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RESUMEN INFORMATIVO

El Trabajo presentado continuacion tiene como finalidad proponer estrategias de
mercadeo que ayuden a posicionar ,a la tienda Store ubicada en el centro comercial
Fin De Siglo por encima de su competencia ,la cual tiene una mezcla de mercado
muy similar pero sabiendo siempre que gracias a él mercadeo se puede realizar una
propuesta que aporte un valor agregado y que ayude a diferenciar la tienda de su
competencia inmediata al tratar de obtener un share o una porcion de mercado la cual
estd constituido por la poblacion femenina visita la tienda ; Para poder llevar acabo
este proyecto primero se realizara un andlisis del mercado actual mediante a la
recoleccion de datos o informacion primaria traducidas en encuestas cerradas que
ayuden a arrojar datos de confianza en cuanto los potenciales clientes ,luego de
analizar los datos .Basados en observacion directa se podra tomar medidas
estratégicas usando como marco de referencia aquellas tiendas de alta categoria o de
alta gama como se define a continuacion en el trabajo, la cual no califica como
competencia con respecto a las tiendas de gama media donde est& ubicado Store pero
si servirda como ayuda a todos los aspectos viables y trasladables que puedan ser
utilizados para beneficio en la misma ,basado en todos estos pasos finalmente se
procedera a aplicar las tacticas pertinentes de marketing que permitira observar como
se comportara la mezcla de mercado de dicho establecimiento permitiendo dar un
valor agregado reconocible por los clientes a los cuales se espera idealizar obteniendo
asi un margen de ganancia mayor al establecimiento

Descriptores: Estrategias de marketing, gama media, gama alta, posicionamiento



INTRODUCCION.

La eépoca que estamos viviendo actualmente es una en la cual la
globalizacion juega un papel fundamental en el dia a dia del los seres humanos tanto
asi que las intercomunicaciones y la tecnologia acorta cada vez méas las distancias
entre las personas afectando todos los aspectos de su vida, a medida que se va
avanzando en la linea de tiempo cambiando la rutina personal y todo lo que esta
implica incluyendo sus comportamiento de compra, es ahi donde el marketing que
antes era una herramienta infravalorada emerja como una pieza fundamental en las
organizaciones para ayudarlas a ser las primeras con respecto a su competencia
,perfeccionando los esfuerzos econdémicos que deban ser empleados para generar
mayor margen de ganancia, buscando el publico que se desea atraer asi como
mantener el actual son una de las tantas ventajas que el mercadeo les brinda

Siguiendo con la linea de ideas anterior se puede ver que el posicionamiento
suele ser uno de los objetivos méas importantes de la planificacion estratégica de
mercado y esta toma en cuenta La percepcion mental que un cliente o consumidor
tiene sobre una marca o sobre una empresa que es lo que constituye la principal
diferencia que existe entre ésta y su competencia, es decir, es la forma como se
percibe la empresa. Tipicamente, el posicionamiento de disefia para ser atractivo al
publico, de modo que la compafiia pueda provocar un interés entre los consumidores,
cree hueco en su mente, genere riqueza de marca y facilite asi ventas del producto,
por ello, las estrategias de marketing para generar posicionamiento de una empresa 0
producto deben ser disefiadas segun los niveles de exigencia de los consumidores.

Por supuesto, se debe tomar en cuenta ciertos factores que suelen ser no
controlables, los cuales tienen un impacto gigante en las estrategias de la empresa
,mas aun en una empresa de ropa como Store que trata de hacer vida en la Republica
Bolivariana de Venezuela, viéndose afectada por diversos fenémenos econdémicos y

sociales haciendo dificil ejercer la actividad comercial dentro de los limites del



mismo ,es por eso que a pesar que la tienda vende de mercancia a nivel nacional,
todavia debe atenerse a diversas variables que afectan su forma de existir como
empresa en el pais en estos momentos ,donde el mercadeo es fundamental para lograr
el éxito en un rubro donde todos quieren un trozo del mercado y donde diferenciarse
de la competencia puede significar un paso entre el éxito y el fracaso.

En este sentido a fin de lograr el objetivo planteado, la presente investigacion
se estructurd en cinco (4) capitulos conformados de la siguiente manera:

Capitulo I: EI Problema; que contiene el planteamiento del problema, donde
se realiz6 un estudio de la problematica seleccionada lo cual dio origen a la presente
investigacion, asi como también se hizo la formulacién del problema, los objetivos de
la investigacion requeridos, la justificacion y alcance de la investigacion.

