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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion se llevd a cabo en Resinas Punto de Fabrica, C.A., empresa
ubicada en Valencia, estado Carabobo, dedicada a comercializar diversos insumos
industriales: resinas de poliéster, fibra de vidrio, complementos y aditivos.
Actualmente esta organizacion tiene la debilidad de no ser diferenciada ni reconocida
en el mercado, trayendo como consecuencia bajos niveles de competitividad. En tal
sentido, se plantea como objetivo general para el presente estudio proponer estrategias
promocionales para el posicionamiento de Resinas Punto de Fabrica. De acuerdo a las
caracteristicas de la investigacion y a los objetivos planteados, se considera bajo la
modalidad de proyecto factible, apoyado en un disefio de campo. Se realizaron tres
fases metodoldgicas: en la primera, se utilizé una encuesta disefiada para diagnosticar
el estado actual de la empresa respecto a su posicionamiento, donde se obtuvieron
diferentes resultados entre los cuales estan un posicionamiento dudoso para Resinas
Punto de Fabrica, una competencia mal posicionada, la calidad de los productos como
una ventaja competitiva para la empresa y una posicion privilegiada en el mercado
junto a dos empresas destacadas por diferentes ventajas. En la segunda fase se realizd
un analisis de las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa en
el cual se reflej6 entre otras cosas una imagen corporativa deficiente, un entorno
econdémico amenazante y una oportunidad de posicionarse en el mercado. Finalmente,
en la tercera fase se presentan, en base a los resultados, una propuesta estratégica de
mercado para posicionar, mediante estrategias promocionales, a la empresa.

Descriptores: Posicionamiento, promocion, estrategias.

Xi



INTRODUCCION

En la situacion actual de Venezuela las empresas se han visto altamente
afectadas por las innumerables consecuencias negativas que ha generado la crisis
econdmica, politica y social del pais; cada vez es mas arduo mantener una rentabilidad
en las operaciones y participar de forma activa en el mercado. Es por esto que las
organizaciones deben dedicar sus esfuerzos a desarrollar estrategias que les permitan

sustentarse en medio de esta distorsion de mercado.

Resinas Punto de Fabrica, C.A. es una empresa dedicada a la comercializacion
de insumos industriales tales como resinas de poliéster, fibra de vidrio, complementos,
aditivos y demas productos destinados a la transformacion, ubicada en Valencia, Edo.
Carabobo. La misma se encuentra en una situaciéon alarmante ya que el mercado de
materia prima se ha reducido notablemente a causa del cierre y la salida de una gran
cantidad de empresas procesadoras y productoras del pais. Ademas, existe una potente
competencia que ofrece un valor muy parecido al de la empresa que hace que los

clientes no tengan ninguna preferencia a la hora de adquirir estos productos.

Por consiguiente, la presente investigacion tiene como objetivo fundamental
desarrollar estrategias que le permitan a la empresa diferenciarse y ser reconocida en
el mercado. Es por ello que se plantea el disefio de estrategias promocionales destinadas
a posicionar a laempresa en la mente de los consumidores afiadiendo un valor agregado

y esto los lleve a preferirla ante otras similares.

De este modo, se estructura el proyecto en cuatro capitulos desglosados de la

siguiente manera:



Capitulo 1. El cual esta conformado por el Problema, los objetivos (Generales y

Especificos), la justificacion y la formulacion del problema.

Capitulo I1. Este capitulo esta conformado por el Marco Tedrico, en el cual se
describen los antecedentes del estudio y se adaptan teorias relacionadas con la
investigacion, también se nombran las bases teoricas, legales y por Gltimo la definicion

de términos basicos.

Capitulo I11. Comprende el Marco Metodoldgico de la investigacién, compuesto
por el tipo y disefio de la investigacion y sus fases metodoldgicas, donde se sefialan la
poblacion y muestra a ser estudiada y las técnicas e instrumentos de recoleccién de

datos.

Capitulo IV. En este capitulo se encuentran los resultados de la investigacion

con sus respectivos graficos y analisis.

Capitulo V. En el cual se presenta la justificacion, los objetivos, la factibilidad

y el desarrollo de la propuesta planteada.

Finalmente se presentan las conclusiones, las recomendaciones, las referencias

bibliograficas y los anexos.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento Del Problema
A nivel mundial, el marketing se ha convertido en una de las herramientas méas
importantes para las organizaciones. Segun el padre de esta disciplina, su meta
consiste en “atraer nuevos clientes al prometer un valor superior y conservar y
aumentar a los clientes actuales mediante la entrega de satisfaccion” (Kotler y
Armstrong, 2008:5). Por las consideraciones anteriores, se torna indispensable para
las organizaciones desarrollar e implementar estrategias de mercadeo constantemente

para crecer como empresas y evolucionar a la par de los mercados.

No obstante, en la actualidad numerosas pequefias y medianas empresas
(PYMES) no han reconocido el gran valor que puede generar aplicar esta disciplina

en sus actividades comerciales, pues, asi como lo menciona Pachén (2015):

Muchas de las pymes son lideradas por personas que con mucho
esfuerzo han logrado crear una empresa y con ella generar algunos
empleos, y desde sus inicios les ha ido bien, lo que lleva a pensar a algunos
de estos empresarios, que no son necesarios los cambios o la
implementacién de estrategias desde el aspecto comercial, porque como
muchos de ellos afirman, “para qué mas, si asi estamos bien”, “para qué
hacer gastos inoficiosos”, “ya nos conocen, no es necesario de incurrir en
mas gastos”, entre otros argumentos que en ocasiones se tienen, cuando de

justificar la escasa inversion en estrategias de marketing, se trata. (p.51)
Después de lo anterior expuesto es importante reconocer que, debido a los
cambios constantes del entorno y la rapidez con la que evolucionan los mercados, una
empresa que no implemente estrategias de mercadeo dentro de sus actividades
comerciales tendra menor capacidad para ser competitiva y permanecer sustentable en

el tiempo. Ante la situacion planteada se toma como referencia Venezuela, un pais que



actualmente atraviesa una situacion economica critica. Tal como lo mencion6
Olaliquiaga (2017) en su entrevista:
Tras haberse destruido la economia venezolana con las erradas politicas
publicas, tenemos actualmente una situacion muy delicada en la industria
manufacturera cuya sostenibilidad para generar bienes esta seriamente

cuestionada. Esta situacion afecta la capacidad de la industria de seguir
subsistiendo.

En efecto, las estrategias de marketing surgen como una herramienta muy
eficiente para sustentar las PYMES que se encuentran dentro de este dificil contexto
econdmico. Por tanto, se hace referencia a Resinas Punto de Fabrica, una empresa
dedicada a la comercializacion de insumos industriales tales como fibras de vidrio,
resinas de poliéster, gel Coats, complementos, aditivos quimicos y demas productos,
ubicada en la Zona Industrial La Quizanda, Municipio Valencia del Edo. Carabobo, la
cual posee una estructura organizacional donde de la Junta Directiva coordina las
operaciones de tres departamentos gerenciales: La Gerencia General, Administrativa,

y Ventas y Logistica.

Actualmente esta empresa se encuentra en una situacion critica pues, ademas de
tener que enfrentar dia a dia con niveles exponenciales de inflacion, escases,
ineficiencia en los servicios y una fuerte disminucién de la demanda, se encuentra en
un entorno donde los diversos oferentes otorgan un valor similar a los clientes, por lo
que la empresa no se diferencia y no consigue alcanzar los niveles de competitividad

suficientes para permanecer de forma activa y productiva en este mercado.
Para Kotler y Armstrong (2008):

Los consumidores sufren sobrecarga de informacion acerca de
productos y servicios: no pueden evaluar nuevamente los productos cada
vez que toman una decisién de compra. Para simplificar el proceso de
compra, los consumidores organizan productos, servicios y compafiias en
distintas categorias y los “posicionan” en su mente. La posicion de un
producto es el complejo conjunto de percepciones,
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impresiones y sentimientos que los consumidores tienen con respecto al
producto en comparacién con los productos de la competencia.

Los consumidores posicionan los productos con o sin la ayuda de los
mercaddlogos. Sin embargo, a los mercadélogos no les conviene dejar las
posiciones de sus productos al azar: deben planear las posiciones que
confieran a sus productos la mayor ventaja posible en los mercados meta
determinados, y deben disefiar mezclas de marketing para crear esas
posiciones planteadas. (p.185)

Segun se ha citado, el posicionamiento depende directamente de la percepcion
de los consumidores, por lo cual es imprescindible que las organizaciones dediquen sus
esfuerzos a comunicar el mensaje mas apropiado para que el cliente los posicione en
su mente de manera efectiva para que el mismo decida adquirir sus productos ante los
de la competencia. Por las consideraciones anteriores, para Resinas Punto de Fabrica
es preciso establecer una posicion sélida que le permita distinguirse por ofrecer un
valor exclusivo con el objeto de alcanzar los niveles de competitividad suficientes para
continuar realizando operaciones comerciales efectivas en el tiempo. De lo contrario,
la empresa continuaria siendo igual a la competencia, poco recordada y facilmente
olvidada, trayendo asi como consecuencia disminucion en las ventas y con el tiempo,

una situacion insostenible.

