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RESUMEN INFORMATIVO

La empresa M3 Soluciones Integrales es una organizacion que tiene como mision
fundamental importar al pais diferentes productos alimenticios de primera calidad,
buscando ayudar al publico con la situacién de desabastecimiento y escasez que
atraviesa el pais. Ya que esta es una empresa relativamente nueva, no cuenta con un
suficiente conocimiento por parte del mercado al que desea surtir. Es por esta razon,
que el objetivo principal de esta investigacion se centrara en propones estrategias de
marketing promocional para lograr posicionar la empresa M3 Soluciones Integrales
ubicada en Valencia, Edo. Carabobo. El estudio metodolégico se realizara bajo la
modalidad de investigacion descriptiva apoyado en un disefio de campo, ya que se
presentara en una forma clara la situacion de la empresa M3 Soluciones Integrales,
cuyos datos seran recolectados a través de informacion suministrada por los duefios de
la empresa y por encuestas realizadas al publico objetivo, que entre ellos se tomé en
cuenta veinte (20) establecimientos de la ciudad de valencia. De acuerdo a los
resultados que arroje la practica de recoleccién de datos, se procedera a disefiar
estrategias de marketing promocional para posicionar la empresa M3 Soluciones
Integrales.

Descriptores: Estrategias promocionales, posicionamiento.



INTRODUCCION

El presente trabajo de grado se refiere al tema estrategias de marketing
promocional para el posicionamiento de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A. en
Valencia, Edo. Carabobo. Por ser una empresa relativamente nueva en el mercado
existe escasez de informacion, lo cual nos permitié enfocarnos en el problema que se
presenta actualmente en donde dicha empresa carece de las estrategias que
proporcionen resultados que lleven a posicionarla con respecto a la competencia.

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente, y analizando la capacidad de M3
Soluciones integrales C.A, se observan algunas debilidades por lo que se propone crear
estrategias de marketing orientadas al mercado de mayoristas, siendo el objetivo
general proponer estrategias de promocion para el posicionamiento de la empresa M3
soluciones integrales, ya que la empresa requiere fortalecerse en esta area, como una
alternativa a las necesidades detectadas, se llevo a cabo el presente trabajo a través de
una linea de investigacion de campo y de tipo proyecto factible, el cual se encuentra
estructurado en 5 capitulos que contienen la siguiente informacion:

Capitulo I “El problema”, en este capitulo se presenta el planteamiento del
problema, formulacion del problema, los objetivos generales y especificos,
justificacion y alcance de la investigacion.

Capitulo 11 “Marco Teorico”, el cual contiene antecedentes de la investigacion,
bases teoricas y la definicion de terminos basicos.

Capitulo 1l “Marco metodoldgico”, se consideran aspectos como tipo de
investigacion, disefio de investigacion, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos,
técnicas y analisis de datos, validez y confiabilidad de instrumentos. Ademas de las
diferentes fases metodoldgicas que se presentaran.

Capitulo 1V “*Resultados’’, en este capitulo se exponen y se dan respuesta a los
objetivos especificos propuestos al inicio del trabajo, mostrando los resultados

arrojados de la aplicacion de la encuesta y el desarrollo de la propuesta.
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Capitulo V “*Propuesta’” se basa en la propuesta que se quiere plantear, que
consiste en ciertas estrategias promocionales de mercadeo para la empresa M3

Soluciones Integrales C.A. ubicada en Valencia, Edo. Carabobo.
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CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

El marketing es la actividad con la que se administra el mercadeo o la
comercializacién dentro de una organizacion, asi mismo, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias, con la finalidad de posicionar en la mente del
consumidor un producto, servicio 0 marca; de tal manera de convertirse en la opcion
principal para llegar al usuario final; en este sentido, parte de las necesidades del cliente
o consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcién comercializadora
0 mercadeo de la empresa. Apoyados en lo expuesto anteriormente, el marketing se
vale de ciertas herramientas para implantar las estrategias de Marketing Mix y alcanzar
los objetivos establecidos. Estas herramientas son conocidas también como las “P” del
marketing.

En la mayoria de las empresas resulta esencial realizar una estrategia o plan de
promocion, con el fin de captar la atencion de los consumidores y hacer llegar a los
mismos la calidad del producto obteniendo de esta manera la entera satisfaccion de los
consumidores.

Tal como se ha visto, la promocidn es el elemento de la mezcla de mercadotecnia
de una organizacion que sirve para informar al mercado o persuadirlo respecto a sus
productos y servicios; para ello, incluye la publicidad, la venta personal, las relaciones
publicas y la promocion de ventas, que en su conjunto constituyen los factores basicos
de la mezcla de mercadotecnia. Ahora bien, una compafia ha de concretar todas sus
actividades promocionales como un subsistema completo dentro del sistema total de la

mercadotecnia. Esto significa coordinar las actividades de la fuerza de ventas, los
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programas de publicidad y otros esfuerzos promocionales para el logro de los objetivos
fijados en la empresa. El objetivo de una promocion, aparte de informar, convencer y
recordar al consumidor acerca del producto o servicio, es ofrecer un incentivo para la
compra o adquisicion de un producto o servicio a corto plazo, lo que se traduce en un
incremento puntual de las ventas.

Es evidente entonces que, las distintas acciones promocionales deben obedecer a
una estrategia planificada, el marketing promocional engloba una serie de actividades
que tienen caracteristicas en comun, la suma de un estimulo adicional al producto o
servicio y un objetivo prioritario, lo que el publico percibe es el producto o servicio
mas el plus promocional, este ofrece un valor afiadido que en muchas ocasiones se
convierte en el verdadero motor de la decision de compra.

En este sentido, en la empresa M3 Soluciones Integrales C.A dedicada a la
importacion, venta y comercializacion de alimentos, se evidencia una falta importante
de publicidad que permita dar a conocer sus nuevas promociones, productos y servicios
al publico, tiene un plan de promocion deficiente, por esta razon su estrategia de
promocion no ha sido la adecuada, ya que se ha manejado de una manera poco
innovadora y constante, lo cual ha traido poca penetracion en el mercado al que se
dirige. Sumado a ello la crisis econémica en la que se encuentra el pais que impacta
considerablemente y de forma negativa los niveles de ventas.

En relacion a lo anteriormente descrito, se propondran estrategias de marketing
promocional para incrementar el posicionamiento de la empresa M3 Soluciones
Integrales ubicada en Valencia, Estado Carabobo, teniendo como base el diagnostico
a realizar, el cual dara informacion sobre el posicionamiento actual de la empresa 'y que
mediante las estrategias de marketing la empresa comunique su existencia en el
mercado local.

Por lo expuesto en los parrafos anteriores, se propone un plan de estrategias
promocionales las cuales permitiran dar a conocer la marca y la empresa, y de igual

forma las estrategias que se ejecutaran para llevar el producto al cliente final, ganar
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ventaja competitiva y alcanzar un incremento en las ventas, utilidades y crecimiento
principalmente en el mercado valenciano.

1.2. Formulacion del Problema

Teniendo en cuenta el planteamiento del problema anteriormente sefialado, se
formulan las siguientes interrogantes de la investigacion: ;Cudl es la situacion actual
de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia, Estado Carabobo,
en cuanto a su posicionamiento promocional? ;Cuéles son las debilidades y fortalezas
de la empresa M3 Soluciones Integrales CA? ;Cuales seran las estrategias a
implementar para mejorar el posicionamiento promocional de la Empresa M3
Soluciones Integrales? ;Sera factible la aplicacion de la propuesta de estrategias
promocionales para el incremento del posicionamiento de la Empresa M3 Soluciones

Integrales?

1.3. Objetivos de la investigacion

1.3.1. Objetivo general

Proponer estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la
empresa M3 Soluciones Integrales C.A a nivel nacional, ubicada en Valencia, Edo.

Carabobo.

1.3.2. Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la empresa M3
Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia- Estado Carabobo.
Identificar fortalezas y debilidades mediante una matriz DOFA de la

empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia -Edo Carabobo.
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Disefiar estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de
la empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia- Edo
Carabobo.

1.4. Justificacion de la investigacion

Una buena gestion de marketing coloca al consumidor en el centro de la
organizacion, ya que ésta es la unica forma de lograr subsistir en un mercado cada vez
mas competitivo, con una variedad de productos, mediante los cuales se busca obtener
y satisfacer la mayor cantidad de clientes como sea posible, para con ello conquistar la
mente de los consumidores y lograr el tan ansiado posicionamiento.

Cuando la empresa tiene un plan de marketing deficiente y no cuenta con
estrategias promocionales a seguir, se derivan distintos problemas: menores utilidades,
pérdida de fidelidad a la marca, falta del posicionamiento del producto, desperdicio de
recursos, dificultad para el crecimiento en el mercado, entre otros. Debido a la ausencia
de estrategias promocionales, la empresa se encuentra en la necesidad de buscar dicho
posicionamiento de la marca, para incrementar sus utilidades y generar crecimiento en
el mercado, para esto, se aplican estrategias promocionales ya que a través de ellas se
determinaran las actividades necesarias que se deben disefiar para estimular la demanda
de los clientes.

Debido a lo antes expuesto, para la empresa M3 Soluciones Integrales resulta de
suma importancia las actividades de mercadeo, asi como también es muy necesario
mantener a sus consumidores habituales lo mas a gusto y satisfechos posibles.

Si bien es cierto que las empresas generalmente se enfocan en conseguir el
progreso constante de los ingresos por conceptos de venta de los productos, resulta de
suma importancia la formulacion de estrategias promocionales con el fin de
incrementar el posicionamiento de la empresa, asi mismo una buena planificacion y

organizacion de ventas toman un papel protagonico en el desempefio cotidiano de cada
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una de las mismas para conseguir de una mejor forma alcanzar los objetivos propuestos
en cuanto al posicionamiento de la organizacion.

Por consiguiente, dado los numerosos beneficios que se obtienen de planificar la
actividad comercial en el mercado de importaciones, se considera relevante articular
una investigacion en torno a este tema, que sirva de apoyo y guia, para asi lograr el
objetivo final que no es mas que posicionar la empresa M3 Soluciones Integrales

ademas del Estado Carabobo, en multiples estados a nivel nacional.