Capitulo 1I: Constituido por el Marco Teorico; en el cual se consideraron
aspectos relevantes como: antecedentes de la investigacion que incluyen aquellas
investigaciones realizadas anteriormente y que guardan relacion directa con el
presente estudio; ademas contempla las bases teoricas y la definicién de términos
basicos gque sustentan a dicha investigacion.

Capitulo 111: Marco Metodol6gico, en el cual se incluyen el tipo y disefio de la
investigacion, asi como las fases de la investigacion donde se tomo en cuenta los
objetivos especificos.

Capitulo IV: Recursos, que contienen los recursos materiales, humanos e
institucionales. Ademas del tiempo y el presupuesto que se necesito para la presente

investigacion.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1Planteamiento del Problema

El mercadeo se ha definido como el proceso de planificacion, ejecucion,
fijacién de precios, promocion y distribucién de ideas, bienes y servicios para crear
intercambios que satisfagan los objetivos individuales y organizacionales. Es por
ello, que la mercadotecnia juega un papel muy importante en la vida actual porque
gracias a todas sus actividades desarrolladas con los agentes en la economia, las
personas pueden disfrutar de los bienes necesarios para satisfacer las necesidades y

mantener su nivel de vida.

En la actualidad el mercadeo ya no es conocido como el proceso simple de venta
de un producto o servicio, esta gestion debe cumplir responsabilidades como el
andlisis de las oportunidades de mercadeo, establecimiento de objetivos, organizacion
del mercadeo, recursos de mercadeo para la mezcla, creacion de la oferta y

evaluacion y control de actividades de marketing.

La gestion del mercadeo se encarga de generar estrategias, que son acciones que se
Ilevan a cabo para lograr un determinado objetivo de marketing, como captar clientes,
incentivar las ventas, dar a conocer los productos, diferenciar productos similares
gracias a un valor agregado, entre otros, siempre tomando como guia las metas que

desea cumplir la compafiia.

De esta manera, las estrategias de marketing no solo funcionan para obtener
informacidn referente al publico objetivo al cual desea llegar la organizacién, también
permiten analizar la competencia, de tal manera que permita utilizar sus debilidades y

aprovecharlas de tal manera que se conviertan en las principales estrategias de la
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compafiia para asi lograr mejores resultados y captar de manera mas objetiva el

publico seleccionado.

El marketing no solo ayuda a posicionar una marca 0 una compafiia en especifico
en un lugar determinado, esta gestion se ha implementado en empresas
internacionales con la intencion de expandir y crear nuevos segmentos de mercado,
de esta manera las organizaciones actualmente ven la gestion del mercadeo como una
puerta para incrementar tanto sus ventas como su produccion, generando asi mayor

ganancia y un mejor reconocimiento ante sus consumidores.

Gracias a lo comentado anteriormente, las grandes compafiias a nivel mundial se
han dado cuenta de la importancia que ha tomado el mercadeo para lograr el éxito en
las ventas, ademas de ello para lograr tener una imagen reconocida y confiable ante
sus clientes y posibles consumidores.

Si bien es cierto que, las estrategias de marketing se han vuelto cruciales para las
empresas globales, debido a que deben realizar un exhaustivo estudio de mercado en
las localidades donde quieran crear un nuevo segmento de mercado que les permita
obtener toda la informacion necesaria para crear dichas estrategias sin que puedan
tener el éxito que se plantean, para esto es necesario tomar en cuenta criterios

especificos dependiendo del tipo de producto, personas, cultura, idioma, entre otros.

El marketing ha captado la atencién de empresas globales de todo tipo de producto
incluyendo a las industrias en el rubro de vestimenta femenina de tendencia 0 moda,
ayudando a este mercado incluso a incursionar en distintos paises de manera que se
conviertan en marcas reconocidas todo esto gracias a la creacion e implementacion de
estrategias pertinentes que se conviertan en el canal de crecimiento de esta area

comercial

En este orden de ideas, existen empresas de ropa femenina de alta gama,

conociéndose por alta gama aquellas que tienen una cala en la mente del consumidor
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son facilmente reconocibles y tienen un valor agregado enorme que los diferencia de
la competencia debido a su longevidad en el mercado permitiéndoles incluso estar

posicionadas a nivel mundial.

