que habitan en la parroquia Rafael Urdaneta

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Si 250 63%

No 147 37%

Total 397 100%
Grafico 5.

¢, Habita en la parroquia Rafael
Urdaneta?

m Si

= No

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Andlisis: La informacion obtenida evidencia que el (63%) de la muestra
efectivamente habita en la parroquia Rafael Urdaneta y el otro (37%) no habita en
esta parroquia, esta informacion nos permite segmentar a la poblacién con respecto
a otras parroquias 0 municipios, enfocando nuestras estrategias en la captacion de
los posibles clientes que hacen vida en el resto de las parroquias 0 municipios del

estado Carabobo con las estrategias promocionales propuestas.
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Item 6: Cuando usted visita un café ¢ Lo hace por?
Cuadro Nro.6: Preferencias al momento de visitar un café.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
Impulso 12 3,30%
Atencion al cliente 66 16,7%
Promociones 27 6,7%
Variedad de los 27 6,7%
productos

Calidad del producto 27 6,7%
Todas son importantes 186 46,7%
No tiene referencia 52 13,3%
Total 397 100%

Grafico 6.

Cuando usted visita un cafe, ¢ Lo hace por?

3,3%

® Impulso

B Atencion al cliente

® Promociones

m Variedad de los productos
m Calidad del producto

m Todas son importantes

No tiene preferencia

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Anélisis: Segun los resultados obtenidos, se indica que el (3,3%) visita un café por
impulso, el (16,7%) lo hace por la atencidn al cliente, un (6,7%) por promociones,
asi como también el (6,7%) por la variedad de los productos, el (6,7%) por calidad
del producto, un (46,7%) indica que todas las variables son importantes y el (13,3%)

no tiene preferencia alguna, resultados que se deben de tomar en cuenta, ya que
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mayoria de la muestra indica que todas las variables son importantes, lo que permite

disefiar las estrategias promocionales que mejor se adecuen a este tipo de mercado.

item 7: ¢Conoce un sitio llamado Guayoyo Coffee C.A ubicado en la parroquia
Rafael Urdaneta?

Cuadro Nro.7: Reconocimiento del establecimiento.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Si 71 18%

No 326 82%

Total 397 100%
Gréfico 7.

¢ Conoce usted un sitio llamado Guayoyo Coffee,
C.A ubicado en la parroquia Rafael Urdaneta?

m Si

m No

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Analisis: Segun el analisis de los resultados se conoce que el (82%) desconoce el
establecimiento Guayoyo Coffee C.A y el (18%) si lo conoce, estos resultados
demuestran el déficit de posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A. Lo
que significa que, en la mente de la mayoria de los encuestados, no existe 0 no
conocen laempresa, de alli la importancia de implementar las estrategias adecuadas

para dar a conocer el establecimiento.
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item 8: ;Ha escuchado u observado publicidad relacionada con la empresa
Guayoyo Coffee C.A.?

Cuadro Nro.8: Publicidad del establecimiento

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Si 0 0%

No 397 100%

Total 397 100%
Gréfico 8.

¢,Ha escuchado u observado publicidad

relacionada con la empresa Guayoyo Coffee C.A.
?

0%

m Si

mNo

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)

Anélisis: Segun los resultados se puede observar que el (100%) de la muestra no
ha observado ningun tipo de publicidad relacionada con la empresa a Guayoyo
Coffee C.A, este resultado confirma la existencia de una problematica en cuanto a
publicidad y promocidn se refiere, es por ello que se implementaran las estrategias

adecuadas para fomentar la promocion del local y aumentar su clientela.
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Item 9: Segun su punto de vista. ,Cuales medios publicitarios deberia emplear este

tipo de negocio?
Cuadro Nro.9:

Alternativas Frecuencia Absoluta | Frecuencia
Relativa
Internet(Redes Sociales) 199 50%
Spot publicitario 71 18%
Volantes 60 15%
Radio 32 8%
Prensa 24 6%
Vallas Publicitarias 12 3%
Total 397 100%
Gréfico 9.

