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RESUMEN INFORMATIVO

El estudio tuvo como objetivo general, proponer estrategias de marketing para
dar a conocer la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A en el mercado,
ubicada en Maracay, Estado Aragua. Con la finalidad de captar nuevos clientes y
posicionar a la empresa en el mercado de acuerdo a las necesidades y expectativas de
los clientes potenciales. Por lo tanto en base al andlisis de la problematica de la
empresa, el cual presenta total ausencia de publicidad para promocionarse lo que
ocasiono muy poca afluencia de clientes en un mercado creciente y cada dia mas
exigente; Entonces de acuerdo con las variables sustantivas el soporte teorico
fundamental se basara en conceptos relacionados con la mercadotecnia, las variables
de la mezcla de marketing, la publicidad, sus estrategias, el posicionamiento y los
clientes. Ya que metodolégicamente es un estudio bajo la modalidad de proyecto
factible con el apoyo de una investigacion de campo, para la recoleccion de datos se
aplicara la técnica de encuesta, por lo que el instrumento sera el cuestionario. Es por
esto que se tiene como el total de la muestra 3 clientes actuales y los 7 empleados que
componen tanto interna como externamente la empresa. Finalmente, de acuerdo a los
resultados arrojados por los instrumentos seleccionados para la recoleccion de datos
que fueron puestos en practica, los cuales permitieron demostrar a través de la
propuesta la importancia de la creacion de estrategias de marketing para dar a conocer
la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A. Ubicada en Maracay, Estado
Aragua.

Descriptores: Mercadeo, mezcla de marketing, posicionamiento, estrategias,
publicidad, clientes.



INTRODUCION

El marketing se ha convertido en un elemento fundamental para coordinar las
actividades empresariales correctamente a través de la orientacion al consumidor; este
principio permite desarrollar una serie de estrategias que quien a la empresa no
solamente a vender un producto o servicio. De esta manera el marketing impulsa a
las empresas a enfocar su atencidn en el cliente para producir aquello que su mercado
meta necesita, a un precio que puedan y estén dispuestos a pagar, con una serie de
estrategias que dé a conocer su oferta y a través de los canales de distribucion que le
permitan tener el producto en el lugar correcto, ya que el éxito de cualquier negocio

es satisfacer las necesidades o deseos de sus clientes.

El presente trabajo de investigacion se refiere a la realizacion de un plan de
Marketing para dar a conocer la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, Con
el fin de lograr un buen posicionamiento y conocimiento de los productos de dicha
distribuidora en el mercado, en Maracay Estado Aragua. Por esto es necesario que sus
diferentes actividades impulsen a la empresa hacia el logro de ese objetivo. Las
estrategias de marketing son fundamentales para el crecimiento de las empresas,
debido a que contribuye directamente a alcanzar sus objetivos, a través de la
planeacion de mezcla de marketing, especialmente mediante la promocion vy

desarrollo de camparias publicitarias.

En este punto llega a ser de crucial importancia formular una estrategia de
marketing eficaz para la evolucidon de la Distribuidora en el mercado Ubicada en
Maracay Estado Aragua. Por lo antes expuesto se plantea en el siguiente Trabajo de
Grado denominado Estrategias de Marketing para dar a conocer la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A en el mercado. Ubicada en Maracay, Estado Aragua



En consideracion con lo anteriormente expuesto se ve la oportunidad de
aumentar la participacion de la empresa mediante estrategias de marketing adecuadas.

Para incrementar el nimero de compradores y participacion en el mercado de
acuerdo a las oportunidades encontradas a partir de la investigacién, la cual estara
estructurada en cinco capitulos descritos de la siguiente manera:

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

Capitulo 1l: En el cual se presenta el marco tedrico referencial conceptual
abarcando los anteceden, las bases tedricas; explicando con detalle conceptos y

términos relacionados con el marketing, la mezcla de marketing y la publicidad.

Capitulo 111: Corresponde al tipo de investigacion y disefio de a investigacion,
las fases mitoldgicas, el cual explica con detalle la metodologia que utilizara en el

proceso de investigacion.

Capitulo 1V: En el cual se desarrollan los resultados de la aplicacion del
instrumento y metodo de estudio, desarrollando un andlisis demostrativo de la

participacion en el mercado de la empresa.

Capitulo V: Contiene la informacién y desarrollo en cuanto a la propuesta
implicada en el proyecto de grado, justificacion, beneficios y objetivos; explicando
con detalle cada proceso de la implicacion de importancia de la aplicacion de

estrategias de marketing para dar a conocer una empresa en el mercado.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Cuando una empresa Se encuentra en sus comienzos y carece de estrategias
publicitarias a seguir, se derivan distintos problemas como el poco conocimiento de
la marca y productos, falta de posicionamiento del producto e imagen, desperdicio de
los recursos y barreras del crecimiento en el mercado. Para la American Marketing
Association, la publicidad consiste en “la colocacion de avisos y mensajes
persuasivos, en tiempo o espacio, comprado en cualesquiera de los medios de
comunicacion por empresas lucrativas, organizaciones no lucrativas, agencias del
estado y los individuos que intentan informar y/o persuadir a los miembros de un
mercado meta en particular o a audiencias acerca de sus productos, servicios,
organizaciones o ideas”.

Por otra parte, para lograr el buen posicionamiento de una empresa es necesario
desarrollar una serie de estrategias publicitarias que construyan a partir de la
percepcion que tiene el consumidor de nuestra marca de forma individual y respecto a
la competencia. Estas estrategias se desarrollan a través de una estrategia que tiene
como objetivo llevar nuestra marca, empresa o producto desde su imagen actual a la
imagen que deseamos. Por lo tanto cuando se lleven a cabo las estrategias es
recomendable tener en cuenta los atributos de diferenciacion de la marca ya que estos
tienen que proporcionar beneficios que sean relevantes para el consumidor.

La publicidad crea una preferencia por el producto sobre las ofertas de los
consumidores. Los mensajes publicitarios deben reflejar toda la informacion de lo
que los clientes quieren y sienten porque eso serd importante para que puedan elegir

tu producto. Asi mismo se debe subrayar la calidad del producto reforzar los



mensajes de marca para que el producto se convierta en una de las primeras opciones
cuando el consumidor tenga que hacer una compra.

Segun Arriaga, Avalos y De La Torre en Contribuciones a la Economia (2012:
s/n): definen el Marketing mix como “la fortaleza de las grandes empresas”, y es por
eso que, apelan a diversos principios, técnicas y metodologias para incrementar la
satisfaccion del cliente a partir de la gestion de las Cuatro P. Por lo tanto es
fundamental tener en cuenta que para que esto tenga éxito, el marketing mix debe
mantener la coherencia entre sus elementos ya que no tiene sentido en este caso
introducir un producto de bajo precio, para competir en el sector de lujo. A la hora de
trabajar con el marketing mix, se debe tener en cuenta si los objetivos que se plantea
son a corto o largo plazo, ya que ciertas variables son dificiles de modificar en el
tiempo cercano, por ejemplo, con los productos ya que tienen un ciclo de vida que
comienza con el lanzamiento, sigue con el crecimiento, alcanza la madurez y
finalmente entra en declive. Para aplicarlo se debe tener en cuenta en qué fase del
ciclo de vida se encuentra el producto para asi disefiar las estrategias convenientes.

En este contexto, la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, se observa
la necesidad de la creacion de dichas estrategias de mezcla de marketing para dar a
conocer a las empresas venezolanas alrededor del territorio nacional, ya que
actualmente lo primordial para cualquier empresa es tener en cuenta principalmente
en que parte del ciclo de vida se encuentra y a quien va dirigido su producto. Es por
eso que se toman en cuenta las estrategias de 4ps del marketing mix en las que se
incluyen producto, precio, plaza y promocién, ya que estas son variables
fundamentales de las cuales rigen el crecimiento y desarrollo de cualquier empresa.
Es prudente mencionar que dichas estrategias seran las responsables de introducir y
posicionar el producto en el mercado, siempre y cuando sean desarrolladas de la
mejor manera, ya que en el peor de los casos puede llevar al producto directo al
declive.

Por esta razon, en esta investigacion se hace preciso percibir el nivel de



conocimiento de los consumidores en cuento a los productos de la distribuidora, para
proponer estrategias publicitarias que ayuden a dar a conocer los productos de dicha
empresa en Maracay, Estado Aragua, con la finalidad de obtener posicionamiento,

mayor reconocimiento y crecimiento del mercado.

1.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA
¢Cuales serian las estrategias de marketing mas idéneas para dar a conocer la

Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay, Estado Aragua?

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.2.1 Objetivo General
Proponer Estrategias de marketing para dar a conocer la Distribuidora de
embutidos express 2013 C.A. Maracay, Estado Aragua.
1.2.2. Objetivos Especificos
1. Diagnosticar la situacién actual de la Distribuidora de embutidos express 2013
C.A. Maracay, Estado Aragua.
2. ldentificar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la
Distribuidora de embutidos express 2013 C.A. Maracay, Estado Aragua.
3. Disenar las estrategias de marketing para dar a conocer la Distribuidora de

embutidos express 2013 C.A. Maracay, Estado Aragua.

1.3JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A le resulta de gran beneficio
la implementacién de un plan de marketing para dar a conocer a dicha Distribuidora.
Es necesario obtener una estrategia publicitaria que cumpla y satisfaga las
necesidades y expectativa de los clientes, ademas de despertar entusiasmo hacia el
producto; para asi obtener una marca poderosa que permita diferenciar el producto de
sus competidores. Siendo esta el arma competitiva mas eficaz de la empresa. Se
mantiene que la finalidad de la Distribuidora de embutidos express 2013 c.a es darle a



sus clientes una segunda opcién, es decir, otra perspectiva del mercado y del servicio
a diferencia del se ha venido prestando antiguamente por otras industrias. Esta
empresa cuenta con un aliado muy importante en la industria como lo es la fabrica de
dichos embutidos por lo que el servicio seria eficaz y eficiente a comparacion de las
demas empresas. Este aliado comercial representa una gran ventaja para la empresa a
nivel del mercado, ya que implica que la organizacion no requiere de la necesidad de
costear un alto valor monetario en refrigeradores y artefactos que atribuyan a este tipo
de empresas debido a que se trabajara en conjunto obteniendo el producto bajo previo
pedido y despachando el mismo directamente desde sus adyacencias.

Por esto la propuesta consiste en dar a conocer esta Distribuidora la cual es
capaz de abastecer un mercado abandonado como lo es el mercado de embutidos, se
estima de esta forma ya que este es un producto considerado como sustituto en
muchas formas, ademas de que es un producto versatil que puede ser presentado en
diferentes lineas de producto por la empresa y abastecer diferentes mercados, desde el
mas econdmico hasta un mercado Premium presentandolo como un producto de lujo.

La presente propuesta permitird también el desarrollo de un modelo tedrico de
estrategias publicitarias aplicadas al mercadeo con el fin de demostrar un aporte a la
sociedad, ya que, a través de su implementacion le proporciona a otras empresas la
oportunidad de aplicar estrategias publicitarias efectivas, estableciendo herramientas
significativas para la obtencion de resultados favorables para sus empresas.

Para la Universidad José Antonio Paez y estudiantes de la carrera el presente
trabajo significa una profundizacion y desarrollo en los temas de mercadeo que

serviran de referencia y de base de estudio de las futuras generaciones estudiantiles.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

Este capitulo se analiza y exponen teorias, leyes antecedentes consideradas

validas y confiables, donde se organiza y conceptualiza el estudio.