Estas grandes empresas solo necesitan de estrategias de refrescamiento de la
marca y muchas lo pueden lograr al tener un musculo financiero que les permita
realizar publicidades, promociones y cambios de sus productos en los sectores en
donde mas se detecte la estacionalidad y el déficit de rotacién de su cartera de
productos asi como el acondicionamiento de su evidencia fisica para lograr mayor

impacto y diferenciacién de la competencia

Cabe destacar, que el éxito de una empresa en cuanto a su gestion de marketing va
a depender de la realizacion de su estudio, analisis e interpretacion de los resultados
previos a esa investigacion, puesto que las estrategias estardn fuertemente
relacionadas con los aspectos méas relevantes que arroje el estudio del segmento a
penetrar. Significa entonces, que estas industrias de ropa femenina de alta gama han
tenido gran éxito al momento de estudiar, analizar y evaluar el segmento al cual

desean penetrar y han logrado ser reconocidos y confiables ante sus consumidores.

En ese mismo sentido, en Venezuela desde hace algunos afios se han
implementado gradualmente este tipo de estrategias de marketing en maultiples
compafiias publicas y privadas, que se han dedicado a estudiar las necesidades y

deseos de los consumidores ademas, de cumplir su funcion principal que es “vender”.

El mercadeo relaciona la necesidad de las empresas de promocionar sus productos
ante sus consumidores de tal manera que ellos tengan presente al momento de tomar
la decision de compra. Ahora bien, es necesario mantener una buena gestion y
relacién de todos los departamentos de las empresas para que las estrategias sean

ejecutadas de manera exitosa y se logren las metas de la compafiia.
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En la actualidad, en Venezuela existen muchas empresas u organizaciones que
buscan mantenerse en el mercado, aprovechando el posicionamiento de sus mejores
productos independientemente que sean nacionales o importados. Ahora bien, una de
las caracteristicas mas relevantes del marketing consiste en poder planificar con
bastante garantia de éxito el futuro de las empresas al igual que de cada uno de los

bienes y servicios que ofrecen.

En el &mbito empresarial venezolano se ha dado la prioridad a una busqueda
intensa de mejorar los niveles de ventas al menor costo posible, sin embargo, para
muchos consumidores la calidad es la principal caracteristica la hora de buscar algun

producto.

Consecuentemente a todo lo redactado para las tiendas de gama media
.entendiéndose por gama media aquellas que se encargan de la venta de productos
nacionales en su mayoria (no posicionados en la mente de los
consumidores),normalmente ubicada en centros comerciales concurridos abiertos a
todo tipo de publico , es muy dificil posicionar los productos y en muchos casos
inclusive posicionar tan solo el nombre de esta tienda en la mente del consumidor,
debido a que en muchos nichos de mercado es de mayor interés y prioridad tener y
consumir mercancia reconocida de tiendas ya posicionadas, por lo tanto estas
empresas de gama media se han visto en la necesidad de implementar estrategias que

apoyen sus proyectos para darle lugar a sus productos en las vitrinas .

En el estado Carabobo, no se han hecho presente las estrategias de marketing en el
rubro de la vestimenta femenina de gama media ,basado en observacion directa se
denota que este tipo de tiendas se dedica solamente a vender sin darle importancia a
la mezcla de mercado que genera su pequefia 0 mediana empresa, estos es una
solucion a corto plazo debido a que se realiza la transaccion pero no hay un
reconocimiento por parte de el cliente para con el local no hay un apego emotivo que

conlleve a la recompra ni a la recomendacién boca en boca.
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Una organizacion con un plan de marketing deficiente no tiene estrategias de
posicionamiento a seguir, y de este principio derivan distintos problemas: menores
utilidades, pérdida de fidelidad a la marca, falta del posicionamiento del producto e

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

La tienda Store, posee una amplia linea de ropa femenina asi como de accesorios
de produccidn nacional los cuales son productos de excelente calidad, no obstante la
competencia se encuentra abarrotada de mercancia similar en las inmediaciones del
mismo centro comercial donde hace vida esta tienda de gama mediana el cual es el
C.C Fin De Siglo ,ubicada en el municipio sandiego , lo cual hace necesario la
incursion de un elemento diferenciador que ayude a hacer cala en la mente del
consumidor debido a que el producto es similar o en algunos casos el mismo; Se debe
implementar estrategias que ayuden a ser la eleccion preferida por parte del el cliente

al hacer movimiento efectivo de la mezcla de mercado.