Segun su punto de vista. ¢ Cuéles medios publicitarios
deberia emplear este tipo de negocio?

m Internet (Redes Sociales)
m Spot Publicitario

m Volantes

H Radio

m Prensa

m Vallas Publicitarias

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)
Anélisis: Segun el andlisis de los resultados, reflejan que el (50%) de la muestra

indica que el medio publicitario que se deberia de emplear es el Internet (Redes

Sociales), el (18%) mediante un Spot Publicitario y un (15%) indican que el medio

deberia de ser la entrega de volantes, un (8%) por radio, el otro (6%) por prensay
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por ultimo un (3%) a través de vallas publicitarias , es por ello que se determina que

el mayor esfuerzo promocional se dedicara a las estrategias enfocadas en el internet

( redes sociales) seguidamente de la creacidn de un spot publicitario y entrega de

volantes y una cufia de radio.

item 10: Segln su punto de vista. ;Qué herramientas de promocion de Ventas

deberia aplicar este tipo de establecimientos de expendié de comida?

Cuadro Nro.10: Herramientas de promocion en cuanto a las ventas.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia relativa
Descuentos 226 57%
Obsequios 40 10%
Sorteos 111 28%
Ferias y exhibiciones 8 2%
Combos 12 3%

Total 397 100%

Gréfico 10.

2% 3%

Segun su punto de vista. ¢ Qué herramientas de
promocion de Ventas deberia aplicar este tipo de
establecimientos de expendio de comida?

m Descuentos
m Obsequios
Sorteos
H Ferias y exhibiciones

m Combos

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)
Analisis: Segun los resultados analizados indican que el (57%) de la poblacion

opina que la promocién de ventas deberia enfocarse en los descuentos, el (10%) en
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obsequios, asi como él (28%) mediante sorteos, un (2%) a través de la participacion
en ferias y exhibiciones de comida, y el (3%) restante opinan que debe presentarse
el menu en combos, de esta manera se tomara en cuenta estos resultados y la
estrategia de promocidn de ventas principal se basara en los descuentos para los
clientes por parte de Guayoyo Coffee C.A, posteriormente se analizara la
posibilidad de dar obsequios y de realizar sorteos.

item 11: ;Cree usted que este tipo establecimiento debe diferenciarse de los demas

establecimientos para ganar preferencias en los clientes?

Cuadro Nro.11: Diferenciacion con respecto a la competencia.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Si 397 100%

No 0 0

Total 397 100%
Graéfica 11.

¢, Cree usted que este tipo establecimiento debe
diferenciarse de los demas establecimientos para ganar
preferencias en los clientes?

0%

mSi

m No

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)
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Anélisis: Es importante destacar que el (100%) de los encuestados indicaron que el
establecimiento debe diferenciarse de los demas establecimientos para aumentar su
clientela. Por ello se proponen las estrategias promocionales para lograr el

posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A.

item 12: ;Cual podria ser uno de los aspectos diferenciadores para aumentar el

posicionamiento del establecimiento Guayoyo Coffee C.A?

Cuadro Nro.12: Aspectos diferenciadores.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Ofrecer distintos estilos de 210 53%

comida

Cupdn de descuento 28 7%

Buen servicio al cliente 107 27%

Acondicionamiento  del 52 13%

lugar

Total 397 100%
Gréfico 12.

¢,Cual podria ser uno de los aspectos diferenciadores
para aumentar el posicionamiento del establecimiento
Guayoyo Coffee C.A?

m Ofrecer distintos estilos de
comida
m Cupon de descuento

m Buen servicio al cliente

m Acondicionamiento del lugar

Fuente: Ostos S. y Pérez L. (2018)
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Anélisis: Segun los resultados indica que el (53%) opina que para aumentar el
posicionamiento del local se deben ofrecer distintos estilos de comida, un (7%)
opina que mediante la entrega de cupones, a su vez un (27%) indica que ofrecer un
buen servicio al cliente es la clave, y el (13%) restante opina que el
acondicionamiento del lugar es lo mas importante, estos resultados nos permite
conocer las preferencias de los consumidores, a fin de disefiar un tipo de estrategias
promocionales que se enfoquen en resaltar los atributos de la empresa para
diferenciarse de la competencia y lograr el posicionamiento de la misma en la

parroquia Rafael Urdaneta del municipio Valencia.