2.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

Los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en
un area determinada y sirven de modelo o ejemplo para futuras investigaciones.
Segun Fidias Arias (2012)

Se refieren a todos los trabajos de investigacion que
anteceden al nuestro, es decir, aquellos trabajos donde se
hayan manejado las mismas variables o se hallan propuestos
objetivos similares; ademas sirven de guia al investigador y le
permiten hacer comparaciones y tener ideas sobre como se
tratd el problema en esa oportunidad. (p.89).

A continuacidn se presentan algunos trabajos de investigacion que fundamentan
y sustentan el presente estudio.

Guerrero y Baderna (2013), en su trabajo de grado titulado: “Estrategias de
mercadeo para impulsar el posicionamiento de la agencia de ventas y servicios
“D&A ASESORES” en el mercado asegurador del estado 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 mercado
que permita el incremento de las ventas y el aumento del radio de mercado de dicha
empresa, con la finalidad de posicionar la empresa en el mercado y que las ventas del

servicio de seguros de la empresa no se limiten solo de sobrevivir en el mercado.



Por lo que, en esta investigacion de tipo experimental, y de campo, se destaca
que en este proyecto se encontré un apoyo en cuanto a las investigaciones anteriores.
Y es por esto que surge la relacion entre las estrategias que fueron seleccionadas por
los medios ya que, a través de los cuales también disefiara la promocion de la
empresa y la capacitacion en las fuerzas de ventas, fon la finalidad de que esto
contribuya a introducir a la empresa en el mercado.

Un aporte muy importante de Lopez (2013), en su trabajo de investigacion:
“Estrategias de publicidad virtual para posicionar las pymes del municipio San
Diego estado Carabobo.” Para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo de la
Universidad José Antonio Paez cuyo objetivo general es proponer estrategias de la
publicidad virtual, con la finalidad de captar y posicionar la empresa en el mercado a
la altura de las necesidades y expectativas de los clientes potenciales. Del modo que
se pueda tener mucho mas accesibilidad a la informacion que estas empresas
producen beneficiando asi a todos los miembros de la comunidad, democratizando los
servicios, satisfaciendo y sobrepasando las expectativas de aquellos quienes estén
involucrados.

El trabajo mencionado fue una investigacion documental, la cual se trabajo
ademas como investigacion de campo en la que se incluyé ambas modalidades, esta
se basé en el desarrollo de un proyecto factible, ya que consistio en proponer un plan
de accion publicitario, que estuvo orientado a brindar una posible solucion para
satisfacer las necesidades del sector. La relacion que hoy en dia tiene la investigacion
antes mencionada con el trabajo es que mediante las estrategias de publicidad se
puede impulsar el posicionamiento de la empresa, y ademas se logra emplear de la
misma forma, el desarrollar estrategias de publicidad virtual, que ayuden a
posicionar y aumentar la rentabilidad de la empresa dentro del mercado.

Asi mismo Hormayden y Duran (2013), en su trabajo de grado titulado:
“Estrategias para el posicionamiento en el mercado del centro médico Sinai en
Valencia estado Carabobo.” Para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en la

Universidad José Antonio P&ez, 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 posicionarse. Este plan de marketing adquiere la
capacidad de alcanzar el objetivo deseado, y de realizar una conexién entre el
entorno, los recursos de la organizacién, la competencia y el cliente, para poder
proporcionarle a la empresa una ventaja competitiva dentro del mercado.

Este fue una investigacion de campo, la cual se introdujo como proyecto
factible cuyo objetivo parti6é por la ausencia de posicionamiento en el mercado de la
empresa. En elacion con el actual trabajo se refiere a la aplicacion de las estrategias
idoneas para la implementacion de un cruce de variables, las cuales son aprovechar
los recursos con los que cuenta empresa para fortalecer el mercado, asi como
también cubrir las debilidades existentes y explotar las oportunidades que ofrece el
entorno para el beneficio de la empresa.

Al respecto, Altamira y Tirado (2013), en su trabajo de grado titulado:
“Estrategias de marketing para el posicionamiento de la marca Glup! En
Carabobo.” Para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José
Antonio Péez. En el cual es principal objetivo fue crear estrategias de marketing para
el posicionamiento de la bebida refrescante Glup! En el estado Carabobo, Esta
investigacion busco posicionar el producto ofreciendo una marca de alta calidad con
una imagen fresca e innovadora, la cual fuera accesible a su economia de tal manera
que dicho producto pudiera satisfacer sus necesidades.

Asi mismo dicha investigacion de campo se relacion6 con el proyecto actual, ya
que ademas de ser un proyecto factible, enmarcado en una investigacién de campo.
Dentro del mismo se disefiaron estrategias en pro a los consumidores y aumentar la
cartera de clientes, para de tal manera alcanzar un efectivo posicionamiento en el
mercado a través de las estrategias de marketing, proporcionandole beneficios como
nuevas tecnologias que le permitiran a la empresa alcanzar un éptimo crecimiento en
Sus recursos economico, operativo y humano.

Sorrentino J. y Zavala E (2012). En su trabajo de grado titulado “Campafia

publicitaria para el incremento de la participacion de la empresa Alf



Galvanizados, C.A. en el marcado del Estado Carabobo”. Para optar por el titulo
de Licenciado en Mercadeo. Dicha investigacion fue motivada debido a la situacion
problematica que presentaba la empresa Alf Galvanizados, C.A. En principio la
investigacion fue motivada por la situacién que presentaba la empresa, ya que esta no
se habia dado a conocer en el mercado carabobefio, por lo que perdié capacidad
ociosa ante la necesidad implementar una campafa publicitaria que pudiera contribuir
a incrementar su participacion en el mercado local.

En relacion a la investigacion se presenta dicha investigacion ya que fue
enmarcada dentro de la modalidad proyecto factible dentro de un enfoque dirigido en
pro de la realizacion de estrategias publicitarias, como lo fue la campafa para el
incremento de la participacion de dicha empresa en el mercado. Lo que reincorpora la
importancia de las estrategias de publicidad para cualquier empresa y su desarrollo en
la participacion del mercado para el posicionamiento del producto en la mente del

consumidor.

2.2 BASES TEORICAS

Las bases teoricas son el andlisis sisteméatico y sintético de las principales
teorias que explican el tema que se esta investigando.

Arias (2012:107) afirma que: “las bases teoricas implican un desarrollo amplio
de los conceptos y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque
adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”.
2.2.1Mercado

En termino de mercadotecnia, el mercado es todo lugar, fisico o virtual (como
el caso del internet), donde existe por un lado, la presencia de compradores con
necesidades o deseos especificos por satisfacer, dinero para gastar y disposicion para
participar en un intercambio que satisfaga esa necesidad o deseo. Y por otro lado, la
de vendedores que puedan satisfacer esas necesidades o deseos mediante un producto
0 servicio. Por lo tanto el mercado es el lugar donde producen transferencias de

titulos de propiedad. Por su parte Lamb, Hi y Mc (2006:324) Definen mercado de la
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siguiente manera “ES una persona u organizacion con necesidades o deseos con la
capacidad y la disposicion de comparar. Un grupo de personas 0 una organizacion
que carezca de alguna de estas caracteristicas no es un mercado”.

2.2.2Estrategia

Para Stanton (2002: 59) “una estrategia es un plan general de accién, mediante
el cual una organizacion busca alcanzar sus objetivos”. De igual forma a Arthur.
Thompson, Strickland (2001: 2) dice que: “una estrategia es el patron de acciones y
enfoque de negocios que emplean los administradores para complacer a los clientes,
crear una posicion de mercado atractiva y lograr los objetivos organizacionales”. En
efecto, una estrategia es un plan para dirigir un asunto. Se compone de una serie
de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los mejores
resultados posibles. La estrategia comprende una serie de tacticas que son medidas
mas concretas y que estan orientadas a alcanzar un objetivo siguiendo una pauta de
actuacion.

Esta estrategia promocional es apropiada para muchos fabricantes de productos
de negocios, asi como para bienes de consumo indiferenciados o que no tienen una
fuerte identidad de marca. En este sentido las estrategias promocionales
implementadas para la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A corresponden a
las de estrategias de empujar, puesto a la forma en la que se ofrece y presentan las
caracteristicas y atributos del producto a los principales voceros, en este caso a los
negocios de comida como mini markets y puestos de comida rapida. Ya que ellos son
quieren realizan la venta de manera directa haciendo énfasis en los beneficios
diferenciadores ante los productos similares y distribuidores de la competencia.

2.2.3 Mezcla de Marketing

Una vez que la empresa ya haya logrado que sus estrategias se transformen en
programas concretos, podra llegar al mercado con un producto satisfactor de las
necesidades y/ 0 deseos, a un precio conveniente, con un mensaje apropiado y sistema
de distribuciéon logrando colocarlo en un lugar correcto y en el momento mas

oportuno. Segun Kotler y Amrstong (1994) afirman que:
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Es la serie de instrumentos tacticos y controlables de la
mercadotecnia que mezcla la empresa para obtener la
respuesta que quiere del mercado hacia el cual se dirige. Las
muchas posibilidades existentes se pueden resumir en cuatro
grupos de variables que se conocen por el nombre de las P:
producto, precio, posiciény promocion. (p.670)

Por lo que el producto seria la combinacion de bienes y servicios que la
empresa ofrece al mercado meta, entonces el precio es la cantidad de dinero que los
clientes pagaran por obtener el producto, en consecuencia la posicion se refiere a las
actividades de la compafiia que ponen el producto a disposicién de los consumidores
meta. Y finalmente la promocién seria aquellas actividades que comunican los
méritos del producto y convencen a los clientes de comprarlo. En conclusion ese es
un buen programa de mercadeo que reune todos los elementos de la mezcla de
marketing en un plan coordinado, especialmente disefiado para alcanzar los objetivos
de la empresa.

2.2.4 Plan de Mercado

Definir claramente lo que la empresa intenta hacer, incluyendo un presupuesto
estimado para estas actividades, de modo que lo pueda revisar constantemente y hacer
los ajustes necesarios, identificar claramente los competidores actuales y futuros, y
analizar sus fortalezas y debilidades, este comprende las razones detras de los éxitos
y/o fallas de los demas de modo que pueda afinar y detallar su propia estrategia
mercadologica.

Para Sranton (1999:61) un Plan de Mercado “Es un proceso que consta de
cinco pasos para realizar un analisis de la situacion, trazar los objetivos de marketing,
determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial, seleccionar el marcado meta y
medir la demanda del mercado, disefiar una mezcla de marketing estratégico”

1.- Andlisis de la situacién: es aquella que abarca aquellos factores ambientales
externos y los recursos internos no relacionados con el marketing que rodean el
programa establecido por la gerencia. En este tipo de analisis también se incluyen los

grupos de clientes a quienes se atiende, las estrategias mediante las cuales se satisface
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y las medidas claves del desempefio del marketing. Como parte del analisis de la
situacion las empresas llevar a cabo una evaluacion DOFA, en la cual identifica y
juzgan sus mas importantes debilidades, oportunidades, fuerzas y amenazas. Para
cumplir de esta manera su mision, toda organizacién debe aprovechar sus puntos
fuertes mas importantes, superar o atenuar sus debilidades principales, y evitar
riesgos graves a fin de sacar partido de las oportunidades prometedoras.

