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RESUMEN INFORMATIVO

El proposito de esta investigacion es proponer estrategias de marketing como
herramienta para mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios
Fedorartes Producciones, C.A. ubicada en San Diego, Estado Carabobo. Esta
organizacion se dedica a elaborar esculturas en caricatura, A pesar de ser una empresa
con amplia trayectoria y reconocida en el mercado donde se desenvuelve no emplea
estrategias de marketing que le permita posicionarse en el mercado e incrementar sus
ventas. La metodologia empleada se basa en la modalidad de proyecto factible,
apoyada en un disefio de campo de nivel descriptivo. La poblacion objeto de estudio
estd conformada por cinco (5) trabajadores que laboran en la empresa y 20 clientes.
Como técnica de recolecciobn de informacion se empleara la entrevista
semiestructurada, la cual sera aplicada al gerente general y una encuesta mediante un
cuestionario, el mismo va dirigido al personal y los clientes. Con los resultados
obtenidos se realizara un andlisis DOFA con la finalidad de analizar las debilidades y
fortalezas (Factores Internos) y las oportunidades y amenazas (Factores Externos) que
se relacionan las estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado
de la empresa. Una vez obtenida la informacién procedente de las técnicas de
recoleccion, se procederd a la clasificacion y agrupacion de la misma para luego ser
codificada, tabulada y analizada hasta llegar a resultados concretos y su respectiva
interpretacion. Con los resultados obtenidos se disefiaron las estrategias de marketing
como herramienta para mejorar la participacion en el mercado de la empresa.
Finalmente, se recomendd implantar la propuesta con el objeto de encontrar cuales
son los atributos més valorados por los clientes, lo que posiblemente hard aumentar la
venta

Descriptores. Marketing, Estrategias, Estrategias de Marketing, participacién en el
Mercado



INTRODUCCION

La globalizacién a nivel mundial, las fusiones de empresas con alta participacion
en el mercado y el entorno econémico ha contribuido a que el mercado empresarial
se halla vuelto mas competitivo, donde sus propdsitos estan dirigidos a minimizar
costos, maximizar beneficios y generar rentabilidad. Las empresas hoy en dia tienen
que centrar su atencidén en promocionar de manera mas eficiente sus productos para
lograr un reconocimiento de la marca hasta lograr su venta. Para ello, es necesario
entender como piensan los consumidores y transmitirles de esta forma el mensaje
adecuado, hacerles saber que la empresa tiene el producto idéneo a sus necesidades.

Cabe destacar, que los mercados se estan ampliando cada vez mas, es por ello,
gue en lo que respecta a la comercializacidn de sus productos se requiere ofrecer un
servicio Optimo para lograr la internalizacion de los mismos. En este sentido, es
importante crear una cultura de trabajo en equipo donde se mantenga reflejadas las
metas de la organizacion y de esta forma mejorar el mercadeo de dichos productos
para obtener la satisfaccion del cliente final y de esta manera liderizar el mercado.

Por tal razdn, las organizaciones se ven obligadas a buscar nuevas estrategias de
mercadeo con las cuales puedan configurar planes especificos que les permita
adaptarse a su crecimiento potencial, como manera de responder a las exigencias de
un entorno cada vez mas competitivo, incierto y globalizado. Es asi como las
estrategias de marketing se canalizan para satisfacer necesidades especificas de los
consumidores para asi diferenciarse y ser mas competitivos.

Dentro de lo planteado, la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., no
desarrolla herramientas de marketing para mejorar su participacion en el mercado, a
pesar de ser una organizacion muy reconocida a nivel local. Es por lo cual, que se
proponen estrategias de marketing como herramienta lograr posicionamiento en el
mercado, tanto a nivel local como a nivel regional y nacional. La investigacion se
desarrolla de acuerdo a los siguientes capitulos:

Capitulo 1. Este capitulo estd conformado por el problema, los objetivos



(Generales y Especificos), la justificacion del estudio, los alcances y la formulacion
del problema

Capitulo I1. Este capitulo estd conformado por el Marco Teodrico, en el se
describen los antecedentes del estudio y se adaptan las teorias relacionadas con la
investigacion, y se nombran sus bases teoricas y definiciones de términos basicos

Capitulo I11: Comprende el marco metodoldgico de la investigacion, compuesto
por el tipo y disefio de la investigacion, y las fases metodoldgicas, donde se muestra
la poblacion y muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, y las
técnicas de andlisis de datos.

Capitulo 1V: En este capitulo se muestran los resultados de la investigacion, una
vez aplicada las diferentes técnicas de recoleccion de datos

Capitulo V: Contiene la presentacion de la propuesta, los objetivos, la
justificacion, la factibilidad, el desarrollo de la propuesta. También se presentan las
conclusiones y las recomendaciones. Finalmente se presentan las referencias

bibliograficas



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Al transcurrir los afios, la globalizacion avanza impactando todos los érdenes de
la vida, especialmente las maneras de vender los productos o servicios. En ese marco
las organizaciones enfrentan dia a dia grandes retos en virtud de las decisiones que
deben tomar, puesto que intentan por todos los medios cumplir con las expectativas y
exigencias de cada individuo, las mismas que con el tiempo pasan a formar parte del
competitivo pero a la vez dinamico mercado.

Por estas y otras razones, las empresas u organizaciones al crear un nuevo
producto o servicio, se ven en la imperiosa necesidad de dar a conocer su uso, sus
atributos, funcion y lo que ofrece para de esta manera tratar de cubrir por todos los
medios una demanda ya existente, aplicando estrategias de negocio asertivas que de
esta manera logren alcanzar los objetivos preestablecidos.

En estos escenarios cambiantes es donde juegan un papel preponderante las
estrategias, es alli donde se deben usar las mas adecuadas de manera que puedan
cumplir con los objetivos de la organizacion y al mismo tiempo cubrir con las
expectativas de los receptores. En este sentido, las estrategias de negocio pueden
considerarse como un plan que toma lugar en el largo plazo para ayudar alcanzar
metas u objetivos especificos, sin ellas, una empresa no tiene una guia para seguir y
tiene un riesgo mayor de no ser exitosa.

Partiendo de lo antes mencionado, las estrategias aplicadas en las organizaciones
deben actualizarse, adaptarse a las nuevas tecnologias, a las nuevas necesidades y la
competencia. ElI marketing representa una herramienta clave para el desarrollo

comercial de cualquier producto, bien o servicio. Por ello, se debe entender como un



concepto empresarial més global, donde todos los demas departamentos se impregnan
de su filosofia y saber hacer.

En consecuencia, se ha de estar consciente de que la penetracion de las nuevas
tecnologias en todas las areas de la organizacion empresarial, estd otorgando al
marketing un importante papel como hilo conductor de toda la informacion del
negocio y principal herramienta para adecuar los productos, procesos y ventas a los
gustos y necesidades del cliente.

En el caso de las empresas venezolanas los avances tecnoldgicos se han
apoderado de las industrias, adaptdndose a la alta competencia que existe a nivel
mundial en materia econdmica. En efecto, actualmente los mercados cuentan con una
gran variedad de plataformas que le facilitan la comunicacion con los consumidores y
la posibilidad de alentarlos a interactuar con ellos mediante la integracion de las
comunicaciones publicitarias y las distintas estrategias de marketing.

Por tal motivo se ha hecho de suma importancia, crear e implantar diversas
estrategias a nivel organizacional, en cuanto a politicas, ventas, distribucion,
mercadeo, solo por mencionar algunas; una de las estrategias mas importantes y de
mayor impacto son las estrategias de mercadeo, las cuales se pueden considerar como
planes que especifican el impacto que una empresa espera lograr sobre la demanda de
un producto o una linea de productos en un mercado objetivo, ya que, mediante un
plan de marketing se conoce entre otras cosas las fortalezas y debilidades de cualquier
organizacion, para de esta manera aprovechar dichas oportunidades al maximo, y
crear mecanismos para atacar, contrarrestar o disminuir las debilidades.