1.1 Formulacion Del Problema
¢Cuales estrategias promocionales se deben llevar a cabo para posicionar a

Resinas Punto de Fabrica en el mercado?

1.2 Objetivos De La Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias promocionales para posicionar a Resinas Punto de Fabrica

en el mercado.



1.2.2 Objetivos Especificos

Diagnosticar la situacion actual de Resinas Punto de Féabrica con respecto a su
posicionamiento.

Analizar mediante una matriz DOFA las fortalezas, debilidades, oportunidades
y amenazas de la empresa.

Disefar estrategias promocionales para posicionar a Resinas Punto de Fabrica

en el mercado.

1.3 Justificacion De La Investigacion

En el mundo del comercio la competitividad crece cada dia mas, por lo que las
empresas se ven en la necesidad de renovar sus estrategias constantemente para
permanecer y prosperar en los mercados. Estar posicionados es un objetivo clave para
ser competitivos y permanecer sustentables en el tiempo. Desde esta perspectiva, la
presente investigacion se justifica, pues le otorgard a Resinas Punto de Féabrica
estrategias promocionales disefiadas especificamente para posicionarla de la manera
mas efectiva en la mente de los consumidores, aumentando asi el reconocimiento de la
misma, afianzando el vinculo con los clientes y permitiéndole otorgar un valor
exclusivo ante la competencia. Dichos beneficios le permitiran contrarrestar los efectos
negativos de la situacion del pais y aprovechar la oportunidad que les presenta el

mercado.

A su vez, la investigacion pretende promover las actividades de mercadeo como
herramientas altamente efectivas para las empresas que desean tener altos niveles de
competitividad en situaciones de crisis. También, aportara un importante valor a nivel
educativo ya que proporcionara una fuente de informacion y una estructura

metodoldgica que puede servir de referencia para nuevas investigaciones.



CAPITULO I

MARCO TEORICO
Segun Arias (2012): “El marco tedrico o marco referencial es el producto de la revision

documental — bibliografica y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores,
conceptos y definiciones que sirven de base a la investigacion por realizar”. Dicho esto,
a continuacidn, se presentan los antecedentes de la investigacion, las bases tedricas y

la definicion de los términos basicos utilizados.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Internacional

Merino, Ramirez y Rodriguez (2018) realizaron un trabajo titulado “Disefio de
plan promocional para el posicionamiento de marca de fundaciones que
promueven el desarrollo local de emprendedores en Santa Tecla, La Libertad,
caso ilustrativo”, presentado en la Universidad de el Salvador como requisito para
optar por el grado de Licenciado (a) en mercadeo internacional, el cual tuvo como
objetivo disefiar un plan promocional utilizando herramientas de branding y marketing
mix para posicionar a la marca “Fundacion emprendedores por el mundo”.
Metodoldgicamente se presenta como un proyecto factible apoyado en una

investigacion de tipo descriptivo.

Los resultados de esta investigacion confirman que el mensaje publicitario que
utilizaba la empresa no estaba siendo percibido por su segmento, la atencion al cliente
y demas servicios eran deficientes, la presentacion y la identidad de la marca era muy
limitada, el departamento de marketing contaba con poco personal y finalmente que la
fundacion es pionera en el mercado en brindar un espacio fisico para comercializar

productos artesanales.



En su propuesta desarrollan un plan compuesto por estrategias de mezcla
promocional y herramientas de branding dirigidas a mejorar el posicionamiento de la
marca. Dicho plan fue de gran utilidad para la presente investigacion ya que sirvio de

marco referencial a nivel metodolégico para el desarrollo de la propuesta.

Internacional

Jimenez (2017) propone una investigacion titulada “Estrategia De
Posicionamieno De La Empresa Fairis C.A. En EI Mercado De La Construccion
Del Ecuador Y Su Impacto En EI Nivel De Ventas” presentado ante la Universidad
de Cuenca para la obtencion del titulo de magister en gestién y direccion de empresas
con mencién en marketing. Dicha investigacion fue realizada con el objetivo de generar
una estrategia de posicionamiento que le permita a la empresa Fairis generar mayores
ventajas competitivas ante la competencia y consolidar su posicionamiento en el
mercado. Metodoldgicamente se desarrolla como un proyecto factible apoyado en una
investigacion de tipo descriptiva.

Entre los resultados arrojados se pudo determinar que la empresa posee algunas
debilidades que deben ser reforzadas antes de desarrollar las estrategias de
posicionamiento tales como los tiempos de entrega, las estrategias de exclusividad y
los procesos internos tendientes a ser burocraticos. La misma es de gran valor para el
presente proyecto ya que expone diversas estrategias publicitarias que son de utilidad

para tomar como referencia para el disefio de la propuesta.

Nacional

Por su parte, Hernandez (2015) en su trabajo de grado titulado “Disefio de plan
estratégico de mercadeo para reposicionar un diario impreso del municipio
valencia del estado Carabobo” presentado en la Universidad de Carabobo para optar
al grado de Magister en Administracion de Empresas Mencion Mercadeo, tuvo como
objetivo elaborar un plan estratégico de mercadeo para reposicionar un diario impreso

para el primer semestre de 2016. Esta investigacion es de tipo Tecnicista en la



modalidad de propuesta con apoyo en una investigacion diagnostica descriptiva con

disefio de campo no experimental.

Se concluyo, entre otras cosas, que solo la debida investigacion de mercado, la
adecuada segmentacion, la fijacién de objetivos claros y alcanzables, el disefio de
tacticas viables y un estricto control conllevan a un adecuado desempefio del programa
de accién. ElI mismo, aporto al presente trabajo diversas herramientas que fueron
imprescindibles para hacer el diagnostico general de la empresa y para determinar las
acciones que debian ser planteadas para alcanzar los objetivos.

Internacional

Paredes (2015) en su trabajo de grado titulado “Plan estratégico de mercadeo
para el posicionamiento de la empresa vértices LTDA en la ciudad de San Juan
de Pasto en el periodo 2015”, presentado como requisito para optar al titulo de
profesional en comercio internacional y mercadeo, se plantea como objetivo posicionar
a Vertices LTDA en el mercado de salud estética y hogar de San Juan mediante la
elaboracion de un plan estratégico de marketing. Esta investigacion se realiz6 como un

proyecto factible en base a un estudio de tipo inductivo y deductivo.

Entre los resultados de este trabajo se puede destacar que las herramientas
utilizadas permitieron determinar que la empresa presenta notables deficiencias a nivel
interno, resaltando la carencia de un departamento de mercadeo. Este trabajo aporta al
presente diversas herramientas que son de utilidad para tomar como referencia para la

elaboracion de las fases metodoldgicas; entre ellas la matriz dofa.

Nacional

Rodriguez (2014) titula su investigacion “Importancia del uso del marketing
digital como estrategia de mercadeo de la empresa inmobiliaria rent-a-house,
region Carabobo”, presentada ante la Universidad de Carabobo para la obtencion del
titulo de Licenciado en Administracion Comercial. El objeto de estudio fue analizar la

importancia del uso del marketing digital como estrategia de mercadeo para rent-a-



house, region Carabobo, con una modalidad de investigacion de tipo descriptivo
apoyada en un disefio de campo. Luego de tabular los resultados realizaron un analisis
donde destacan que pudieron observar que la empresa esta muy cerca de tener un

paradigma moderno y competitivo al utilizar estrategias de marketing digital.

Dicha investigacion contribuyo en gran medida al desarrollo del presente
trabajo ya que destacd y corrobord la importancia de incluir herramientas tecnoldgicas
para la optimizacion de las estrategias de mercado; esto se traduce en el
aprovechamiento de medios digitales para lograr mayor captacion de clientes, afianzar

la clientela, estimular el posicionamiento y comunicar la estrategia promocional.

2.2 Bases Teoricas

Segun Arias: “las bases tedricas implican un desarrollo amplio de los conceptos
y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o
explicar el problema planteado” (2010; 107). Es necesario entonces, mencionar todas
las teorias y conceptos que permiten la elaboracién y orientacion del proyecto. A

continuacion, se presentan los sustentos teoricos de la presente investigacion.