1.5. Alcance
La presente investigacion fue desarrollada en un lapso de 2 semestres regulares

académicos en la Universidad “José Antonio Paez’’
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO

El marco tedrico es la fase de la investigacion en donde se detallan, describeny
dan a conocer los aspectos tedricos y antecedentes inherentes a la investigacion, con el
objetivo de proporcionar una base fundamentada, de alli pues, que su estructura l6gica
y consistencia interna va a permitir el analisis de los hechos conocidos, asi como
orientar la busqueda de otros datos relevantes. En consecuencia, cualquiera que sea el
punto de partida para la delimitacion y el tratamiento del problema, se requiere de la
definicion conceptual y la ubicacion del contexto tedrico que orienta el sentido de la

investigacion.

2.1 Antecedentes de la investigacion

En los Gltimos afios el mercado es un tema que ha adquirido gran importancia
para las grandes y medianas empresas que se han visto en la necesidad de llevar a cabo
estrategias de promociones para enfrentarse con los cambios acelerados que se
producen en el mercado. Por ello, para llevar a cabo esta investigacion se realizaran
algunas revisiones previas, se seleccionaran algunos estudios que aportaran
informacidn que servird de apoyo para el desarrollo de la investigacion, entre algunos
de esos antecedentes estan:

Acosta M. (2010) en su Trabajo Especial de Grado titulado “Estrategias
promocionales para incrementar las ventas de la crema Colgate Sensitive
Blanqueadora”, trabajo de grado el cual fue presentado en la Universidad José
Antonio Paez, para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo. El propoésito
primordial de esta investigacion fue proponer estrategias promocionales para
incrementar las ventas el producto Colgate Sensitive Blanqueadora importado vy
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comercializado por la empresa Colgate Palmolive, C.A. Este estudio se realizo bajo
la modalidad de proyecto factible de campo con apoyo documental, se estudio
una poblacion con las mismas caracteristicas de la muestra donde se ubican a los
cinco (5) Farmatodo del Municipio Valencia.

Este estudio constituye un aporte al tema de investigacion ya que utilizan las
estrategias de promocion como una via orientada directamente a impulsar el
posicionamiento del producto e incrementar sus ventas, por lo que sirve de guia para el
disefio de acciones asociadas con este informe y dirigidas al posicionamiento de la
empresa M3 Soluciones Integrales.

Medina, T (2009) en su Trabajo Especial de Grado titulado “Estrategias
publicitarias para dar a conocer la empresa corporacibn DEYNA C.A.”
presentado para optar al titulo de licenciado en mercadeo presentado en la
Universidad José Antonio P&ez; en una investigacion de proyecto factible con
apoyo en la investigacion de campo obtuvo como resultado que una empresa para
garantizar el éxito no puede centrarse Unicamente en la calidad de su producto.

Esta investigacion ofrece valioso aporte porque se encuentra relacionado el
esquema de diferentes estrategias que se pueden implementar para lograr el
posicionamiento de una empresa, la consolidacion y reconocimiento de la misma,
analizando los factores internos de la organizacion, demostrando que una empresa para
ser exitosa no puede basar toda su atencion en calidad de sus productos, sino también
en sus estrategias de mercadeo para asi poder llegar al objetivo planteado.

Caneldn, V. y Cuevas, J. (2011), en su Trabajo de Grado titulado “‘Plan
Estratégico para Incrementar la Participacion en el Mercado de la Empresa
Representaciones Gavalnic, C.A. en Valencia, Estado Carabobo’’, presentado en
la Universidad José Antonio Paez para optar al titulo de Licenciada en Mercadeo,
cuyo objetivo general fue disefiar el plan estratégico para incrementar la
participacion en el mercado regional de la empresa Representaciones Gavalnic, C.A.
en Valencia, Estado Carabobo. Estd enmarcada dentro de los lineamientos de

proyecto factible apoyado en una investigacion de campo. Concluyeron la
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investigacion que la empresa estd amenazada por la inestabilidad de las politicas
cambiarias, politica fiscal, incertidumbre, competencia, campafias promocionales de la
competencia, estrategias de posicionamiento de la competencia y precios de la
competencia.

Dicha investigacion constituye un aporte al tema de investigacién por cuanto en
ella se encuentran interrelacionados la propuesta de un plan estratégico de marketing
para incrementar el posicionamiento de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A.
buscando vias que sean factibles con la situacion que atraviesa el pais y que
contribuirén al desarrollo exitoso de dicha empresa.

Rivero, E. (2010) en su Trabajo de Grado titulado “Estrategias Promocionales
para Optimizar el Posicionamiento dela Empresa Tuna Rivero Producciones
F.P. en el Estado Carabobo” presentado en la Universidad José Antonio Paez
para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo, realiz6 una investigacion bajo la
modalidad de proyecto factible apoyado en una investigacion de campo. El objetivo
general fue proponer el disefio de estrategias promocionales para optimizar el
posicionamiento de dicha empresa, ya que carecia de participacion en el mercado.

Este antecedente nos da un aporte a la presente investigacion, ya que las
estrategias de promocion propuestas se orientan directamente a impulsar el
posicionamiento de productos de consumo masivo, desde un mercado que tiene poca
participacion, por lo que sirve de guia para el disefio de acciones asociadas con este
informe y dirigidas a la empresa M3 Soluciones Integrales.

Barbera, M (2010) en su trabajo Especial de Grado titulado “ Estrategia
promocional basada en el comercio electrdonico para la empresa TORCAR C.A.”
presentando para optar el titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José
Antonio Paez, en una investigacién de campo de tipo descriptivo obtuvo como
resultado, tomar caracteristicas de investigacion, debido a que se analiza en entorno
sin alterar sus condiciones normales, apoyando en la investigacion documental y de

esta forma guiar el desarrollo del proyecto.
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La investigacion posee relacion con este trabajo ya que aporta bases tedricas
referidas a estrategias de promocion para que consolide un buen posicionamiento asi
como ideas para el desarrollo de la misma y poder entrar en la mente de los

consumidores.

2.2 Bases Teoricas

Las bases tedricas constituyen enfoques y posiciones de distintos autores que
permitiran complementar la informacion de la investigacion, a través de una revision
bibliografica de textos que se relacionan con el tema estudiado, esto fomentara a una
mejor comprension y desarrollo de la investigacion. Segun Arias (2004:39) ““Las bases
tedricas estan formadas por: Un conjunto de conceptos y proposiciones que constituyen
un punto de vista o enfoque determinado, dirigido a explicar el fendmeno o problema

planteado’’.

2.2.1 Estrategia

Segun K. J. Halten (1987) ““Es el proceso a través del cual
una organizacion formula objetivos, y esta dirigido a la obtencién
de los mismos. Estrategia es el medio, la via, es el como para la
obtencion de los objetivos de la organizacion. Es el arte (mafia) de
entremezclar el andlisis interno y la sabiduria utilizada por los
dirigentes para crear valores de los recursos y habilidades que ellos
controlan. Para disefiar una estrategia exitosa hay dos claves; hacer
lo que hago bien y escoger los competidores que puedo derrotar.
Anélisis y accion estan integrados en la direccion estratégica’ (P:
59)

Tabatorny y Jarniu (1975: 59) ‘‘Plantean que es el conjunto de decisiones que
determinan la coherencia de las iniciativas y reacciones de la empresa frente a su

entorno’’.

22



Esta teoria de estrategias apoya y fortalece la presente investigacion ya que lleva
a comprender la forma en la que un Producto Comercial llega a la mayor cantidad de
clientes y destinatarios posible, haciendo uso de la herramienta auxiliar que es el
Marketing Empresarial, el cual pone todos los recursos disponibles en pos de la
generacion de Publicidades y Promociones del bien que estd dispuesto para la
comercializacién, como esta relacionado el mercado con los consumidores, y asi tener
bases para implementar estrategias que permitan posicionarse en el mercado, satisfacer
las necesidades de los consumidores y asi elevar las ventas y lograr superar a la
competencia. Con esta investigacion se pretende obtener una compresion mas definida

y acertada de las mismas y las relaciones comerciales.

2.2.2 Promocién

Kotler y Armstrong, (1999: 2) Definen la promocion como “‘cualquier forma
pagada de presentacion y promocion no personal de ideas, bienes o servicios por un
patrocinador identificado’’.

Kotler, y Armstrong (2002) La promocién es "la cuarta herramienta del
marketing mix, incluye las distintas actividades que desarrollan las empresas para
comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico objetivo para que
compren” (P: 98)

Stanton, Walker y Etzel, (1989: 3) La promocion ‘‘es una
comunicacion no personal, pagada por un patrocinador
claramente identificado, que promueve ideas, organizaciones o
productos. Los puntos de venta mas habituales para los anuncios
son los medios de transmisién por television y radio y los
impresos (diarios y revistas). Sin embargo, hay muchos otros
medios publicitarios, desde los espectaculares a las playeras
impresas y, en fechas mas recientes, el internet”’.

La promocion es utilizada por las organizaciones comunmente para

incentivar las ventas a corto plazo y como un complemento de la publicidad y

las ventas personales. Por ello, William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J. Walker
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(2003) definen la promocion de ventas como *“...dispositivos estimuladores de la
demanda ideados para complementar la publicidad y facilitar las ventas personales”.
(P: 12)

En este mismo orden de ideas, Stanton (1986) sefiala que “La funcidn
principal de la promocion de ventas es servir como puente entre la publicidad y
la venta personal; complementar y coordinar los esfuerzos de estas dos areas”. (P:
537). De ahi que sea necesario tener claridad en los criterios y procesos de seleccion
de la fuerza de ventas. En el marketing moderno existen dos tipos de audiencia
meta hacia las cuales se dirigen en mayor medida las actividades de promocién de
ventas:

1- Los consumidores: Catalogados en este grupo los usuarios comerciales.

2- Los comerciantes y distribuidores: Por lo general, son los intermediarios.

La promocion de ventas es utilizada por las organizaciones cominmente para
incentivar las ventas a corto plazo y como un complemento de la publicidad y
las ventas personales. Al respecto, William J. Stanton, Michael J. Etzel y Bruce J.
Walker (2003) definen la promocién de ventas como “dispositivos estimuladores de
la demanda ideados para complementar la publicidad y facilitar las  ventas

personales”.(P:12)

Elementos de la Promocion

La promocién, significa comunicar, informar y persuadir al cliente y otros
interesados sobre la empresa, sus productos, y ofertas, para el logro de los objetivos
organizacionales. La mezcla de promocion esta constituida por Promocién de ventas,
Fuerza de venta o Venta personal, Publicidad y Relaciones Publicas, y Comunicacién
Interactiva (marketing directo por mailing, emailing, catalogos, web, telemarketing,
entre otros).