Por otro lado, la implantacién de estrategias de marketing permitird organizar de
manera sistematica sus acciones, aplicando para ello una serie de herramientas, tales
como la publicidad, las relaciones publicas, la promocion de las ventas, el mercado
directo para alcanzar los objetivos fijados

Asimismo, es importante para cualquier empresa, conocer factores claves, como
la receptividad, aceptacion, consumo, ya sea de su producto o marca en particular; es

decir, realizar periédicamente un analisis de mercado que le permita a la empresa u



organizacién saber que tan bueno es su producto, que factores debe tomar en cuenta
para mejorar, como impulsar su marca o producto

Tal es el caso de la empresa a empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.
organizacion dedicada las esculturas en caricatura, es decir, las cariculturas de
personajes famosos y particulares con la intencion resaltar las caracteristicas
principales de cada uno de sus personajes en su viva expresion. A pesar de ser una
empresa con amplia trayectoria y reconocida en el mercado donde se desenvuelve, no
desarrolla herramientas de marketing para mejorar su participacion en el mercado,
por lo tanto, ante la realidad econémica que se vive en el pais surge por parte de sus
directivos la necesidad de desarrollar nuevas estrategias que ayuden a incrementar las
ventas y lograr posicionamiento en el mercado, tanto a nivel local como a nivel
regional y nacional.

Es importante destacar, que a pesar de tener una visién de expansion de mercado,
la empresa actualmente presenta las siguientes condiciones organizacionales como es
la falta de definicion e implementacion de una estrategia de marketing efectiva,
situacion que trae como consecuencia retardo frente a la competencia en el mercado,
un crecimiento lento que pareciera ser solo respuesta de las necesidades de los
consumidores y no de una estrategia de mercadeo y un bajo conocimiento de la
empresa entre los participantes del mercado.

Por otra parte, la poca publicidad y promocion de la empresa y sus servicios se
ha convertido en uno de los problemas principales que lleva a la organizacién a
disminuir sus ventas. Los propietarios del negocio carecen de informacion para
anticiparse a las posibilidades que puede tener su negocio. Esta carencia obedece a
gue no tienen instruccién sobre el tema de mercados y por tanto no hay constancia
sobre la importancia de realizar un estudio para conocer las oportunidades del
producto, de esta manera saber si la empresa cuenta con la capacidad para satisfacer
la demanda, y establecer si es 0 no viable el mercado dadas las condiciones para
competir.

De alli, la necesidad de desarrollar planes estratégicos que les permitan adaptarse



a los cambios y del mismo modo incrementar la competitividad haciendo uso de las
diferentes herramientas de tecnologias de la informacion y comunicacion disponibles
que contribuyan a mantener informados a sus clientes actuales, proporcionandoles
ofertas adecuadas a sus necesidades y adicional a esto, poder llegar a clientes
potenciales que no los conocen, ni han recibido informacién de sus productos y/o
servicios. Ante la situacion planteada se debe realizar una estrategia de marketing
para que la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., pueda mejorar su

participacion en el mercado.

1.1.1 Formulacion del Problema:
¢Cuales serian las estrategias de marketing que se requieren para que la empresa
Studios Fedorartes Producciones, C.A., pueda mejorar su participacion en el

mercado?

1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias de marketing como herramienta para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

ubicada en San Diego, Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual que presenta la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A. con respecto a su participacion en el mercado.
Evaluar las estrategias de marketing para mejorar la participacion en el
mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.
Disefar estrategias de marketing para mejorar la participacion en el

mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.



1.3 Justificacion de la Investigacion

El marketing en la actualidad, tiene su razon de ser en la orientacion al cliente y
por tanto, si los clientes cambian, el marketing también esta cambiando. En tal
sentido, requieren utilizan las estrategias de marketing actualizadas, que permitan
canalizan para satisfacer necesidades especificas de los consumidores para asi
diferenciarse y ser mas competitivos en la actualidad

Desde esta perspectiva la investigacion se justifica, porque a través del disefio de
estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado de la empresa
Studios Fedorartes Producciones, C.A., le permitird a la organizacién visualizar la
consecucion de objetivos y metas, ademas considerando la importancia de darse a
conocer y promocionarse ante todos los consumidores posibles, enfocados en un
target especifico o de interés en cuanto al servicio, maximizando asi la disponibilidad
de los recursos, que le permitira obtener utilidades y rentabilidad, aprovechando los
avances tecnologicos y las nuevas tendencias del marketing, generando
conocimientos aplicables a la solucion de problemas reales en el entorno.

Por otro lado, la aplicacion de estrategias efectivas conducird a que exista una
relacion directa con el usuario, ya que se pueden obtener muchos beneficios, como:
referencias positivas de clientes en el mercado, mejor imagen de la empresa,
conocimiento amplio de los clientes que permiten adelantarse a los cambios en gustos y
preferencias de la demanda con relacion a la competencia, la posibilidad de tomar
acciones preventivas sobre hechos que se presentan actualmente (proceso de
retroalimentacion), ademas de lograr una relacion mas estrecha con los clientes actuales,
lo cual trae como consecuencia una mayor fidelidad y lealtad del mismo hacia la
empresa.

Este trabajo tiene como importancia dentro de la sociedad proporcionar a los
consumidores una imagen de marca confiable, conocida y de productos de alta
calidad, asi proporcionar a los clientes directos un beneficio econémico que ayude a

aumentar sus ventas y consecuentemente sus ganancias, también la investigacion da



conocimientos a los consumidores de los beneficios sociales que tiene la empresa.
académicamente la investigacion ayuda a adquirir nuevos conocimientos, acerca
de estrategias de mercadeo, tema de gran utilidad para estudiantes, profesores e
investigadores de la Universidad José Antonio Paez y otras instituciones de
educacion superior, incrementando el desarrollo de la capacidad investigativa,
contribuyendo al crecimiento profesional con oportunidad de interactuar en el ambito
universitario, aportando conocimientos tedricos en relacion al tema, sirviendo de

patron para la ejecucion de estudios similares dentro del area.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

El presente capitulo describe las principales investigaciones realizadas, asi como
también aquellos basamentos tedricos fundamentales para el tema estudiado y
conceptualiza los términos basicos mas importantes utilizados en el contenido del

trabajo.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Para el desarrollo de la investigacion se ha hecho necesario indagar acerca de los
trabajos realizados con anterioridad, tomados en consideracion a fin de presentar un
enfoque que pueda guiar la misma, en procura de resultados que sirvan de base para
la efectividad de los procedimientos. Entre los trabajos realizados se encuentran los
gue se mencionan a continuacion:

Correa y Salas (2017), realizaron un trabajo de grado titulado: “Estrategias de
Marketing para impulsar el Posicionamiento de la Imagen de la Tienda F&K 23,
C.A Ubicada En Naguanagua, Estado Carabobo™, presentado en la Universidad
José Antonio Paez como requisito para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo.
El propésito fundamental de la investigacion fue proponer estrategias de marketing
que permitan impulsar el posicionamiento de la imagen de la Tienda, con la finalidad
de darse a conocer y lograr que sus clientes perciban la imagen intencionada. Desde
la perspectiva metodolodgica, y tomando en cuenta la naturaleza de la problematica
tratada en el estudio, se considerd un proyecto factible, apoyado en un disefio de
campo, descriptivo y con apoyo de una investigacion documental. La poblacion
objeto de estudio estuvo conformada por 30 clientes.

Como técnicas de recoleccion se emple6 la observacion directa, a través de una

lista de cotejo para diagnosticar la situacion actual de la Tienda F&K 23, C.A en



referencia a su posicionamiento. También se utilizd la encuesta mediante un
cuestionario aplicado a los clientes, el cual permitio identificar las estrategias de
marketing necesarias para el posicionamiento de la imagen de la Tienda.
Seguidamente, con los resultados obtenidos se analizaron los factores internos
(Debilidades y Fortalezas) y lo factores Externos (Oportunidades y Fortalezas) que
inciden en el posicionamiento de la imagen de la empresa.