2.- Trazar los objetivos de marketing: estos deben guardar estrecha relacion con las
metas y estrategias globales de la compafiia

3.- Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial: en este paso se toman
dos posiciones complementarias: como posicionar un producto en el mercado y como
distinguirlo de la competencia. Una empresa necesita crear una imagen para su
producto en la mente de los consumidores, el posicionamiento designa la imagen de
un producto en relacion con los productos que directamente compiten con él y
también con otros que venden la misma empresa. Una vez posicionado un producto,
se hace necesario identificar una ventaja diferencial viable.

4.- Seleccionar el marcado meta y medir la demanda del mercado: los mercados
meta se seleccionan entendiendo a las oportunidades y para analizar sus
oportunidades, una empresa necesita pronosticar las demandas (es decir, las ventas)
en su mercado meta, esto indicara si vale la pena cultivar los mercados o si es preciso
entrar otros mercados.

5.- Disefiar una mezcla de marketing estratégico: en este paso, los ejecutivos
lograran la combinacion de un producto, la manera en que lo distribuiran, y se
promovera y su precio. Estos cuatro elementos habran de satisfacer las necesidades

del mercado o mercados meta al mismo tiempo, cumplir los objetivos del marketing.

2.3 BASES LEGALES
Estan referidas a las leyes y reglamentos que tienen incidencia con el problema
y que pueden condicionar de manera legal el desarrollo de la investigacién o

simplemente que sirvan de base para la misma.
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De esta manera se puede citar a Pérez (2009:65), quien dice que: “es el
conjunto de leyes, reglamentos, normas, decretos, entre otros, que establecen el
basamento juridico sobre el cual se sustenta la investigacion”.

2.3.1 Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999)

La Constitucion Nacional de la Republica Bolivariana de Venezuela, ampara el
derecho del libre ejercicio del comercio sefiala:

Articulo 112.- Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta
constitucién y las que establezcan las leyes, por razones de desarrollo humano,
seguridad, sanidad, proteccion del ambiente u otras de interés social. El Estado
promovera la iniciativa privada, garantizando la creacion y justa distribucion de la
riqueza, asi como la produccién de bienes y servicios que satisfagan las necesidades
de la poblacion, la libertad de trabajo, empresa, comercio, industria, sin perjuicio de
su facultad para dictar medidas para planificar, racionalizar y regular la economia e
impulsar el desarrollo integral del pais.

2.3.2 Caodigo de Etica de los Anunciantes (2005)

Articulo 1.- El presente cddigo de ética tiene como objeto establecer las
normas generales de ética que deben cumplir los anunciantes, las agencias de
publicidad y los medios de comunicacion social en toda orientacion, creacion,
produccion y difusién de mensajes publicitarios destinados a informar al consumidor
sobre la existencia de productos y sus beneficios; asi como toda pieza publicitaria que
se derive de este proceso. Indistintamente del medio de comunicacién que se utilice
para su difusion.

Articulo 3.- El presente codigo de ética es de obligatorio cumplimiento por
parte de los anunciantes y agencias de publicidad desde el momento mismo de su
aprobacion por la Asamblea de la Asociacion de Anunciantes (ANDA) y la Asamblea
de la Federacion de Venezolana de Agencias de Publicidad (FEVAP).
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Articulo 7.- La vigencia del presente codigo se extiende a anunciantes, sus
agencias y los medios de comunicacion utilizados por ellos, que operen dentro del

territorio de la Republica.

2.4 DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Consumidor: es esa persona que compra productos o contrata servicios para su
consumo.

Competencia: conjunto de organizaciones que comercializan productos o servicios
dentro de la misma categoria.

Consumidor: es quien consume el producto para obtener su beneficio central,
utilidad, también puede ser cliente si es misma persona quien lo compra y consume
Demanda: es la cantidad de bienes y/o servicio que los compradores o consumidores
estan dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseo, quienes ademas,
tienen la capacidad de pago para realizar la transaccion a un precio determinado y en
un lugar establecido.

Distribuidora: distribuye un producto para su comercializacion, actuando de
intermediario entre el productor y el detallista.

Embutidos: son derivados, preparados a partir de las carnes autorizadas, picadas o
no, sometidas 0 no a procesos de curacion, adicionadas o no de despojos comestible y
graso de cerdo, productos vegetales, condimentos y especias, e introducidos en tripas
naturales o artificiales.

Estrategias de marketing: es un tipo de estrategia con el que cada unidad de
negocios espera lograr sus objetivos de marketing.

Mercado: personas u organizaciones con necesidades que satisfacer, dinero para
gastar y voluntad de gastarlo; alternativamente, cualquier persona o grupo con los que
un individuo o una organizacion tiene una relacion de intercambi¢ actual o potencial.
Precio: se trata del valor que tiene el producto, es decir, la cantidad de dinero que el

consumidor debe pagar para tener acceso al producto o servicio.
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Producto: es un conjunto de atributos que el consumidor considera que tiene un
determinado bien para satisfacer sus necesidades o deseos. Segun un fabricante, el
producto es un conjunto de elementos fisicos y quimicos engranados de tal manera
que le ofrece al usuario posibilidades de utilizacion.

Promocion: son aquellas actividades que se ejecutan para promocionar o dar a
conocer un producto o servicio en el mercado.

Mercado meta: es el sector de la poblacion al que esta dirigido un bien.
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CAPITULO 111

MARCO METOLOGICO

El marco metodoldgico representa el plan o metodologia a seguir como un
conjunto de fases y procedimientos que van a permitir obtener, clasificar, comprender
y organizar los datos mas relevantes y asi de esta manera poder plantear las
soluciones al problema investigado. Este marco representa un mecanismo de control
de la investigacion, ya que los investigadores pueden verificar, por cada fase
cumplida si se van logrando de manera secuencial los logros parciales del estudio.
Cabe citar a Bavaresco (2006), quien sefiala que el marco metodoldgico:

Es una fase mecénica, que conduce al ser humano a penetrar
en el manejo de una serie de métodos y técnicas no comunes,
por cuanto la investigacion cientifica, asi como las otras
investigaciones que se lleven a cabo: pura, aplicada,
descriptiva, exploratoria, predictiva, de campo y también la
bibliografica o documental (propia de una monografia), llevan
al investigador a utilizar o emplear los aspectos
metodoldgicos, debiendo explicar como tendria que hacer en
esa investigacion en particular (p.89).

Tomando en consideracion lo sefialado en la cita, en el presente trabajo se
presenta como objetivo Introducir la distribuidora de embutidos express 2013 C.A en

el mercado. Ubicado en Maracay Estado Aragua.

3.1Tipo y disefio de la investigacion
La presente investigacion persigue introducir en el mercado a la distribuidora
de Embutidos Express 2013. C.A, mediante el disefio de estrategias de Marketing, la

misma se enmarca bajo la modalidad de proyecto factible, sustentado en una
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investigacion de campo. En este sentido, la Universidad Pedagdgica Experimental
Libertador “UPEL” (2006), en su Manual de Trabajo de Grado de Especializacion y
Maestria y Tesis Doctorales, define el proyecto factible:

Consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar
problemas, requerimiento o necesidades de organizaciones o
grupos sociales; puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologia, métodos o procesos. El proyecto debe
tener apoyo en una investigacion documental, de campo o de
disefio que incluya ambas modalidades (p.92)

Se enmarca dentro de esta modalidad debido a que se desarrolla una propuesta
viable para la solucion de un problema identificado en el problema mediante
estrategias de marketing para dar a conocer la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A.

Ademas este proyecto se apoya en una investigacion de campo, ya que se
levant6 informacion directa de la realidad, se utiliz6 ademas datos primarios por la
aplicacion de técnicas de andlisis y de operacion para el manejo de las fuentes de
informacion de tipo documental y finalmente se utilizaron los datos secundarios para
diagnosticar el funcionamiento de los mismo, analizando y evaluando las posibles
estrategias para lograr el objetivo. En concordancia con la explicacion que brinda el
manual de trabajos de grado de Maestria y tesis Doctorales de la Universidad
Pedagogica Experimenta Libertado (UPEL) (2005):

Se entiende por investigacion de campo, el analisis sistematico de
problemas en la realidad con el proposito bien sea de describirlos,
interpretarlos, entender su naturaleza y factores constituyentes, explicar
sus causas y efectos, o predecir su ocurrencia, haciendo uso de métodos
caracteristicos de cualquiera de los paradigmas o enfoque de
investigacion conocidos en 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.10)
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De acuerdo con la definicién antes planteada, cabe acotar que se obtuvo poca
informacion directamente de la empresa Distribuidora de Embutidos Express 2013
C.A, por lo que se procedio a recopilar informacion de los clientes y empleados que

conforman a esta empresa.

3.5 FASES METODOLOGICAS

La realizacién de esta investigacion, se llevo a cabo mediante fases, cada una de
las cuales se corresponde al cumplimiento de los objetivos especificos, mediante las
actividades que se describen a continuacion:

3.5.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual del mercado al cual va dirigido
la Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay, Estado
Aragua.

El desarrollo de esta fase, consistira en el diagnéstico de la situacion actual del
producto en el mercado, el impacto que este tendra en el mismo y de cudl podria ser
el nivel de aceptacion del producto, mediante el estudio de la poblacion segun arias,
(2006: 81), indica que: “es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes por los cuales serdn extensivas las conclusiones de la
investigacion. Esta queda delimitada por el problema y los objetivos del estudio”.

Una poblacion esta determinada por sus caracteristicas determinantes, por tanto,
el conjunto de elementos que posea esta caracteristica se denomina poblacion o
universo. Como resaltante, en este estudio la poblacion estd conformada por un
grupo de trabajadores, poblacién constituida por siete (7) personas que laboran en la
empresa y por tres (3) clientes potenciales de la empresa.

Definida la poblacién del objeto de estudio, se establece la muestra, que no es
mas que una parte de la poblacion cuyas caracteristicas y proporcién sean
suficientemente representativas y permitan obtener los datos sin necesidad de abordar
la totalidad de la misma; es decir, se trata de extrapolar los resultados de la muestra a
todo el universo. Es por ello que Balestrini (2006:42), cita: “una muestra es una parte

representativa de una poblacion, cuyas caracteristicas deben reproducirse en ella, lo
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mas exactamente posible”. Es decir, que considerando que tanto empleados como los
clientes de la empresa objeto de estudio representan una poblacién menor que 30
unidades, la muestra sera censal; esto quiere decir que se seleccionaran todos los
elementos de la poblacion.

Por lo antes resefiado, los métodos de recoleccion de informacion en este
estudio partié de una entrevista a los 07 trabajadores y por otra parte un cuestionario
disefiado para recolectar informacién pertinente de los o clientes activos, dicho
cuestionario compuesto por 10 preguntas, orientadas a las promociones, atencion y
grado de satisfaccion del cliente, a su vez las preguntas fueron redactadas de forma
clara para el entendimiento del encuestado, asignandole una escala de medicion de
likert, excepto a las preguntas 2,6,8 y 9 que son de tipo dicotomicas. (Ver anexo).

Para el andlisis y presentacion de los resultados, el cuestionario se desarrollara
para los clientes fijos de la empresa, y un guion de entrevista para los empleados de la
Distribuidora Express 2013, C.A.