Las siguientes bases tedricas tienen relacion con el tema de investigacion ya que

ayuda a comprender como funciona y para qué sirve la promocién confirmando que es
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una forma de comunicacion impersonal y de largo alcance que es pagada por un
patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizacidbn no gubernamental,
institucion del estado o persona individual) para informar, persuadir o recordar a un
grupo objetivo acerca de los productos, servicios, ideas u otros que promueve, con la
finalidad de atraer a posibles compradores, espectadores, usuarios, seguidores u otros.

Lo que aporta gran ayuda al trabajo de investigacion.

2.2.3 Posicionamiento

Segun Stanton, Etzel y Walker (1992: 412) “Son las estrategias y acciones de un
detallistas creadas para distinguirlas, de un modo favorables, de los competidores en
las mentes (y los corazones) de los grupos consumidores objetivos”.

Segun Kotler y Armstrong (2008), “El posicionamiento es la manera en que
se distingue su producto o compafiia en la mente de sus posibles clientes. Es la
razon por la que un comprador pagara un poco mas por su marca. La clave es descubrir
como expresar la diferencia.” (P: 50). De esta manera el mercad6logo tiene como
objetivo planificar estrategias para lograr distinguirse de la competencia y agregar una
ventaja competitiva en su mercado meta.

El posicionamiento se puede definir como la imagen de un producto en relacion
con productos que compiten directamente con él y con respecto a otros productos

vendidos por la misma compafiia.

Los tres pilares basicos del Posicionamiento

Existen tres pilares que son bésicos para entender el fendémeno del
posicionamiento:

- El primero es el de identidad, que debe ser comprendido como lo que nuestra

empresa realmente es.
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- El segundo es la comunicacion, que representa lo que la empresa pretende
transmitir al publico objetivo
- El tercer pilar es la imagen percibida, que es como realmente nos ven los
consumidores
Segun Kaotler, y Armstrong (2002: 45) “La imagen de un producto en relacion
con productos que compiten directamente con él y con respecto a otros productos

vendidos por la misma compafiia”.

El proceso de Posicionamiento de un producto debe seguir los siguientes
pasos:

Segun Stanton, Etzel y Walker (2000: 262):

1. Segmentacion del mercado.

2. Evaluacion del interés de cada segmento

3. Seleccidén de un segmento (o varios) objetivo.

4. ldentificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada
segmento escogido.

5. Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento.

Todos estos pasos son fundamentales para que los productos que comercializan
y la marca sean percibidos o posicionado dentro de la mente de los consumidores con

la finalidad de lograr el éxito esperado.

Estrategias de Posicionamiento

Costa (2006) [En Linea]:

1. Los atributos especificos del producto,

2. Las necesidades que satisfacen o los beneficios que ofrecen,

3. Las ocasiones de uso, es decir la época del afio en que tienen mayor demanda.
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4. Las clases de usuarios: a menudo esta estrategia es utilizada cuando la
compafiia maneja una diversificacion del mismo producto.

5. Comparandolo con uno de la competencia.

6. Separandolo de los de la competencia, esto se puede lograr, resaltando algin
aspecto en particular que lo hace distinto de los de la competencia,

7. Diferentes clases de productos esto se aplica principalmente en productos que

luchan contra otras marcas sustitutas.

Este proceso de posicionamiento permitird a la empresa M3 Soluciones
Integrales C.A. que los consumidores definan los productos a partir de sus atributos
importantes, es decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes e
identificar las estrategias exitosas de posicionamiento que se traducen en una ventaja
competitiva.

A la hora de plasmar el concepto de posicionamiento la definicion mas extendida
es la de que posicionamiento es el lugar que ocupa nuestra marca en la mente del
consumidor, el posicionamiento es una batalla de percepciones entre mi marca, mi
compafiiay las de los competidores.

El posicionamiento esta relacionado con esta investigacion ya que se debe tener
presente la importancia de tener en cuenta los tres pilares basicos de posicionamiento
y tener en cuenta la importancia que tiene la marca, las promociones, la calidad, el
precio y el servicio que ofrezcan a los consumidores que sea de manera atractiva y que
pueda penetrar en sus mentes para que se identifique con respecto a la de los
competidores ya que nuestra empresa se quiere posicionar en un mercado con mucha

competencia y necesita causar mayor percepcion e interés en los consumidores.

2.2.4 Mercado
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Stanton, Etzel y Walker, (1984: 120) Definen el mercado, para propositos de
marketing, como “Las personas u organizaciones con necesidades que satisfacer,

dinero para gastar y voluntad de gastarlo’’.

Patricio Bonta y Mario Farber, (1979) afirman que
“El mercado es donde confluyen la ofertay la demanda. En un
sentido menos amplio, el mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto. Por ejemplo: El
mercado de los autos estd formado no solamente por aquellos que
poseen un automavil sino también por quienes  estarian dispuestos
a comprarlo y disponen de los medios para pagar su precio’’. (P: 89)

Estas bases tedricas sirven como aporte a la investigacion ya que el mercado es
el conjunto de compradores reales y potenciales que tienen una determinada necesidad
0 deseo, los cuales constituyen la demanda, y vendedores que ofrecen un determinado
producto para satisfacer las necesidades o deseos de los compradores mediante
procesos de intercambio, los cuales constituyen la oferta. Ambas, la ofertay la demanda
son las principales fuerzas que mueven el mercado. Y debemos de comprender que en
base a la investigacion es necesario obtener informacion del concepto y como fluye el
mercado para poder entender las necesidades de los consumidores y como evoluciona,
para lograr elaborar estrategias de promocion para el posicionamiento de la empresa

estudiada.

2.2.5 Estrategias Promocionales

Estrategias promocionales Segun Joseph, F, Hair y Carl, McDaniel (2000)
“consiste en promocionar un producto o servicio a través del uso de incentivos o
actividades destinadas a inducir al consumidor a decidirse por la compra, estas a su vez
estimulan la compra por parte de los consumidores Yy la efectividad del distribuidor;
por lo general es una herramienta de corto plazo utilizada para estimular incrementos

inmediatos en la demanda”.(p.476)
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Estos incentivos o0 actividades pueden estar conformados por ofertas,
cupones, regalos, descuentos, sorteos, concursos, premios, muestras gratis,
bonificaciones. Segin Kotler y Armstrong (1996) “la promocion de ventas consta
de incentivos a corto plazo para fomentar la adquisicion o las ventas de un
producto o servicio”. (p.598)

Estas teorias de estrategias promocionales funcionan perfectamente con la
investigacion ya que toda empresa, especialmente empresas nuevas que no poseen
fuerte identidad de marca, deberian de buscar llamar la atencion de los consumidores
de alguna manera, y en este caso las estrategias de traccion (pull strategy) es apropiada
ya que la empresa concentra sus recursos de marketing en los consumidores y usuarios
(principalmente, publicidad, promocion de ventas, merchandising), con el propdsito de
que los consumidores y usuarios acudan a los establecimientos minoristas y presionen

a estos ultimos para que dispongan del producto o marca.

2.3 Glosario de términos

Consumidores: es la persona u organizacion a la que el marketing dirige sus
acciones para orientar e incitar a la compra, estudiando el proceso de toma de
decisiones del comprador.

Empresa: es una unidad econémico-social, integrada por elementos humanos,
materiales y técnicos.

Estrategia: se compone de una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar
decisiones y a conseguir los mejores resultados posibles.

Gestion: conjunto de operaciones que se realizan para dirigir y administrar una
organizacion.

Incentivo: el impulso que recibes para hacer realidad la accion de comprar, lo
que te motiva a comprar un producto o servicio. Puede transmitirse a través de

descuentos, bonos, beneficios al consumidor, promociones, etc.
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Marketing mix: el marketing mix es un analisis de estrategia de aspectos
internos, desarrollada comunmente por las empresas para analizar cuatros variables
basicas de su actividad: producto, precio, distribucién y promocién.

Mercadeo: es un proceso mediante el cual se realiza la identificacion metodica
y cientifica de oportunidades de satisfaccion de necesidades y del volumen en que la
empresa podria satisfacerlas, a diferentes segmentos del mercado.

Mercado: es el conjunto de todos los compradores reales y potenciales de un
producto o servicio.

Mision: es el motivo, propdsito, fin o razén de ser de la existencia de una empresa
u organizacion.

Organizacion: es un sistema social o grupo de personas, formado con el fin de
alcanzar un mismo objetivo en coman.

Target: como target se designa el publico objetivo al que estan dirigidos los
productos y la publicidad de una campafia de marketing. La palabra target, como tal,

proviene del inglés, y significa en espafiol ‘objetivo’, ‘blanco’ o ‘meta’.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo, se detallaran los hechos a estudiar para asi definir el tipo y nivel
de la investigacion, ademas se presentaran las fases metodoldgicas, las técnicas de
recoleccion de informacion, el disefio de los instrumentos de recoleccion de datos, las
técnicas de organizacién y tratamiento de los datos. A través de las cuales se dara
respuesta a la interrogante objeto de estudio. Segun Balestrini (2002) el marco
metodoldgico consiste “En el lenguaje de investigacion, los métodos e instrumentos
que se emplearan en la investigacion planteada, desde su ubicacion acerca del tipo de
estudio y el disefio de la investigacién, su universo o poblacion; su muestra; los
instrumentos y técnicas de recoleccion de datos; la medicion; hasta la codificacion,
analisis y presentacion de los datos.” (P: 126)

De alli se definiran el tipo y disefio de la investigacion; asi como también, se
describiran las técnicas y procedimientos a utilizar para la recoleccion y procesamiento
de los datos en funcidn del disefio al que correspondio el estudio. Es decir, se planteara
el conjunto de operaciones técnicas que incorporadas en el despliegue de la

investigacion durante el proceso de la obtencién de informacion.

3.1 Tipo y disefio de la investigacion.

Arias (2006: 26): Respecto al disefio de la investigacion indica que “es la
estrategia general que adopta el investigador para responder al problema planteado”.

Segun las caracteristicas y los objetivos planteados en el presente estudio, se
definid que esta investigacion corresponde a un proyecto factible. De acuerdo con el
manual de trabajo de grado de maestria y tesis doctoral de la Universidad de Carabobo
(1990: 7), el proyecto factible consiste “en la elaboracion de una propuesta de un
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modelo operativo viable o una solucién posible a un problema préctico, para satisfacer
necesidades de una institucion o un grupo social”.

En ese orden de ideas, se recolectaran los datos necesarios para obtener de
manera precisa una vision de la situacion actual de la empresa M3 Soluciones
Integrales C.A., con el objeto de profundizar en los diferentes aspectos que caracterizan
la planeacion en cuanto a la promocion de sus productos, en funcion de analizar,
interpretar y registrar las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas de la
empresa en la aplicacidn de estrategias de promocién para el posicionamiento.