Una vez analizado los resultados, se concluyé que no se conocen los medios
publicitarios que emplea la empresa para promocionar y dar a conocer sus productos.
Por lo que se disefiaron estrategias de marketing para impulsar el posicionamiento de
la imagen, lo cual ayudo a la permanencia y el crecimiento de la organizacion

Esta investigacion se tom6 como referencia para el presente estudio, ya que
establece las estrategias de marketing para impulsar el posicionamiento de la imagen,
por lo tanto estas herramientas sirven de marco de referencia para la propuesta de
estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado de la empresa

Studios Fedorartes Producciones, C.A.

Por otra parte, Lacruz (2016), realizd un trabajo titulado: *“Herramientas de
Marketing 2.0 para el Posicionamiento Estratégico de la Farmacia Uno. Ubicada
en el Estado Portuguesa.”, presentado en la Universidad José Antonio Paez para
optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo. La empresa utilizaba los medios de
publicidad tradicionales, los cuales no han sido efectivos para darse a conocer y
posicionarse en el mercado. En tal sentido, el objetivo general de la investigacion
consistié en proponer herramientas de marketing 2.0 para el posicionamiento
estratégico de la Farmacia Uno. La metodologia empleada se basé en la modalidad
de proyecto factible y de tipo descriptiva, apoyada en un disefio de campo y en una
revision documental. La poblacion objeto de estudio estd conformada por 3

trabajadores que laboran en la empresa y 30 clientes tomados al azar.

Entre las técnicas de recoleccion empleadas se tiene la entrevista semiestructura

dirigida hacia el gerente general de la empresa. También la encuesta, mediante un
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cuestionario aplicado a la muestra seleccionada para conocer la situacion actual con
respecto a la posicion en el mercado que presenta la Farmacia Uno. También se
utilizé la Matriz DOFA para analizar los factores estratégicos que intervienen en el
posicionamiento del mercado de la empresa para el establecimiento de herramientas

de marketing 2.

Luego de conocer los resultados, se concluyé que es necesario establecer
estrategias promocionales y publicitarias, las cuales son imprescindibles para el
mejoramiento de la imagen de la empresa, lo cual conllevard al incremento del
posicionamiento del mercado, puesto que no se invierte en medios publicitarios para
dar a conocer los productos, solo utiliza canales muy basicos, por lo que no
transmiten una imagen al consumidor para que adquiera y conozca los productos en

cuanto a calidad y disefio.

La investigacion sefialada tiene vinculacion con la que se pretende desarrollar
porque trata sobre el marketing digital, aporta teorias, instrumento, hallazgos de
relevancia y una propuesta donde se aplican las estrategias de marketing a través de
las tecnologias de informacién. Destaca ademas el aspectos significativo dentro del
marketing como lo es la satisfaccion de los clientes a través de la identificacion de sus
necesidades.

Asimismo, se tiene a Bardn, Fermin y Molina, E (2015), quien realizé un trabajo
titulado: “Estrategias de Mercadeo basadas en el Marketing Digital Orientadas a
la Captacion de Nuevos Clientes de las Pymes. Caso de Estudio: Grupo Inter
Game 2012, C.A”. Presentado en la Universidad de Carabobo como requisito para
optar por el titulo de Licenciado en Contaduria Publica. Las estrategias de
comunicacion y publicidad de las empresas ya no pueden seguir siendo las mismas,
por ende ha surgido la necesidad de desarrollar planes estratégicos que les permitan
adaptarse a dichos cambios, es por ello que el objetivo de la presente investigacion es

proponer un plan estratégico de mercadeo, basado en el marketing digital orientado a
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impulsar la captacion de nuevos clientes de las PYMES, caso de estudio: Grupo Inter
Game 2012, C.A.

El enfoque se mantiene en los cambios del entorno que obligan a rapidas
adaptaciones y al planteamiento de estrategias mas factibles que promuevan el
crecimiento de las PYMES. Tedricamente la investigacion estuvo orientada en la
planificacion estratégica, plan de mercadeo, marketing digital y la mezcla de
marketing de las 7P’s. Metodoldgicamente se apoyd en la investigacion descriptiva
con disefio de campo, realizandose el proceso de observacion para la toma de la
muestra y la aplicacion de los instrumentos, los cuales estaban comprendidos por una
entrevista estructurada a un (1) Gerente General y un cuestionario a sesenta (60)
consumidores de ciento cincuenta (150) que conformaban la poblacion.

Los datos recabados fueron analizados mediantes indices estadisticos
descriptivos individuales, mientras que para la entrevista se utilizd el andlisis de
contenido. Se pudo concluir, que la empresa desarrolla una labor satisfactoria para
sus consumidores pero aun falta implementar estrategias que capten nuevos clientes y
le permita posicionarse en el mercado regional sino también nacional. Se recomendo
una planificacién estratégica adecuada para enfrentar el mercado y de esta manera
beneficiar a la empresa con la captacion de nuevos clientes y mantener la satisfaccion
de los clientes actuales.

El trabajo de grado anteriormente descrito guarda relacién con la presente
investigacién, debido a que se analizé los efectos y beneficios que produce la
inclusion de herramientas tecnoldgicas como estrategias de mercadeo y que ademas
permite el posicionamiento del producto en el mercado, lo que a su vez genera un
crecimiento y una mayor rentabilidad en la empresa

También se consultd el trabajo de Brito y Cantos (2014), titulado: “Plan
Estratégico de Marketing para el incremento de la participacion de mercado de
la Brito, S.A. de la ciudad de Guayaquil”, presentado en la Universidad Politécnica
Salesiana Ecuador, para optar por el titulo de Ingenieria Comercial con Mencion en

Marketing. El propdsito de este proyecto fue proporcionar un plan estratégico de
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marketing con el que la empresa pueda corregir aquellos factores en los que tienen
deficiencias, logrando asi el objetivo general el cual era el incremento de su
participacion en el mercado potencial para mejorar el nivel de ventas y
posicionamiento de la empresa.

Metodoldgicamente, se utilizo el nivel de investigacion descriptivo con un disefio
de campo, la poblacion estuvo conformada por 300 clientes mensuales
aproximadamente, se extrajo una muestra de 50 usuarios y se aplicé una formula
estadistica aleatoria simple. las técnicas de recoleccion que se aplicaron fueron la
encuesta y la entrevista al propietario, estas dieron como resultado la aceptacion y
satisfaccion de productos y servicios por parte de los clientes.por lo tanto, se elabord
un plan estrategico de marketing para posicionar la empresaen el mercado.

Este trabajo se tom6 como referencia, porque aporta informacién sobre las
estrategias que se deben aplicar en una organizacion, las cuales permiten planear,
determinar, y coordinar las actividades operativas para lograr implementar mejoras,
por lo tanto, deberan convertirse en planes de accion concretos, con definicion de
responsables y un tiempo determinado para realizar las tareas que permitan alcanzar
los objetivos propuestos.

Finalmente, se consulto el trabajo de Garcia (2014), quién realizé un trabajo de
grado titulado: “Estrategias Promocionales para incrementar la Participacion de
Mercado en el Sector Farmacéutico de Productos de Cuidados Primarios”,
presentado en la Universidad del Zulia como requisito para optar por el titulo de
Magister en Gerencia de Empresas, Mencion: Mercadeo. La investigacion tuvo como
fin primordial analizar las estrategias promocionales para incrementar la participacion
de mercado en el sector farmacéutico de productos de cuidados primarios del
Municipio Maracaibo, con el propésito de puntualizar aquellos aspectos internos y
externos que influyen de manera progresiva. La metodologia fue descriptiva y de
campo; con disefio no experimental transeccional descriptivo. La poblacion estuvo
conformada por un total de 32 médicos especialistas en las areas de Pediatria,

Traumatologia, Medicina Interna, Gastroenterologia y Medicina General adscritos a
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los hospitales publicos y clinicas privadas.

Como técnica de recoleccion se empled un cuestionario estructurado con 56
items. A través de los resultados obtenidos, se concluy6 que existe una tendencia muy
orientada hacia el lado positivo, se determind que los visitadores médicos en
representacion de los laboratorios, han evaluado de forma Optima las fortalezas de los
productos de cuidados primarios del Municipio Maracaibo, aspecto que a efectos de
esta investigacion permite comprobar la importancia que los canales involucrados, le
dedican a la promocién de tales productos, atendiendo demandas puntuales en la
poblacion a la cual esta dirigido este tipo de medicamentos.