Debido a la falta de inversion de tiempo y recursos en estrategias de marketing
para la tienda, Store tiene la necesidad de buscar posicionamiento de la marca, para
incrementar sus utilidades y generar crecimiento en el mercado, para ello se eligen
estrategias de posicionamiento, ya que contiene todas las actividades mercadoldgicas

disefiadas para estimular la demanda del cliente.

Para obtener fidelidad a la tienda o lograr el primer contacto con el consumidor,
es necesario obtener una estrategia de promocion y posicionamiento asi como
también un refrescamiento de la imagen o nombre de ser necesario que cumpla y
satisfaga las necesidades y expectativas de los clientes, ademas de despertar
entusiasmo y crear lealtad duradera hacia el establecimiento o el nombre. Dicha
fidelidad conducira a obtener una marca poderosa que inspirar confianza y permitira
diferenciar la tienda Store de sus competidores generando recompra y recomendacion

informal a los circulos sociales el cual es el objetivo principal del proyecto.
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La propuesta de estrategias de marketing para la tienda Store busca apoyar y
fortalecer en cierta medida el sector las tiendas de gama media y buscar trasladar
todos aquellos aspectos que sean factibles en la mezcla de mercado de las tiendas de
gama alta las cuales son aquellas que ya tienen un recorrido mas amplio en el

mercado y tienen una amplia lista de clientes fieles y constantes.

Tomando en cuenta que estas tiendas de alta gama seran consideradas como
marco de referencia para poder competir en los nichos predeterminados por esta
empresa de gama media y no como competidores directos de la misma , contribuir a
la mejora de la imagen del mismo, fijar en el consumidor la idea de responsabilidad,
seriedad y afinidad a la satisfaccion de sus necesidades, lo que equivale a prestigiar
local comercial, transmitir la relevancia de la organizacion , ademas, con el desarrollo
de las estrategias, se busca la diferenciacién de la empresa con relacion a sus
competidores mejorando su imagen y logrando un posicionamiento en la mente del

consumidor que genere recompra y recomendacion.
1.2FORMULAICON DE EL PROBLEMA

¢Qué estrategias de posicionamiento de las tiendas de alta gama. Son

aplicables para la tienda Store?
1.30BJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.3.10bjetivo General

Proponer estrategias de marketing para el posicionamiento de la tienda Store

basadas en los elementos de tiendas de alta gama, en el estado Carabobo
Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la tienda Store en el

mercado.

18



- ldentificar estrategias de posicionamiento que puedan ser aplicables a la

tiendas de alta gama a la tienda Store.

- Disefar estrategias de posicionamiento para generar reconocimiento de la

empresa Store que ayude a diferenciarlo de su competencia.
1.4Justificacion de la Investigacion

Las estrategias de marketing han sido creadas con el fin de dar a conocer y
posicionar una empresa 0 marca en especifica en la mente de los consumidores, al
tener una buena ejecucion de las mismas se pueden lograr grandes beneficios, como
el aumento de las utilidades, fidelidad de los clientes e incluso se pueden abrir puertas
para el crecimiento del mercado en otros segmentos que aun no se han abarcado.

Lo antes mencionado muestra lo importante que son las estrategias de mercadeo
para aquellas organizaciones que tienen como objetivo posicionarse en la mente de
los consumidores y obtener su fidelidad, debido a que esta conducira a la marca a
diferenciarse de sus competidores. De alli surgela importancia de la investigacion
donde se propondran estrategias de posicionamiento aplicables las tiendas de ropa y

accesorios femeninos de gama media que sufren de falta de identidad,

Esta investigacion se realizara con el fin de lograr el posicionamiento Tienda
Store logrando comunicar al cliente, las ventajas, caracteristicas y beneficios que
ofrece la misma, asi como la colocacion de la marca en la mente de los consumidores,
creando y logrando una ventaja competitiva sostenible en el producto. Siendo esta el

arma mas eficaz de la empresa.

En este sentido, la presente investigacion servird como una guia para futuras
investigaciones relacionadas a las estrategias de posicionamiento, de este mercado
como de otros mercados de la economia venezolana, al contener informacién

documentada sobre el tema.

19



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Segun Hernandez (2006), el marco tedrico “es un comprendido escrito articulos,
libros y otros documentos que describen el estado pasado y actual del conocimiento
sobre el problema en estudio” (p.64).

En este capitulo se exponen los antecedentes, que permiten establecer la relacion
de este estudio con otras investigaciones vinculadas al problema planteado.
Adicionalmente, las bases tedricas que proporcionan un conocimiento exhaustivo de
la investigacion y al mismo tiempo la fundamentan. Seguidamente, se pone en

manifiesto la definicién de términos bésicos.