Asimismo, el disefio se basara en el concepto de investigacion de campo, ya que
se requerira que el investigador se viera inmerso dentro de los escenarios donde
ocurrieron los hechos. Ademés, en funcién de sustentar documentalmente la
investigacion, el autor desarrollara de manera teorica las variables existentes en el tema
planteado, las cuales se refieren a estrategias de promocion.

En tal sentido, Tamayo y Tamayo (2006) sefiala que una investigacion basada
en un disefio de campo: “Consiste en el desplazamiento del investigador al sitio del
estudio, el examen vy registro de los fendmenos sociales y culturales de su interés
mediante la observacion y participacion directa en la vida social del lugar; y la
utilizacion de un marco teorico que da significacion y relevancia a los datos sociales”
(P: 62).

Como estrategia para el presente estudio, se tomaran en consideracion propuestas

por el investigador las cuales se describen a continuacion.

3.2 Fases Metodoldgicas.

3.2.1 Fase |: Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la
empresa M3 Soluciones Integrales ubicada en Valencia- Estado Carabobo.

En el desarrollo de este objetivo se perseguira establecer la situacion real del

posicionamiento en el mercado de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A. dentro de
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la jurisdiccion de las distintas localidades que conforman la ciudad de Valencia, Estado
Carabobo.

Como poblacién se tomara un conjunto de establecimientos que hacen vida
dentro de los distintos municipios del Estado Carabobo, especificamente aquellos
dedicados a la venta de expendios de alimentos como productos finales.

Segun Latorre, Rincon y Arnal, (2003:38). Se define
tradicionalmente la poblacion como “el conjunto de todos los
individuos (objetos, personas, eventos, etc.) en los que se desea
estudiar el fendmeno. Estos deben reunir las caracteristicas de lo
que es objeto de estudio” (p. 38).

Se tomara una muestra no probabilistica, en virtud del comportamiento de los
observados no se aplica a la generalidad de la poblacién. En el caso de la presente
investigacion la muestra serd de veinte (20) establecimientos seleccionados por estar
relacionados con la comercializacion de productos alimenticios.

Seguln Sierra (1988: 174) define muestra como “una parte representativa de un
conjunto o poblacion debidamente elegida, que se somete a observacion cientifica en
representacion del conjunto, con el proposito de obtener resultados validos, también
para el universo total investigado”.

De igual forma se hara uso de de la técnica de la encuesta mediante la aplicacion

de un cuestionario.

Considerado segun Balestrini (2003) como “‘un medio
escrito y basico entre el encuestador y el encuestado, facilita
traducir los objetivos y las variables de la investigacion a través
de una serie de preguntas muy particulares, previamente
preparadas de forma cuidadosa, susceptibles de analizarse en
relacion con la situacion planteada’’. (P: 154).

Esta técnica de recoleccion de datos se aplicara a las unidades de analisis elegidas

para el estudio (muestra) con el fin de permitir al individuo entrevistado expresar sus
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pensamientos con respecto a la necesidad de estrategias promocionales para
incrementar el posicionamiento de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A. en
Valencia, Estado Carabobo. Ademas, el andlisis de los cuadros, graficos e ilustraciones
presentado en dicho trabajo.

En cuanto a la encuesta, es pertinente la creacion de un cuestionario que retuna
las preguntas a utilizar. Para Balestrini Acufia (2003) el cuestionario es: “Un medio de
comunicacion escrito y basico, entre el encuestador y el encuestado, facilita traducir
los objetivos y las variables de la investigacion a través de una serie de preguntas muy
particulares, previamente preparadas de forma cuidadosa, susceptibles de analizarse en

relacion con el problema estudiado’” (p. 155).

A su vez, Tamayo y Tamayo (1998) definen el cuestionario
“como un método para obtener informacion de manera clara 'y precisa,
donde existe un formato estandarizado de preguntas y donde el
informante reporta sus respuestas. Es un instrumento indispensable
para llevar a cabo entrevistas formalizadas, pero puede usarse
independientemente de éstas. En tal caso, se entregara al informante
el cuestionario para que éste, por escrito, consigne por si mismo las
respuestas. Es claro que no se trata de una entrevista, pues no existe el
elemento de interaccion personal que la define’’. (P: 56)

Los instrumentos o técnicas que se utilizaran para la recoleccion de los datos que
conduciran a la verificacion del problema planteado y conformaran el estudio de la
situacion de la empresa sera recogida a través de cuestionarios de tal manera recoger
en cada uno de estos una opinion personal de los duefios de diferentes establecimientos
de compra y venta de productos terminados, a fin de comprobar el conocimiento de la
empresa en el mercado, la necesidad de mejorar el proceso de servicio y atencién al
cliente, y poner en uso la publicidad de la misma. El instrumento para la recoleccion
de informacion estara estructurado por preguntas de tipo dicotomicas, con alternativas
de respuestas (Si) y (No), asi como también de seleccion multiple.

Una vez observado el comportamiento de los compradores de productos

terminados en las cadenas de distribucion de productos alimenticios finalizados en las
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escalas presenciales, se determinara cudl es el posicionamiento en el mercado de la

empresa M3 Soluciones Integrales.

3.2.2 Fase Il: ldentificar fortalezas y debilidades mediante una matriz
DOFA de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia- Edo
Carabobo

En esta fase se presentara el analisis DOFA, el cual segin David (1999: 39) es
un “proceso mediante el cual se analizan las fortalezas y debilidades internas de un
programa u organizacion, asi como las oportunidades y amenazas que existen fuera del
programa”.

Asimismo, indica que las estrategias FO se refieren al empleo de las fortalezas
de la empresa para aprovechar las oportunidades del entorno, las estrategias DO son
aquellas que se basan en el mejoramiento de las debilidades apoyandose en las
oportunidades externas, las estrategias FA consisten en utilizar las fortalezas de la
empresa para minimizar las amenazas externas y por ultimo las estrategias DA tienen
por finalidad minimizar en lo posible tanto las debilidades internas como las amenazas
del entorno.

De tal manera, se disefid una matriz con cuatro cuadrantes en los cuales se coloco
una lista de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas derivadas del analisis
de los resultados provenientes de los instrumentos de recoleccién de informacion PCI
y POAM aplicados a la empresa M3 Soluciones Integrales C.A.

3.2.3 Fase lll: Diseflar estrategias promocionales para incrementar el
posicionamiento de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en
Valencia- Edo Carabobo

En atencién a los resultados obtenidos de la primera y segunda fase
respectivamente, al conocer la situacion actual de la empresa M3 Soluciones Integrales

ademas de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades se procedera al
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desarrollo de estrategias de marketing basandose en la promocién para lograr el
posicionamiento esperado de la empresa M3 Soluciones Integrales, C.A. ubicada en
Valencia, Estado Carabobo, con la finalidad de captar nuevos clientes, segun las

necesidades y expectativas del mercado.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En el presente capitulo se exponen y se les da respuesta a los objetivos
especificos propuestos al inicio del trabajo de grado, comenzando con el anélisis de la
situacion actual de la empresa mediante los resultados arrojados con la aplicacion de la
encuesta realizada a una muestra de veinte (20) establecimientos externos que se
encuentran alrededor de la zona de valencia, con la finalidad de analizar y definir la
opinién y el comportamiento de los consumidores en relacion a la empresa M3
Soluciones Integrales, que permiten el incremento de las ventas y el crecimiento del

segmento de mercado de la empresa.

Los resultados seran representados mediante técnicas estadisticas para mejorar
los datos a través de cuadros de frecuencia y gréficos de torta logrando una mejor
visualizacion de la informacion obtenida a través del cuestionario y de la entrevista

continuamente del andlisis de interpretacion de los resultados a cada interrogante.

Luego se presenta la identificacion y determinacion del Perfil de Oportunidades
y Amenazas del Medio (POAM) y el Analisis del Perfil de Capacidad Interna (PCI)
de la empresa M3 Soluciones Integrales, C.A. para posteriormente disefiar una Matriz
DOFA en donde se especifiquen las mejores estrategias para llevar a cabo el objetivo
principal de la investigacion. Finalmente se realiza la Matriz DOFA con su estrategia
de ventas que permitan su incremento y el crecimiento del segmento de mercado de la

empresa M3 Soluciones Integrales, C.A.

Objetivo 1. Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la empresa M3
Soluciones Integrales ubicada en Valencia- Estado Carabobo

Item 1. ;Conoce usted el nombre de la empresa?
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Cuadro 1. Conocimiento de la empresa M3 Soluciones Integrales C.A

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 6 30%

No 10 50%

Lo he escuchado 4 20%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Conocimiento de la empresa M3 Soluciones Integrales

mSi
m No

Lo he escuchado

Analisis. Tal y como se muestra en la grafica el 30% de los encuestados afirman que
si tiene conocimiento de la empresa M3 Soluciones Integrales, mientras que el 50%
afirman lo contrario, consiguientemente el 20% restante nunca ha escuchado ni conoce
a la empresa importadora M3 Soluciones Integrales, lo que permite al investigador
inferir que existen fallas con respecto al posicionamiento de la empresa M3 Soluciones
Integrales ubicada en Valencia, Estado Carabobo. Se establece que el posicionamiento
hace que la marca sea reconocida por el consumidor y ademas la tenga en mente en la

influencia de compra de los consumidores.