2.2.1 Marketing

La presente investigacion parte del concepto fundamental de marketing como
un proceso social donde existe la creacion de valor para el intercambio de bienes y
servicios que satisfagan las necesidades de los clientes.

Segun Kotler y Armstrong (2008),

Marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la
creacion y el intercambio de productos y de valor con otros grupos e
individuos. En un contexto de negocios mas limitado, marketing implica el
establecimiento de un intercambio redituable de relaciones de alto valor
con los clientes. (p.5)
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2.2.2 Posicionamiento

El posicionamiento es el conjunto de todas las percepciones que existen en la
mente del consumidor respecto a una marca. Segun Kotler (2008), “La posicion de un
producto es la forma como los consumidores lo definen, de acuerdo con atributos
importantes. Es el lugar que el producto ocupa en la mente del consumidor, en relacién

con los otros productos de la competencia”. (p.27).

El posicionamiento es una variable sumamente importante cuando las empresas
buscan diferenciarse en los mercados. Esto debido a que, como lo explican Kotler y
Armstrong (2008)

Los consumidores sufren sobrecarga de informacion acerca de
productos y servicios; no pueden evaluar nuevamente los productos cada
vez que toman una decisién de compra. Para simplificar el proceso de
compra, los consumidores organizan productos, servicios, y compafiias en
distintas categorias y los “posicionan” en su mente. La posicion de un
producto es el complejo conjunto de percepciones, impresiones, y
sentimientos que los consumidores tienen con respecto al producto en
comparacion con los productos de la competencia. Los consumidores
posicionan los productos con o sin la ayuda de los mercad6logos. Sin
embargo, a los mercadologos no les conviene dejar las posiciones de sus
productos al azar; deben planear las posiciones que confieran a sus
productos la mayor ventaja posible en los mercados meta determinados, y
deben disefiar mezclas de marketing para crear esas posiciones planeadas.
(p.185)

2.2.3 Seleccion de una estrategia de Posicionamiento

La seleccion de una buena estrategia de posicionamiento parte de un buen
analisis interno y externo de la empresa. Factores tales como el producto, el precio, la
competencia, las tendencias y el ambiente econdmico son determinantes para elegir la

posicion mas adecuada para el segmento al que se desea llegar.
Para Kotler y Armstrong (2008):

La tarea de posicionamiento consta de tres pasos: identificar un
conjunto de posibles ventajas competitivas sobre las cuales cimentar una

11



posicion; seleccionar las ventajas competitivas correctas, y elegir una
estrategia global de posicionamiento. Después, la compafila debera
comunicar y presentar eficazmente al mercado la posicién elegida. Para
poder crear relaciones redituables con los clientes meta, los mercaddlogos
deben entender sus necesidades mejor que los competidores y
proporcionarles mayor valor. En la medida que una compafia se pueda
posicionar como proveedor de mas valor a los mercados meta
seleccionados, obtiene una ventaja competitiva.

(p.186-188)
Por las consideraciones anteriores, para alcanzar una posicion solida en el

mercado es indispensable seleccionar ventajas competitivas reales y acordes a los

objetivos de la organizacion, y una vez definido esto, elegir una estrategia global de
posicionamiento que permita establecer y comunicar esa posicion deseada. Para
Resinas Punto de Fabrica es necesario determinar cuales son estas fortalezas que se

deben fomentar para afiadirle valor a la marca.

2.2.4 Mezcla de Promocidn

Segun Kotler y Armsotrong (2008);

Toda la mezcla de promocién de una compafiia, también llamada
mezcla de comunicaciones de marketing, consiste en la combinacion de las
herramientas especificas de publicidad, promocién de ventas, relaciones
publicas, ventas personales, y marketing directo que la compafiia utiliza
para comunicar de manera persuasiva el valor a los clientes y crear
relaciones con ellos. posible. (p.363)

Para el desarrollo de las estrategias promocionales destinadas a posicionar a la
empresa en el mercado es necesario utilizar las herramientas de la mezcla de promocion
tales como la publicidad, promocidn de ventas y ventas personales para que las mismas
sean efectivas y logren crear un impacto real en el comportamiento de los

consumidores.
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2.2.5 Estrategias de la Mezcla de Promocion

Asi como lo establecen Kotler y Armstrong (2008);

El mercadodlogo puede elegir entre dos estrategias béasicas de la
mezcla de promocion: la promocion de empuje o la promocion de
atraccion. El énfasis relacionado con las herramientas de promocion
especificas difiere para ambas estrategias. Una estrategia de empuje
implica “empujar” el producto hacia los consumidores finales a través de
los canales de marketing. El productor dirige sus actividades de marketing
(primordialmente las ventas personales y la promocion comercial) hacia los
miembros del canal para incitarlos a que adquieran el producto y lo
promuevan ante los consumidores finales. Con una estrategia de atraccion,

el productor dirige sus actividades de marketing

(principalmente publicidad y promocion ante consumidores) hacia los

consumidores finales para animarlos a comprar el producto (p.369)

Tomando en cuenta las afirmaciones anteriores, en el presente proyecto se
incluyen, dentro de las estrategias de promocion para el posicionamiento de Resinas
Punto de Fabrica en el mercado, promociones de empuje y de atraccién. Esto con el fin
de generar el mayor impacto posible en el reconocimiento de la marca y de esta manera,

conseguir entre corto y mediano plazo un incremento en las ventas.

2.3. Definicion De Términos Basicos

Banner: Espacio publicitario insertado en una pagina de internet.

Brochure: Brochure es toda aquella folleteria que sea propia de una compafiia y que
la represente. El brochure abarca desde tripticos publicitarios de un nuevo producto o
servicio que su compafiia ofrezca hasta las carpetas de presentacidn de proyectos que

circulan de manera interna o externa.
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Imagen Corporativa: La imagen corporativa de una empresa es la imagen que el
publico tiene de esa entidad. Por un lado, son las ideas, sensaciones y prejuicios que
tenemos antes de conocer los servicios o productos de una marca. Por otro: las

experiencias y juicios que adquirimos despues de conocerlos.

Marketing directo: Comunicacion directa con los consumidores individuales,
seleccionados cuidadosamente, con el fin de obtener una respuesta inmediata y crear
relaciones duraderas con ellos mediante el uso del teléfono, correo, fax, correo
electronico, internet, y de otras herramientas para comunicarse directamente con

consumidores especificos.

Matriz DOFA: La matriz DOFA o matriz FODA es un método de planificacién que
permite tener los enfoques claros de cuéles son los aspectos buenos y malos del negocio
a nivel interno y externo, permitiendo de tal forma buscar soluciones para los aspectos

negativos, y aprovechar los positivos, logrando asi la mejoria progresiva del negocio.

Networking: Actividad socioecondémica en la que profesionales y emprendedores se
relnen para formar relaciones empresariales, crear y desarrollar oportunidades de

negocio, compartir informacion y buscar clientes potenciales.

Newsletter: es una publicacion digital mas bien informativa que se distribuye a través
del correo electronico con cierta periodicidad (diaria, semanal, mensual, bimensual o
trimestral). Normalmente contienen articulos de interés sobre la marca y del &mbito en
que la misma se desenvuelve. Los que reciben este tipo de comunicaciones son
suscriptores que previamente han mostrado interés en la marca y han solicitado recibir

informacion por correo.

Publicidad: Cualquier forma pagada de presentacién y promocién no personal de

ideas, bienes, 0 servicios por un patrocinador identificado.
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Posicion de un producto: forma en que los consumidores definen el producto con
base en sus atributos importantes —el lugar que el producto ocupa en la mente de los

consumidores en relacién con productos de la competencia—.

Promocion de ventas: Incentivos a corto plazo que fomentan la compra o venta de un

producto o servicio.

Resina de Poliéster: La resina de poliéster es una resina de polimero insaturado
termoendurecible, el cual se forma de la reaccion entre &cidos organicos y alcoholes

polihidricos. Se utiliza para diversos usos domésticos e industriales.

Relaciones publicas: Crear buenas relaciones con los diversos publicos de una
compafia mediante la obtencion de publicidad favorable, la creacion de una buena
imagen corporativa, y el manejo o bloqueo de rumores, anécdotas, 0 sucesos

desfavorables.

Ventas personales: Presentacion personal que realiza la fuerza de ventas de la

compafiia con el fin de efectuar una venta y crear relaciones con los clientes.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

Arias (2006) explica el marco metodoldgico como el “Conjunto de pasos, técnicas
y procedimientos que se emplean para formular y resolver problemas”. En este capitulo
se exponen los componentes y procedimientos que seran llevados a cabo para
desarrollar el plan de accion que permitird alcanzar los objetivos planteados en el

presente trabajo.