Antecedentes de la Investigacion:

Los antecedentes estan compuestos por los estudios previos relacionadas con el la
problematica planteada de la investigacion. Arias (2006 pl4) sefiala que los
antecedentes se refieren “a las investigaciones realizadas anteriormente y que guardan
alguna vinculacion con el problema en estudio”.

A continuacién se exponen antecedentes de experiencias previas, pues sirven de
guia a la busqueda de conocimientos que guardan relacion con la presente
investigacion.

Altamira A. y Tirado J. (2013) en su trabajo de grado titulado: “Estrategias de
marketing para el posicionamiento de la marca Glup! En Carabobo”, presentado
para optar al titulo de licenciados en mercadeo, en una investigacion de tipo de
factible y el disefio de investigacion sera de campo y obtuvo como resultado que la
empresa no cuenta con unas estrategias de marketing para posicionar su producto, por
ello que se requiere ejecutar dichas estrategias para asi posicionar la bebida en la

region carabobefia (en la mente del consumidor).
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Este estudio contribuye al objeto de la investigacion ya que, que permite conocer
como las estrategias de marketing ayudan a un producto o una marca a posicionarse
en la mente del consumidor, generando asi el incremento de las ventas y a su vez la
aceptacion del producto.

Homayden K. y Duran M. (2013) en su trabajo de grado titulado: “Estrategias
para el posicionamiento en el mercado del Centro Médico SINAI en Valencia,
estado Carabobo”, presentado para optar al titulo de licenciados en mercadeo, en
una investigacion de tipo factible apoyada en una investigacion de campo y obtuvo
como resultado que actualmente el centro médico presenta un déficit de posicion en el
mercado debido a que no emplean actividades publicitarias para darse a conocer. Por
tal motivo, el objeto de la investigacion es proponer estrategias que permitan alcanzar
el posicionamiento deseado por la institucion. Es por esto, que se realizo una
investigacién bajo la modalidad de proyecto factible apoyada en una investigacion de
campo.

Esta investigacion posee una amplia vinculacion con el estudio puesto que,
permite reconocer y entender distintos tipos de estrategia de posicionamiento de una
marca que ya tiene su puesto en el mercado, pero destacando que el objetivo principal
de esto es lograr el posicionamiento y la fidelidad del cliente para con el producto.

Palacios J. y Forero P. (2012) en su trabajo de grado titulado: “Estrategias de
publicidad para incrementar el posicionamiento del Hotel Las Cabafas en el
municipio los guayos, estado Carabobo”, presentado para optar al titulo de
licenciados en mercadeo, en su investigacion tipo factible con apoyo de una
investigacion de campo y obtuvo como resultado proponer estrategias para
incrementar el posicionamiento del Hotel las Cabafias en los guayos estado Carabobo,
con la finalidad de captar nuevos clientes y posicionar a la empresa en el mercado de
acuerdo a las necesidades y expectativas de los clientes potenciales. En base al
analisis de la problematica de la empresa en estudio, el cual presenta la falta de
publicidad para promocionarse lo que ha provocado la disminucion de la cartera de

clientes en un mercado cada dia as exigente
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La investigacion posee una relacion con este trabajo ya que plantea que toda la
organizacion necesita de nuevas estrategias o ideas que ayuden a mejorar el
posicionamiento de los productos para que sean conocidos y puedan llegar a tener un
lugar en la mente del consumidor.

Camacho H. y Medina V. (2010). Trabajo Especial de Grado realizado en la
Universidad José Antonio Péez, para optar al titulo de Licenciada(s) en Mercadeo y
titulado Plan Estratégico Promocional para el Posicionamiento de los Productos
Genéricos de Cojedes C.A., en el municipio San Carlos estado Cojedes. Los
autores bajo la modalidad de proyecto factible y apoyado en un disefio de campo,
aplicaron un cuestionario a una muestra de 80 clientes escogidos al azar. Del andlisis
de la informacion, los autores, establecieron un plan estratégico cuya finalidad fue la
de aplicar estrategias de marketing para posicionar los productos Genéricos Cojedes
en la mente del consumidor cojedefio, considerando estrategias promocionales hacia
la motivacion del cliente, destacando las caracteristicas que diferencian los productos
de la empresa en cuanto a calidad, precio y variedad y finalmente estrategias de
publicaciones en medios graficos, audiovisuales y en la radio.