Item 2. ;Qué es lo que més ha gustado de nuestra empresa?
Cuadro 2. Agrado de M3 Soluciones Integrales C.A
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Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Servicio 7 36%

Utilidad 9 40%
Practicidad 4 24%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Agrado de M3 Soluciones Integrales

m Servicio
m Utilidad
Practicidad

Analisis. Como se muestra en la grafica el 36% de los encuestados afirman que lo que
mas les agrada de M3 Soluciones Integrales es su servicio, mientras que el 40% opinan
que es su utilidad lo que les despierta interés, mientras que el 24% restante afirman que
es la practicidad lo que les lleva a adquirir sus productos y servicios, este analisis
permite al investigador inferir que existen preferencias con respecto al servicio, utilidad
y practicidad que tiene la empresa M3 Soluciones Integrales, logrando su mayor
enfoque en la practicidad de los productos a la hora de brindar el servicio. Se establece
que es necesario modificar e incrementar la calidad para que haya un equilibrio entre

el servicio y la utilidad de los productos.

item 3. ¢Donde has visto la publicidad de la Empresa M3 Soluciones Integrales?
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Cuadro 3. Publicidad

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Supermercados 6 38%

Internet 0 0%

No he visto 14 62%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Publicidad

m Supermercados
| Internet

No he visto

Analisis. Como se presenta en la gréafica el 38% de los encuestados afirman que han
visto publicidad de las mismas en los supermercados donde realizan sus compras,
mientras que el 62% restante nunca han visto alguna promocion sobre los productos y
servicios de la empresa M3 Soluciones Integrales, lo que permite al investigador inferir
que existen fallas con respecto al posicionamiento y a la promocion de la empresa M3
Soluciones Integrales ubicada en Valencia, Estado Carabobo. Se establece que el
posicionamiento hace que la marca sea reconocida por el consumidor y ademas la tenga
en mente en la influencia de compra de los consumidores. Por lo que es necesario

invertir mas capital en promociones para dar conocimiento de la empresa importadora
M3 Soluciones Integrales, C.A.
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Item 4. ;Como evaluarias la calidad de los Productos?
Cuadro 4. Calidad del Producto

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Excelente 10 60%

Buena 6 30%

Regular 4 10%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Calidad del Producto

m Excelente
m Buena

Regular

Anélisis. Como se presenta en la grafica el 60% de los encuestados afirman que la
calidad del producto les parece excelente, el otro 30% a los que se les aplicaron las
encuestas opinan que la calidad del producto es buena, mientras que el 10% restante
afirman que les parece una marca comun por lo cual consideran regular, lo que permite
al investigador inferir que existen ciertas fallas, debido a que la mayoria de los
encuestados les agrada los productos que ofrece M3 Soluciones Integrales, por lo que
se analiza que hay un déficit de promocién y de informacion hacia los consumidores,
por lo que se recomienda realizar promociones de compra para incrementar la misma
y atrapar la mente del publico meta.

item. 5 ¢CAmo considera usted el servicio que ofrece M3 Soluciones Integrales?
Cuadro 5. Nivel de agrado
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Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Alto 12 62%

Medio 7 37%

Bajo 1 1%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Nivel de Agrado

m Alto
m Medio

Bajo

Analisis. Como se presenta en la gréafica el 62% de los encuestados afirman que el nivel

de agrado de los productos y servicios que ofrece M3 Soluciones Integrales es

alto/excelente, el 37% de los encuestados les parece medio/bueno, mientras que el 1%

restante opinan bajo/malo, lo que permite al investigador inferir que existe una pequefia

falla con respecto al servicio que se debe mejorar, y un gran alto nivel de agrado para

la mayoria de los usuarios de M3 Soluciones Integrales, lo que nos indica que van en

buena via en ese aspecto, pero que deben aumentar la promocion de la empresa para

hacerse conocer por el resto del mercado.

Item. 6 ¢Reconoce usted como indispensable el servicio que ofrece M3 Soluciones

Integrales?

Cuadro 6. Necesidad del servicio

| Alternativas

| Valor Absoluto

| Valor Relativo
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Cuando lo amerita 8 40%
Siempre 8 40%
No es necesario 4 20%
Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Necesidad del Servicio

® Cuando lo amerita
m Siempre

No es necesaria

Anélisis. Como se presenta en la grafica el 40% de los encuestados afirman que solo

cuando se amerite el servicio de M3 Soluciones Integrales resulta indispensable, el otro

40% opinan que siempre resulta necesario el servicio de M3 Soluciones Integrales, y

el 20% restante afirman lo contrario, no encuentran necesario el servicio que ofrece

M3 Soluciones Integrales. Lo que permite al investigador inferir que existe un

porcentaje de clientes que no les parece apropiado obtener los productos y servicios, lo

que lleva a la conclusién que hay que inferir en el aumento de la promocion vy el

posicionamiento de la empresa M3 Soluciones Integrales, C.A. para que pueda abarcar

una mayor parte del mercado.

Item. 7 ;Recomendaria usted los productos y/o servicio de la empresa M3 Soluciones

Integrales?

Cuadro 7. Recomendaciones
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Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 12 50%

En ocasiones 5 40%

No 3 10%

Totales 20 100%

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Recomendaciones

mSi
m En ocasiones

No

Anélisis. Como se presenta en la grafica el 50% de los encuestados dice si

recomendarian los productos y servicios de la empresa M3 Soluciones Integrales, el

40% dicen en ocasiones recordar la marca al momento de establecer conversaciones

con otras personas y no dudarian en recomendarla, mientras que el 10% restante de los

encuestados opinan lo contrario. Lo que permite al investigador inferir que existe un

alto porcentaje de clientes que si recomendarian la marca, mientras que un bajo

porcentaje no lo haran. Por lo que se conviene inferir en la pequefia poblacion para

lograr la preferencia de la marca en el mercado de consumidores.

Item. 8 (A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre este producto?

Cuadro 8. Medios de informacion

Alternativas

Valor Absoluto

Valor Relativo

Vallas Publicitarias

2

10%

Television

8

30%
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Internet 10 60%
Totales 20 100%
Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Medios de informacion

H Internet
m Television

Internet

Analisis. Como se presenta en la grafica el 30% de los encuestados prefiere obtener
informacion publicitaria por medio de la television, mientras que el 60% de los
encuestados prefieren el internet como medio publicitario para ellos poder obtener mas
conocimiento de la empresa, mientras que el 10% restante opina que desean recibir
informacion por medio de vallas publicitarias. Lo que lleva a la conclusién de que hay
que invertir en material publicitario digital como por ejemplo en algunas redes sociales
y en distintos canales nacionales, para incrementar la promocion de la empresa M3

Soluciones Integrales y las compras por parte de los consumidores.

Objetivo 2. Identificar fortalezas y debilidades mediante una matriz DOFA de la

empresa M3 Soluciones Integrales ubicada en Valencia - Edo Carabobo.

A continuacién se presenta el analisis del Perfil de Oportunidades y Amenazas del
Medio (POAM) y el Analisis del Perfil de Capacidad Interna (PCI), mediante estos dos
(2) cuadros se identificara el impacto de los factores internos y externos sobre la
empresa caso de estudio a través de la herramienta de observacion directa para
posteriormente realizar una Matriz DOFA para identificar las posibles estrategias de

promocion que permitan cumplir los objetivos planteados.
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Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio POAM

Cuadro N° 9 — Diagnostico Externo del POAM (Econdmicos)

ECONOMICOS

Modelo de gobierno X X
Estabilidad de las politicas cambiarias X X
Tendencia a Reducir la inflacion X X
Inflacion X X
Escasez X X

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Andlisis del Cuadro N° 9

Se puede decir que en el ambito econdmico la tendencia a aumentar de la inflacion es
una amenaza alta con un impacto alto, debido a que puede perjudicar las ventas de los
productos, ya que la empresa se ve obligada a incrementar los precios de sus productos,
debido a esto, a cualquier empresa se le hace dificil mantenerse con el desequilibrado
precio de los productos para el correcto funcionamiento de la organizacion, y considera
a la escasez como una oportunidad alta con impacto alto, ya que si se aprovecha la
escasez que vive el pais, M3 Soluciones Integrales tiene la oportunidad de destacar en
el mercado, porque el importar productos necesarios para la comunidad provocara un

aumento de consumidores.
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Cuadro N° 10 — Diagnostico Externo del POAM (Politicos)

POLITICOS

Politicas del pais A

Descoordinacion entre los frentes
politicos, econémicos y sociales

Incremento del poder adquisitivo de los X X
diferentes estratos sociales.

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Andlisis del Cuadro N° 10

En lo que se refiere al entorno politico en el que la empresa M3 Soluciones Integrales
se desenvuelve, se puede ver afectado por los distintos cambios que puedan ocurrir mas
no con un alto impacto, ya que las politicas del pais y la descoordinacién entre los
frentes politicos, econdmicos y sociales representan una amenaza media. Y por otra
parte, el incremento del poder adquisitivo de los distintos estratos sociales es una
oportunidad alta debido a que de esta forma se puede lograr que las personas tengan
mayor posibilidad de adquirir los productos que la empresa provee.

Cuadro N° 11 — Diagnostico Externo del POAM (Sociales)
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SOCIALES

Redes Sociales

Acceso a recursos tecnoldgicos

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Andlisis del Cuadro N° 11

En cuanto a lo social se puede observar dos oportunidades importantes, ya que la
empresa M3 Soluciones Integrales C.A principalmente, puede acudir a recursos
tecnoldgicos como internet que es una herramienta tan importante y utilizada hoy en
dia, a través de esto tiene la posibilidad de acceder a informacion util para las labores
que realiza. De esta misma manera, otra de las herramientas considerada como una
oportunidad de alto impacto son las redes sociales que fomentarian el posicionamiento
en el mercado y mente de los consumidores con la aplicacion de estrategias

promocionales.

Cuadro N° 12 — Diagnostico Externo del POAM (Tecnoldgicos)

TECNOLOGICOS

— X X
Telecomunicaciones
- X X
Desarrollo Tecnoldgico
. L . X
Cambios Tecnoldgicos
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Andlisis del Cuadro N° 12

En esta tabla del diagnostico tecnoldgico, tenemos las telecomunicaciones que
representan una oportunidad media con impacto alto ya que a través de ellas se puede
comunicar cualquier mensaje que deseemos trasmitir a distancia, por otro lado, esta el
desarrollo tecnoldgico que representan una oportunidad alta con impacto alto ya que
esta permitié mejorar la forma de hacer publicidad de manera de que el costo sea menor
y asi M3 Soluciones Integrales lograra tener acceso a ella. Asi mismo, los cambios
tecnoldgicos son considerados una oportunidad media con impacto medio ya que la
empresa debe adaptarse y relacionarse con estos cambios y convertirlos en una via para

obtener beneficios de esta.

Cuadro N° 13 — Diagnostico Externo del POAM (Competitivos)

COMPETITIVOS

Alianzas Estratégicas

Nuevos Competidores
Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Analisis del Cuadro N° 13
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En el area competitiva podemos observar que las alianzas estrategias representan un
oportunidad media con impacto alto ya que dependiendo de la alianza que hagamos
bien sea con proveedores, empresas que nos brinden algun servicio que necesitaramos,
entre otros, puede resultar bastante beneficioso para la empresa y obtener resultados
positivos de dichas alianzas, por otro lado estdn los nuevos competidores que
representar una amenaza media con impacto alto, ya que cada vez que aparezcan
nuevos competidores la empresa se verd obligada a esforzarse mas por ofrecer una
mejor calidad en sus productos y servicios, satisfacer las necesidades que los
consumidores tengan y mantenerlos siempre satisfechos para que haya fidelidad con la
empresa y no tengamos el riesgo de que deseen adquirir los productos/servicios de la

competencia.