Finalmente, la informacion recabada sera codificada, tabulada y estructurada
en tablas de frecuencia y porcentajes de acuerdo a cada item. Méndez (2006:206)
indica que “la tabulacién implica el ordenamiento de la informacion que al ser
procesada cuantificada por items y agrupada por variables permite la presentacion en
tablas”. Dicho andlisis surgira en primer lugar el desarrollo para la propuesta y luego
las conclusiones generales de investigacion de la Distribuidora de Embutido Express
2013 C.A.
3.5.1.1 Fase Il: Identificacion de las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en

Maracay, Estado Aragua mediante la utilizacion de una matriz DOFA:

Para el desarrollo de esta fase se tomaran en cuenta una serie de técnicas para
el manejo de las fuentes y aspectos tedricos de la investigacion, ademas de la
elaboracion de la matriz DOFA (también conocida como matriz FODA), mediante el
cual se formularan las estrategias de mercado para dar a conocer la Distribuidora

Express 2013 C.A al mercado en Maracay Estado Aragua que permita el proceso de
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manera oportuna y pertinente.

Por ello, se recurrira a los aspectos teoricos de la investigacion, en este sentido,
se sitan las denominadas técnicas y protocolo instrumentales, de la investigacion
documental. Empleandose de ellas fundamentalmente para su analisis que permitiran
abordar el momento teérico, la observacion documental.

El analisis DOFA, se realizara mediante estudios complementarios como son el
perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el perfil competitivo (PC).
El perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI), entre otros métodos de
diagnostico empresarial, que permitirn presentar un panorama general de la empresa
dentro del cual se debe mover.

3.5.2 Fase Ill: Disefio de las estrategias de marketing para dar a conocer la
Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay, Estado
Aragua.

Una vez diagnosticada e identificada la situacion actual analizada la
informacidn a través del cumplimiento de las fases | y |1, se procedera a disefiar las
estrategias de marketing para dar a conocer la Distribuidora de Embutidos Express
2013. C.A. Donde este tipo de estrategias engloban todo lo necesario para el
reconocimiento de la marca dentro del mercado y de la mente del consumidor, para
asi poder obtener mayor venta y rotacion en el punto de venta, generando asi
beneficios a dicha Distribuidora. La cual se presentara en el capitulo de la propuesta
estructurada de la siguiente manera: Presentacion de la propuesta, Beneficio de la
propuesta, objetivos de la propuesta, factibilidad de la propuesta y desarrollo de la

propuesta.

21



CAPITULO IV

RESULTADOS

La presentacion e interpretacion de los resultados obtenidos de la aplicacién del
instrumento a los clientes potenciales y el personal administrativo posteriormente al
procesamiento de toda la informacion tedrica y documental para la confeccion de las
bases que sustentan esta investigacion, procedio a elaborar un cuestionario que estuvo
constituido por 11preguntas para los clientes y 7 preguntas para los empleados de la
distribuidora, siendo aplicadas el dia 07 de febrero del afio en curso, en donde se
toman en consideracion todas las variables que son necesarias para dar cumplimiento

a los objetivos especificos planteados en el primer capitulo.

5.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual del mercado al cual va dirigido la
Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay, Estado Aragua.

Después de aplicar el cuestionario a los clientes de la empresa se continu6 la
tabulacion y definicion de los items de acuerdo a las caracteristicas obtenidas, y
planear de una manera objetiva los resultados concluyentes de esta investigacion, los

cuales son presentados a continuacion.
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Item N°1.- ;{Como conocié usted la Distribuidora de embutidos Express 2013
C.A?

Cuadro N° 1 Conocimiento de la empresa

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje

Referencia 1 33%
Visita de vendedor 2 67%
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

Referencia
m Visita del vendedor

Grafico N°1 ¢;Cdémo conocié la Distribuidora de embutidos Express 2013
C.A?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: Se demuestra en los resultados de esta data dos aspectos importantes
para el andlisis. Se hace referencia al porcentaje mayoritario el cual indica que la
mayor parte conformada por el 67% de la clientela ha conocido la Distribuidora de
Embutidos Expres 2013 C.A a traves de vista de un vendedor, lo que indica una
fortaleza dando fe a la estrategia promocional o publicitaria y el contacto directo con
los clientes, asi como también una debilidad en el aspecto de alcance de referencias.

Por lo cual el objetivo sera crear estrategias para dar conocer a la distribuidora.
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Item N°2.- ¢Posee conocimiento de la variedad de productos que posee la
Distribuidora?

Cuadro N°2 Conocimiento de la variedad de productos

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje

Si 1 33%
No 2 67%
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

Grafico N°2 ¢Posee conocimiento de la variedad de productos que posee la

Distribuidora?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: De esta manera podemos notar en la muestra del resultado que el
33% de los clientes encuestados opinan que tienen conocimiento de la variedad de
productos que posee la distribuidora, mientras que el otro 67% niega el conocimiento
acerca de la variedad de productos ofrecidos, por lo que da a entender que la empresa
cuenta con un gran potencial en cuanto al producto pero no presenta la publicidad

necesaria para posicionarse en el mercado.
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Item N°3.- En cuanto a los precios, ¢Como los considera usted en
comparacion con otros productos de la competencia?

Cuadro N°3. Precios

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Bueno 3 100%
Regular 0 0
Malo 0 0
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

0%

m Bueno
m Regular
= Malo

Grafico N°3 En cuanto a los precios, ¢(Como los considera usted en

comparacion con otros productos de la competencia?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: Las respuestas obtenidas mediante la formulacion de esta pregunta
resultan de gran importancia, ya que reafirman el hecho de que siendo el precio el
factor més importante a la hora de elegir el producto a comprar, Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A cuenta con una aceptacion del 100% de dicho factor.

Esto demuestra una clara fortaleza que debe aprovechar esta empresa.
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Item N°4.- ¢ Como clasificaria la calidad de los productos?
Cuadro N°4 Calidad de los productos

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Bueno 2 33%
Regular 1 67%
Malo 0 0
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

0%

Bueno
m Regular

® Malo

Grafico N°4 ;Como clasificaria la calidad de los productos?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: Asi mismo se permite demostrar en el grafico como el 67% de los
clientes de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A tienen un conocimiento
regular de la calidad de los productos ofrecidos y distribuidos por la empresa, aunque
se demostro que el 33% de los clientes se inclina a la perspectiva de la buena calidad
del producto. Esto representa para la empresa una oportunidad debido a que refleja el

potencial de satisfaccion en cuanto a la calidad del producto se refiere en el mercado.
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Item N° 5.- ¢Cada cuanto tiempo realizaria pedidos en la Distribuidora
de Embutidos Express 2013 C.A?
Cuadro N° 5 Pedidos en la Distribuidora

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
3 veces al mes 1 34%
2 veces al mes 1 33%
1 Vez al mes 1 33%
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

3 Veces al mes
m 2 Veces al mes
m1 Vez al mes

Grafico N°5 ¢Cada cuanto tiempo realizaria pedidos en la Distribuidora

de Embutidos Express 2013 C.A?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Andlisis: Segun el analisis de los datos obtenidos, un 34% hace pedidos tres
veces al mes, otro 33% hace pedidos 2 veces al mes y el otro 33% una vez al mes.
Esto es consecuencia sencillamente del ritmo de ventas que poseen cada uno de los
clientes, los cuales conforman una gama de comercios al detal. Esta data que arroja
el anélisis de esta pregunta sirve para diferentes estaciones en la demanda que se

puedan realizar a futuro con el objetivo de planificacion financiera o econémica.
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Item N° 6.- ¢ Recibe usted informacion sobre los productos y promociones
a través de correo electronico?
Cuadro N° 6. Informacion sobre los productos y promociones a través de

correo electronico

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 0 0%
No 3 100%
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

mSj
= No

Grafico N°6 ¢Recibe usted informacion sobre los productos y

promociones a traves de correo electrénico?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: Se evidencia una gran falla que presenta la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A a la hora de publicarse y promocionar sus productos. El
100% de los encuestados indico que no recibe ningan tipo de informacion de los

productos y promociones de la ya mencionada distribuidora via correo electronico.
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Item N° 7.- Indique cudl de estos canales de comunicacion considera usted
mas efectivos para conocer todo acerca de los productos de la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A

CuadroN°7 Canales de comunicacion

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Web 2 33%
Volantes 1 67%
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

33%

‘ Volantes

m Web

Grafico N°7 Indique cual de estos canales de comunicacion considera usted mas
efectivos para conocer todo acerca de los productos de la Distribuidora de

Embutidos Express 2013 C.A
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: Segun los datos obtenidos, el 33% de los encuestados afirman que
la Web seria el canal de comunicacién mas atractivo y eficaz para conocer cualquier
tipo de informacion acerca de los productos ofrecidos por la distribuidora, seguido
por los volantes un 67%. Esto afirma nuevamente que la tecnologia ha tomado

relacion estrecha con el mundo empresarial.
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Item N° 8.- ¢ Compraria usted los productos por medios web?

Cuadro N° 8.- Compra de productos por medios web

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 3 100%
No 0 0
Total 3 100%
Fuente: Basalo, Tovar (2018)
100%

m Sj
= No

Grafico N°8.- ;Compraria usted los productos por medios web?

Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Andlisis: Como se refleja en el grafico anterior el 100% de los clientes de la
Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, afirman a la posibilidad de adquirir el
producto por medios web. Lo que le da una gran oportunidad a la empresa de abrirse
a incursionar en el aspecto tecnolégico. Es por eso que se considera de gran
importancia el disefio de estrategias de marketing para el impulso de dichas ventas

potenciales.
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Item N° 9.- ¢ Le gustaria que la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A, contara con una Pagina Web disefiada, con la finalidad de dar
conocer sus productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.

Cuadro N° 9. Pagina web

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 3 100%
No 0 0
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

m Sj
= No

Grafico N°9. ¢ Le gustaria que la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A, contara con una Pagina Web disefiada, con la finalidad de dar

conocer sus productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: El 100% de los clientes, respondié de manera afirmativa sobre la
posibilidad de recibir informacion acerca de distribuidora, sus productos y ofertas que
pasen a través de la Web, donde la empresa mantenga una constante comunicacion e

interaccion con el cliente.
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item 10.- ;Qué grado de satisfaccion siente al pertenecer a la cartera de
clientes de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A?

Cuadro N° 10. Grado de satisfaccion

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Muy Satisfecho 1 33%
Satisfecho 2 37%
Insatisfecho 0 0
Total 3 100%

Basalo, Tovar (2018)

0%

Muy Satisfecho
m Satisfecho
m [nsatisfecho

Grafico N°10 ¢Qué grado de satisfaccion siente al pertenecer a la cartera de

clientes de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: El 33% afirma esta satisfecho con el desempefio de la distribuidora,
indicando el compromiso que se denota en la relacion vendedor - consumidor. A su
vez, representa una fortaleza muy valiosa para la empresa, el hecho que los clientes se
sientan a gusto con la labor que esta desempefia, ya que es uno de los factores

necesarios para su funcionamiento y de gran factor positivo
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Entrevista para los empleados
item 11.- ¢Para la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A lo
importante es el cliente?

Cuadro N° 11. Importancias de los clientes

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 7 100%
No 0 0
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

m Sj
= No

Grafico N° 11. ¢Para la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A lo

importante es el cliente?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: De acuerdo con el anterior cuadro el 100% de los empleados de las
distribuidora esta en concordancia con respecto a que el cliente es lo mas importante
para la empresa. Por lo que se entiende que internamente existe una buena

receptividad hacia los clientes actuales y potenciales.