3.1 Tipo De Investigacion

La presente investigacion se desarrolla como un proyecto factible, siendo este
definido por Arias (2006) como “Una propuesta de accion para resolver un problema
practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acomparie
de una investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion”.
Ademas, el presente estudio esta desarrollado con una metodologia de tipo cuantitativo,
la cual segun Puerta (2011): “se asocia a medicidn, al acto de asignar niUmeros mediante
reglas a eventos, hechos o fendmenos. Lo que se mide en este caso no son las

propiedades sino los indicadores de esas propiedades.”

Para Arias (2006): “La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de
un hecho, fendmeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o
comportamiento”. En relacion a la definicidn anterior, el trabajo se ubica en un nivel
descriptivo ya que se recopila la informacidn necesaria acerca de la situacién actual de
la empresa y del mercado para analizarla y se procesarla con la finalidad de alcanzar
los objetivos planteados.

Segun lo sefialado por Arias (2006; p.26) el disefio de la investigacion es: “La estrategia
general que adopta el investigador para responder el problema planteado”. El presente



proyecto se establece como un trabajo de campo ya que se recopilan los datos
directamente desde los sujetos a investigar y la realidad donde ocurren los hechos, sin
alterar las condiciones existentes. Ademas, se presenta como una investigacién no
experimental, debido a que se exponen en ellas las situaciones o caracteristicas sin

manipular o establecer dominio sobre la base del objeto de estudio.

3.2 Fases De La Investigacién

3.2.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de Resinas Punto de Fabrica con

respecto a su posicionamiento.

Para diagnosticar el posicionamiento actual de la empresa se tomara una
muestra no probabilistica de los 10 clientes méas activos en el area de produccion y
transformacion de materiales. Esta herramienta es definida por Arias (2006) “como una
técnica que pretende obtener informacidn que suministra un grupo o muestra de sujetos
acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular.” (p.72). Dicha encuesta
estara disefiada como un cuestionario, el cual segun Arias (2006) es: “una modalidad
de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un instrumento o formato en papel
contentivo de una serie de preguntas. Se le denomina cuestionario auto administrado
porque debe ser llenado por el encuestado sin intervencion del encuestador” (p.74). El
cuestionario estara disefiado con el objetivo de reconocer con sus resultados la posicion

real de la empresa en la mente de los clientes.

Por otra parte, se aplicara un cuestionario al personal interno con una poblacion
de 5 personas donde se evaluara su perspectiva sobre la empresa y sus esfuerzos
actuales para posicionar la misma. Finalmente se analizaran y contrastaran ambos
resultados para obtener conclusiones pertinentes sobre su actual situacion respecto a su

posicionamiento.
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3.2.2 Fase I1: Andlisis mediante matriz DOFA de las fortalezas, debilidades,

oportunidades y amenazas de la empresa.

Para analizar a mayor profundidad el estado actual de la empresa a nivel interno
y externo se utilizara la técnica de la observacion directa, definida por Arias (2006:69)
como “una técnica que consiste en visualizar o captar mediante la vista, en forma
sistematica, cualquier hecho, fendbmeno o situacion que se produzca en la naturaleza o
en la sociedad, en funcién de unos objetivos de investigacion preestablecidos”. Con
esta técnica se determinaran las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
presenta la empresa. Posteriormente estos resultados se plasmaran en una matriz DOFA

para su interpretacion y procesamiento.

3.2.3 Fase Il1: Disefio de estrategias promocionales para el posicionamiento de

Resinas Punto de Fabrica en el mercado.

Luego de analizar la informacion recopilada se identificaran las ventajas
competitivas méas adecuadas para posicionar a la empresa en el mercado; en base a
dichas ventajas se desarrollara una declaracion de posicionamiento que establecera el
factor diferenciador de la empresa para el mercado meta y una vez definido esto, se
disefiaran estrategias promocionales para posicionar a Resinas Punto de Fabrica en el

mercado.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Analisis Y Presentacion De Los Resultados

Luego de haber recopilado mediante diversos instrumentos los datos pertinentes
para desarrollar el presente proyecto sobre la situacion actual de la empresa y su
posicionamiento, se presentan sus respectivos analisis. Tal y como lo expresa Balestrini
(2008), “El proposito del analisis es resumir las observaciones llevadas a cabo de forma
tal que proporcione respuestas a las interrogantes de la investigacion”. (p.169).

4.2 Fase |: Diagndstico de la situacion actual de Resinas Punto de Fabrica con
respecto a su posicionamiento.

A continuacion, se presentan los resultados de la encuesta realizada al personal
interno de Resinas Punto de Fabrica (personal interno) y los resultados del cuestionario
realizado a los clientes seleccionados (Cliente externo), con sus respectivos analisis y
gréficos. Posteriormente se realiza un analisis global en el que se contrastan ambos

resultados y se establece la situacion actual respecto al posicionamiento.



CUESTIONARIO CLIENTE EXTERNO

Item 1: Califique en escala del 1 al 5 el nivel de reconocimiento que tiene de las
siguientes empresas, siendo 1: ""No la conozco "' y 5: "'La conozco muy bien™.

Tabla N° 1: Reconocimiento

Escala de Reconocimiento/
Empresa frecuencia Nivel de Reconocimiento
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Item 2: Identifique con una “X” el atributo principal por el cual identifica cada una
de las siguientes empresas (un solo atributo por empresa)

Tabla N° 2: Atributo Asociado

Atributo Asociado/Frecuencia
Empresa Bajo | Calidad de Dlvegsmad . Buen AN_ltr)lgun
Costo | Productos € ervicioy Cleie &1
Productos Atencion Particular
Resinas Punto
de Fabrica 0 6 4 0 0
Suministros
Fibrabus 0 0 1 2 7
Florida Trébol 5 0
Rondoén 0 0 0 0 10
Sersuca 0 3 7 0 0
Todofibra
Naguanagua 10 0 0 0 0
Fuente: Riquezes (2018)
Grafico N° 2: Atributo Asociado
12
10
8
6
: I
2
0 | |
Resinas Punto  Suministros Florida Trébol Rondén Sersuca Todofibra
de Fabrica Fibrabus Naguanagua
Costo m Calidad Diversidad m Servicio ® Ninguno

Analisis: Resinas Punto de Fabrica es asociada principalmente con la calidad de
productos (60%) vy la diversidad de productos (40%). Para un 70% de los encuestados
Suministros Fibrabus no tiene un atributo definido. Florida Trébol esta entre 50% de
reconocimiento por bajos costos y 50% de desconocimiento de un atributo en
particular. Rondon no tiene ningun atributo definido. Sersuca es atribuida por su
diversidad (70%) y calidad (30%) de productos. Y por Gltimo Todofibra Naguanagua
es reconocida por todos los encuestados como una empresa con productos de bajo

costo.

Fuente: Riquezes (2018)
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Item 3: Sefiale con una “X” la empresa a la cual prefiere acudir entre las mencionadas.

Tabla N° 3: Posicionamiento

Empresa
Frecuencia | Porcentajes

Resinas Punto de Fabrica 4 40%
Suministros Fibrabus 0 0
Florida Trébol 0 0
Rondén 0 0

Sersuca 2 20%

Todofibra Naguanagua 4 40%

Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 3: Posicionamiento

Resinas Punto de Fabrica = Todofibra Naguanagua = Sersuca

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Las empresas actualmente preferidas por los encuestados son Resinas Punto
de Fabrica con un 40% de preferencia, Todofibra Naguanagua al igual que la anterior
con un 40% y Sersuca con un 20%. Dichos resultados confirman gue las dos empresas
mejor posicionadas son las primeras mencionadas, dominando juntas un 80% del
posicionamiento en el mercado.
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Item 4: Aproximadamente, ;CAmo repartiria su interés de compra (o probabilidad de
compra) entre las diferentes empresas del sector? (expresado en multiplos de 10)

Tabla N° 4: Probabilidad de compra

Encuestado - -
RPF Su fib Flo tre Rond Sers Tod fib
1 60% - - - 40% -
2 50% - - - - 50%
3 30% 10% - - 60% -
4 - - 40% - - 60%
5 70% 20% 10% - - -
6 - 10% - - 50% 40%
7 60% - - - 40% -
8 50% - - - - 50%
9 30% 20% 10% 20% 10% 10%
10 40% - - - 10% 50%
Total 3.9 0.6 0.6 0.2 2.1 2.6

% 39% 6% 6% 2% 21% 26%

Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 4: Probabilidad de compra

) |

Resinas Punto de Fabrica = Suministros Fibrabus Florida Trébol

= Rondon = Sersuca = Todofibra Naguanagua

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: De acuerdo a los resultados obtenidos las empresas con mayores
probabilidades de compra son: Resinas Punto de Fabrica en primer lugar con un 39%,
Todofibra Naguanagua en el segundo con 26%, y Sersuca en tercer lugar con un 21%
de probabilidades. La empresa con menor probabilidad de compra por los clientes es
Rondon.
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Item 5: Califique los siguientes aspectos de los productos de Resinas Punto de Fabrica.