Cuadro N° 14 — Diagnostico Externo del POAM (Geograéficos)

GEOGRAFICOS

Ubicaci6n geografica 2 2
Dificultad de ir a nuevos estados N i
Dificultad de transporte Aero-terrestre N i

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Analisis del Cuadro N° 14

En el segmento geografico la empresa M3 Soluciones Integrales C.A presenta la
ubicacién geografica como una oportunidad porque se encuentra en Valencia, la cual
es una zona recurrida del Estado Carabobo. Por otro lado, se presenta la dificultad de

ir a nuevos estados y la dificultad de transporte aero-terrestre como amenazas medias,
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ya que en el caso de ir a nuevos estados si esto se dificulta le impediria a la empresa
crecer con facilidad a mas lugares del territorio nacional, y por la parte del transporte,
si esto se dificulta le ocasionara a la empresa retraso en la entrega de sus pedidos lo

que hara dejar mal vista a la empresa ante la clientela.

Perfil de Capacidad Interna (PCI)
Cuadro N° 15 — Diagnostico interno PCI (Capacidad Directiva)

Imagen corporativa y X X
Responsabilidad Social

- X X
Uso de planes estratégicos
Velocidad de respuesta a X X
condiciones cambiantes
Habilidad para manejar la « «

competencia
Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Anélisis del Cuadro N° 15

Después de lo anteriormente observado en el cuadro, podemos ver que la imagen
corporativa es una fortaleza alta con impacto alto debido a que a través de ella se
describe la manera cémo una empresa, sus actividades y sus productos o servicios son
percibidos por los usuarios, ya que si una empresa se dirige mal o ignora su imagen es
propensa a enfrentar una serie de problemas. Por el lado de la responsabilidad social,

esta también resulta de alto impacto ya que a través de ella le permite a los negocios
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actuar de forma positiva para con su entorno, tanto con sus trabajadores y clientes como
con el medio ambiente. Por otra parte, podemos ver que la falta de una buena
planeacion estratégica es una debilidad ya que le hara dificultar la capacidad de
enfrentar a la competencia. Pero también, tiene la capacidad de responder los diferentes

cambios que se le presenten, la cual es considerada como una fortaleza.

Cuadro N° 16 — Diagnostico interno PCI (Capacidad Competitiva)

X X X
Posicionamiento en el mercado
Planificacion de estrategias X X
competitivas
) o X X
Calidad del producto o servicio

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Anélisis del Cuadro N° 16

Como podemos observar en el cuadro la empresa M3 Soluciones Integrales C.A tiene
un gran potencial y alta capacidad para competir porque los productos y servicio que
brinda es de excelente calidad, sin embargo no cuenta con atributos importantes como
lo es una buena participacion o posicionamiento en el mercado, debido a que no
planifica sus propias estrategias para mantenerse y darse a conocer en el mercado

convirtiéndose en una debilidad de alto impacto.

Cuadro N° 16 — Diagnostico interno PCI (Capacidad Tecnoldgica)
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X X
Capacidad de innovacion
X X
Valor agregado al producto
Nivel de coordinacion e X X
integracion con otras areas

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Anadlisis del Cuadro N° 16

Refiriéndonos a la capacidad tecnoldgica, la empresa M3 Soluciones Integrales C.A
presenta una fortaleza media de impacto medio ya que contamos con las herramientas
para poder lograr innovar al publico, solo que no se han puesto en practica para lograr
obtener beneficios y poder obtener ventajas competitivas de esto. Ademas de contar
con una infraestructura tecnolégica fortalecida, también la tiene especificamente en las

areas contables y en la integracién interna de la empresa.

Cuadro N° 17 — Diagnostico interno PCI (Capacidad Talento Humano)

Nivel Académico
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Motivacion

Pertenencia

X X

indice de desempefio

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Anélisis del Cuadro N° 17

En el anterior cuadro se pudo determinar que la capacidad del talento humano con que
cuenta la empresa M3 Soluciones Integrales C.A. aun cuando se encuentra bastante
fortalecido, sin embargo no tiene sentido de pertenencia hacia la empresa. Esto
representa una gran debilidad lo que no le permite a la empresa contar con personal
profesional, por lo tanto se requiere fortalecerlo con la adquisicion de personal
calificado y con experiencia en el area de mercadeo y ventas, 0 mejorar los incentivos

para que los empleados estén mas motivados y logren apego hacia la empresa.

Cuadro N° 18 — Diagnostico interno PCI (Capacidad Financiera)

Acceso a capital cuando lo X
requiera

Disponibilidad de fondos X
internos

Habilidad para competir con X
precios

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Anadlisis del Cuadro N° 18

En este cuadro se puede observar que la empresa se encuentra en una situacion
econdmica bastante favorable desde el punto de vista financiero, lo que le permite tener
acceso al capital, disponibilidad de fondos internos , presentando una sola debilidad en

precios de algunos de sus productos respecto a la competencia.

Matriz de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas (DOFA)

Cuadro N° 19

- Gestion de medios digitales - Lacompetencia
como redes sociales y pagina - Falta de identificacion por parte
web. de los consumidores en el

- Facilidad de acceso a recursos mercado.
tecnoldgicos. - Nuevos competidores

- Tendencia al crecimiento

- Productos de calidad. - Falta de posicionamiento en el
- Eficiente talento humano. mercado.
- Buena imagen corporativa. - Falta de planes estratégicos.

- Falta de agresividad para

afrontar a la competencia.

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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En el cuadro N° 19 podemos observar las oportunidades, amenazas, fortalezas y
debilidades que posee la empresa M3 Soluciones Integrales C.A. De acuerdo a lo
anteriormente explicado se puede notar que entre las debilidades mas relevantes que
posee es la falta de posicionamiento en el mercado lo que ha causado la falta de
identificacion por parte de los consumidores, la cual es una amenaza que posee la
empresa. Pero también por otra parte, cuenta con una buena imagen corporativa,
eficiente talento humano y productos de calidad, pero debe aprovechar los medios

digitales como una herramienta para llegar al pablico.

Estrategias de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazadas (DOFA)
Cuadro N° 20

- Lograr posicionar la empresa lo mas - Tener una buena gestion de redes
pronto posible para no dejarse sociales y medios digitales
opacar por la competencia (Marketing 2.0) ya que es de los

permitirle que sean ellos quienes
lideren el mercado.

medios mas utilizados en la
actualidad los cuales ayudaria

- - ara el posicionamiento de la
- Crear planes estratégicos eficientes P P

gue logren dar a conocer la empresa empresa.
para conseguir la identificacién de la - Apoyados en la planta de
misma por parte de los Gltima tecnologia  establecer
consumidores en el mercado. planes que generen expansion.
- Contar con planes de accion y
- ldentificar las estrategias aplicadas buen talento humano para
por la competencia para poder afrontar a la competencia y
afrontar  eficiente, —agresiva 'y aumentar el crecimiento de la

eficazmente los ataques de esta. organizacion.

- Establecer programas de cuidado y - Proporcionar  productos  de

mantenimiento para optimizar la calidad permitira a la empresa
calidad del producto para siempre
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satisfacer las necesidades del crear buena reputacion en el
consumidor. mercado y ante la competencia.

- Teniendo un eficiente talento
humano y acceso a recursos

. tecnoldgicos se pueden usar en
adentro como empresa para brindar ) H .
un buen servicio, lo que estimulara conjunto como herramientas para

el posicionamiento de la empresa y aumentar el desarrollo de la
por ende la identificacion de los empresa.
consumidores.

- Tener un buen equipo de talento
humano ayudara a crecer desde

- Una buena imagen corporativa

- Contar con una buena imagen que logre trasmitir y hacerle
corporativa que le haga percibir al llegar al publico la esencia de la
publico lo que la empresa realmente marca promovera el crecimiento

quiere trasmitir, ya que esta es su

7 de la organizacion.
carta de presentacion.

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

Objetivo 3. Disefar estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de
la empresa M3 Soluciones Integrales ubicada en Valencia- Edo Carabobo

Disefiar las estrategias de promocién que permitan el incremento de las ventas
y el segmento del mercado de la empresa M3 Soluciones Integrales, C.A. con el fin de
ampliar la captacién de clientes potenciales para la empresa que impulsen sus ventas
mensuales mejorando su posicion en el mercado al cual pertenece, buscando lograr la
entera satisfaccion del cliente siempre y cuando de la mano se cumplan los objetivos

de la organizacion
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CAPITULO V

PROPUESTA

El presente capitulo se basa en la propuesta que se quiere plantear, que
consiste en ciertas estrategias promocionales de mercadeo para la empresa M3
Soluciones Integrales C.A. ubicada en Valencia, Edo. Carabobo, las cuales van
dirigidas primordialmente en buscar lograr el posicionamiento Yy
reconocimiento de la empresa en el mercado, basandonos en los resultados
obtenidos por el instrumento de recoleccidn de datos mostrado anteriormente,
lo que nos ayudara a cumplir con el objetivo de nuestra investigacion. Ya que
la promocién no solo ayuda a posicionarte, sino también a crear o mantener la
imagen de la marca en la mente de los consumidores, con la finalidad de dejar

a la competencia en un segundo plano.

Aqui mostraremos los objetivos de esta propuesta, al igual que las
estrategias promocionales que se consideraron adecuadas para que la empresa
pudiese introducirse con mayor profundidad en el mercado, con la finalidad de
lograr el reconocimiento de ella por parte de los consumidores, y con esto

conseguir dicho posicionamiento.

5.1 Descripcion de la propuesta

La empresa M3 Soluciones Integrales C.A es una empresa dedicada a la
importacion y distribucion de productos alimenticios, y a pesar de la situacion
de escasez que esta atravesando el pais, que puede ser aprovechada en un 100%
por la empresa para que sus ventas sean mucho mas altas, esto no ha podido ser

asi ya que, a pesar de que poseen excelentes productos y bastante necesitados
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por los consumidores, la empresa no ha sabido gestionar su modo de mercadeo,

lo cual ha hecho que pasen desapercibidos ante el pablico.

Es por esto que la finalidad del desarrollo de este plan estratégico
promocional es la penetracion en el mercado por parte de la empresa. Lo que se
busca con esto es lograr hacer que la empresa utilice sus fortalezas internas y
oportunidades externas, para dejar atrds las debilidades que tienen y hacerle
frente a las amenazas externas que se presenten, con el fin de lograr el buscado

posicionamiento.