Item 12.- ¢Se le ofrece informacion al cliente cuando compra productos
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que posee la distribuidora?
Cuadro N° 12 Informaciones al cliente cuando compra productos que

posee la distribuidora

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 3 42%
No 4 58%
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

Si
= No

Grafico N° 12 ;Se le ofrece informacion al cliente cuando compra

productos que posee la distribuidora?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: El 42% de los empleados afirman que se le suministra al cliente
informacion de los productos que posee la distribuidora. Mientras que el 58% dice lo
contrarios. Es decir, que la empresa no posee un proceso adecuado en cuento a la
relacion de productos que ofrecen y es por eso que crea la debilidad en el mercado

hacia el cliente.
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Item 13.- ;Que medios utiliza la Distribuidora de Embutidos para
comunicar al cliente sobre productos y porciones?

Cuadro N° 13 Medios de comunicacién

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
web 0 0
Volantes 1 15%
Visita de vendedor 6 85%
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

0%

u'Web
Volantes
= Visita de vendedor

Grafico N° 13 ;/Que medios utiliza la Distribuidora de Embutidos para
comunicar al cliente sobre productos y porciones?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: Se demuestra que el 85% de los medios utilizados para comunicarse
con el cliente es de visitas de vendedor, y un 15% en volantes con respecto a la

informacidn de productos y promociones.
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Item 14.- ¢Considera usted que se deberia hacer publicidad para conocer

todo acerca de los productos de la Distribuidora de Embutidos Express 2013

C.A
Cuadro N° 14 Publicidad

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 7 100%
No 0 0
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

mSi
mNo

Grafico N° 14 ;Considera usted que se deberia hacer publicidad para

conocer todo acerca de los productos de la Distribuidora de Embutidos Express

2013 C.A?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: Se demostro que el 100% de los trabajadores de la distribuidora de

Embutidos Express 2013 C.A estdn de acuerdo en cuanto a la realizacion de

publicidad para dar a conocer los productos de la empresa.
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Item 15.- ¢Considera usted que la Distribuidora de Embutidos Express

2013 C.A ofrece productos de buena calidad?

Cuadro N° 15 Productos de calidad

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 7 100%
No 0 0
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

m Sj
= No

Gréfico N° 15. ;Considera usted que la Distribuidora de Embutidos

Express 2013 C.A ofrece productos de buena calidad?

Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: El 100% de los trabajadores de la distribuidora estan de acuerdo en

que los productos que distribuyen son de buena calidad

empresa tiene buena oportunidad dentro del mercado.
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Item 16.- ¢ Considera usted que la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A, debe contar con una Pagina Web disefiada, con la finalidad de dar
conocer sus productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.

Cuadro N° 16 Pagina Web

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 7 100%
No 0 0
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

m Sj
mNo

Grafico N° 16 ¢ Considera usted que la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A, debe contar con una Pagina Web disefiada, con la finalidad

de dar conocer sus productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Analisis: ElI 100% de los trabajadores de la distribuidora afirma la necesidad
del disefio de una pagina web con el fin de dar a conocer los productos de dicha
empresa y ademas darse a conocer con el cliente. Ya que este método agilizaria la

participacion en el mercado.
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[tem 17.- ¢Siente satisfaccion de tener una cartera de clientes con
intencion de seguir comprando sus productos?

Cuadro N° 17 Cartera de clientes

Conocimiento N° de Respuesta Porcentaje
Si 7 100%
No 0 0
Total 7 100%

Basalo, Tovar (2018)

100%

m Sj
= No

Graéfico N° 17 ¢Siente satisfaccion de tener una cartera de clientes con

intencion de seguir comprando sus productos?
Fuente: Basalo, Tovar (2018)

Anélisis: ElI 100% de los trabajadores de la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A afirma estar satisfecho con la cartera de clientes dispuestos a
realizar la compra de productos de manera periddica. Por lo que se entiende que al
ofrecer un producto y servicio de calidad los clientes se sienten familiarizados con la

empresa y tiene motivacion de compra.
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Anélisis de la Entrevista

Los empleados son los primeros clientes con los que cuenta la empresa, ya que
son ellos quienes tienen contacto en primeras instancias con el producto, es
importante mantener un equilibrio entre la informacién del producto, la calidad y su
satisfaccion con el resultado para poder proyectar a los clientes externos una buena
imagen corporativa, ya que finalmente los empleados de las organizaciones son
quienes los representan tanto dentro como por fuera de dichas organizaciones. Es por
esto que con la finalidad de dar a conocer en el mercado regional a la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A, se efectud una entrevista a los 07 empleados de la
empresa obteniendo como resultado las siguientes conclusiones, las cuales son
material de analisis profundo:

Estas entrevistas conforman un gran conjunto de informacién importante,
directa y precisa, otorgada directamente por las personas mas cercanas a los procesos
de toma de decisiones. A continuacion se presentan los puntos mas resaltantes de las
entrevistas realizadas a los empleados de la Distribuidora de Embutidos Express 2013
C.A para tomar consideracion:

-Se concibe a la empresa caso estudio como una micro-empresa dedicada a la
venta de embutidos al mayor, la cual aun teniendo varios afios de ser creada esta
claramente encaminada a crecer progresivamente, careciendo de estrategias de
mercado, con falta de captacion de nuevos clientes y el ofrecimiento de una gama de
productos varios, esperan expandir el negocio, enfocandose en la creacion y posterior
mente ejecucion de un plan estratégico de mercado dirigido especialmente a cumplir
con aquellas tareas con cual se logre dar a conocer en el mercado regional dicha
distribuidora.

-Se asume la falta de identidad corporativa de la empresa, lo cual afecta
directamente al producto para posicionarlo en el mercado.

-Los medios de comunicacion mas utilizados por la empresa entre los

directivos y trabajadores son los teléfonos celulares, los documentos escritos y la
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comunicacion directa. Para los clientes y proveedores utilizan visitas personales y
reportes escritos.

-Se reconoce el hecho de no contar con una solida base promocional o alguna
tactica publicitaria que sirva como medio de promocionar a la empresa.

-Otra medida a adoptar por la gerencia de la empresa sera ejecutar un plan de
captacion del personal en cuanto al mercadeo, ventas y atencion al cliente recordando
que el recurso humano también es importante dentro de las organizaciones.

-Por ultimo se comenta la satisfaccion que siente de contar con este tipo de
cliente capaz de seguir adquiriendo sus productos. Por lo cual se encuentran
motivados en torno a la creacion y ejecucion de un plan estratégico establecido para
el logro de las metas y ejecucion del mercado que den a conocer a la Distribuidora y
el posicionamiento en la mente de los clientes. Fortaleciendo los sistemas de venta

con promociones especiales, publicidad adecuada para ofrecer el producto.

5.2 Fase I1: Identificacion las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
de la empresa Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay,

Estado Aragua mediante la utilizacion de una matriz DOFA

En esta fase se desarrollara la matriz DOFA y los estudios complementarios
como lo son el perfil de amenazas y oportunidades en el medio (POAM) , el perfil
competitivo (PC), El perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI), entre otros
métodos de diagndstico empresarial, que permitiran presentar un panorama general

dentro de medio en el cual se debe mover.
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Cuadro N° 18, Categorias del PCI

lificacion Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
L E A L E A L E A
T D J T D J T D J
(@] | O O | (0] (0] | (0]
Capacidad ° ° °
1.Directiva X X
2.Talento X X
3.Competitividad X X
4. Tecnologia X X
5.Financiera X X

Basalo, Tovar (2018)
Anélisis: Al observar el Cuadro N° 11 se puede inferir que la Distribuidora

posee mas fortalezas que debilidades en cuanto a su perfil de capacidad interno lo

cual es un factor determinante para alcanzar futuros objetivos propuesto.
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Cuadro N°19, Perfil Capacidad Directiva

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
CAPACIDAD DIRECTIVA |t [ [~ [t & [~ |+ | |”°
T D J T D J T D J
o | o] o I o] o I o]
o] o] o]
1.Imagen Corporativa X X
2.Uso de planes estratégicos X X
3.Flexibilidad de la estructura X X
organizacional
4.Comunicacion y control general X X
5.Agresividad para enfrentar a lajx X
competencia
6.Sistema de toma de decisiones X X
7. Evaluacion de Gestion X X

Basalo, Tovar. (2018)

Anélisis: Se puede observar segun el cuadro N°12 que durante el diagndstico
de la capacidad interna de la Distribuidora en el &mbito de la Directiva, poseen
igualdad de fortalezas y debilidades, pero dichas debilidades la mayoria son de alto

impacto para la misma.
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Cuadro N°20, Capacidad del talento Humano

Fortaleza Debilidad Impacto

A M B A M B A M B
CAPACIDAD DEL TALENTO|L |B [~ |t [B |~ v |F (A

T D J T D J T D J
HUMANO o | o o | o o | o

0 o] 0

1.Nivel de preparacion y actualizacion X X
2.Experiencia técnica X X
3.Motivacion del Recurso humano X X

Basalo, Tovar. (2018)

Analisis: Segun el diagndstico interno sobre la capacidad del talento humano,
en el cuadro N°13, existen debilidades en cuanto la motivacion, también se
observaron fortalezas en sobre el nivel de preparacion y actualizacion y experiencia
técnica de alto grado de participacion en la Distribuidora de Embutidos Expres 2013

C.A
Cuadro N°21, Capacidad Tecnoldgica
Fortaleza Debilidad Impacto
A |[M [B A |[M]|B A [M]|B
CAPACIDAD TECNOLOGICA O S RO L A Kol S e B
T D |J T D |3 T D [J
o | o) 0 I |o o I |o
o} o] 0
1.Coordinacion de compras, almacén y ventas X X
2.Tecnologias de informacion y comunicacién X X
3.Capacidad de innovacion X X
4.Nivel de tecnologia utilizado en los|x X
productos

Basalo, Tovar. (2018)
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Anélisis: Segun el cuadro N°14 se puede determinar que la distribuidora
posee mayor fortaleza en la capacidad tecnologica con alto grado relacionado con la

capacidad de innovacion, y con bajo grado vinculadas con la coordinaciéon de

compras, almacén y ventas.