4.2 Fase Il. Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
mediante una matriz FODA de la empresa Guayoyo Coffee, C.A, con el fin de
evaluar los factores que influyen en la empresa respecto a su posicionamiento.

A continuacion se presenta la matriz FODA, la cual combina el resultado
del analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas para establecer
las estrategias promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa

Guayoyo Coffee C.A en el estado Carabobo.

Fortaleza (F) Debilidades (D)

para la venta

F2: Precios competitivos. | organizacion.

F3: Alto Nivel de | D3: Fidelizacion de clientes.
capacitacion  académico
por parte del talento
humano.

F1: Ubicacion de espacio | D1: Ausencia de plan promocional.

D2: Insuficiente identificaciéon con

la

Oportunidades (O)

O1: Demanda
insatisfecha en el

Estrategia FO

@ Mantener el nivel de
ventas, inventario,
materia que cubran las

Estrategia DO

@ Mantener la oferta en el precio por
debajo de la competencia.

@ Orientar los esfuerzos promocionales
hacia el disefio de un mend ejecutivo

34




mercado que se
desempenfia.

02: Mercado con
alto crecimiento y
expansion.

03: Cercania de la
empresa a la zona
industrial de
Valencia.

necesidades del
mercado
Utilizar ~ promocion

electronica para ganar
posicionamiento  del
mercado.

Realizar promociones y
utilizar una estrategia
de  asignacion y
variedad de precios
basados en la
competencia.

para lograr la captacion de clientes que
laboren en la zona industrial.

Amenazas (A)

Al: fuerte presencia
de otros
competidores

A2: Reduccion de
materia prima

A3: Inflacion actual
y proyectada

Estrategias FA

Establecer alianzas con
el proveedor de la
materia prima.
Mantener plan
promocional y politicas
de ventas.

Realizar promociones
que capten clientes

Estrategia DA

Fortalecer su posicionamiento en el
mercado
Propiciar el acercamiento con los

consumidores potenciales, a través de
las redes sociales.

Mantener conciencia de negocio con
metas y objetivos en rentabilidad,
competencia.

Hacer proyecciones de los precios y los
inventarios tomando en cuenta el
factor de inflacion para establecer
estrategias que  mantengan la
organizacién y su promocion

Fuente: Ostos, Pérez (2018).

Analisis:

Fortalezas: La empresa cuenta con un buen espacio para la venta, precios

competitivos y capacitacion profesional del capital humano, es por ello que tiene

una mayor ventaja en el mercado frente a la competencia.

Oportunidades: Debido al alto crecimiento y expansion del mercado y la

demanda insatisfecha existente en él, se tienen grandes perspectivas de poder

posicionar a la empresa Guayoyo Coffee C.A.
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Debilidades: Al estudiar internamente la empresa Guayoyo Coffee C.A, se
pudieron identificar ciertas debilidades que afectan directamente el
posicionamiento del mercado y rentabilidad de la misma para el desarrollo de sus
actividades (Venta — promocion — ventas), entre ellas la deficiencia en la politica de
ventas ya que la promocién y publicidad utilizada para los productos ofrecidos no
estan establecidas. Esto tiene una influencia directa en el volumen de las ventas y

la captacion, consolidacion y futura fidelizacion de clientes.

Amenazas: Por otro lado, al estudiar el entorno externo de la empresa Guayoyo
Coffee C.A, se encuentran diversos factores que afectan esta organizacion entre
ellos la politica fuerte presencia de otros competidores, reduccion de materia prima,
inflacién actual y proyectada, inestabilidad politica del pais, estas aspectos
representan elementos claves para consolidar la cultura dentro de negocio, sobre
metas claras objetivos, proyecciones de gastos, costos, siempre articuladamente a
logran la rentabilidad y desarrollo de estrategias promocionales para el
posicionamiento estable del mercado, y la incorporacion de estrategias creativas

que se adapte a las necesidades de partes tanto del cliente interno como externo.