Tabla N° 5: Calidad del producto

Alternativas

Escala / Frecuencias

Bueno Regular Malo
Calidad 10 0 0
Durabilidad 9 1 0
Variedad 6 4 0
Velocidad de entrega 4 6 0
Presentacion del producto 8 2 0

Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 5: Calidad del producto

12

10

Calidad Durabilidad

BUENO

Fuente: Riquezes (2018)

Variedad

Velocidad de Presentacion del

entrega

REGULAR mMALO

producto

Analisis: A nivel general, los resultados afirman que los productos de Resinas Punto

de Fabrica son de buena calidad. Solo el 10% atribuyo la durabilidad como un aspecto

regular. Un 60% afirmo tener una buena variedad de productos mientras que un 40%

afirmo que la variedad es regular. La velocidad de entrega es el aspecto menos positivo

para los clientes pues un 60% lo califica como regular. La presentacion del producto

es buena para el 80% de los encuestados.
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Item 6: Califique los siguientes aspectos de los servicios de Resinas Punto de
Fabrica.
Tabla N° 6: Calidad del servicio

. Escala / Frecuencias
Alternativas
Bueno Regular Malo
Atencién Comercial 10 0 0
Presentacion del local 0 7 3
Presentacion de los vendedores 8 2 0
Amabilidad del Personal 6 4 0
Rapidez de Respuesta y entrega 4 6 0
Profesionalismo del Personal 8 2 0
Atencion Telefpnlca y via 7 3 0
E-mail

Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 6: Calidad del servicio
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BUENO REGULAR m MALO

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: En términos generales, los resultados indican un buen desempefio de la
empresa en lo referente a la calidad del servicio. La atencion comercial es un aspecto
positivo ya que el 100% de los encuestados afirma que es bueno. La presentacion del
local muestra deficiencias ya que los clientes la califican como regular (70%) y mala
(30%). Los encuestados encuentran la presentacion de los vendedores y el
profesionalismo de estos relativamente positiva; entre buena (80%) y regular (20%).
Por Gltimo, la atencién telefonica y via email, la amabilidad y la rapidez de entrega son
aspectos que se deben mejorar
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Item 7: ;Como calificaria la imagen corporativa de Resinas Punto de Fabrica?

Tabla N° 7: Imagen Corporativa clientes

Escala / Frecuencias

Buena Regular Mala

0 6 4
Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 7: Imagen Corporativa clientes

w N

BUENA = REGULAR m MALA

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Los resultados indican que la imagen corporativa de Resinas Punto de
Fabrica es un aspecto altamente deficiente para la empresa. Un 60% afirmo que la
misma era regular y un 40% aseguro que era mala.
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Item 8: ¢ Qué aspectos de la imagen corporativa considera que
deben mejorar?

Tabla N° 8: Elementos deficientes de la imagen corporativa clientes

Alternativas Frecuencia

Nombre de la empresa 0

Logo 10

Slogan 10

Identidad cromatica (colores) 0

RRSS y pagina web 10

Brochure (tarjeta}s _de presentacion, 7
correos electrénicos, facturas)

Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 8: Elementos deficientes de la imagen corporativa clientes
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electrénicos,
facturas)

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Segun la encuesta realizada a los clientes, la mayor parte de los elementos de
la identidad corporativa presenta deficiencias. Tanto el logo, el slogan, las redes
sociales y la pagina web son catalogados como aspectos que deben mejorar para el
100% de los encuestados. Ademas, el 70% sugiere que también lo es el brochure. Por
otro lado, el nombre de la empresa y los colores son elementos con mayor aceptacion
y para los clientes son aspectos positivos.
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CUESTIONARIO PERSONAL INTERNO
item 1: ¢Cual de las siguientes herramientas utiliza actualmente
Resinas Punto de Fabrica para darse a conocer en el mercado?

Tabla N° 9: Esfuerzos para el posicionamiento

Alternativas Frecuencias
Networking (Eventos, Relaciones con empresas del .
sector)
Material POP 0
Promociones 0
Publicidad RRSS 0
Relaciones Interpersonales 4
Fuente: Riquezes (2018)
Grafico N° 9: Esfuerzos para el posicionamiento
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sector)

Frecuencia

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Actualmente segtn el 100% de los empleados la principal actividad realizada
en la empresa para darse a conocer es el networking; también un 80% afirmo utilizar
las relaciones interpresonales (80%.) como herramienta. Dados los resultados se puede
interpretar que la empresa dedica pocos esfuerzos para darse a conocer y no se

encuentra actualizada con las herramientas.
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Item 2: ;Cual de las siguientes opciones considera usted como el atributo principal
de Resinas Punto de Fabrica?
Tabla N° 10: Atributo principal

Alternativas Frecuencias

Bajo Costo 0

Calidad de productos 3

Diversidad de Productos 1

Buen servicio y Atencion 0

Ninguno de los anteriores 1

Fuente: Riquezes (2018)
Grafico N° 10: Atributo principal
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Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Segun los resultados, el 60% del personal interno asegura que el atributo
principal de Resinas Punto de Fabrica es la calidad de los productos. Un 20% en cambio
considera que es la diversidad y el 20% restante afirma que ninguno de estos es un
atributo asociado con la empresa. Dichos resultados demuestran que a nivel interno la
empresa no cuenta con una definicion establecida de cuales son sus atributos y/o

ventajas competitivas.
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Item 3: ¢Cual o cuéles de los siguientes aspectos considera que deben mejorar del
servicio de Resinas Punto de Fabrica?

Tabla N° 11: Debilidades del servicio

Alternativas Frecuencia

Atencion Comercial 0
Presentacion del local
Presentacion de los vendedores
Amabilidad del Personal
Rapidez de Respuesta y entrega
Profesionalismo del Personal
Atencion Telefonica y via E-mail
Fuente: Riquezes (2018)

OO~ |O|Fr O

Grafico N° 11: Debilidades del servicio

Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: Desde una perspectiva interna de la empresa, los aspectos que deben mejorar
del servicio son principalmente la presentacion del local, con un 100% de afirmacion
por los encuestados; la rapidez de respuesta y entrega de productos (80%), y por tltimo
la presentacion de los vendedores (20%). Segun los resultados, tanto la atencion

comercial como el profesionalismo son aspectos positivos del servicio.
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Item 4: ;Como calificaria la imagen corporativa de Resinas Punto de Fabrica?

Tabla N° 12: Imagen Corporativa personal interno

Escala / Frecuencias

Buena Regular Mala

0 1 4
Fuente: Riquezes (2018)

Grafico N° 12: Imagen Corporativa personal interno
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Fuente: Riquezes (2018)

Anélisis: Segun los resultados obtenidos, la imagen corporativa es deficiente para el
personal interno de la empresa. 20% de los encuestados asevera que la imagen es
regular y un 80% que es mala; esto genera situacion critica para el posicionamiento.
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Item 5: ¢ Qué aspectos de la imagen corporativa considera que
deben mejorar?

Tabla N° 13: Elementos deficientes de la imagen corporativa personal interno

Alternativas Frecuencia

Nombre de la empresa
Logo
Slogan
Identidad cromatica (colores)
RRSS y pagina web

Brochure (tarjetas de presentacidn, correos electronicos,
facturas)
Fuente: Riquezes (2018)
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Grafico N° 13: Elementos deficientes de la imagen corporativa personal interno
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Fuente: Riquezes (2018)

Anélisis: Segun la encuesta realizada al personal interno, la mayor parte de los
elementos de la identidad corporativa presenta deficiencias. Tanto el logo, el slogan,
las redes sociales y la pagina web son catalogados como aspectos que deben mejorar
para el 100% de los encuestados. Por otro lado, el nombre de la empresa, los colores y
el brochure son elementos que el personal interno considera positivos.
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Item 6: ;Se siente a gusto con la esencia de la empresa?