5.2 Objetivos de la propuesta

5.2.1 Objetivo General

Disefar estrategias promocionales para incrementar el posicionamiento de la

empresa M3 Soluciones Integrales C.A ubicada en Valencia, Edo. Carabobo.

5.2.2 Objetivos Especificos

Proponer la inmersién de la empresa en medios digitales como lo es el internet
mediante la creacion de pagina web y redes sociales (Instagram, Facebook,
Twitter)

Implementar la utilizacion de medios de comunicacion masivos (Tv, Radio,
Prensa, Vallas)

Plantear premios de productos importados por M3 Soluciones Integrales como

método de introduccién al mercado

5.3 Justificacion de la propuesta
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Esta propuesta se basa en la problematica presentada por la empresa M3
Soluciones Integrales, ya que sufre de un deficit de participacion en el mercado
al que desea abarcar, por lo tanto, decidimos proponer la implementacién de
estrategias promocionales, ya que a través de ellas se logra una comunicacion
masiva, con la finalidad de difundir el mensaje deseado a través de diferentes
medios de comunicacion y el uso de ciertas herramientas, con el objetivo de que

el publico capte el mensaje y tome la decision de compra.

Las estrategias promocionales planteadas, tienen como proposito principal
informarle al publico sobre todos los atributos diferenciadores que poseen los
productos de M3 Soluciones Integrales C.A, dar a conocer todo lo que la
empresa tiene para ofrecer, lo cual en esta situacion de desabastecimiento la
hard encajar a la perfeccion en el mercado, ya que al implementar dichas
estrategias la empresa lograra darse a conocer, lo cual creara un beneficio total
porque al estar la empresa posicionada en el mercado, los niveles de ventas se

incrementaran.

Mision de la Propuesta: Alcanzar el mayor nimero de clientes potenciales
posibles, aquellos usuarios de internet, televidentes y radioyentes. Para asi,
incrementar las ventas a través de las estrategias promocionales propuestas para

la empresa M3 Soluciones Integrales C.A.
Vision de la Propuesta: Mantener a largo plazo una buena estrategia de
mercado, para posicionar a la empresa M3 Soluciones Integrales C.A tanto en

la mente de los consumidores como en el mercado en el que se desenvuelve.

5.4 Ventajas y beneficios de la propuesta
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La ventaja principal de esta propuesta es que cubrira el déficit que posee
actualmente la empresa M3 Soluciones Integrales C.A en lo que a marketing se

refiere, para que esta logre tomar presencia en el mercado.

Entre los principales beneficios que se lograran obtener estan:

Incremento de las ventas

Captacion de mayor nimero de consumidores
Mejoramiento de su posicion actual en el mercado
Identificacion de la marca por parte de los consumidores

Reconocimiento y mayor participacién en el mercado

5.5 Desarrollo de la Propuesta

La siguiente propuesta serd desarrollada basandonos en los objetivos

planteados en la presente investigacion.

5.5.1 Propuesta de la creacion de una Pagina Web e incursion en las Redes
Sociales (Instagram, Facebook y Twitter) para crear medios de

comunicacién para dirigirse al publico.

Para aplicar estrategias de posicionamiento en el marketing actual no se
pueden obviar los medios digitales, ya que las paginas webs y las redes sociales
poseen un papel fundamental en la actualidad, porque es un medio sumamente
efectivo para lograr la captacion de nuevos clientes, ya que cada dia la
tecnologia agarra mas fuerza, y todo aquel que desee competir en el mercado

deberia verse inmerso en ella. Entre estas estrategias tenemos:

61



Pagina web: La creacién de una pagina web totalmente efectiva e
interactiva, donde los clientes y proveedores puedan conseguir cualquier tipo
de informacion que deseen saber acerca de la empresa, como por ejemplo,
quienes son, a que se dedican, donde pueden ser encontrados, como pueden
contactarlos, entre otros. Donde ademés de esto, consigan imagenes de los
productos que se ofrecen, de las actividades que realizan, las promociones que
ofrecen y un espacio con un foro de reclamos, sugerencias y preguntas donde

se pueda lograr un feedback entre empresa y publico

Redes Sociales: Este medio es sumamente eficaz ya que a través de el
ademas de que se puede concretar ventas, se puede crear anuncios
promocionando tu cuenta con las publicaciones que desees promocionar, y a
través de ella se puede conocer a los usuarios, lo que nos sirve como empresa
para segmentarlo y poder saber que contenido informativo le puede interesar a
cada quien, actualmente la mayoria de las empresas poseen redes sociales, lo
que también nos beneficiaria ya que con esto se pueden crear alianzas
estratégicas con otras empresas. Y por ultimo, este medio nos permite mantener
informado al pablico de manera fresca acerca de todo lo que presentaremos y

tenemos preparado para ellos.

Entre las redes sociales propuestas, estan las siguientes, que son las mas

influyentes en los ultimos tiempos:

Instagram: Es una de las redes sociales méas nuevas pero que logro ser
una de las primordiales elegidas por los usuarios de internet, a través de ella se
podré interactuar eficazmente con los usuarios, y ellos podran ver a través de
iméagenes y videos todos los productos que se ofrecen, ademas de poder crear
anuncios publicitarios, concursos, entre otros. Donde los usuarios puedan

interactuar directamente con la empresa.
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Facebook: A través de esta red social, los usuarios podran tener acceso
para conocer todo lo que es M3 Soluciones Integrales como empresa, en ella
también podran interactuar en la pagina ya que pueden ver imagenes, videos y
también un area donde pueden dejar sus comentarios plasmados, todo esto con
la simple accion de volverse ““fan’” de la pagina.

Twitter: Esta es una red social bastante efectiva, ya que con ella la
empresa pueden dar mensajes rapidos y precisos a sus usuarios, bien sea
invitdindolos a adquirir sus productos, a participar en algun concurso o
actividad, para informar acerca de alguna promocién, compartir mensajes

publicitarios o simplemente disfrutar de imagenes o videos.

5.5.2 Propuesta de Implementar la Utilizacion de Medios de Comunicacion
Masivos (Tv, Radio, Prensa)

La empresa M3 Soluciones Integrales C.A tiene como meta fundamental
el posicionamiento de la empresa en el mercado, para asi lograr entrar en la
mente de los consumidores y tomar ventaja de la competencia. Esto se puede
lograr si implementamos la inversion en medios de comunicacion masiva que
nos ayude a llevar la imagen y el mensaje de la empresa al publico objetivo.
Creando publicidad en diferentes medios audiovisuales como Tv y Radio, como
también publicidad en medios impresos como lo son la Prensa, Revistas y
Vallas. Buscando siempre que sean opciones que no comprometan las finanzas

de la empresa y que se obtenga los resultados esperados.

Es de suma importancia que sepamos aprovechar estos medios, ya que
no se toma como un gasto sino como una inversion a largo plazo, ya que estos
medios masivos como lo son por ejemplo los medios audiovisuales permiten
proyectar al pablico la imagen de la empresa y el mensaje que desea trasmitirles

de una manera que capte la atencidon del pablico. Porque tanto los medios
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audiovisuales como los medios impresos resultan de alto impacto, ya que por
ejemplo en la ciudad de Valencia es comun ver en las principales vias diferentes
vallas publicitarias y también han empezado a incursionar las vallas
electrénicas, las cuales han solido Ilamar la atencion de aquellos que transitan

estas vias.

Ademas de todo esto, es importante que la empresa se mantenga al tanto
de los diferentes avances tecnolégicos que se presentan en la publicidad, ya que
estos suelen estar cambiando constantemente, y si nos quedamos atras, la
competencia tomara ventaja de esto, por eso, es importante mantenerse
informado de estos cambios para que la empresa logre estar actualizada con
respecto a los medios publicitarios que sean mas innovadores y actuales, para

asi poder cumplir con las exigencias del mercado.

5.5.2.1 Herramientas Promocionales
Publicidad a través de Radio y Tv: La empresa M3 Soluciones Integrales no
posee ningln tipo de participaciéon en la Radio ni en la Television, en las
encuestas realizadas a ciertas personas les gustaria saber de la empresa por estos
medios, por lo cual proponemos la realizacion de espacios publicitarios en
programas que cuenten con buena audiencia, y en dicho espacio se hable de
manera precisa de la empresa y de los servicios que ofrece. Y en Radio
practicamente igual, un espacio en programas radiales donde se abra un espacio
publicitario en donde se mencione a la empresa, que servicios ofrece y sus redes
sociales. De esta manera la audiencia que convogue dichos programas puedan
enterarse de la empresa, ya que las personas suelen pasar mucho tiempo en sus
carros, por ende tienen como medio de distraccion la radio y esto se puede
aprovechar para enviarles publicidad a la empresa a través de este medio. En el
caso de la television, es recomendable realizar estos espacios publicitarios en

horarios matutinos, meridianos y nocturnos, ya que son los horarios donde la
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gente suele estar en momentos libres para ver television, haciendo una aparicion

breve con una duracion no mayo a 30 segundos.

- Publicidad en Prensa: Realizar anuncios y publicarlos en paginas donde la
gente suele prestar mas atencion, y asi lograr la presencia en medios impresos

y llegarle al publico que suele utilizar este tipo de medios informativos.

- Publicidad en Vallas: Colocar vallas en las principales vias de la ciudad de
valencia donde estas puedan ser apreciadas por todo aquel que transite estas
vias, y también hacer alianzas con los gestores de las vallas digitales y hacer
anuncios de la empresa en dichas vallas, las cuales suelen llamar mucho la

atencion del publico.

5.5.3 Propuesta de Plantear Propuesta de Obsequios, Ofertas y Premios
por el Uso de Productos de M3 Soluciones Integrales en la Pagina Web, RRSS

o en Establecimientos como método de Introduccién al Publico.

El objetivo principal de los premios es buscar convencer al cliente de decidir
comprar, bien sea la compra de cierta cantidad de productos y a cambio recibir una
premiacion, la obtencion de algln tipo de descuento, y como la obtencion de uno
de los premios al decidir obtener un combo de productos. Esto sirve para enganchar
al consumidor con el producto o servicio. En el caso de M3 Soluciones Integrales
C.A, se busca brindarle al consumidor una manera mas rapida y facil de adquirir
sus productos, ya que debido a la situacion pais encontrar ciertos productos se ha
vuelto tedioso. Este tipo de estrategia promocional se puede aplicar en los
establecimientos al que M3 Soluciones Integrales surta, como también en su pagina

web y en sus redes sociales, lo que hard que los usuarios comiencen a adquirir
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interés por la empresa y la ponga entre sus preferencias, ya que obtienen un plus en

beneficios ademas de la calidad en el producto y servicio que esta les ofrece.