Los niveles de inflacién perjudican el poder adquisitivo del consumidor,
mermando sus ingresos y teniendo que cuidar sus gastos. Igualmente la
inestabilidad econémica y politica aparte de afectar al consumidor también afecta

a la empresa, ya que coloca en riesgo la adquisicion de materia prima.

4.3 Fase Ill. Fase I1l. Diseflo de estrategias promocionales para lograr el
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee, C.A en la parroquia Rafael

Urdaneta de la ciudad de Valencia en el estado Carabobo.
Para el disefio de estas estrategias en primer lugar fue necesario diagnosticar

la situacién actual en cuanto al posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee,

C.A y seguidamente realizar el analisis de la matriz FODA.
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A continuacion, se presenta en el siguiente capitulo la propuesta del trabajo

de investigacion.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

Estrategias promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa

Guayoyo Coffee C.A, en el municipio Rafael Urdaneta, estado Carabobo.

Es un hecho que el fabricante o prestador de servicios debe convencer a su
target (mercado objetivo) de que su producto o servicio va a satisfacer su necesidad,
mejor que el de la competencia, y para hacerlo éste trata de desarrollar una imagen
especial del producto o servicio en la mente del cliente, logrando asi su

posicionamiento.

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

no en la realidad del producto.

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

adquisicion, consumo o uso.

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

las circunstancias que enfrente la compafiia.



De acuerdo a lo antes expuesto se plantea el disefiar las estrategias
promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A
En la parroquia Rafael Urdaneta-Estado Carabobo, de acuerdo a la siguiente

estructura:

5.1 Objetivos de la Propuesta

Objetivo General
Posicionar a la empresa Guayoyo Coffee C.A en la parroquia Rafael Urdaneta en

el estado Carabobo.

Objetivos Especificos
Disefar el logotipo de la empresa Guayoyo Coffee C.A.
Implementar estrategias promocionales y publicitarias para captar la
atencion de los clientes.
Ejecutar estrategias de Relaciones Publicas con el fin de obtener y afianzar
las relaciones con el target seleccionado.

Implementar volantes promocionales para los clientes.

5.2 Justificacion de la Propuesta

La propuesta de este trabajo de investigacion tiene como fin brindar una
solucidn integral a la problematica que presenta la empresa Guayoyo Coffee, C.A ,
aprovechando al maximo cada oportunidad de crecimiento, en relacion a las
fortalezas de la misma y penetrando en el mercado de forma agresiva, esperando
una gran receptividad y aceptacion por parte de los clientes potenciales, partiendo
de la calidad de los productos como base fundamental.

Debido al aumento del nimero de establecimientos de este tipo en la

parroquia Rafael Urdaneta, se hace propicio el poder abarcar o querer llegar a mas
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clientes potenciales. Para alcanzar el posicionamiento de la empresa, esta debe
apoyarse en su capacidad para solventar los problema, asi como en lograr la
satisfaccion de sus clientes, lo cual es una parte fundamental para el desarrollo
optimo de las estrategias planteadas, el hecho de tener una relacion cercana con los

clientes ayuda a la empresa a enfrentar los ataques potenciales de la competencia.

La presente propuesta se elaboro a partir de los resultados obtenidos a través
del instrumento de recoleccion de datos, el cual se aplicé a una muestra de 397
personas, que integran la poblacion seleccionada, evidenciando la carencia de
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A. Dicha propuesta tiene como
objetivo lograr el posicionamiento de la empresa, es entonces donde se proponen
las estrategias promocionales, con el fin de fortalecer la posicion de la empresa

frente a sus clientes.

Para culminar las herramientas que se plantearon como estrategias
promocionales, una vez que se pongan en marcha y sean evaluados sus resultados,
servirdn como indicadores para realizar cambios continuos y mejorar la promocién

y publicidad.