Cuadro N°22, Capacidad Competitiva

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
CAPACIDAD COMPETITIVO Lt [B [~ |t [B (A v [B [~
T D J T D J T D J
0 I 0 o I 0 o | 0
0 0 o
1.Calidad del producto X X
2.Calidad de servicio X X
3.Nivel de satisfaccion del cliente X X
4.Participacion en el mercado X X

Basalo, Tovar. (2018)
Analisis: Al observar el cuadro N°15 la empresa tiene una alta capacidad

para competir ya que sus productos son de una excelente calidad sin embargo no

cuenta con atributos como la calidad de servicio que ofrece.
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Cuadro N°23, Capacidad Financiera

Fortaleza Debilidad Impacto
A M B A M B A M B
CAPACIDAD FINANCIERA O T S [ I EOR ISN e
T D J T D J T D J
o | 0 o I 0 o I o]
0 o] o}
1.Acesso al capital cuando lo requiera X X
2.Capacidad para satisfacer la demanda X X
3.Rentabilidad y retorno de la inversion | x X
4.Liquidez y disponibilidad de fondos]x X
internos
5.Elasticidad de la demanda con respecto X X
a los precios
6.Habilidad para competir  con los X X
precios

Basalo, Tovar. (2018)

Anélisis: En el cuadro N°16 se puede observar que la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A se encuentra en una situacion economica bastante
favorable desde el punto de vista financiero, permitiendo tener acceso al capital,
disponibilidad de fondos internos, presentando una debilidad en precios de algunos

productos con respecto a la competencia.
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Cuadro N°24, Perfil de oportunidades y amenazas (POAM)

Oportunidad Amenazas Impacto
A M B A M B A M B
Fact L E A L E A L E A
actores T b : T D 3 T D 3
0} | 0} O | O O | (6]
(6} (6} (6}
1.Economicos X X
2.Politicos X X
3.Sociales X X
4.Tecnologicos X X
5.Geograficos X X

Basalo, Tovar. (2018)

Andlisis: En el Cuadro N°17 cuando se evaltan los factores del medio
ambiente para la distribuidora, estd altamente afectada principalmente por las
politicas cambiarias y de divisas implementadas por el gobierno nacional, debido
principalmente a que las maquinas con las que se hacen los productos son de origen
importado lo que podria traer como consecuencia el impedimento de la fabricacion de
los productos, por otra parte la ubicacion de la planta es una oportunidad de alto

impacto ya que es de facil acceso.
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Cuadro N°25, Diagnostico externo (POAM)

Factores

Oportunidades

Amenazas

Impacto

A

L
T
(0]

M

E
D
|

(0]

O < >» @

A M

L
T
O

o — o m

O < >» @

o 4 r
o — o m

O <« >»

Econdémico

Estabilidad de

Politica Cambiaria

Estabilidad de

Politica Monetaria

Inflacion

Politica Laboral

Politicos

Politica del Pais

Descoordinacién
entre los  frentes

politicos

Falta de credibilidad

en el inst. del Estado

Sociales

Responsabilidad

Comunitaria

Indice delictivo

indice de desempleo
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Politica Salarial

Tecnoldgicos

Telecomunicacién

Autorizacion

procesos

Facilidad de acceso a

la tecnologia

Infraestructura

Geograficos

Vias de accesos

Ubicacion

Basalo, Tovar. (2018)

Analisis: Se puede observar por el Cuadro N°18
econdémicos, politicos y sociales son los que méas se observan como una gran
amenaza, ya que varian dependiendo de cémo se desenvuelva el pais. Teniendo

oportunidades potenciales para la empresa como lo son los factores tecnolégicos y

geograficos.

49

los factores



Cuadro N°26, Matriz DOFA

Oportunidades

Amenazas

@ Ubicacion

@ Aumentar el consumo del embutido
@ Desarrollo de lineas de productos
@ Crecimiento del mercado

-Competencia de otras empresas
-Devaluacién de la moneda

-Campafias en contra del consumo de
embutidos.

-Control cambiarios

-Inflacién

Fortalezas

Debilidades

- Calidad del producto

-Abastecimiento oportuno de la materia
prima

-Equipos con nuevas tecnologias
-Infraestructura Adecuada

-Puntos propios de venta

-Conocimiento del mercado

-Baja rentabilidad del negocio por alto

nivel de competencia
-Sistema de costos deficiente

-Falta de conocimiento de los productos
de parte delos consumidores.

-Altos costos de la materia prima

-Presencia de productos sustitos

Basalo, Tovar. (2018)

Anélisis general: A través del cuadro de la Matriz DOFA en el cual se

muestran las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades que posee la

Distribuidora de Embutidos Express 3013 C.A. Mediante la matriz se puede inferir

que una de las principales fortalezas con que cuenta la distribuidora es la calidad de

sus productos, disponibilidad de la materia prima, que también la Distribuidora

Express tiene una infraestructura adecuada en el marco sanitario, ademas de sus

propios puntos de venta y conocimiento del mercado.
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Por otra parte, entre las oportunidades que se observan también esta la del
desarrollo de linea de producto, aumentar el consumo de embutido para el
crecimiento del mercado y un punto importante como la ubicacion de la distribuidora,
la cual se encuentra en un estado bastante favorable. Entre las debilidades que se
observan es la baja rentabilidad del negocio por alto nivel de competencia, el sistema
de costos deficiente, la falta de conocimiento de los productos de parte delos
consumidores para asi cumplir con los objetivos y metas definidas, el alto costo de la
materia primay la presencia de productos sustitutos.

Por ultimo, entre las amenazas que se observan se encuentra la competencia
de otras empresas, poco respaldo crediticio de los clientes y campafias en contra del
consumo de embutidos, asi como también la al tasa de inflacion e incertidumbre que
existe en el pais.

Se realizé un proceso de auditoria interna en la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A para conocer el perfil de capacidad interna, analizando aspectos de
capacidad directiva, capacidad tecnoldgica, capacidad competitiva y capacidad
financiera con que realmente cuenta la empresa su perfil y oportunidades ante el
medio ambiente, tales como, factor econdmico, politico, social. Tecnoldgico,

competitivo y geografico.
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Cuadro N°27, Analisis de FODA

DO FA

-Presencia en las redes sociales -Desarrollo de estrategias push.
-Estrategias comunicacionales enfocados | - Manejo de precios competitivos en el
en los atributos del producto mercado, de acuerdo con la calidad de

inversion; Ajustados a la variacion de la

inflacion.
-ldentificacion de la imagen de la marca. |- Posicionamiento de la marca, pese al

-Enfocarse en el atractivo y calidad d los | ambiente politico

productos. -Tomar las previsiones para que la
-Oferta de productos acorde a las | inestabilidad de las politicas cambiarias
necesidades de los clientes no afecten la produccion y oferta de los

productos

Basalo, Tovar (2018)

Anélisis general: al cruzar las fortalezas con oportunidades, se emplearon
como estrategias FO las siguientes: Identificacion de la imagen de la marca, enfocarse
en el atractivo y calidad del producto y la oferta de productos acorde a las
necesidades de los clientes.

En el cruce de variables, entre las fortalezas y amenazas, se formularon las
siguientes estrategias FA: Desarrollo de estrategias push y manejo de precios
competitivos en el mercado, de acuerdo con la calidad de inversion; Ajustados a la
variacion de la inflacion.

De igual manera, al cruzar las debilidades con las oportunidades, se
plantearon las estrategias DO: Presencia en las redes sociales y estrategias
comunicacionales enfocados en los atributos del producto. Para finalizar al realizar el

cruce de variables entre las debilidades y oportunidades, se formularon como
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estrategias DA: El posicionamiento de la marca, pese al ambiente politico y tomar las
previsiones para que la inestabilidad de las politicas cambiarias no afecten la
produccion y oferta de los productos.

Una vez realizado el diagnostico se procede al disefio de las estrategias mas
idéneas para dar a conocer la empresa en el mercado y de esa manera impulsar el

producto mediante la motivacion de compra y finalmente posicionarlo en el mercado.

5.3Fase Ill: Disefio de las estrategias de marketing para dar a conocer la
Distribuidora de embutidos express 2013 C.A en Maracay, Estado

Aragua.

En atencion a los resultados obtenidos de la primera fase y segunda
fase respectivamente, al conocer la situacion actual de la Distribuidora de
Embutidos Express 2013. Ademas de las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades, se desarrollé una propuesta de disefiar estrategias d marketing
para dar a conocer la distribuidora ubicada en Maracay estado Aragua. El
alcance de esta fase esta comprendido por escogencias o seleccion de dichas
estrategias las cuales se desarrollan y esbozan el capitulo v, de presente

trabajo.
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CAPITULO V

PROPUESTA

5.1 Presentacion de la propuesta

Como proposito final de este trabajo de grado y en funcion de los objetivos
especificos se presenta una propuesta para el disefio de las estrategias de marketing
para dar a conocer la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A. Ubicada en
Maracay Estado Aragua. Con el mismo se propone la orientacion para la aplicacion
del uso de estrategias de marketing que contribuyan con el crecimiento y la
rentabilidad de la empresa. Ya que en efecto, con esta se expone y describe
detalladamente las estrategias que la empresa podria implementar con el objetivo de
incrementar la participacion de la empresa en el mercado regional.

En consecuencia la propuesta estd dirigida a lograr el posicionamiento del
producto en el mercado y de esta manera el incremento de las ventas de la empresa,
por lo que se realizaran estrategias de marketing integrando las 4P’s de la mezcla de
marketing de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 c.a de tal manera que
complemente aspectos relacionados con el posicionamiento actual, diferenciacion de
la competencia. Asi como también implementar Marketing 2.0 y la opcién de
compra por internet, para lograr la participacion del cliente con la empresa, ya que es
uno de los pasos méas importantes para que el cliente obtenga informacion y asi se
fidelice con la empresa y el producto. Actualmente la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A mantiene contacto con varios clientes en el mercado, por lo que
ademas de buscar clientes potenciales es importante también mantener los clientes
actuales satisfechos ofreciéndole nuevas opciones para adquirir sus productos y

ademas informarse de las novedades que pueda presentar la empresa ya que a través

54



de esta estrategia la empresa puede ser localizada por los buscadores de internet

generando resultados comerciales y captar clientes.

5.2 Beneficios de la propuesta
La propuesta se justifica porque beneficiara a la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A, de la siguiente manera:

- El logro de obtener mayor participacion en el mercado atraera consigo nuevos
clientes y mantendra los actuales satisfechos al cubrir sus requerimientos. Se
trata del incremento de la cartera de clientes, buscando posicionarse, ser Unico
y diferencial en el mercado.

- Estrechar lazos y fidelidad con los clientes, la Distribuidora de Embutidos
Express tendra la satisfaccion de vincularse y mantener fidelidad con los
clientes a de las estrategias propuestas las cuales pretenden proporcionar
confianza y seguridad para mantener y atraer clientes. Para ellos, la empresa

ofrecera excelente calidad de productos.

5.3 Objetivos de la Propuesta
5.3.1 Objetivo general
Aumentar la cartera de clientes para incentivar la participacion del mercado de
la distribuidora de embutidos Express 2013 C.A, EN Maracay, Estado Aragua.
5.3.2 Objetivos Especificos

- Determinar los atributos y beneficios de los productos de la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A, en el mercado de Maracay, Estado Aragua.

- Definir estrategias de marketing para incentivar la participacion del mercado
con la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, en Maracay, Estado
Aragua.

- Organizar un plan de medios para incentivar la compra de los productos de la

Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, en Maracay, Estado Aragua.
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5.4 Justificacion de la Propuesta

La realizacion de la propuesta se fundamenta en los resultados obtenidos
mediante la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos (encuesta), donde se
logré conocer diferentes opiniones, caracteristicas y hechos especificos que resaltaron
la necesidad de disefiar el plan de mercado basado en la mezcla de las 4P’s que
permitan dar a conocer la distribuidora, aplicando estrategias en el aumento de la
publicidad para atraer y mantener a los clientes a través de descuento y promociones;
incentivando a los asesores de venta donde se les premie los resultados que buscan;
eliminar el riesgo de adquirir algo diferente a lo que ellos esperan obtener y mucho
menos perder su dinero al garantizar la satisfaccion que obtendra al comprar los
productos, la distribucién es otro punto de las estrategias de mercado que influye en
la forma de entrega, las alianzas comerciales e venta y todas las actividades
relacionadas con el manejo del producto, su cuidado y su llegada al consumidor final.

En las cuales esta se afianza para llevar a cabo una serie de estrategias que le
dan la oportunidad a la empresa para darse a conocer en el mercado en el cual se
desenvuelve. En tal sentido, el principal enfoque es el disefio idéneo de un esquema
estratégico de marketing efectivo incentivado al incremento de la participacion en el
mercado actual, por lo que se resalta que es una herramienta util para atraer clientes
potenciales, ademas de que se considera un elemento clave para la empresa con el fin
ya que puede influir de manera positiva y significativa en el incremento de ventas y
contribuir de manera mas eficaz para el posicionamiento de la empresa en la mente
del consumidor. En tal sentido la propuesta se justifica debido a que representa un
beneficio para la empresa Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, de la
siguiente forma:

- Lograr la utilizacion de estrategias de marketing mas idéneas para dar a
conocer la empresa en el mercado, con el objetivo de incentivar al cliente a
adquirir el producto.