Entre los premios que se propone ofrecer estan:
- Termos
- Gorras
- Llaveros

- Vasos Térmicos

Cada premio estaria grabado con el nombre o logo de la empresa, para asi
promocionar el nombre de esta, y buscar crear fidelizacién con la marca, a

través de estos incentivos de compra.

5.6 Analisis de Factibilidad

5.6.1 Factibilidad Técnica

Las estrategias de marketing promocional propuestas en esta
investigacion resultan factibles en el &mbito técnico, ya que la empresa cuenta
con los medios necesarios para aplicarlos, como lo es el servicio de internet, las

aplicaciones, el acceso a los materiales POP, y los equipos.

5.6.2 Factibilidad Operativa

La propuesta de estas estrategias promocionales para la empresa M3
Soluciones Integrales C.A resultan factibles para su implementacion, ya que
dicha empresa necesita la creacion de un area de mercadeo para empezar a
gestionar el area de medios digitales como lo seria la pagina web y las redes
sociales una vez creadas cada una de ellas, y para llevar a cabo la
implementacion de la publicidad a través de los medios impresos. Es importante

destacar, que la empresa tiene la total disposicion de implementar estas
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estrategias y realizar las tareas necesarias para llevarlas a cabo, ya que posee

los recursos necesarios para hacerlo.

5.6.3 Factibilidad Economica

Las estrategias propuestas resultan completamente factibles, ya que la
empresa M3 Soluciones Integrales esta dispuesta a asumir los gastos que
impliquen estas estrategias como manera de inversion, con tal de incluir a su
empresa en el mercado competitivo y darla a conocer en este mismo, ya que
actualmente no realizan ningun tipo de actividad publicitaria y saben que al
aplicar estos métodos, en tipo de mediano a largo plazo les ayudaria a aumentar

Sus ventas.

5.7 Beneficios de la Propuesta

La propuesta realizada beneficia a la empresa M3 Soluciones Integrales

C.A de la siguiente forma:

Participacion en el mercado
Captacion de nuevos clientes
Incremento en ventas

Fidelizacion con los clientes

5.7.1 Objetivos de Mercadotecnia
Objetivos Financieros

Incrementar la participacion en el mercado

Incrementar las ventas en comparacion a las anteriores

Mejorar la solvencia y liquidez de la empresa
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Objetivos de Mercadeo
- Lograr el posicionamiento de la empresa
- Estimular la compra de los productos

- Lograr el reconocimiento de la marca
Objetivos Comunicacionales
- Informar cuales son las actividades que la empresa realizara
- Localizar compradores potenciales
- Informar acerca de los productos que a empresa ofrece

5.8 Plan de Medios

Cuadro N° 21: Plan de Medios para la Empresa M3 Soluciones Integrales C.A

MEDIO JUSTIFICACION

Las redes sociales es

HORARIO

Acceso

DESCRIPCION

Publicacién de los

diario

el medio de | durante las 24 | productos y

interaccion mas | horas del dia. actividades

grande dentro del
internet, no solo con
comunicacioén
bidireccional, sino

también maltiple, ya

que al  mismo
momento varias
personas  pueden

dejar su comentario

acerca de los

realizadas a traves
de este medio para
obtener seguidores
y por ende dar a
conocer la

empresa.
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contenidos

publicados.

A través de la | Acceso diario | Creacion de una
pagina web se |durante las 24 | pagina innovadora
ofrece una | horas del dia. que llame la
publicidad atencion de los
instantanea, usuarios, lo cual los
también se pueden incentive a comprar
corregir anuncios a y dentro de la
pesar de ya haber misma pagina
sido publicados y consigan la via para
ademas permite que ponerse en contacto
estos sean con la empresa.
publicados por largo

tiempo, donde el

usuario cuando

desee puede

ingresar al portal

para informarse.

Las vallas son | Las vallas | Mensaje: Surte tu
medios que | publicitarias casa 0 negocio de
permiten llamar la | tradicionales se | manera rapida,

atencion de los
usuarios que
transitan  por la
ciudad, vy las
pantallas led son
COMO un  nuevo

encuentran
disponibles a
24

horas del dia. En

diario las

el caso de las

pantallas led se

sencilla 'y en un
solo lugar, en “*M3
Soluciones
Integrales’’

jContactanos!
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método donde llama
aln mas la atencién
del publico, ya que
haciendo uso de la
tecnologia, generan
mensajes precisos y

faciles de recordar.

establece un
horario, en esta
seria, de 7ama 2
pmyde5pma9
las

pm, en

principales vias
de la ciudad,
como semaforos

y autopista.

Y se dejan los
medios por donde
se puede contactar

a la empresa.

La TV brinda un
gran apoyo ya que
es enorme medio de
comunicacién  que

hace llegar un
mensaje que quieras
transmitir a
cualquier

televidente En el
caso de la radio, es
también un medio
masivo que crea una
conexién entre sus
oyentes, lo cual
permite captar su
atencién ademas de

resultar econémico.

Durante 6 meses
en los siguientes
horarios:
Matutino de 6am
a 9am, Meridiano
de 12pm a 2pmy
Nocturno de 7pm
a 9pm.

de

mensaje: Surte tu

Propuesta

casa 0 negocio de
manera rapida,
sencilla 'y en un
solo lugar, con
todos los productos
de

calidad

importados
excelente
que te ofrece ‘*‘M3
Soluciones
Integrales’”
jContactalos!

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)

70




Cuadro N° 22: Propuesta Econdmica para el Disefio de las Estrategias Promocionales

de la Empresa M3 Soluciones Integrales C.A

MEDIO COSTO
RADIO
Woao 88.1 FM 5.000.000 c/u
Bonchona 101.1 FM 10.000.000 Mensuales
TV 12.000.000
PAGINA WEB 4.500.000 (Creacion)
REDES SOCIALES GRATUITO
VALLAS
(Tradicionales) 6.000.000
PANTALLAS LED 10.000.000

42.500.000 Bsf

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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PROPUESTA GRAFICA

Imagen N° 1: Propuesta de Disefio de Pagina Web
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 2: Propuesta de Disefio de Red Social Facebook
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 3: Propuesta de Disefio de Red Social Instagram
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 4: Propuesta de Disefio de Red Social Twitter
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 5: Propuesta de Obsequios, Ofertas y Premios por uso de Productos M3
Soluciones Integrales C.A

- Combos de Productos Importados por M3 Soluciones Integrales

COMBO IMPORTADO

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 6: Propuesta de Premios por uso de Productos M3 Soluciones Integrales C.A

- Llaveros, gorras, vasos

Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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Imagen N° 7: Propuesta de Anuncio para Vallas y Pantallas LED
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Fuente: Ayala C; Gonzalez, D. (2018)
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1 Conclusién

En conclusion, debido a la falta de promocion en la empresa M3 Soluciones
Integrales C.A, y basandonos en los resultados obtenidos a traves de encuestas, se tomo
la decision de proponerles estrategias promocionales para dicha empresa, se trata
basicamente, en la union entre la informacion y la comunicacion, ya que esta es una
manera de impulsar sus productos y por ende mejorar las ventas de estos.

Para el desarrollo de las estrategias promocionales, se tomo en cuanta de manera
organizada diferentes variables como el costo, el tiempo y las actividades a realizar
para poder llevar a cabo dichas estrategias, las cuales ayudaran a la empresa M3
Soluciones Integrales C.A a incrementar su conocimiento ante el publico, buscando
asi, posicionarse en el mercado al que desea dirigirse.

La propuesta planteada, pudiese ayudar a dicha empresa a cumplir los objetivos
planteados, ya que esta fue creada con la finalidad de hacer que la empresa logre darse
a conocer mediante diferentes vias que hagan llamar la atencion del publico, ademas
de ser vias que resultan factibles para la empresa, ya que por ejemplo en el ambito
economico, la propuesta resulta financiable por la empresa.

Ademas de esto, la propuesta resulta efectiva tambien por el hecho de que ya
de por si la empresa cuenta con productos que son demandados por el publico, y
tambien el servicio, ya que debido a la situacion de escasez que se vive en el pais, a los
consumidores les resulta bastante util, solo les hace fata darse a conocer ante ellos, y
con la implementacion de dichas estrategias promocionales pudiesen lograrlo.
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6.2 Recomendaciones

De acuerdo con la investigacion que se llevo a cabo, se le recomienda a la

empresa M3 Soluciones Integrales C.A, lo siguiente:

- Que se lleve a cabo la implementacion de la propuesta de las estrategias
promocionales para dar a conocer la empresa.

- Realizar un estudio de mercado mientras se implementen las estrategias, para
asegurarse de poder controlar las situaciones que se puedan presentar.

- Se recomienda aplicar el plan cada cierto lapso de tiempo, para poder observar
cambios positivos.

- Siempre buscar tener un plus o valor agregado que los haga diferenciarse de la
competencia.

- Aplicar y mantener el uso de los medios digitales, ya que son el principal medio

de comunicacion e informacion utilizados por el publico en la actualidad.
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Ko UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
\JLJ FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO

CARRERA: MERCADEO

ENCUESTA

El presente instrumento tiene como objetivo evaluar el posicionamiento actual de la
empresa M3 Soluciones Integrales C.A, ubicada en Valencia — Edo. Carabobo.

Instrucciones: Lea claramente las siguientes preguntas y responda marcando con una “’X’’ la
respuesta de su preferencia. Agradecemos su tiempo y su colaboracion.
1. ¢ Conoce usted el nombre de la empresa?
a)Si___ b) No_ c) La he escuchado__
2. ¢ Qué es lo que mas ha gustado de nuestra empresa?
a) Servicio____ b) Utilidad____ c) Practicidad____

3. ¢Donde has visto la publicidad de la Empresa M3 Soluciones Integrales?

a) Supermercados____ b) Internet___ c) No he visto____

4. ;Cbémo evaluarias la calidad de los Productos?

a) Excelente b) Buena___ ¢) Regular____
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5. ¢Como considera usted el servicio que ofrece M3 Soluciones Integrales?

a) Alto_ b) Medio____ c) Bajo_

6. ¢Reconoce usted como indispensable el servicio que ofrece M3 Soluciones
Integrales?

a) Cuando lo amerita____ b) Siempre___ c) No es Necesario____
7. ¢Recomendaria usted los productos y servicio de la empresa M3 Soluciones
Integrales?

a)Si___ b) En ocasiones__ c)No_

8. ¢ A través de qué medio le gustaria recibir informacion sobre este producto?

a) Vallas Publicitarias___ b) Television___ c) Internet___
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