La relacion que guardan ambas investigaciones se basa en el analisis
correspondiente a determinar aquellos factores que influyan de una manera
contundente sobre la organizacién. Para de esta manera proponer estrategias que
posicionen productos en un territorio determinado.

Asi mismo, Rivera y Cortez (2009), realizaron un proyecto llamado La
Planificacion del Mercadeo y el Crecimiento en la Pequefia Industria Panadera
de la Ciudad de Maracay, para optar al titulo de especialista en mercadeo en la
Universidad UNITED. La investigacion que se presenta tiene como propdsito realizar
un estudio practico y objetivo, que explique la relacion existente entre la planificacion
del mercadeo en la empresa y el crecimiento de la misma, con la finalidad de que, una
vez establecida esta relacion, se pueda influenciar dicho crecimiento mediante
programas de apoyo a las pequefias empresas. La investigacién se desarroll6 en dos

etapas: una bibliogréafica y otra de campo. Esta Gltima consistio en entrevistas de
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opinion con propietarios y ejecutivos del nivel medio y superior de pequefias
empresas panaderas de la ciudad de Maracay, estado Aragua con las que se investigo
la utilizacion de la planificacion del mercadeo en la gestion de los negocios y el
crecimiento que en ellas se ha producido, medido éste por medio de diferentes
variables.

En el mismo orden de ideas, la investigacion busca determinar el impacto del
crecimiento en el mercado de la planificacion estratégica, analisis que guarda relacién
con la investigacion actual ya que se habla de estrategias marketing y el impacto en el

consumo final de una nueva linea de productos.

Bases Tedricas

Segun Arias (2006), “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”. (p.52).

Es decir que se precisa antes que nada las teorias y conceptos que tienen relacién
con la investigacién que se llevd a cabo, con el propdsito de sustentarla. Es
importante destacar que para llevar a cabo esta investigacion, se deben definir
términos y teorias relacionadas con los objetivos planteados anteriormente, a fin de

contextualizar lo que se desea plasmar.

1. Diagnostico
Segin Serna H. (2003) el diagnostico es “El analisis de fortalezas y
debilidades internas de la organizacion, asi como amenazas y oportunidades

que enfrenta la institucion”. (p 36).

- Diagnéstico Interno: Es el proceso para identificar las debilidades, fortalezas,
oportunidades y amenazas de la organizacion, o del area estratégica. El

diagnostico lo integran el analisis de:
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Capacidad directiva: Todas aquellas fortalezas o debilidades que tengan que
ver con el proceso administrativo, como: planeacion, direccion, toma de
decisiones, coordinacion, comunicaciones, control.

Capacidad competitiva: Todos los aspectos relacionados con el area
comercial, como calidad del producto, exclusividad, portafolio de productos,
participacion en el mercado, canales de distribucion, cubrimiento, etc.
Capacidad financiera: Esta incluye todos los aspectos relacionados con las
fortalezas o debilidades financieras de la compafiia como: deuda o capital,
rentabilidad, liquidez, rotacion de cartera, rotacion de inventarios, margen
financiero y otros indices importantes que se consideren para la organizacion
y el analisis.

Capacidad técnica o tecnologica: Aqui se incluye todo lo relacionado con los
procesos de produccion en las empresas industriales y con la infraestructura y
los procesos en empresas de servicio. Por tanto; involucra; entre otras:
infraestructura tecnoldgica (hardware), exclusividad en procesos de
produccién, normalizacién de los procesos, ubicacion fisica, acceso a
servicios publicos, etc.

Capacidad de talento humano: Se refiere a todas las fortalezas y debilidades
relacionadas con el recurso humano e incluye: nivel académico, experiencia
técnica, estabilidad, rotacidn, absentismo, nivel de remuneracién, programas
de motivacion, etc.

Diagndstico Externo: Es el proceso de identificar las oportunidades y
amenazas de la organizacion, unidad estratégica o departamento en el entorno.
El diagnostico externo lo integra el analisis de:

Factores economicos: Aquellos relacionados con el comportamiento de la
economia, tanto nivel nacional como internacional: indice de crecimiento,
inflacién, devaluacion, PIB, etc.

Factores politicos: Aquellos que se refieren al uso o migracion del poder:

datos de gobierno a nivel internacional, nacional, departamental o local, otros
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agentes del gobierno que puedan afectar la empresa o unidad estratégica de
negocio.

= Factores sociales: Los que afectan el modo de vivir de la gente, incluso sus
valores (educacion, salud, empleo, seguridad, creencias, cultura, etc.).