Tabla N° 14: Sentido de pertenencia

Alternativas Frecuencia
Sl 0
NO 5

Fuente: Riquezes (2018)

Gréfico N° 14: Sentido de pertenencia
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Fuente: Riquezes (2018)

Analisis: De acuerdo a los resultados, el 100% del personal interno NO se siente en
afinidad con la esencia de la empresa ni alineado con la mision y la vision
organizacional. Esto indica una gran deficiencia en cuanto al sentido de pertenencia, lo
que afecta negativamente a la consistencia de la marca y por ende el posicionamiento.
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ANALISIS GLOBAL

De acuerdo a las encuetas realizadas al personal interno de Resinas Punto de
Fabrica y a los clientes elegidos para tal fin, respectivamente, es evidente que ninguna
de las empresas del sector de comercializacién de insumos industriales tiene
actualmente una posicion diferenciada y prestigiosa en el mercado. Dentro de un
posicionamiento dudoso se encuentran las empresas que actualmente cuentan con una
mayor influencia en el mercado, las cuales son Resinas Punto de Fabrica, con una
probabilidad de compra del 39% y reconocida principalmente por ofrecer productos de
calidad, Todofibra Naguanagua, con una probabilidad de compra de 26% vy
distinguida por comercializar productos de bajo costo, y Sersuca, con 21% de
probabilidad de compra y diferenciada por su amplia diversidad de productos.

En cuanto a la empresa, tanto los clientes de Resinas Punto de Fabrica como el
personal interno afirman que la misma ofrece una buena atencion comercial, pero que
la presentacion del local es deficiente y que la rapidez y respuesta de entrega es un
aspecto que se debe mejorar. Con respecto a la imagen corporativa, los resultados
indican una situacion altamente critica y negativa para la empresa ya que tanto los
clientes, de los cuales un 60% consideraron que era regular y un 40% que era negativa,
como el personal interno, de los cuales 20% sefialo que la imagen era regular y 80%
que era negativa, afirman notablemente que la imagen corporativa es un aspecto
deficiente de la empresa. Ademas, segun los resultados de la encuesta hacia el personal
interno, la empresa dedica pocos esfuerzos para darse a conocer, utilizando Unicamente
medios convencionales como lo son el networking y las relaciones interpersonales.
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4.3 Fase Il: Analisis de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas de

la empresa.

Tabla N° 15: Matriz DOFA

ANALISIS DOFA

Oportunidades Amenazas
- Competencia con bajos
Competencia no precios

posicionada

Medios masivos
digitales

Nuevas tendencias y
tecnologias

- Competencia
publicitando en
diversos medios

- Aumento de precio de
insumos

Fortalezas

- Productos de calidad

- Personal Capacitado
en publicidad

- Experiencia en el
campo laboral

Estrategia de
posicionamiento por
calidad.

Creacion de pagina
web

Diversificar y
actualizar productos
y métodos.

- Publicitar la calidad de
los productos

- Camparia publicitaria
por Redes Sociales

- Fortalecer las
relaciones comerciales
con los proveedores

Debilidades

- Posicionamiento
dudoso

- Carencia de identidad
corporativa

- Instalaciones
deficientes

Estrategia de
diferenciacion por
producto

Creacion de identidad
corporativa y
comunicacion por
medios digitales
Actualizar las
instalaciones

- Publicidad agresiva
sobre la importancia de
la calidad frente a los
precios

- Fortalecer la identidad
corporativa por los
diversos medios

- Reducir costos e
invertir en las
instalaciones
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

Actualmente, dada la creciente competitividad y diversidad de oferentes y
demandantes presentes los mercados, es indispensable para las empresas enfocar sus
esfuerzos en alcanzar una posicion distinguida en la mente de los consumidores para
qgue la misma pueda ser diferenciada, recordada y preferida ante las demas
organizaciones. Las estrategias de posicionamiento surgen como una herramienta
altamente eficaz para construir esta posicion que se quiere lograr en la mente del
consumidor, incrementar los niveles de reconocimiento y aceptacion de la marca y

finalmente conquistar aquellos segmentos que se desea dominar.

Sin embargo, cabe destacar que una empresa que no se adapte a las nuevas
tendencias de los mercados y no busque posicionarse ante los demas oferentes, estara
en desventaja ya que tiene mayores probabilidades de ser facilmente sustituida y
finalmente olvidada, y ademas, estaria desaprovechando la oportunidad de liderar
espacios del mercado. En tal sentido, el disefio de estrategias promocionales para
Resinas Punto de Fabrica tiene como objetivo comunicar mediante diversas formas de
promocion aquella posicién, ventajas competitivas y aspectos diferenciadores que
permitiran a la empresa posicionarse en el mercado y de esta manera, incrementar sus

niveles de competitividad.

5.2 Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta pretende servir de utilidad en diversos aspectos. En
primer lugar, para otorgarle a Resinas Punto de Fabrica, desde la perspectiva del
marketing, un valor agregado, permitiéndole alcanzar mediante una serie de estrategias

una posicion distinguida en la mente de los consumidores. En segundo lugar, para



promocionar a la empresa en el mercado e incentivar asi a los consumidores a la
compra. En tercer lugar, para demostrarle a la empresa la importancia y la gran utilidad
de utilizar estrategias de marketing para alcanzar objetivos empresariales y por altimo,
pero no menos importante, para aprovechar la gran oportunidad que presenta el
mercado de Resinas Punto de Féabrica donde ninguna empresa de la competencia se

encuentra bien posicionada.
5.3 Objetivos de la Propuesta

5.3.1 Objetivo General
Disefar estrategias promocionales para posicionar a Resinas Punto de
Fabrica en el mercado.

5.3.2 Objetivos Especificos
Establecer la estrategia global de posicionamiento para Resinas Punto
de Fébrica.
Sugerir un refrescamiento de la imagen corporativa de Resinas Punto
de Fabrica.
Definir las estrategias promocionales que permitirdn a Resinas Punto

de Fabrica posicionarse en el mercado.
5.4 Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Técnica: La implementacion de esta propuesta requiere de un minimo de
equipos y materiales para ser desarrollada. La factibilidad técnica esta sujeta
Unicamente a la disponibilidad un &rea con iluminacion que cuente con una
computadora que posea la aplicacion Microsoft Office y acceso a internet, un teléfono

inteligente, una impresora, y diversos articulos de oficina.

Factibilidad Operativa: La factibilidad operativa corresponde a la administracion de
los recursos humanos, siendo estos los que van a generar un valor agregado en base a

sus conocimientos al desarrollo de la presente propuesta. Para ello se necesita una
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persona con amplios conocimientos de marketing, capacitada para llevar a cabo cada

una de las estrategias establecidas

Factibilidad Economica: Todo proyecto requiere de un estudio de costos para
determinar la factibilidad de implementacion del mismo. Es importante destacar que
los costos mencionados a continuacion estan sujetos a cambios debido a la distorsion
actual del mercado, teniendo una fecha de validez de 1 semana desde la fecha emitida.
Para calcular los costos la presente propuesta se deben tomar en consideracion los
siguientes aspectos:

El tiempo invertido por el recurso humano: El proyecto sera efectuada por una
persona, la cual invertird un tiempo aproximado de 2 meses para la elaboracion
y aplicacion del mismo. Dichas acciones suponen un costo aproximado de
100.000Bss

La inversion que suponen las estrategias promocionales: Las estrategias
promocionales estaran disefiadas en base a un presupuesto establecido por
500.000Bss

Tomando en cuenta los aspectos anteriores se estima para la elaboraciéon del

presente proyecto un monto total de 600.000Bss. (Sujeto a cambios).

Factibilidad Institucional: El presente proyecto es factible desde el punto de vista
institucional ya que los integrantes de la empresa se muestran totalmente dispuestos y
en la capacidad de implementar las estrategias necesarias para posicionarse en el

mercado.
5.5 Desarrollo de la propuesta

Objetivo 1: Establecer la estrategia global de posicionamiento para Resinas Punto

de Fabrica.

Finalidad: Para poder alcanzar una posicion distinguida en la mente de los

consumidores es necesario definir una estrategia global que le permita a la empresa
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establecer cuéales son esas ventajas competitivas mas convenientes para crear la
propuesta de valor que la hara diferenciarse ante los demas oferentes del mercado. En
tal sentido, para Resinas Punto de Fabrica, la diferenciacion de imagen sera un punto
clave para distinguirse ante la competencia. Esta imagen debe comunicar los beneficios
y el posicionamiento distintivo del producto. En este caso, la calidad de los productos

es la ventaja principal por la cual estara desarrollada la imagen de la empresa.

La propuesta de valor para la estrategia general de posicionamiento serd la de
donde la compafiia ofrecerd una calidad superior de insumos
industriales al precio promedio del mercado. Esto, debido a que, por un lado, la calidad
de los productos de Resinas Punto de Fabrica es actualmente una ventaja reconocida
por los consumidores y es una oportunidad para fortalecer la imagen de la empresa, y
por el otro, a causa de la constante inflacion y aumento de los precios de materia prima,
los clientes actualmente no estan dispuestos a pagar precios altos, por lo que se hace

conveniente mantener los precios a la par del mercado.
Declaracién de Posicionamiento

Para definir la estrategia global de posicionamiento se manifiesta a continuacion
una declaracion que resume aquello que hard diferenciar a la empresa ante la

competencia en el mercado:

Objetivo 2: Sugerir un refrescamiento de la imagen corporativa de Resinas Punto
de Fabrica.