Esta investigacion tomO como referencia, porque sefiala las estrategias
promocionales de marketing que se requieren para incrementar la participacion de
mercado de una empresa que le permita posicionarse y lograr los objetivos
planteados, lo cual aporta elementos para aplicar las estrategias en la empresa Studios

Fedorartes Producciones, C.A.

2.2 Bases Tedricas

Las bases tedricas segun Arias (2014: 107), “Son aquellas que implican un
amplio desarrollo de los conceptos y proposiciones que forman el punto de vista o
enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”. Con la finalidad
de utilizar una fundamentacion tedrica, se recopilard la informacion necesaria,
relacionada a la temética planteada; tomando en cuenta aquellos aspectos

relacionados directamente con los objetivos de la investigacion.

2.2.1 Marketing

De acuerdo a Kotler y Armstrong (2013) defines el marketing como *“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
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con otros grupos e individuo” (p. 5). Se puede decir, que es el proceso social y
gestion mediante el cual los distintos grupos e individuos obtienen lo que necesitan y
desean a través de la creacion y el intercambio de unos productos y valores con otros

De acuerdo a Arocha y Lopez (2005), definen el término como el “sistema total
de actividades comerciales tendientes a planificar, fijar precios, promover y distribuir
productos satisfactores de necesidades entre mercados, con el fin de alcanzar los
objetivos organizacionales” (p. 9).

Ahora bien, histéricamente hablando, el marketing como fendmeno comercial
tiene sus origenes en aquella lejana etapa de la humanidad en la que el hombre
comienza a realizar intercambios para incrementar su bienestar y, lo que ocurre a
partir de este momento, y al igual que ocurre con la mayoria de las ideas, es
sencillamente una evolucién gradual con el paso del tiempo, configurandose en la
actualidad como ese conjunto de actividades humanas, que, a través de los
intercambios originados por el deseo de incrementar el bienestar o beneficio de las
personas, permite obtener una mayor satisfaccion del denominado consumidor.

Olamendi (2008), asegura que:

La filosofia de marketing significa que en una organizacion todos
los esfuerzos deben estar encaminados a satisfacer a sus clientes
con rentabilidad; la clave para alcanzar los objetivos
empresariales consiste en determinar las necesidades y deseos de
los mercados objetivo; requiere dedicar la mayoria del esfuerzo a
descubrir los deseos de un publico objetivo y a crear los bienes y
servicios que les puedan satisfacer” (p.6).

Puede inferirse, entonces que las empresas que manejen una filosofia de
marketing, centran su atencion, principalmente, en conocer a los consumidores que
constituyen su mercado: sus inquietudes, caracteristicas socioeconomicas, edades, sus
expectativas con respecto al producto, asi como lo que estan dispuestos a pagar por
él. Toda esta informacion permite a las empresas adapta sus productos a las

caracteristicas mas demandadas por los consumidores.
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2.2 Tipos de Marketing

De acuerdo a Mercadeo y Publicidad (2012) son los distintos tipos de marketing
que se desarrollan para cada segmento de mercado, producto y servicio. Los mas
conocidos son:

Marketing de productos masivos. Sus grandes rubros son, limpieza, cosméticos,
alimentacion, juguetes, automotores, ropa, etc. EI fendmeno de la masividad de este
tipo de productos hace necesario la segmentacién para posicionar cada marca y de
esta forma se desarrollan las estrategias para ubicar los productos en el segmento mas
adecuado.

Marketing de Servicios. Son de una utilizacion tan masiva como la de los productos
masivos, se refieren a temas como el ocio, la diversion, la educacion, el crédito, el
transporte, la seguridad, etc. el servicio vende algo intangible donde el consumidor
conocera su beneficio una vez que se lo utilice, por eso es muy importante la
medicion de su calidad, y muy dificil de implementar

Marketing Directo. Es aquel que se comunica sin necesidad de pasar por los medios
de comunicacion masivo, su uso es frecuente en la comercializacion de servicios se lo
utiliza también en la de productos masivos.

Marketing Internacional. Se dedica al desarrollo y penetracion de los mercados
externos, distinguiendo distintas etapas segun el grado de penetracion, no es lo mismo
si se desconoce el mercado, o si ha habido avances y otras circunstancias. Siempre
hay una etapa inicial de Investigacion para levantar informacion y de esta forma
conocer datos que serviran para armar mejor nuestros planes de accion.

Marketing Global. La economia actual y la globalizacion han desarrollado por
medio de la tecnologia en comunicacién y transporte un mercado global que facilita a
las grandes empresas y multinacionales a desarrollar campafias y productos
globalizados que admiten un marketing comun aplicado a productos de uso masivo
globalizados.

Marketing Politico. Segun perfil de un politico, su imagen se puede cambiar con la
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estrategia que se aplica para un producto ya sea resaltando sus cualidades o
minimizando aquellas que lo hacen menos popular, es cada vez mas frecuente que los
partidos y candidatos utilicen los servicios de un experto en imagen para desarrollar
las acciones de su campafia politica, de igual forma se tiene que cuidar la imagen
corporativa de una empresa y de sus integrantes, por medio del marketing de imagen
0 politico.

Marketing relacional. La técnica mas sagaz del marketing relacional es aquella que
persigue captar clientes, diferenciarlos por tipo de mercado y por supuesto
fidelizarlos. EI Marketing Relacional busca conseguir el mayor nimero de ventas
manteniendo unas relaciones fidedignas con sus clientes.

Marketing Mix. El marketing mix se define asi mismo como mezcla de marketing,
es decir, se trata de utilizar distintos tipos de marketing, de herramientas, de variables
para alcanzar unos objetivos fijados previamente.

Marketing movil - mobile marketing. En los Gltimos dos afios el uso de Internet a
través del teléfono mdvil ha aumentado un 30 por ciento y se prevé que siga
creciendo de forma exponencial. Consecuentemente la publicidad a través del movil -
mobile marketing — aumenta paralelamente.
Marketing online. EI marketing en internet es la base para tu proyecto de negocio.
Utilizamos todo tipo de herramientas y tecnicas on-line para potenciar tu negocio

Las estrategias de marketing deben de dirigirse a éstos mercados en continuo
crecimiento, pues las constantes innovaciones en las prestaciones de los dispositivos
moviles brindan una ayuda especial para poder utilizar el movil como canal

publicitario.

2.2.3 Marketing Digital

El marketing ha tenido cambios adaptados a los nuevos requerimientos del
mercado y consumidores; en este sentido la implementacion de estrategias de

marketing en las empresas supone un avance mas en la superacién del marketing
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tradicional. Este nuevo modelo, ofrece a los consumidores intervenir directamente en
la definicion de las estrategias empresariales y en la forma en que se relaciona con los
clientes, través del uso de canales digitales y medios sociales, facilitando el acceso a
la informacion requerida por los consumidores, generando valor agregado en cuanto a
sus operaciones. El Marketing digital se define de acuerdo a Russell (2002) como:

La aplicacion de tecnologias digitales para contribuir a las
actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisicion de
rentabilidad y retencion de clientes, a traves del reconocimiento
de la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del
desarrollo de un enfoque planificado, para mejorar el
conocimiento del cliente, la entrega de comunicacion integrada
especifica y los servicios en linea que coincidan con sus
particulares necesidades (p. 50)

Es evidente, que el mercadeo digital conduce a mayor rapidez y bajo costo de las
operaciones empresariales, contribuye a informar y promover los productos y
servicios que ofrece la empresa en el mercado, asi como la rapidez al acceso de los
bienes y/o servicios para los consumidores. Por su parte Santo (2014: 5) plantea como
beneficios del marketing digital lo siguiente:

Ofrece a las pequefias empresas competir con las mas grandes en el mismo

nivel.

Es mas rentable que el marketing tradicional.

La inversion en marketing digital se traduce directamente en conversiones,

tales como leads, suscripciones o ventas.