5.3 Factibilidad

-Factibilidad Técnica: la presente propuesta si se considera factible, debido a que
cuenta con los equipos tecnoldgicos basicos y necesarios para la implementacion

de la herramienta.

-Factibilidad Econdmica: se determiné que la empresa no necesita realizar ningan
tipo de inversion, puesto a que la herramienta a implementar son estrategias
promocionales para captar clientes potenciales.

-Factibilidad Operativa: la propuesta es operativamente factible, partiendo de esto
se deben poner en marcha los principios de la planificacion estratégica e imagen

corporativa.

40



5.4 Estrategias promocionales que permitiran el posicionamiento de la
empresa Guayoyo Coffee C.A en la parroquia Rafael Urdanetadel estado

Carabobo.

Identidad corporativa

La identidad corporativa va ligada al nombre de la empresa, un nombre que
debe escogerse bien para permanecer en la mente del cliente potencial. Son varias
las herramientas, tanto a nivel visual como psicoldgico, que se pueden utilizar para
la consecucidn de este objetivo. Por un lado, encontramos la identidad verbal (el
nombre propiamente dicho) y por otro la identidad visual (logotipo y cédigos de
conducta de la marca). De esta forma se podria concluir que la formula de la
identidad corporativa es la suma de la identidad verbal y la identidad visual. A
través de esta estrategia se busca reforzar la identidad corporativa de la empresa
Guayoyo Coffee C.A a través de la creacion de un logotipo con el fin de la misma

sea reconocida facilmente por el publico objetivo.

El disefio de un logo tiene un lugar importante dentro de la conformacion de
una organizacion o asociacion, no se trata de un componente méas, sino de un
elemento fundamental. El caracter esencial de un logo remite a su absoluta
necesidad de dar a conocer los productos y/o servicios que se desean ofrecer a los
usuarios. Por otro lado, el caréacter funcional del logo es transmitir un mensaje
unificado mediante elementos grafico-visuales relacionados coherentemente. Se
disefiaron tres (03) logotipos los cuales comparten un mismo criterio y parametros
en funcion de escoger el que mejor se adecue a la imagen e identidad corporativa

que la empresa desea transmitir. (\Ver Anexo B).

Publicidad
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La publicidad es una accion comunicacional compleja en la cual participa un
grupo organizado de elementos, dentro de los cuales esta el emisor, receptor, canal
y el mensaje como tal, el cual suele ser persuasivo y creativo. A través de esta
estrategia, se busca impulsar el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee
C.A en la parroguia Rafael Urdaneta en el estado Carabobo, orientando los
esfuerzos promocionales con el fin de atraer el interés del segmento establecido.
Entre las estrategias publicitarias se encuentra la implementacién de un spot

publicitario.

El spot publicitario se refiere a un comercial, cufia o anuncio televisivo, el
cual generalmente tiene una duracion que oscila entre diez y sesenta segundos,
tiempo durante el cual debera trasmitirse el mensaje a los televidentes, la
elaboracion de un spot de TV, requiere, largas horas de grabaciones, elaboracion
de planos, fotografias y preparacion para sintetizar encortas imagenes y pocas
palabras lo que se pretende transmitir. En el caso de la empresa Guayoyo Coffee
C.A, el spot publicitario se fundamentara en la experiencia de los consumidores,
calidad de sus productos y precios frente a la competencia, el mismo sera
transmitido en pantallas publicitarias LED, las cuales estan estratégicamente
ubicadas en los municipios Valencia, San Diego y Naguanagua del Estado

Carabobo, durante cuatro (04) meses, atendiendo a la siguiente estructura:
Tematica: Resaltar los beneficios y atributos de la empresa Guayoyo Coffee C.A.

Mensaje: Mensajes informativos enfocados en la variedad, calidad y precios de los
productos ofrecidos por la empresa, con el fin de resaltar sus beneficios y atributos,
de modo de incrementar la afluencia del publico al fijar en la mente de estos la

existencia del negocio.