Finalidad: Para lograr un posicionamiento efectivo es necesario que la imagen
corporativa de Resinas Punto de Fabrica tenga una buena aceptacién por parte de los

consumidores y que ademas la misma comunique aquella posicion que se pretende
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lograr; para ello se presenta a continuacion la imagen corporativa actual de la empresa
y la propuesta de una nueva imagen mediante un manual de identidad corporativa.

Imagen Actual

RESINAS
PUNTO DE
| FABRICA CA. |

Refrescamiento de Imagen: Manual de Identidad Corporativa

MANUAL DE IDENTIDAD
CORPORATIVA

Resinas Punto de Fabrica

A =
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Normas Basicas de Construccion
Componentes de |la Identidad
El isofipo representa o “punto de fabrica’. Puede ir

acompanadoe del nombro de la empresa (en lotrag nagras 1ipo
muli) cenlrado ¥ proporconal en la parle mberiorn, o sin él,

Resinas Pl:l;'ltﬂ de Fabrica

Al <

Normas Basicas de Construccion
Area de Proteccion
El borde de protecciin alredecor do la marca astd formado por un disano

reclangular [cuando mchuye nombre) o cusdrado (solo solipo), oo un
tamafio del doble de la achura del aro externo,

— R

Resinas Punto de Fﬁhriﬁ
Al <

Normas Basicas de Construccidén
Control de Proporcion

El tamaito del nombre ubicado en el lado inferior del isolipo debe concidie
©on |a siguianta proponssn.
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Normas Basicas de Construccion
Control de Proporcion

El lamano dal isotipo puode varar antra

C)

“El muks peguets
JGcm

"El mas grande 5,8 cm

Al S

Normas Basicas de Construccion
Control de Proporcion

El tamao diel Esolipo acompafiado del nembre pusde viriar endne:

"El mas pequena

)

Resinas Punto de Fibrica

HBomix 86 cm
Letra tamara: 16

Normas Basicas de Construccion
Control de Proporcion

[l tamaiia del solipo scompatiads del nombne pusde variar anine;

*El mls grande
S8emyBEom
Latra tamaia: 36

Resinas Punto de Fabrica

A <
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Normas Basicas de Construccion
Control de Color

Los colores corporativos penmilides son los siguientes:

E2ETIET Llea Ly Seading aleaon0

WhEhAS
Lip ]

Wiaahi3 WERCAT 2345 L

dll. S

Aplicaciones de la Identidad
Papeleria Corporativa

e

e e s

Hop Membrete

Al =~

Aplicaciones de la Identidad
apeleria Corporativa
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Aplicaciones de la Identidad
Papeleria Corporativa

Tarjeta de Presentacion

Aplicaciones de la Identidad
Papeleria Corporativa

Aplicaciones de la Identidad
Material POP
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Aplicaciones de la Identidad
Pagina Web

®

a

Objetivo 3: Definir las estrategias promocionales que permitiran a Resinas Punto

de Fabrica posicionarse en el mercado.

Finalidad: La finalidad de las estrategias promocionales es dar a conocer aquellos
aspectos diferenciadores que previamente se han estudiado y seleccionado
especificamente para posicionar a Resinas Punto de Fabrica en el mercado, estimular
la demanda y mejorar el nivel de aceptacion de la marca. Para presentar las estrategias
se plantean 4 etapas en las cuales se determinaran en primer lugar los objetivos de
mercadotecnia de las estrategias (Etapa 1), luego se definiran los objetivos
comunicacionales (Etapa Il), después se concretaran las estrategias promocionales
(Etapa 1) y, por ltimo, se establecera un mecanismo de control de rendimiento para
las estrategias (Etapa IV).

Etapa I: Objetivos de Mercadotecnia
Objetivos Financieros

Incrementar el volumen de ventas un 10% con respecto al afio anterior.
Obtener el retorno de inversion en un plazo menor a 6 meses.

Mantener los niveles de ingresos constantes durante el afio.
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Objetivos de Mercadeo

Lograr un buen posicionamiento de la marca en el mercado.
Estimular y motivar la compra de los productos.

Optimizar la imagen corporativa.
Etapa I1: Objetivos Comunicacionales

Dar a concer la nueva imagen de la empresa.
Comunicar la posicion elegida (productos de calidad a buenos precios).

Provocar atencion e interes para persuadir al publico meta y estimular la

demanda.
Etapa I11: Estrategias Promocionales

Las estrategias promocionales estan fundamentadas en una estrategia de empuje,
dirigiendo los esfuerzos de marketing a provocar la compra del del producto por parte
de los miembros del canal (empresas dedicadas a la transformacion de materia prima).

A continuacion se presentan las estrategias promocionales:

Relaciones Publicas: Lanzamiento de nueva imagen

Objetivo: Dar a conocer la nueva imagen de Resinas Punto de Fabrica.
Target: Clientes actuales y potenciales

Estrategia: Para dar a conocer la nueva imagen de la empresa se propone
realizar un evento social de lanzamiento en las instalaciones, previamente
adecuadas con la nueva imagen corporativa. El evento estara conformado por
una presentacion inicial de la nueva imagen, una breve descripcion de los
productos, seguido por un espacio ambientado para realizar Networking entre
las personas presentes. Se daré invitacion tanto a los clientes como a miembros
de diversas empresas del sector.

Mensaje: Esta estrategia tiene como finalidad comunicar una identidad

renovada destacando la calidad como el principal aspecto diferenciador de la
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empresa. Para comunicar este mensaje es necesario que sea un evento de

calidad, con una buena presentacion y ambientacion.

Publicidad Informativa: Manual técnico de productos

Objetivo: Brindar informacion técnica de los productos ofrecidos.

Target: Clientes actuales y potenciales

Estrategia: Para dar a conocer la informacion técnica de los productos de
Resinas Punto de Fabrica se propone la creacion de un manual técnico de
productos en dos tipos de presentacion: fisica, tipo revista o catalogo, y online,
ubicado en la pagina web. Las revistas estaran a la disposicion del cliente en el
local comercial para que pueda conocer las caracteristicas de los productos y
podra obtenerla de la misma forma desde la  pagina

www.resinaspuntodefabrica.com.

Mensaje: Se expondran todos los productos ofrecidos por la empresa junto a
sus caracteristicas técnicas y los diferentes usos que se le puede dar.

Boceto:
Sectores de Aplicacion
ol LR DR WR__ Y

P Al i ‘b -
o AR e T it

NAUTICA 8%
transporTe IR,

Porg sy moeyor comprensicn
v comodidad identificamos

TANOUES ¥ EQUIPOS @ coda uno de nuestros
COMSTRUCCION & productas segun el sector de
aplicocion al que pertenece
BOTONES ;
mediante lo presente

.
UTILITARIO B simbologha.
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Publicidad persuasiva: Anuncios publicitarios
Objetivo: Persuadir a los consumidores a la compra.
Target: Consumidores del sector industrial.
Estrategia: Ubicar anuncios publicitarios en las revistas de las empresas mas
influyentes del sector y aliadas de la empresa como Venezolana de Pinturas e
Intequim.
Mensaje: En dichos anuncios se expondré el lema

destacando la calidad de los productos y la accesibilidad de los
mismos en cuanto al precio.
Email marketing
Objetivo: Estimular las ventas y el vinculo con el cliente.
Target: Clientes reales
Estrategia: Se ofrecera la posibilidad de suscribirse a un boletin informativo
semanal donde se enviara contenido actualizado y de interés sobre aspectos
importantes del sector de insumos industriales de Valencia al correo
electronico. Dichos boletines estaran fijados en la pagina web para generar
mayor tréfico.
Mensaje: Se pretende dar a conocer informacion de interés sobre aspectos tales
como nuevas regulaciones, nuevos productos, nuevas técnicas, diferentes
formas de aplicacion de los productos, y todo lo que tenga relacion al sector
industrial.

Boceto (Formato del correo):
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Resinas Punto de Fabrica

Gerente de Adminiztracion v Finanzas

ERli ima: 55247 A 2406

a-maik gura fontverosie suniedefabiica com

S

Promocion de ventas: Recompensa al cliente habitual

Objetivo: Afianzar la relacion con el cliente y fortalecer el nivel de

aceptacion de la empresa.

Target: Clientes reales

Estrategia: Para retribuirle a los clientes su fidelidad con la empresa se ofrecera

publicar en la pagina web en una seccién denominada “aliados comerciales” un

album de fotos de su empresa con los productos terminados siempre y cuando

estos sean elaborados con insumos de Resinas Punto de Fabrica. De esta forma

no solo se le estd dando un incentivo publicitario a los clientes, sino que,

ademas, se da a conocer como los productos de la empresa son de utilidad para

la fabricacion de diversos bienes.