Una estrategia efectiva ayuda a aumentar los beneficios para la empresa.

Facilita la interaccién y proximidad con la audiencia.

Permite el acceso y conexion con los consumidores.

Ayuda a generar confianza en la marca.

El marketing digital se puede considerar como una herramienta muy poderosa

para hacerle destacar entre sus competidores. Es asi, como genera ventajas

competitivas, desde el punto de vista del cliente y su camino hacia el producto a
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través de las diferentes herramientas y formas de interaccién con el mismo.

2.2.4 Estrategias

Todas las organizaciones tienen que superar los retos de desarrollo estratégicos,
algunas por el deseo de aprovechar nuevas oportunidades y otras para superar
importantes problemas. De acuerdo a Hitt (2008), establece:

La estrategia se convierte en un sistema légico para diferenciar las
tareas ejecutivas y administrativas y los roles a niveles
corporativos, de negocios funcional de tal forma que la estructura
se ajusta a la funcidn, por ello constituye una forma de definir la
contribucion econémica y no econémica que la organizacion hara
a sus grupos de interés, su razon de ser. (p78).

Las estrategias son un programa general que se traza para alcanzar los objetivos
de una organizacion y ejecutar asi su mision, estas obedecen a un patrén de respuestas
de la organizacion a un ambiente, poniendo los recursos humanos y materiales en
juego frente a los riesgos del mundo exterior, sus componentes son: Objetivos
claramente definidos, el plan de accion, los programas funcionales y los recursos
requeridos para llevar a cabo los programas.

Por otro lado, Koontz y Weihrich (2012: 123), definen la estrategia como la
“determinacion de los objetivos basicos a largo plazo de una empresa y la adopcion
de los cursos de accion y asignacion de los recursos necesarios para alcanzarlos”, por
lo tanto, la estrategia es un marco de referencia para las decisiones de una empresa
que conforman su naturaleza y rumbo. Una estrategia serd practica y util si un marco
de referencia que especifique el alcance y los limites de cada area de decision.

Visto de esta forma, la estrategia representa empresa objeto de estudio el
mecanismo por medio del cual se realizard el plan. Consiste en la expresion de los
medios para alcanzar un fin; todos los factores desembocan en una estrategia de
acuerdo con la situacion y los objetivos. Es decir, un conjunto de acciones

encaminadas a la consecucion de una ventaja competitiva sostenible en el tiempo y
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defendible frente a la competencia, mediante la adecuacion entre los recursos y
capacidades de la empresa y el entorno en el cual opera, y a fin de satisfacer los

objetivos de los maltiples grupos participantes en ella.

2.2.5 Estrategias de Marketing

La estrategia de marketing de una organizacion se disefia para integrar los
esfuerzos encaminados a lograr los objetivos de comercializacién. De acuerdo a
Guiltinan. (2010:207), las estrategias de marketing son “planes que especifican el
impacto que una empresa espera lograr sobre la demanda de un producto o una linea
de productos en un mercado objetivo”. Las estrategias de marketing permiten conocer
las necesidades actuales y futuras de los clientes. Consiste en elegir uno o mas
mercados meta y luego desarrollar una mezcla de marketing (producto, precio,
promocion, distribucion) que satisfaga las necesidades y deseos de los integrantes del
mercado meta. Sandhusen (2006), establece una clasificacion de estrategias para el
crecimiento del mercado o estrategias de crecimiento para los productos ya existentes
y para las nuevas adiciones al portafolio de productos:

1. Estrategias de Crecimiento Intensivo: Sandhusen (2006. 74), consisten en
"cultivar de manera intensiva los mercados actuales de la compafia. Son adecuadas
en situaciones donde las oportunidades de producto-mercado existentes ain no han
sido explotadas en su totalidad”, incluyen las siguientes estrategias: Estrategia de
penetracion. Estrategia de desarrollo de mercado. Estrategia de desarrollo del
producto.

2 Estrategias de Crecimiento Integrativo: Sandhusen (2006. 75), “consiste en
aprovechar la fortaleza que tiene una determinada compafiia en su industria para
ejercer control sobre los proveedores, distribuidores y/o competidores. En ese sentido,
una compafiia puede desplazarse hacia atrds, hacia adelante u horizontalmente”
Integracion hacia atras: Ocurre cuando la compafiia incrementa su control sobre sus

recursos de suministro; es decir, que controla a sus proveedores o por lo menos a su
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principal proveedor.
3. Estrategias de Crecimiento Diversificado: Sandhusen (2006. 75), “Son
adecuadas cuando hay pocas oportunidades de crecimiento en el mercado meta de la
compafia. Generalmente, abarcan diversificacion horizontal, diversificacion en
conglomerado y diversificacion concentrica”
4. Estrategias de Liderazgo de Mercado: Sandhusen (2006. 76), “Son utilizadas por
compafiias que dominan en su mercado con productos superiores, eficacia
competitiva, 0 ambas cosas. Una vez que la compafiia logra el liderazgo en su
mercado, tiene dos opciones estratégicas para seguir creciendo.
5. Estrategias de Reto de Mercado: Sandhusen (2006. 77), “Son estrategias que las
compafiias pueden adoptar contra el lider del mercado” y se clasifican en tres:
Ataque frontal: Consiste en atacar toda la mezcla de mercado (producto, precio,
distribucion, promocion) del lider. Por lo general, la realizan los competidores mas
fuertes.
6. Estrategias de Seguimiento de Mercado: Sandhusen (2006. 77), “Son empleadas
por las compafiias de la competencia que no se interesan en retar al lider de manera
directa o indirecta”. Estas compafifas tratan de mantener su participacion en el
mercado (y sus utilidades) siguiendo de manera cercana la politica de producto,
precio, lugar y promocion del lider.
7. Estrategias de Nicho de Mercado: Sandhusen (2006. 77), “Son utilizadas por los
competidores mas pequefios que estan especializados en dar servicio a nichos del
mercado y que los competidores mas grandes suelen pasar por alto o desconocen su
existencia.

La estrategia de mercadeo es una forma de dar a conocer a los clientes sobre las
ofertas o simplemente recalcar la calidad de producto y/o servicio que ofrece la
empresa con el proposito de aumentar las ventas. En el contexto del proceso de
planeacion estratégica general, hay que evaluar la estrategia de marketing para

determinar su efecto en ventas, costos, imagen y rentabilidad de la organizacion, una
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estrategia de marketing es el disefio, ejecucion y control de un plan para influir en los

intercambios con la mira de lograr objetivos organizacionales

2.2.6 Posicionamiento

Para Braidot (2009: 272) “el posicionamiento es la forma tradicional, es el lugar
que ocupa un producto en la mente del consumidor actual como potencial”, por lo que
segun ésta perspectiva y a juicio del autor, el posicionamiento lo genera la empresa.
Por lo tanto, el posicionamiento es la imagen mental que cada consumidor tiene del
producto, creado por las emociones, percepciones, recuerdos y motivaciones. Ante
ésta realidad el cliente es quien define el posicionamiento y no la empresa es por ello
que el objetivo de las organizaciones debe ser la mente de los clientes y de la
competencia trabajando el producto desde la percepcién del cliente.

Estas apreciaciones parecen obvias pero no todas las organizaciones las llevan a
cabo. Es necesario recordar que una gran cantidad de decisiones de compra se toman
inconscientemente, porque éstas se activan primero en el cerebro, y muchas de las
que se cree que se toman “a conciencia” estan influenciadas por el posicionamiento
que tienen las marcas en la mente del consumidor, debido a que los éstas orientan a la
decision de compra. La marca juega un papel fundamental, ya que posee la
caracteristica de llevar a la mente distintas asociaciones emocionales, de cualidades y
de percepciones de productos con tan solo nombrarla o pensarla. La marca esta
intimamente relacionada con la competencia debido a que genera una cierta empatia
solo si se compara con otra. Es la esencia de identidad de un producto, y ésta
identidad es la que debe estar posicionada en la mente del consumidor, en especial, en
la memoria inconsciente emocional de manera positiva.