» Factores tecnoldgicos: Los relacionados con el desarrollo de maquinas,
herramientas, materiales (hardware), asi como los procesos (software).

= Factores geograficos: Los relativos a la ubicacion, espacio, topografia, clima,
recursos naturales, etc.

= Factores competitivos: Todos los determinados por la competencia, los
productos, el mercado, la calidad y el servicio, todos ellos en comparacion con

los competidores.

Realizando un buen diagndéstico sera mas facil tomar las decisiones correctas en
cuanto a que estrategias poner en accion para posicionar los productos de las

empresas.
1.1 Diagndstico Externo

En esta etapa de la investigacion se realizara el cuadro de perfil oportunidades
amenazas para poder definir aquellos aspectos del macro ambiente que no pueden
ser controlados por la tienda Store

El perfil de oportunidades y amenazas en el medio (POAM) es
la metodologia que permite identificar y valorar las
oportunidades y amenazas potenciales de una empresa.
Dependiendo de su impacto e importancia, un grupo estratégico
puede determinar si un factor dado en el entorno constituye una
amenaza u oportunidad para la firma. (Serna H, 2003, p 110).

Como elaborar el POAM:

a. Obtencidn de informacion primaria o secundaria sobre cada uno de

los factores de analisis.
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b. Identificacion de oportunidades y amenazas. La compafiia,
mediante la conformacion de grupos estratégicos realiza esta parte
del analisis.

c. El grupo estratégico selecciona las areas de analisis y sobre cada
una de ellas realiza una tormenta de ideas.

d. Priorizaciéon y calificacion de los factores externos. El grupo
califica segun su saber las oportunidades (A M B) y las amenazas
(A M B); donde bajo es una oportunidad o0 amenaza menor y alta es
una importante. Luego se promedian las calificaciones y se obtiene
el POAM

e. Calificacién del impacto: El grupo identifica el impacto actual de
cada oportunidad y amenaza en el negocio. Esta calificacion se
hace igualmente en alto, medio o bajo.

f. Elaboracion del POAM.

En este sentido, es de gran importancia realizar el andlisis del
perfil de las oportunidades y amenazas en el medio debido, a que
el resultado que arroje este estudio sera crucial al momento de

tomar las decisiones de las estrategias a implementar
1.2 Diagnostico Interno

En este caso se observaran las oportunidades y amenazas dentro de la organizacion de
la tienda para posteriormente utilizar esta como una herramienta de mejoria y

correccion

El perfil de capacidad institucional (PCI) es un medio para
evaluar las fortalezas y debilidades de la compaiiia en relacion
con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio
externo. Es una manera de hacer el diagnostico estratégico de
una empresa involucrando en el todos los factores que afectan
su operacion corporativa. (Serna H, 2003, p 128).
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El PCI examina cinco categorias, a saber:

- Capacidad directiva.

- Capacidad competitiva (0 de mercadeo).
- Capacidad financiera.

- Capacidad tecnoldgica (produccion).

- Capacidad de talento humano.

El perfil de fortalezas y debilidades se representa graficamente mediante la
calificacion de fortalezas o debilidades con relacion a su grado (A M B) para luego

ser valorada con respecto a su impacto en la escala de alto (A), medio (M), bajo (B).

Este tipo de andlisis es de suma importancia para la organizacion debido, a que se
podra conocer el estado de todas las capacidades internas y se definira que debilidad
se tendra que mejorar y que fortaleza se puede aprovechar para diferenciarse de la

competencia.

1.3 Andlisis de las Fuerzas Competitivas segun Porter

Las 5 fuerzas de Porter son las encargadas de medir las fuerzas
competitivas en las que se encuentra la tienda con respecto a su
competencia ,midiendo una rivalidad con posibles ventajas
desventajas y aquellas que realmente representen una amenaza

Cinco fuerzas competitivas interactivas determinan el
atractivo a largo plazo de una industria: rivalidad entre los
competidores presentes, competidores potenciales, poder de
trato ventajoso, de los proveedores, poder de trato ventajoso
de los compradores y amenaza de los productos sustitutos.
Esta mezcla de fuerzas explica porque algunas industrias son
constantemente mas redituables y provee mas visitas a fondo
que de recursos que se requieren y que estrategias que se
deben adoptar para tener éxito. (Boyd y Larreche, 2005, p
125).
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Cada una de estas fuerzas competitivas contribuye con la
investigacién en cuanto a la determinacién de los recursos mas
pertinentes que la empresa debera otorgar para la correcta realizacion de

la investigacion.