Eslogan: Mil sabores, un solo lugar.

Relaciones Publicas
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Tal y como se ha definido anteriormente, las relaciones publicas contribuyen a
un mejor entendimiento entre grupos e instituciones. Esta actividad juega un
importante papel para impulsar el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee
C.A en la parroquia Rafael Urdaneta por su cercania a la zona industrial del estado
Carabobo. Para lograr dicho objetivo se deben establecer dptimas relaciones a fin
de abarcar a todos los clientes potenciales con herramientas tales como las redes

sociales.

Hoy en dia las comunicaciones a través del ciberespacio son mas efectivas. La
importancia o transcendencia del internet ha facilitado que las informaciones sean
mas rapidas y efectivas. Internet sirve para informarse, educarse, comerciar y
entretenerse. La llegada de éste a las comunidades, ha permitido dar un avance
hacia el conocimiento de aquellas personas que nunca pudieron observar los
beneficios que posee el mundo informatico, tal es el caso del correo electronico,
las redes sociales y blogs, los cuales han beneficiado a una gran cantidad de
usuarios a la hora de estar comunicados entre si. Con referencia a lo anterior, se
usaran las redes sociales mas representativas en el pais, como Facebook, Instagram

y Twitter, las cuales no requieren de inversion monetaria.

Segun los datos obtenidos mediante el instrumento de recoleccion de datos se
refleja entre los encuestados como una de las estrategias para lograr el
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A en el mercado, el manejo de
las redes sociales como estrategia promocional, en este sentido se creara una
comunidad que comparta intereses comunes, videos, fotos, que interactué y genere
opiniones, con la finalidad de apoyar y colaborar en las diversas acciones
encaminadas a lograr el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A.

Promocion
La promocidn se refiere a la sensibilizacién del cliente de un producto o marca,
generando ventas y creando lealtad de marca. Es uno de los cuatro elementos
bésicos de la mezcla de marketing. En este sentido se pretende entregar volantes
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promocionales a los consumidores, ofreciendo diversas estrategias promocionales
como 2x1; 50% menos en su monto de pago y por volumen de compra se

obsequiaria un postre a los clientes que frecuenten mas de 3 veces a la semana.

5.5 Resumen de la propuesta
A continuacion se detalla un cuadro explicativo en el cual se indican las
estrategias, tacticas, responsables, costos y tiempo y acciones necesarias para

alcanzar el logro de los objetivos propuestos en la presente investigacion.
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ITEM | ESTRATEGIAS| TACTICA ACCIONES RESPONSABLE | COSTO TIEMPO
Disgﬁar el Identidad_ Implentar el disefio de
logotipo de la  [Corporativa
empresa Guayoyo un logo para la Disefiador Gréfico
Coffee C.A. empresa Guayoyo Bs.1.500.000. 1 mes
Coffee C.Aen
funcion de reforzar la
imagen y la identidad
1 corporativa de la
empresa.
Transmision de un
spot publicitario, el
Implementar cual se transmitira en Bs.17.930.000 Cuatro (4)
estrategias Publicidad pantallas publicitarias Autoras de la meses
promocionales en los municipios Investigacion
y publicitarias Valencia, San Diegoy
para captar la Naguanagua haciendo
o | atencion de los alusion a los

clientes.

beneficios y atributos
de la empresa
Guayoyo Coffee C.A.

45




A traveés de
herramientas

compra se
obsequia un
postre, a los
clientes que
frecuenten mas
de 3vecesala
semana

] tales como
Ejecutar_ correos
estratt_eglas de electrénicos,
R(?Ia_C|ones redes sociales:
Pupllcas con Facebook,
SR Twitter y un
obtenery blog, que Autoras de la
aﬂan_zar las Relaci sirvan como inveStigaCién Ninguno
relaciones glaciones dio d Un (1)
con el target Pdblicas | Meaio e afio
) informacion.
seleccionado.
Implementar  |Promocion [Entregar volantes| Autoras de la Cuatro (04)
volantes con diferentes investigacion, meses
promocionales tipos de agendia de
para los estrategias marketing
clientes. promocionales
como 2x1, 50%
menos en su
monto de pago y
por volumen de Bs.6.800.000.