- Intensificar lazos con el cliente y lograr la fidelidad del mismo con el

producto, para lograr un impacto positivo en el mercado frente a la
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competencia. Para ello, la empresa ofrecera excelente calidad del producto y

servicio.

5.5 Andlisis de Factibilidad
5.5.1 Factibilidad Técnica
El estudio técnico conforma la segunda etapa de los proyectos de inversion, en
el que se contemplan los aspectos técnicos operativos necesario en el uso eficiente de
los recursos disponibles para la produccion de un bien o servicio deseado y en el cual
se analizan la determinacion del tamafio éptimo del lugar de produccién, localizacion,
instalaciones y organizacion requeridos. La importancia de este estudio se deriva de
la posibilidad de llevar a cabo una valorizacion econdémica de las variables técnicas
del proyecto, que permitan una apreciacion exacta o aproximada de los recursos
necesarios para el proyecto.
Desde el punto de vista técnico la Distribuidora de Embutidos Express 2013

C.A, esté en condiciones de implementar la propuesta.

5.5.2 Factibilidad Economica

Se refiere a los recursos economicos y financieros necesarios para desarrollar o
Ilevar acabo las actividades o procesos y/ o para obtener recursos basicos que deben
considerarse son el costo del tiempo, costo de la realizacion y el costo de adquirir
recursos nuevos.

A continuacion se presentan los recursos econdmicos necesarios para la
inversion inicial, que consiste en la contratacion publicitaria durante el primer mes y
que conforman los costos necesarios para la implementacion de la propuesta, que

contribuira a dar a conocer a la Distribuidora.

57



Cuadro N°28, Cotizacién para los medios de comunicacion

800.000,00 bsf
9.625.000 bs
10.425.000.00 bs

Total

Basalo, Tovar. (2018)

Cuadro N°29, Estructuras de costos

Calendarios 100.000 bs c/u

Tarjetas de presentacion 350.000 ( 100 unidades)

Correos electronicos

Bannners

Redes Sociales 750,000bsf

Pagina Web

Publicidad en  radios | 1.000.000 bs. De 20 a 30
locales seg, 4  producciones

diarias por 7 dias a la
semana por 30 dias.
Inversion inicial 2.200.000,00 bs

Basalo, Tovar. (2018)

Se espera un 30% en el incremento de las ventas con la implementacion de la

propuesta, lo cual resultara viable.
5.5.3 Factibilidad Operativa

El estudio operativo corresponde a la administracion de recursos humanos, no

mas que resaltar a las personas como individuaos que participan en las
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organizaciones, con don de crecimiento y desarrollo para cumplir las tareas

requeridas en las labores, mantener un equilibrio y orden dentro de las mismas.

De esta manera el recurso humano con él cuenta las Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A es altamente calificada para su desarrollo, ademas de poseer la

estructura organizativa adecuada para manejar la propuesta.

5.6 Desarrollo de la Propuesta
De acuerdo a lo antes expuesto, se plantea el disefiar un plan de mercadeo
basado en la mezcla de las 4P"s que permitan dar a conocer en el mercado regional a
la Distribuidora de embutidos Express 2013 con la siguiente estructura:
Etapa I: Breve resumen Ejecutivo
Etapa I1: Objetivos de la mercadotecnia
Etapa I11: Objetivos comunicacionales
Etapa IV: Estrategias Promocionales

Etapa V: Plan de medios

5.6.1 Etapa I: Breve resumen ejecutivo

Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, ubicada en la Av.
Intercomunal, cruce con Av. Casanova, caracas satalino, en Maracay Estado Aragua.
Es una empresa mayorista dedicada a la comercializacion y distribucion de embutidos
de diferentes gamas. Es una empresa nueva, la cual ofrece un producto de desarrollo
potencial dentro del mercado un factor de gran importancia para dar a conocer la
empresa alrededor del territorio regional, ademas cuenta con la posibilidad de abarcar
un gran cobertura de productos que no ha sido alcanzada por los demas entes dentro
del mercado; esto se debe a la variedad de productos, infraestructura técnica u
agregado humano.

Por esta razon los objetivos primordiales de la propuesta, es fomentar la

confianza en los clientes actuales y potenciales, para el aumento sustantivo de la
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cartera de cliente, de las ventas y consecuentemente de la rentabilidad de la empresa.
Asi como también poder proyectar los servicios de manera nacional aplicando el
disefio de las estrategias de marketing que puedan fortalecer la relacion entre la
empresa y el cliente. Dichas estrategias se podran aplicar con el fin del cumplimiento
de los objetivos planteados anteriormente, desarrollando los resultados basdndose en
las investigaciones precisas, segun los cuales, los asesores de venta y los clientes
pueden identificar a la Distribuidora de Embutidos Express 2013 c.a como la empresa
lider a nivel nacional. Estos resultados serian fundamentales para desarrollar las

estrategias que se presentan adelante:

Cuadro N° 30. Implementacion de estrategia de Reconocimiento de marca:

Accion -Desarrollo de fuerte identidad de marca

Tactica - Sensibilizacion de la marca para motivar la compra del cliente

- Realizacion de lineas de producto de lujo y econdémicas

Tiempo Mediano plazo

Responsables -Gerente de ventas.

-Comunity managers y publicista.

Costos -Publicidad radial: 1.000.000 bs
Publicidad 2.0: 750.000 bs

Basalo, Tovar. (2018)

5.6.2Etapa Il: Objetivos de Mercadotecnia

Objetivos Financieros. Implementacidn de estrategia de penetracion de precio
Actualmente existen una marca de chorizo posicionada en el mercado de

Maracay, pero se debe tener en cuenta que no se dirige al mismo target que los

clientes de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A ya que por ser una

empresa nueva, se esta dirigiendo a un mercado meta susceptible a los cambios, es
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por eso que se plantea la posibilidad de insertar un estrategia de precio y la méas
adecuada en este caso seria la de penetracion, ya que compitiendo con un precio base
de embutido de la competencia en el mercado de 420.000 bsf la unidad, dicha
empresa con las estrategias propuestas puede introducir el producto a un precio
mucho mas econdmico y darlo a conocer en un lapso de 4 meses aumentando la

rentabilidad de la empresa y cumpliendo los objetivos en menos de un afio.

Cuadro N°31 .Implementacion de estrategia de penetracion de precio

Accion -Crear estrategias de penetracion de precio en el mercado
-Influir en la publicidad para sensibilizar al cliente con el

producto y la empresa.

Tactica -Ofrecer el producto en zonas donde el producto tenga una
rapida circulacion comercial a precio bajo.
-Realizar estrategias de publicidad para crear un impacto de

ventas positivo.

Tiempo Mediano plazo

Responsables -Gerente de ventas.

-Comunity managers y publicista.

Costos -345 la unidad del embutido
-Publicidad radial: 1.000.000 bsf
Publicidad 2.0: 750.000 bsf

Basalo, Tovar. (2018)

Cuadro N°32 .Implementacion de estrategia de Distribucion
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Accion - Realizacion de distribucién intensiva.
- Impulso de venta para reduccién de costos en

distribucion del producto.

Tactica - Crear un mecanismo de transporte directo en el que el

producto no pase por intermediarios para reducir costos.

Tiempo Largo plazo

Responsables Supervisor de almacén

Costos 320,000 bs la unidad del embutido que sea distribuido por este
método

Basalo, Tovar. (2018)

Objetivos de Mercado
-Lograr posicionamiento de la marca
-Persuadir, incentivar, estimular o motivar la compra del producto.
-Lograr diferenciarse de la competencia por valoracién del cliente.
5.6.3 Objeticos Comunicacionales:
-Distribuir materiales informativos a los clientes
-Formar una imagen positiva de la marca
5.6.4 Etapa IV: Estrategias Promocionales

Se realizaran estrategias promocionales con el fin de hacerle llegar el mensaje
al cliente y al consumidor final sobre los beneficios, atributos y cualquier informacion
que necesite el publico sobre el producto. Ya que para los consumidores es un factor
importante saber lo que estan consumiendo se planea realizar una campafia de
sensibilizacion de marca para motivar la compra del cliente, y asi mismo poder
aumentar la cartera de clientes de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A.

Para hacer llegar el mensaje al publico meta se utilizaran canal de comunicacién
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personal y masiva como medios de difusion impreso y exhibicidn tales como:

-Exhibicion: el exhibidor de mercancias se utilizar& como herramienta
poderosa dentro del lugar donde se comercializan los productos para posicionar en el
mercado el producto y mejorar el impacto visual de la empresa.

-Muestra: este tipo de acciones no solo mejoran la imagen de la empresa sino que
también permitird promocionar los productos, mediante la degustacion del mismo.
También permite a la empresa informarse sobre las preferencias del cliente en cuanto
a los productos a degustar.

En consecuencia se realizara la implementacién de estrategia push ya que
actualmente en un mercado creciente como los el mercado de comida, es necesario
realizar las estrategias idoneas para aquellas empresas que desean incursionar en el
mercado, para esto es necesario una investigacion de mercado en la que esta le arroje
los resultados que pueda necesitar para la insercion del producto o tacticas para darlo
a conocer. EI marketing ofrece diversas herramientas con las cuales se puede hacer
crecer un producto en el mercado de tal manera de posicionarlo en la mente del
consumidor, dichas herramientas pueden ser estrategias de empuje o estrategia push
disefiada especialmente para las fabricas y distribuidora de productos de consumo
masivo, precisamente en la cual esta dirigida la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A. Lo que se busca con esta estrategia es aumentar la participacion del

producto en el mercado, aplicando las siguientes estrategias:

63



Cuadro N°33. Estrategias push

Accion - Desarrollo de estrategias de marketing para la presencia de
marca en los establecimientos de los clientes.
- Organizacion concursos de mayores ventas entre los clientes
- Planificacion presentaciones en exposiciones de marca para
impulsar la presencia de marca en el mercado y lograr FeedBaack
con el cliente.

Tactica -Contratar un disefiador grafico para la creacion de material POP
alusivo a la marca
- Coordinar promociones por parte de la empresa para impulsar el
producto en el punto de venta.
- Ofrecer diferentes tipos de comida rapida que puedan realizarse
con los productos: por ejemplo Choripan

Tiempo Mediano plazo

Responsables

- Disefiador Web y Gerente de ventas

Costos

-1.000.000 bsf
-750.000

-50 mini unidades de chorizo para de gustacion: 9.625.000 bsf

Basalo, Tovar. (2018)
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5.6.5 Etapa V: Plan de medios

Cuadro N°34. Implementacion del plan de medios

Accién - Desarrollo de cufias radiales para la promocion del producto y
el cliente.
-Realizacion de banners y calendarios con el fin de hacer
presencia de marca
- Creacion de publicidad en redes sociales y pagina web para
mantener informado al mercado sobre los productos

Tactica - Contratar un locutor de la zona que pueda hacer llegar el
mensaje al target
- Contratar a un disefiador web.
- Contrata a un Comunity Managers

Tiempo -4 repeticiones durante 30 dias.