Ademas de ello, mediante el andlisis de las cinco fuerzas competitivas
se podra definir en qué situacion se encuentra tienda con respecto a la
competencia y que acciones se deben tomar para ello.

- Rivalidad entre los competidores presentes: La rivalidad aparece
entre las tiendas alrededor de Store que elaboran productos que
son sustitutos muy aproximados unos a otros, en especial cuando
un competidor actla para mejorar su posicion o protegerla. De
esta manera las tiendas son mutuamente dependientes: lo que hace
una afecta a las otras, y viceversa. Por lo general, la
redituabilidad disminuye a medida que aumenta la rivalidad, y
esta es mayor en las condiciones siguientes:

» Hay alta intensidad de inversion; requiere que las tiendas que
operen a la mayor capacidad y tienen un mayor musculo
financiero las que se encuentran cerca de la competencia,
ejerciendo con ellos fuerte presion descendente en los precios
cuando la demanda disminuye.

= Hay muchas pequefias empresas en una industria 0 no existen
empresas dominantes son todas de gama media por lo tanto las
similitudes se encuentran a simple vista es por esto que la
diferenciacion en cualquier aspecto juega un papel importante.

= Hay poca diferenciacion de producto a falta de proveedores y de
la creciente demanda las tiendas sacan su producto de las mismas

fuentes incluso a precios similares
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Es alto el costo del cambio de proveedores (costos de
transferencia).

Amenaza de nuevos entrantes: Los nuevos competidores agregan
capacidad a la industria y traen consigo la necesidad de ganar
participacion en el mercado, lo que intensifica la competencia.
Cuanto mayor sea la amenaza de los nuevos entrantes, menor sera
el atractivo de una industria. La entrada es mas dificil en las
condiciones siguientes:

Cuando hay presencia de fuertes economias de escala y efectos de
aprendizaje; puesto que toma tiempo adquirir el volumen y
aprendizaje requeridos para rendir un bajo costo relativo por
unidad.

Si la industria tiene fuertes requerimientos de capital en el
arranque.

Cuando existe una fuerte diferenciacion de producto.

Si ganar distribucién es particularmente dificil.

Si un comprador incurre en costos de transferencia al cambiar de
proveedor.

Poder de trato ventajoso de los proveedores: Se ejerce en su
mayor medida por el aumento de los precios. Su efecto puede ser
significativo, en particular cuando un ndmero limitado de
proveedores sirve a varias industrias diferentes. Su poder se
incrementa si los costos de transferencia y los precios de los
sustitutos son altos y pueden amenazar la integracion hacia
adelante. El perfecto ejemplo de lo que ocurre en el C.C fin de
siglo donde pocos proveedores surten a las tienda de media gama
Poder de trato ventajoso de los compradores: Los clientes de un
ramo andan en busca constante de precios mas bajos, mejor

calidad de producto y servicios agregados, y, por ende pueden
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afectar la competencia dentro de la industria. Los compradores
juegan a enfrentar a los proveedores individuales uno contra otros
en sus esfuerzos de obtener estas y otras condiciones que pueden
imponer en las tiendas debido a su cercania buscando siempre lo
mejor para ellos poniendo a los consumidores en una posicion
ventajosa

- Amenaza de productos sustitutos: Los sustitutos son alternativas
de tipos de producto (no marca) que realizan esencialmente las
mismas funciones. Los productos sustitutos ponen un tope
superior a las ganancias de una industria limitan los precios, en

especial cuando la oferta excede la demanda.

1.4 Anélisis DOFA

El andlisis DOFA es la base para comenzar con los cambios pertinentes de la
compafiia, tanto internos como externos, esta matriz sera un factor clave para prevenir
los efectos de todas las amenazas y debilidades que posea, ademas servird para

aprovechar al maximo las oportunidades y fortalezas en el momento indicado.

El analisis DOFA estd disefiado para ayudar al estratega a
encontrar al mejor acoplamiento entre las tendencias del medio,
las oportunidades y amenazas y las capacidades internas,
fortalezas y debilidades de la empresa. Dicho andlisis le
permitird a la organizacién formular estrategias para aprovechar
sus fortalezas y, prevenir el efecto de sus debilidades, utilizar a
tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de las
amenazas. (Sena, 2003, p 145).
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- Elaboracién de la hoja de trabajo: Con base en el andlisis interno (PCI), el
auditaje del ent