Es importante dejar claramente establecido, en esta etapa, el o los conceptos de
posicionamiento que serviran de base a la estrategia de marketing en disefio, de
manera que esta Gltima no constituya una fase aislada o poco coherente con las

necesidades o deseos de los clientes, ni tampoco quede a la libre imaginacién de los
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participantes en el disefio de la mezcla. Existen diferentes tipos de posicionamiento:
Posicionamiento por atributos: muestra los beneficios entregados por el producto o
servicio hacia el cliente, siendo el elemento diferenciador para la competencia. Este
tipo de posicionamiento siempre va acompafiado inconscientemente por las
experiencias y recuerdos de los clientes hacia el producto, lo que hace que el
posicionamiento no sea puramente de atributos.

Posicionamiento por tipo de clientes: busca que el cliente sienta la sensacién
subjetiva de pertenecer de un grupo especifico, o sea, las empresas pretenden
posicionar el tipo de clientes donde va dirigido el producto y no sus atributos. Acé la
clave se basa en la percepcion y las emociones generadas en los consumidores a
quienes se les enfoca la oferta.

Posicionamiento en relacion a la competencia: se posiciona la marca y se le
compara directa o indirectamente con la competencia. Esta comparacion puede ser a
través de los atributos del producto o la sensacion que éstos producen en relacion a la
competencia. Este proceso crea limites neuronales en el consumidor, por ejemplo
para una empresa A y una empresa B. La percepcion que el cliente tiene de cada
producto A y B hace que una red se estimule mas que la otra, por lo que las empresas
deben comunicar mensajes claros de delimitacion con el competidor. Se pueden crear
mensajes reforzando la posicion actual del producto (ser el numero 1, ser el mas
sabroso, etc.), o bien, reposicionar la imagen mental que se tiene de la competencia
para entrar con un producto nuevo.

Posicionamiento por asociacién con otro producto o marca: se refiere a la
asociacion de un producto con otro, 0 sea, un apalancamiento de marca que se
transfiere de un bien a otro. Para que esto ocurra es necesario que una de las marcas
sea reconocida y posea un gran entramado neuronal en la mente del consumidor, para
que al asociarse con otro producto, éste Gltimo tome las caracteristicas de la marca
conocida y las combine creando un entramado neuronal méas robusto con informacion
previa.

Posicionamiento estratégico con relacion a los clientes: es el posicionamiento
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referente al conjunto de elementos que marcan diferencias en la percepcion del
cliente. Esto hace que lo posicionado no sea el producto, sino mas bien, el concepto
que cada cliente tiene de éste, el cual, es expresado diferencialmente por la marca.
Para la empresa objeto de estudio, es necesario conocer el posicionamiento que
tiene su marca en el mercado y en la mente de sus consumidores. Es la manera en la
que los consumidores definen un producto a partir de sus atributos importantes, es
decir, el lugar que ocupa el producto en la mente de los clientes en relacion de los

productos de la competencia.

2.3 Definicion de Términos Basicos

Cliente: es quien accede a un producto o servicio por medio de una transaccion
financiera (dinero) u otro medio de pago.

Competencia: Conjunto de empresas que van dirigidas a un mismo mercado y
ofrecen productos y servicios similares.

Competitividad: se define como la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los
consumidores al menor precio, 0 sea con produccién al menor costo posible.
Consumidor: se podria definir como consumidor al individuo que requiere satisfacer
cierta necesidad a través de la compra u obtencion de determinados productos.

E-mail Marketing: La promocién de productos o servicios via correo electronico.
Para esto generalmente se hace uso de plataformas para el manejo de las bases de
datos y el envio de las comunicaciones

Marca: es el nombre, termino, disefio, simbolo u otra caracteristica que diferencia a
un producto del de sus competidores.

Percepcion: es un proceso por medio del cual los individuos dan significado a su
ambiente organizando e interpretando sus impresiones sensoriales.

Planificacion: es una actividad racional que tiene por objeto decidir sobre la
asignacion de recursos escasos en el logro de objetivos multiples, a través de medios

adecuados para su obtencion
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Plaza/Distribucion: se encarga el estudiar las diferentes opciones con las que cuenta
el productor con el fin de alcanzar una Optima via de distribucion de su producto, la
cual le permita reducir sus tiempos de entrega, estar mas cerca de su cliente, generar
algun valor agregado a su producto, entre otras.

Producto: es aquello que recibe el comprador en proceso de intercambio con la
organizacion. Estos pueden ser Tangibles (bienes) o Intangibles (Servicios o ideas),
pero de fondo, los compradores realmente estdn adquiriendo los beneficios y
satisfactores que un producto les puede proveer.

Promocion: la promocidn es una herramienta de la mezcla o mix de marketing que se
emplea para apoyar a la publicidad y a las ventas; de tal manera, que la mezcla
comunicacional resulte mucho mas efectiva.

Publicidad: la publicidad es eminentemente un instrumento de comunicacion entre el
productor y el mercado, de tal forma que aunque no determina inmediatamente la
compra del servicio, actua sobre las actitudes de los consumidores, impulsando la

accién de compra.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico representa el plan o metodologia a seguir como un
conjunto ordenado de fases y procedimientos que van a permitir obtener, clasificar,
comprender y organizar los datos relevantes y poder asi plantear las soluciones al
problema investigado. Este marco representa un mecanismo de control de la
investigacion, ya que se puede verificar, por cada fase cumplida, si se van logrando

de manera secuencial los logros parciales del estudio.

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion

Segun el nivel de estudio, la investigacion estara concebida dentro de la
modalidad general de estudio como Proyecto Factible. Por lo antes expuesto, cabe
citar a Arias (2014:134), manifiesta que el proyecto factible: “se trata de una
propuesta de accidn 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.” Este tipo de investigacion se orienta
hacia la busqueda de soluciones mediante la planificacion inteligente del futuro a
partir del presente, con el fin de resolver una determinada necesidad

Un proyecto factible se enfoca en desarrollar posibles soluciones de problemas
planteados, basandose en la operatividad de las propuestas de las necesidades y asi
cumplir el propdsito fundamental. La investigacion estara dirigida a disefiar
estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado de la empresa
Studios Fedorartes Producciones, C.A.

En torno al tipo de investigacion, la misma estara concebida como una
investigacion diagnostica descriptiva con disefio de campo. Segun Tamayo y Tamayo
(2014) la investigacion descriptiva



Es aquella que comprende la descripcion, registro, analisis e
interpretacion de la naturaleza actual, y la composicidén o proceso de
los fendmenos. El enfoque se hace sobre conclusiones o sobre como
una persona, grupo o cosa se conduce o funciona en el presente. (p
54).

Es descriptiva, debido a que describira, analizara e interpretara la situacion actual
de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A. Por otra parte, Ramirez (2013:
19), sefiala que la investigacion de campo “consiste en la recoleccion de datos
directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar
variables”. Por tanto, para la investigacion que se pretende realizar, se obtendran los

datos directamente de los trabajadores empresa y de un grupo de consumidores.

3.2 Fases Metodoldgicas

Fase I|. Diagnostico de la situacion actual que presenta la empresa Studios

Fedorartes Producciones, C.A. con respecto a su participacion en el mercado

Para dar cumplimiento a esta primera fase metodoldgica, se define la poblacion
objeto de estudio. Hernandez, Fernandez y Baptista (2013:223), expresan “conjunto
de todos los casos que concuerdan con determinadas especificaciones”. Esta
constituida por 5 trabajadores que laboran en la empresa, asi como 20 clientes,
cantidad suministrada por Studios Fedorartes Producciones, C.A.

Por otra parte, la muestra no es mas que la escogencia de una parte representativa
de una poblacion, cuyas caracteristicas reproduce de la manera mas exacta posible.
Arias (2014: 83), sefiala que “Es un subconjunto representativo finito que se extrae de
la poblacién accesible”. Para los efectos de esta investigacion la poblacién es de tipo
finita y manejable, no es necesario muestras, razon por la cual se estudia a la
totalidad de la poblacion.