Fuente: Ostos, Pérez (2018).
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CONCLUSIONES

El proposito fundamental de las estrategias promocionales, es la orientacion
con la que se administra el mercadeo y a su vez se comercializan los productos y/o
servicios. La aplicacion de las diversas herramientas y estrategias como: El
mantener relaciones publicas, manejo del internet, la promocién y publicidad,
permitirdn en conjunto cumplir con el objetivo general de la investigacién, como
es lograr el posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A en la parroquia

Rafael Urdaneta en el estado Carabobo.

Para plantear las estrategias y herramientas antes mencionadas fue necesario
como primera instancia, diagnosticar la situacion actual en cuanto al
posicionamiento de la empresa Guayoyo Coffee C.A en la parroquia Rafael
Urdaneta del estado Carabobo, para ello fue preciso aplicar un cuestionario. El
mismo, estuvo conformado por quince (12) items de seleccion multiple, lo cual
permitio ofrecer varias alternativas, con el objeto de facilitar su evaluacion. Como
segunda instancia, se realizo un analisis de la matriz FODA. Seguidamente, se
procedid a tabular y graficar los resultados y a realizar un analisis de los datos

aportados, de dicho analisis se desprenden las conclusiones siguientes:

Fortalecer la imagen corporativa de la empresa Guayoyo Coffee C.A en pro
del mantenimiento de los clientes y capacitacion del personal; realizar incentivos
en productos en fechas especiales para nuestros clientes y descuentos por
volimenes en compra en temporada; tomar como referencia la actual publicidad en

torno a las redes sociales, para incursionar en la comunicacion y publicidad.

Cabe destacar que la implementacion de estas estrategias es viable, efectiva
y de bajo costo, lo que le permitird obtener a la empresa Guayoyo Coffee C.A,
obtener beneficios positivos como llegar al posicionamiento deseado. Por ultimo

la empresa debe tomar en cuenta la propuesta y recomendaciones para generar
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cambios productivos, incrementar la rentabilidad y cumplir con las metas

establecidas en pro del crecimiento de la misma.

En otro orden de ideas la investigacion permitié a las autoras analizar la
problematica, emplear los conocimientos adquiridos durante el periodo de estudios,
para asi plantear una solucién que contribuya al desarrollo de los objetivos y la
aplicacion de las estrategias de promocion para lograr el posicionamiento de la

empresa Guayoyo coffee. C.A.
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RECOMENDACIONES

Con este proposito de darle utilidad a los resultados de la investigacion se

recomienda:

Monitorear el comportamiento del mercado para reforzar las estrategias
promocionales.

Desarrollar alianzas con los principales proveedores de materia, para
garantizar el suministro oportuno de los productos.

Implementar las estrategias promocionales planteadas en la presente
investigacion.

Reunir al personal involucrado en el proceso, informarle de forma verbal y
escrita sobre las estrategias a implementar a corto, mediano y largo plazo.
Establecer un ambiente de trabajo que proporcione mayor participacion y
colaboracion de todos los miembros de la empresa.

Brindarle la oportunidad a los trabajadores de poder expresar su opinion
estimulando asi su nivel de confianza y seguridad.

Mantener un clima confortable mediante la satisfaccion de las necesidades

del cliente.
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ANEXO A

witrdd REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

Eg% UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE MERCADEO

Cuestionario

A continuacidn, se le presenta un cuestionario cuyo proposito es Proponer
estrategias promocionales para lograr el posicionamiento de la empresa Guayoyo
Coffee, C.A

Con los datos que aporte se cumplira los objetivos de un trabajo de grado
para obtener el titulo de Licenciado en Mercadeo educativa. La informacion
suministrada por usted es de caracter estrictamente confidencial y s6lo seré usada
por las responsables de la investigacion. Este instrumento consta de dos partes: la
introduccién y una segunda parte que contiene 12 items referidos a las variables

estudiadas.