- Banners: 30 dias Calendario Anual

-6 meses

Responsables

- Locutor y publicista.
- Publicista

- Comunity Managers y Publicista

Costos

-500.000,00

- Banners: 800.000

- Calendario: 400.000
-750.000

Incluye: instagram, facebook, correo electronico y pagina web.

Basalo, Tovar. (2018)

El objetivo es darle a la marca un lugar en la mente del consumidor, frente a la

posiciones de la competencia, a través de asociarle una serie de valores o significados

positivos afines a los destinatarios; o si es posible, apoyandonos en una razon del
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producto o de la empresa, que tenga importancia para los consumidores.

En este caso estar presente y ser activos en redes sociales como Facebook e
Instagram, para dar a conocer sus productos y servicios, de una manera mas sencillas
y econdmica. Las redes sociales permiten que las empresas conozcan mejor a sus
consumidores ya que la interaccion entre ellos es continua y se realiza en tiempo real.
Por otro lado muchos competidores directos de Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A ya estan presentes en las redes sociales antes mencionadas, por lo que es
importante crear cuentas para asi dar a conocer la marca y no ser desplazada por los
competidores.

La pagina Web estimularia las ventas, ya que serviria de referencia para
potenciales clientes interesados en adquirir los productos. La pagina web mostrara los
diferentes productos ofrecidos por la empresa. Por medio de una galeria de fotos
conjuntamente con el precio. Se visualizara informacion referente a la Distribuidora
como misién, visién, valores, ubicacion y numero de contacto. Ademas los clientes
podran realizar los pedidos electrénicamente. Se requerird de la compra del dominio
de la web la cual ser www.embutidosexpress2013.com.ve . Por otro lado se necesitara
de alquiler mensual de un servidor.

Se crearan las paginas de las redes sociales de Facebook e Intagram. Con estas
paginas se quiere dar a conocer a los consumidores finales los productos ofrecidos,
promociones, punto de venta de los clientes donde distribuye el producto. Establecer
comunicacion con los consumidores finales para conocer su opinion acerca del
producto y asi aplicar mejoras en los mismos. Se necesitara de la contratacion de un
Comunity Manger, quien seria el encargado del manejo de las redes sociales, ya que
se requiere de la participacién activa y la captacion de nuevos seguidores por estos
medios. Sin embargo la contratacion de personal seria de largo plazo por el alto costo
de su contratacion, es por ellos que inicialmente las péaginas de las redes sociales
serian manejadas por los duefios de Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A.

Los Calendarios constituyen una publicidad muy duradera, es elemento de

consulta diaria, de bajo costo, el beneficio percibido es muy importante, logra
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presencia durante todo el afio manteniendo una utilidad e importancia cotidianamente,
y por su utilidad que son bien recibidos por los consumidores, las modalidades
pueden ser: de pared y de lamina.

Cuadro N°35, Pagina Web

Accion Creacion de Pagina Web

Téctica -Contratacion de disefiador gréfico para el disefio de la pagina
-Adquisicion de dominio

-Alquiler del servidor

Tiempo Mediano plazo

Responsables Duefios de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A

Costos -Disefio de Pagina Web

-Sesidn de fotos del portafolio de productos de la empresa
-Adquisicion de dominio

-Pago anual del servidor

Basalo M, Tovar V. (2018)

Cuadro N° 36, Redes Sociales

Accion Creacion de “EmbutidosExpress2013” en Facebook y usuario en
Instagram.
Tactica -Contratacion de disefiador grafico

-Contratacion de Comunity Manager

Tiempo Mediano plazo

Responsables Duefios de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A

Costos -Disefio de “EmbutidosExpress2013” en Facebook e Instagram

-Pago mensual de Comunity Manager

Basalo, Tovar. (2018)
A continuacion se presentan los respectivos disefios para la pagina web y las
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paginas en las redes sociales de Facebook e instagram.

Grafico N°18, Disefio de Pagina Web

Nuestras
Promociones:

Basalo, Tovar. (2018)

Grafico N°19, Disefio de Pagina en Facebook
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T —

Basalo, Tovar. (2018)
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Gréfico N°20, Disefio pagina de Instagram

By
e P

# o @ a 2|

Basalo, Tovar. (2018)

Gréafico N°21, Disefio de Calendarios

Basalo, Tovar. (2018)

Se considera sumamente importante de realizar la propuesta explicitamente
como fue planteada, ya que se garantiza el éxito del producto dentro del mercado, asi
como también la buena implementacion de las estrategias demostradas, debido a que

va a depender del desempefio de la gestion de las herramientas para el buen desarrollo
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del proyecto y de la empresa dentro del mercado. Se debe tomar en cuenta que el
marketing es un tema en crecimiento constante y no se debe pasar por debajo de la
mesa la tecnologia, es fundamental para cualquier empresa de bienes o servicios
acoplarse a dichas tecnologias para sobrevivir al mercado y alin mas importante

mantener la posicion del producto en el posicionamiento de la mente del consumidor.
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CONCLUSIONES

La situacion actual de la empresa caso estudio, posee gran potencial y se
encuentra en una etapa donde predomina algunas deficiencias y ventajas tales como:
baja rentabilidad del negocio por alto nivel de competencia, el sistema de costos
deficiente, la falta de conocimiento de los productos de parte delos consumidores para
asi cumplir con los objetivos y metas definidas, el alto costo de la materia prima y la
presencia de productos sustituto, para esto la Distribuidora de Embutidos Express
2013 C.A, deberd mejorar los aspectos tanto internos como externos de la
organizacion, y que estos predominan en la percepcion de los productos ofrecidos al
mercado.

La investigacion se logro finalmente en conforme al objetivo general, el cual
consistio en disefiar estrategias de marketing para dar a conocer a la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A. en Maracay Estado Aragua; también mediante el
cumplimiento de los tres objetivos especificos en correspondencia con las tres fases
metodoldgicas de la investigacion, que permitieron recabar las siguientes evidencias
relevantes:

Primeramente el entorno al logro de la primera fase metodoldgica de la
investigacion, basada en el diagnostico de la situacion actual de la Distribuidora de
Embutidos Express 20113 C.A, con el propdsito de verificar su posicion en el
mercado.

En consecuencia con respecto al cumplimiento de la segunda fase de la
investigacion, referida a la identificacion de la D.O.F.A que presenta actualmente la
empresa con el fin de sustentar formulacioén de planes estratégicos, se encontraron
oportunidades tales como: el desarrollo de lineas de producto, aumento del consumo
de embutido para el crecimiento del mercado y la ubicacién céntrica de la
distribuidora. Sin embargo, la empresa se encuentra amenazada por la inestabilidad
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de las politicas cambiarias, la competencia de otras empresas, poco respaldo
crediticio de los clientes y campafias en contra del consumo de embutidos, asi como
también la alta tasa de inflacion e incertidumbre que existe en el pais. Aunque, se
destaca que la empresa posee este tipo de debilidades ya que son manifiestan al no
realizar planes estratégicos dirigidos a la empresa o el producto.

En este mismo sentido la empresa presenta fortalezas como la calidad de sus
productos, disponibilidad de la materia prima, también que la distribuidora de
embutidos express tiene una infraestructura adecuada en el marco sanitario, ademas
de sus propios puntos de venta y conocimiento del mercado. Sin embargo, posee
debilidades tales como lo es la baja rentabilidad del negocio por alto nivel de
competencia, el sistema de costos deficiente, la falta de conocimiento de los
productos por parte delos consumidores, el alto costo de la materia prima y la
presencia de productos sustitutos. Es importante destacar que estos factores de la
empresa, obedece a caracterizacion como pequefia y mediana empresa relativamente
nueva en el mercado.

Por ultimo la tercera fase describe las estrategias que ejerceran de guia para el
plan de mercadeo de la Distribuidora de Embutidos Express 2013. Las estrategias
fueron propuestas conjuntas y detalladamente con las acciones a realizar tacticas,
tiempo necesario para su creacion, responsable de ejecucion de las estrategias y su
costo. La correcta implementacion de las estrategias dara como resultado el logro de

los objetivos y metas de las Distribuidora.
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RECOMENDACIONES

Tiendo presentes los objetivos planteados en la investigacion, asi como en la

propuesta que se realizd y después de un proceso de analisis de los pasos a seguir con

la finalidad del maximo provecho del disefio de dichas estrategias de marketing se

recomienda lo siguiente:

Tener conocimiento de la percepcion y el comportamiento del consumidor
para que la influencia en la practica de las estrategias de marketing sea
positiva para la empresa.

Aplicar todas las estrategias de marketing y publicidad planteadas.
Proporcionarle importancia al valor de la marca para asi impulsar las ventas
del producto.

Implementar el seguimiento de las estrategias para evaluar si estdn siendo
aplicadas correctamente.

Evaluar los resultados obtenidos al ejecutar las estrategias, si fueron negativos
hacer una revision para conocer en que fallaron y como corregir el error, de
ser positivo seguir aplicando las estrategias para el continuo mejoramiento de
la empresa

Reforzar la imagen e identidad de la empresa.

Crear una cultura organizacional estructurada que pueda ser percibida por el
cliente.

Ampliar la cartera de clientes.
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ANEXOS

Anexo 1
Encuesta a los clientes

1- ¢Como conocid usted la Distribuidora de embutidos Express 2013 C.A?
-Referencia - Visita de vendedor

2. ¢ Posee conocimiento de la variedad de productos que posee la

Distribuidora?
- Si -No__

3. En cuanto a los precios, ¢ Como los considera usted en comparacion con
otros productos de la competencia?

Bueno - Regular - Malo
4. ;Como clasificaria la calidad de los productos?
- Bueno - Regular - Malo

5. ¢Cada cuénto tiempo realizaria pedidos en la Distribuidora de Embutidos
Express 2013 C.A?

- 3 Veces al mes - 2 Veces al mes -1 Vez al mes

6 ¢ Recibe usted informacidn sobre los productos y promociones a través de
correo electronico?

-Si_ -No___

7. Indique cudl de estos canales de comunicacién considera usted mas
efectivos para conocer todo acerca de los productos de la Distribuidora de
Embutidos Express 2013 C.A

-WEB___ - Volantes
8. ¢ Compraria usted los productos por medios web?

-Si_ -No__



9. ¢, Le gustaria que la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A,
contara con una Pagina Web disefiada, con la finalidad de dar conocer sus
productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.

-Si_ -No___

10. ¢ Qué grado de satisfaccion siente al pertenecer a la cartera de clientes de
la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A?

-Muy Satisfecho -Satisfecho - -Insatisfecho

Anexo 2
Cuestionario al Personal de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A
1) ¢Para la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A lo importante es el
cliente?

-Si_ - No

2)¢Se le ofrece informacion al cliente cuando compra productos que posee la
distribuidora?
-Si_ -No___

3) ¢Que medios utiliza la Distribuidora de Embutidos para comunicar al cliente
sobre productos y porciones?
-WEB____ - Volantes - Vista de vendedor

4) Considera usted que se deberia hacer publicidad para conocer todo acerca de
los productos de la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A
-Si_ -No___

5) ¢ Considera usted que la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A
ofrece productos de buena calidad?

-Si - No

6) Considera usted que la Distribuidora de Embutidos Express 2013 C.A, debe
contar con una Pagina Web disefiada, con la finalidad de dar conocer sus
productos, y asi estar en contacto directo con sus clientes?.



-Si__ -No____

7) ¢ Siente satisfaccion de tener una cartera de clientes con intencion de seguir
comprando sus productos?

- Si - No