Mensaje: Esta recompensa serd expuesta de tal forma que los clientes puedan

conocer las ventajas de ser un cliente exclusivo de Resinas Punto de Fabrica,

tanto en el local comercial, por medio de una valla publicitaria, asi como en la

pagina web mediante un banner.
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Etapa 1V: Mecanismo de control de rendimiento

Esta es la etapa del proceso que mide y evalUa el desempefio de las estrategias y
toma la accion correctiva cuando se necesita. De este modo, el control es un proceso
esencialmente regulador. La aplicacion del control en la organizacion busca atender
dos finalidades principales: Corregir fallas o errores existentes y prevenir nuevas fallas

o errores de los procesos. Se divide el control en tres fases:

Control Preliminar: Los procedimientos del control preliminar incluyen todos los
esfuerzos para aumentar la probabilidad de que los resultados actuales concuerden

favorablemente con los resultados planificados. Para ello es necesario:

Contar con una plataforma para el registro de la informacion referente a los
resultados de la estrategia (estrategias de promocion y su relacion al
posicionamiento, incremento de la aceptacion de la marca, impacto en las
ventas).

Estimar y proyectar los resultados de las estrategias aplicadas.

Control Concurrente: Consiste en las actividades necesarias para la supervision de

los procedimientos de forma periddica, las cuales son:

Actualizar periodicamente la informacion pertinente a las estrategias.
Supervisar y controlar la eficiencia de los canales de comunicacion entre el

departamento de ventas, la gerencia y los expertos en marketing.

Control de Retroalimentacion: La caracteristica definitiva de los métodos de control
de retroalimentacion consiste en evaluar los resultados historicos para corregir las

acciones futuras. Se debe entonces:

Evaluar el impacto de las estrategias en la participacion de mercado para
determinar su efectividad.

Ajustar las estrategias en base a los resultados obtenidos.
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CONCLUSIONES

De acuerdo a la investigacion realizada y a la propuesta planteada, se puede concluir
en primera instancia que Resinas Punto de Fabrica es una de las empresas mas
reconocidas y aceptadas por los clientes en el sector, junto a Todofibra Naguanagua y
Sersuca. Sin embargo, ninguna de estas empresas ni las demas organizaciones que
conforman dicho mercado ha generado un posicionamiento solido, lo cual se presenta

como una oportunidad para la empresa de conquistar una mayor parte del sector.

Los esfuerzos actuales de Resinas Punto de Fabrica para posicionarse en el mercado
son practicamente inexistentes, asi como para cualquier otro tipo de estrategia de
marketing, lo que denota una desactualizacion en cuanto a los procesos empresariales.
Para aprovechar la oportunidad de mercado que presenta Resinas Punto de Fabrica es
necesario que la empresa establezca una estrategia global de posicionamiento que
permita definir cual es la posicibn mas conveniente para ser distinguida ante la

competencia.

La imagen corporativa es un aspecto altamente deficiente para empresa y nocivo
para su posicionamiento, por lo que es indispensable, antes de aplicar esta o cualquier
otro tipo de estrategia de marketing, realizar un refrescamiento de la misma para que
refleje un aspecto mas agradable y tenga una mayor aceptacion por parte de los

consumidores.

Por otra parte, para poder alcanzar realmente este posicionamiento en el mercado,
es necesario comunicarles a los consumidores aquellos atributos por los cuales van a
decidir elegir esta empresa ante la competencia; es por esto que se deben establecer
estrategias promocionales que permitan dar a conocer esta posicion e incentiven a los
consumidores a adquirir sus productos. Asi mismo, es importante concluir que Resinas
Punto de Fabrica cuenta con suficiente capacidad empresarial y ventajas competitivas
para alcanzar, una vez se haya decidido implementar la propuesta planteada, una

posicion distinguida en la mente de los consumidores.
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RECOMENDACIONES

Luego de haber realizado el presente proyecto y presentado las conclusiones

pertinentes, se procede a sugerir una serie de recomendaciones para la empresa:

Considerar la propuesta planteada ya que, en la situacién actual en la que se
encuentra la empresa, es una manera de aprovechar las fortalezas para
permanecer activos en el mercado y sustentables en medio de la crisis
economica.

Establecer un departamento de marketing o contratar a una empresa externa
para desarrollar y llevar a cabo las estrategias de mercadeo a corto, mediano y
largo plazo.

Estimular el sentido de pertenencia del personal interno con la empresa para
fortalecer la identidad corporativa.

Llevar un control de rendimiento de todas las estrategias de mercadeo
realizadas por la empresa.

Mejorar el aspecto fisico del local comercial.
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ANEXOS

CUESTIONARIO CLIENTES

1) Califique en escala del 1 al 5 el nivel de reconocimiento que tiene de las siguientes
empresas, siendo 1: "*No la conozco " y 5: ""La conozco muy bien™".

Resinas Punto de Fabrica
Suministros Fibrabus
Florida Trébol

Rondén

Sersuca

Todofibra Naguanagua

ok wnNPE

2) Identifique con una “X” el atributo principal por el cual identifica cada una de las
siguientes empresas (un solo atributo por empresa)

Atributo
. Diversidad Buen Ningun
Empresa Bajo Costo Calidad de de Servicioy | Atributo en
Productos - g
Productos Atencién Particular

Resinas Punto de Fabrica

Suministros Fibrabus

Florida Trébol

Rondon

Sersuca

Todofibra Naguanagua

3) Sefiale con una “X” la empresa a la cual prefiere acudir entre las mencionadas.

4) Aproximadamente, ;COmo repartiria

o0k owdE

Resinas Punto de Fabrica
Suministros Fibrabus

Florida Trébol
Rondén
Sersuca

Todofibra Naguanagua

su interés de compra (o probabilidad de

compra %) entre las diferentes empresas del sector? (expresado en multiplos de 10)
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Florida Trébol
Rondén
Sersuca

I

5) Califique los siguientes aspectos de los productos de Resinas Punto de Fabrica.

Resinas Punto de Fabrica
Suministros Fibrabus

Todofibra Naguanagua

%
%
%
%
%
%

Alternativas

Bueno

Regular | Malo

Calidad

Durabilidad

Variedad

Velocidad de
entrega

Presentacion del
producto

6) Califique los siguientes aspectos de los servicios de Resinas Punto de Fabrica.

Alternativas

Bueno

Regular

Malo

Atencion Comercial

Presentacion del local

Presentacion de los
vendedores

Amabilidad del
Personal

Rapidez de Respuesta
y entrega

Profesionalismo del
Personal
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Atencion Telefonica
y via
E-mail

7) ¢Como calificaria la imagen corporativa de Resinas Punto de Féabrica?

1. Buena _
2. Regular
3. Mala L
8) ¢ Qué aspectos de la imagen corporativa considera que deben
mejorar?
1. Nombre de la empresa L
2. Logo -
3. Slogan _
4. ldentidad cromatica (colores) _
5. RRSS'y pagina web _
6. Brochure (tarjetas de presentacion, correos electronicos, facturas)

57



CUESTIONARIO PERSONAL INTERNO

1) ¢ Cudl de las siguientes herramientas utiliza actualmente Resinas
Punto de Fabrica para darse a conocer en el mercado?

1. Networking (Eventos, Relaciones con empresas del sector)
Material POP

Promociones

Publicidad RRSS

Relaciones Interpersonales

abrwn

2) ¢Cual de las siguientes opciones considera usted como el atributo principal de
Resinas Punto de Fabrica?

Bajo Costo

Calidad de productos
Diversidad de Productos
Buen servicio y Atencion
Ninguno de los anteriores

abrwbdhE

3) ¢Cudl o cudles de los siguientes aspectos considera que deben mejorar del servicio
de Resinas Punto de Fabrica?

Atencién Comercial
Presentacion del local
Presentacion de los vendedores
Amabilidad del Personal
Rapidez de Respuesta y entrega
Profesionalismo del Personal
Atencion Telefonica y via E-mail

Nogasdwd PR

4) ¢(Como calificaria la imagen corporativa de Resinas Punto de Fabrica?

1. Buena

2. Regular

3. Mala
5) ¢ Qué aspectos de la imagen corporativa considera que deben
mejorar?
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Nombre de la empresa

Logo

Slogan

Identidad cromatica (colores)

RRSS y pagina web

Brochure (tarjetas de presentacion, correos electronicos, facturas)

o wbhE

6) Item 6: ¢Se siente afin con la esencia de la empresa y alineado con la mision y la
vision organizacional?
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