Para responder adecuadamente este cuestionario, debe marcar con una “X”,
la opcion que considere adecuada. Gracias de antemano por su valiosa

colaboracion.

1. ;(Edad?

15-30 _ 30-45_ 45-55_ 55-omas___
2. Sexao?

F_M_

3. ¢ Trabaja?

Si__ No___

4. ;Estudia?

Si__ No_

5. ¢Habita en la parroquia Rafael Urdaneta?
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Si__ No

6. Cuando usted visita un café ¢ Lo hace por?

Impulso____ Atencion al cliente_ Promociones___ Variedad de los productos
Calidad del producto_ Todas son importantes__ No tiene preferencia___

7. ¢Conoce un sitio llamado Guayoyo Coffee C.A ubicado en la parroquia Rafael
Urdaneta?

Si No

8. ¢Ha escuchado u observado publicidad del establecimiento Guayoyo Coffee
CA?

Si___No

9. Seguln su punto de vista. ¢Cuéles medios publicitarios deberia emplear este tipo
de negocio?

Internet (Redes sociales) _ Spot Publicitario Volantes  Radio
Prensa___ Vallas Publicitarias____

10. Segln su punto de vista. (Que herramientas de promocién de Ventas deberia
aplicar este tipo de establecimientos de expendié de comida?

Descuentos_ Obsequios___ Sorteos_ Ferias y exhibiciones__ Combos__

11. ¢ Cree usted que este tipo establecimiento debe diferenciarse de los demas
Establecimientos para ganar preferencias en los clientes?

Si___ No

12. (Cudl podria ser uno de los aspectos diferenciadores para aumentar el
posicionamiento del establecimiento Guayoyo Coffee C.A?

Ofrecer diferentes estilos de comidas Cupon de descuento_ Buen servicio al
cliente_ Acondicionamiento del lugar
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Anexo B

Los tres (3) modelos de logotipo de la empresa Guayoyo Coffee C.A,
similares con tipografia Arial Mt Bold y Arial (y la G se utiliz6 en tres tipografias
distintas para poder elegir la que mas se adecuara a lo que queria transmitir la
empresa). Afadiendo a ello, la letra (U) se convirtio a curvas y se modificd de
manera en la que se pudiera visualizar una taza de café, lo que hace mas simbdlico
el logotipo con respecto al rubro del local. En ese mismo sentido, la tipografia
conlleva una presencia iconica de la palabra que, junto a su funcién puramente
verbal, aporta ciertos significados complementarios totalmente visuales. Por ello ha
de considerarse que cualquier familia tipografica que sea base en el desarrollo de
un logotipo debe reunir, ineludiblemente, caracteristicas de funcionalidad, répida
legibilidad y permanencia en el tiempo, valores que contribuirdn a que la forma
visual de dichos logotipos consiga una eficacia comunicacional oportuna. Por ello
la tipografia seleccionada cumple con rasgos claros, bien definidos, que rednen tres
valores fundamentales: funcionalidad, permanencia y homogeneidad en su trazo.
Hechas las consideraciones anteriores, se procede a explicar el significado de cada

uno de los colores que se han utilizado para la realizacion de los logotipos.

Negro
El color negro para invitar al poder, al control y al lujo. Si se quiere
transmitir un mensaje de prestigio y seriedad, éste es el color.

Marron

Asociado con la naturaleza, parques, hogar, masculinidad, vejez. Tiene
connotaciones de calidad, conservador y natural. EI marron evoca estabilidad y
representa cualidades masculinas. Fiabilidad, esto nos ofrece este color, fuerza,
seguridad y confianza. Ademas de ser capaz de transmitir aromas como el café y el
chocolate.
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Modelo de Logotipo n°® 1

GUAYOYD

C O F F E E
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Modelo de Logotipo n° 2
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Modelo de Logotipo n°® 3
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Anexo C
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