Como técnica de recoleccion de informacion se empleara la encuesta. De acuerdo

a Méndez (2010: 124:), establece que: “Este método consiste en obtener informacion
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de los sujetos de estudio, proporcionada por ellos mismos, sobre opiniones, actitudes
o0 sugerencias”. El instrumento de recoleccion de datos a emplear sera el cuestionario.
Segun Balestrini (2013):

Es considerado un medio de comunicacion escrito y basico entre el
encuestador y el encuestado, facilita traducir los objetivos y las
variables de la investigacion a través de una serie de preguntas muy
particulares previamente preparadas de una forma cuidadosa,
susceptibles de analizarse en relacion con el problema estudiado. (p.
138).

Estard constituido por 16 preguntas, las cuales seran presentadas en forma de
juicios o afirmaciones y disefiadas bajo una escala de respuestas dicotomicas (Si y
No). El mismo, serad aplicado a los trabajadores y clientes de la empresa, a fin de
conocer la situacion actual que presenta la empresa Studios Fedorartes Producciones,
C.A. con respecto a su participacion en el mercado

Por otro lado, se utilizara la entrevista, la cual es una técnica de recopilacién de
informacién mediante una conversacion profesional, con la que ademas de adquirirse
informacion acerca de lo que se investiga, tiene importancia desde el punto de vista
educativo; los resultados a lograr en la mision dependen en gran medida del nivel de
comunicacion entre el investigador y los participantes en la misma.

Delgado (2013: 286) la define como: “una conversacion efectuada entre dos
personas por lo menos, en donde uno es el entrevistador y otro el entrevistado; estas
personas dialogan en torno a un problema o aspecto determinado, teniendo un
propoésito profesional”. En consecuencia, la entrevista constituye una técnica
fundamental porque facilita datos e informacion relevante que de otro modo serian
muy dificiles de conseguir. Se elaborara un guién de entrevista, cuyas preguntas van
dirigidas al gerente general de la empresa, con la finalidad de evaluar las estrategias
de marketing para mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios

Fedorartes Producciones, C.A.
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Fase Il. Evaluacion de las estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones,
C.A.

Seguidamente, con los resultados obtenidos en la fase anterior, es decir después
de conocer la situacion actual que presenta la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A. con respecto a su participacion en el mercado se realizard un
analisis DOFA, para lo cual se empleara como herramienta la Matriz DOFA. Segln
Chapman (2005):

Es una herramienta utilizada para la formulacion y evaluacion de
estrategia. Generalmente es utilizada para empresas. Este analisis
consiste en evaluar las Fortalezas y Debilidades que estan
relacionadas con el ambiente interno (recursos humanos, técnicos,
financieros, tecnoldgicos, etcétera) y Oportunidades y Amenazas que
se refieren al entorno externo (Micro ambiente: Proveedores,
competidores, los canales de distribucion, los consumidores) (Macro
ambiente: economia, ecologia, demografia, etcétera) de la empresa. (p.
82).

Con la aplicacion de esta herramienta, se analizardn las debilidades y fortalezas
(Factores Internos) y las oportunidades y amenazas (Factores Externos) que se
relacionan las estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado de
la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

Para desarrollar la investigacion se emplearan algunos métodos estadisticos,
derivados de la estadistica descriptiva, a objeto de resumir y comparar las
observaciones evidenciadas con relacion a las variables estudiadas; y al mismo
tiempo describir la asociacion existente entre las perspectivas de la interrogante
planteada en este estudio. Por lo tanto, una vez recolectada la informacion, se
procederd a la presentacion de los datos de manera organizada, para ello se usard la
representacion escrita y la grafica. La primera de ellas, permitira la interpretacion de

los datos estadisticos y la segunda mostrar los resultados mediante gréaficos.
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Fase I11: Disefio de las estrategias de marketing para mejorar la participacion en
el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

En esta fase, se disefiaran las estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A. las
cuales contribuiradn a incrementar las ventas, por lo tanto obtener mayor rentabilidad,
mejorar la economia de la empresa, asi como fidelizacion de clientes potenciales. la
propuesta se estructura de la siguiente manera:

Presentacion de las Propuesta

Justificacién del a Propuesta

Objetivo General y Especificos de la Propuesta

Factibilidad de la propuesta

Desarrollo de las estrategias de marketing
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Analisis y Presentacion de los Resultados

Una vez aplicado los instrumentos de recoleccion de informacion, se procedio a
realizar el tratamiento correspondiente para el andlisis de los mismos, por cuanto la
informacidn que arrojara sera la que indique las conclusiones a las cuales llegara la
investigacién, evidenciando asi, estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

De acuerdo a lo planteado, se da cumplimiento a la primera fase metodologica,
empleando como instrumento de recoleccion de datos el cuestionario conformado de
15 preguntas que se aplico a los trabajadores y a los clientes para diagnosticar la
situacion actual que presenta la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A. con
respecto a su participacion en el mercado.

Seguidamente, se aplicd una entrevista semiestructurada al gerente general de la
empresa con la finalidad de conocer los planes y estrategias que emplean para la
gestion de marketing en la empresa.

En la segunda fase, se evaluaron las estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., a
través un analisis Dofa, el cual permitié conocer los factores internos (Fortalezas y
Debilidades) y los factores externos (Oportunidades y Amenazas) que intervienen e
inciden en la gestion de marketing para su participacion en la mercado. A través de
la aplicacion de la Matriz DOFA, se establecen las herramientas que sirven de marco
dar cumplimiento a la fase tres, mediante el disefio de estrategias de marketing para
mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A. A continuacion se presentan los resultados

4.2 Diagnéstico de la situacién actual que presenta la empresa Studios



Fedorartes Producciones, C.A. con respecto a su participacion en el mercado

Entrevista Semiestructurada

Cuadro 1. Guion de Entrevista

Informante: Gerente General

Item Pregunta Repuesta
1 | ¢Qué ventajas o diferencias cree usted | El servicio y el trato cordial que se le
que tienen los productos que ofrece | da al cliente diferencian la empresa
con respecto a la competencia? de la competencia
2 | ¢Se ha implementado en la empresa | No se ha implementado ningin plan
un plan de marketing? de marketing, la publicada se
transmite a través de los clientes y
con tarjetas de presentacion
3 | ¢En la empresa se cuenta con una | La vision, mision y los valores
clara definicion de la mision, visién y | corporativos no se encuentran
valores corporativos? claramente definidos, es importante
actualizarlas y darlas a conocer al
personal
4 | ¢En la actualidad en la empresa se | Si se realiza un célculo informal del
realizan pronosticos o presupuestos de | pronéstico, realizado por mi persona
ventas? y de acuerdo las necesidades de la
empresa
5 | ¢Cudles son los medios que utiliza en | No se emplean las redes sociales para

los medios sociales para posicionarse

en el mercado?

posicionarse en el mercado. Solo
medios tradicionales como la radios,

prensa, volantes, etc

Fuente: Verza (2018)

Cuadro 1. Guién de Entrevista. Continuacion
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Informante: Gerente General

item

Pregunta

Respuesta

6

¢Realiza reuniones periddicas de
retroalimentacion con sus colaboradores
para medir la participacion de la empresa

en el mercado?

Se realizan de manera esporadica
y cuando la gerencia lo considere

necesario

7 | ¢Se emplean estrategias para mantener a | En la empresa no se utilizan
los clientes actuales, asi como para | estrategias para mantener a los
identificar nuevos clientes? clientes actuales, asi como para

identificar nuevos clientes

8 | ¢En la empresa se cuenta con personal | Se cuenta con el personal

capacitado para la ejecucion de las

estrategias de marketing?

necesario, pero no esta capacitado

en herramientas de marketing

Fuente: Verza (2018)

Anadlisis de la Entrevista

Una vez realizada la entrevista a la Gerente General de la empresa, se analizan

los resultados obtenidos

Item Uno. La empresa presta un servicio de calidad y el trato cordial que se le da al

cliente diferencian la empresa de la competencia, ha logrado mantenerse muchos afios

en el mercado, puesto es una organizacién con amplia trayectoria y reconocida en el

mercado donde se desenvuelve

Item Dos. Se puede decir que no se ha llevado una adecuada gestion de marketing,
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dado que no se tienen planes establecidos ni es politicas de mercadeo orientadas al
cliente, que les permita posicionar los productos que ofrece. Se puede sefialar, que no
tiene establecidos objetivos de marketing, limitando su competitividad en el sector y
el incremento en las ventas.

[tem Tres. La empresa no tiene identificada la mision, la vision y valores
organizacionales en todos los niveles, en funcion de los objetivos a alcanzar en el
corto y largo plazo, por lo cual no hay congruencia entre la misién de la organizacion
y su estrategia global.

Item Cuatro. En la empresa no se realizan prondsticos o presupuestos de ventas no
se planifica adecuadamente la gestion de ventas, las actividades se ejecutan segun las
circunstancias, se deberian planificar las ventas para evitar actuaciones improvisadas
Item Cinco. La empresa no invierte en medios publicitarios para dar a conocer los
productos, solo utiliza canales muy basicos, como volantes y avisos. Deben
emplearse medios actualizados maneras actualizadas para promocionar sus productos,
tales como paginas web, Facebook, entre otras

[tem Seis. No se realizan reuniones periddicas de retroalimentacion con sus
colaboradores para medir la participacion de la empresa en el mercado, se llevan a
cabo de manera esporadica y cuando las circunstancias lo ameriten.

Item Siete. No se tienen establecido mecanismos para actualizar la cartera de
clientes. Se puede sefalar, que los clientes se han mantenido en la empresa porque se
identifican con la marca del producto, pero presenta debilidades con respecto a la
captacion de nuevos clientes.

Item Ocho. En la empresa no se cuenta con el personal capacitado para la ejecucion
de las estrategias de marketing. Cabe sefialar, que la empresa posee el personal
necesario para la ejecucion de las actividades que se llevan a cabo. Sin embargo, es
importante que se capacite en materia de marketing para conocer las herramientas de
la comercializacion de productos y servicios, como llegar a los clientes, fidelizarlos y

captar nuevos clientes un mercado altamente competitivo.
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Cuestionario Aplicado a los trabajadores

item 1 ¢En la empresa se planifican las actividades en relacion a los productos que

ofrece?

Cuadro 2. Planificacion de Actividades

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl - -
NO 5 100%
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO (%

Grafico 1. Planificacion de Actividades
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del Instrumento

Anélisis. Como se observa, el 100% de las personas encuestadas, considera que no se
ha definido alguna metodologia para la planeacién en el area de mercadeo con
relacion a los productos que ofrece la empresa. Es importante conocer todos los
aspectos que pueden influir en el &mbito interno, como la produccion, distribucion y

promocion del producto, entre otros.
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item 2 ¢Conoce usted las promociones de ventas que ofrece la empresa?

Cuadro 3. Promociones de Ventas

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 1 20%
NO 4 80%
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mS| mNO

Grafico 2. Promociones de ventas
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Anélisis. En este item se observa, que el 80% de los trabajadores, encuestados estan
de acuerdo en sefialar que no conocen las promociones de ventas que ofrece la
empresa, ya que se carece de estrategias de publicidad para posicionarse en el
mercado competitivo, Por otra parte, un 20% de los trabajadores estan de acuerdo que
si tiene promocion de sus productos. Se puede sefialar, que el uso de promociones de
ventas es una estrategia efectiva comunmente utilizada al momento de lanzar un
nuevo producto al mercado, cuando se quiere ganarle participacion de mercado a la
competencia, o simplemente cuando se quiere tener un rdpido incremento de las

ventas
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item 3 ¢Cree usted, que los precios que oferta la empresa en relacion productos y

servicios son competitivos en el mercado?

Cuadro 4. Precios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 5 100%
NO - -
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
msl mNO 0%

Grafico 3. Precios
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Anélisis. Tal como se muestran los resultados, el 100% del personal afirma que los
precios de los productos y servicios ofrecidos por la empresa son competitivos en el
mercado, dado que ofrece precios similares a los de la competencia y muchas veces
por debajo de la misma. Es importante resaltar, que una estrategia competitiva de
precios es una técnica que las organizaciones utilizan para atraer a los clientes y

lograr que compren productos de ellos en lugar de la competencia.
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ftem 4 ¢En la empresa emplea estrategias de publicidad en las redes sociales le
permitirian un posicionamiento de los productos que ofrece?

Cuadro 5. Estrategias de Publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 5 100%
NO - -
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO 0%

Grafico 4. Estrategias de Publicidad
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. Como se observa, el 100% de los trabajadores estan totalmente de acuerdo
que si la empresa aplica estrategias de publicidad basadas en las redes sociales, le
permitirian un posicionamiento de los productos, asi como que construir relaciones y
puentes con los clientes, ya que le proporcionara informacion interesante y de valor
afiadido que les ayudara a la hora de decidirse a comprar un producto o servicio. En
este sentido la publicidad en Internet ha incorporado nuevas plataformas y
oportunidades de negocio para las empresas y marcas, existen muchos tipos de y
soportes publicitarios
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ftem 5 ¢Los productos y servicios ofrecidos por la empresa son de calidad?

Cuadro 6. Calidad de los Productos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre 3 60%
Casi siempre 2 40%
A veces - -
Nunca
Total 5 100%

Fuente: Verza (2018)

ESIEMPRE mCASISIEMPRE ®mAVECES m NUNCA

Grafico 5. Calidad de los Productos
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Anélisis. Como se observa, el 60% de los trabajadores consideran que siempre los
productos y servicios ofrecidos por la empresa son de calidad. Otro 40% sefiala que
casi siempre. La calidad de un producto es un conjunto de caracteristicas o
propiedades inherentes, que tiene las cuales satisfacen las necesidades del cliente. Es
importante, que estas caracteristicas estén estandarizadas y perduren siempre cuando
se compra una 'y otra vez, asi también se debe de tener en cuenta que tenga un costo

optimo
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item 6 ¢En la empresa se invierte en publicidad sobre los productos que ofrece para

darse a conocer en el mercado?

Cuadro 7. Publicidad

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 2 40%
NO 3 60%
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 6. Publicidad
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. Como se observa, el 60% de las personas encuestadas sefiala que en la no
empresa no se invierte en la promocién de los productos. Otro 40% sefialan lo
contrario, indican que invierten en publicidad, pero de manera muy basica. A pesar
de que la empresa tiene una amplia trayectoria y es reconocida en el mercado donde
se desenvuelve, no invierte en planes de publicidad para mejorar su participacion en
el mercado, por lo tanto, existe un inadecuado sistema de ventas y no transmiten una
imagen al consumidor para que adquiera y conozca los productos en cuanto a calidad

y disefio
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ftem 7 ¢En la empresa se emplean estrategias para la fijacion de los precios de los

productos?

Cuadro 8. Fijacion de precios

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 2 40%
NO 3 60%
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 7. Fijacién de precios
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. Los resultados muestran, que el 60% de los trabajadores sefiala que la en la
empresa no toman en cuenta los factores externos ni se analiza la tendencia del
mercado para la fijacién de precios de los productos. Es decir, no consideran la
competencia, tecnologia, gustos y preferencias del consumidor, entre otros. Por otro
lado, un 40% estan de acuerdo que se utilizan medios externos para fijar los precios
de acuerdo a la tendencia del mercado. Para fijar un precio, la compafia debe
considerar varios factores internos y externos, incluyendo las estrategias y precios
de los competidores, asi como la estrategia y la mezcla generales de marketing
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item 8 ¢ Se monitorea el posicionamiento de los productos que ofrece la empresa, con

la finalidad de incrementar las ventas y la participacion en el mercado?

Cuadro 9. Monitoreo

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Siempre -
Casi siempre 1 20%
A veces 2 40%
Nunca 2 40%
Total 5 100%

Fuente: Verza (2018)

mSIEMPRE  m CASI SIEPPRE = AVECES = NUNCA

Grafico 8. Monitoreo
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. Como se observa, el 40% del personal encuestado, sefiala que a veces se
aplican estrategias para monitorear los productos que ofrece la empresa. Otro 40%
dice que nunca y 20% que casi siempre. Por lo cual, se deben especificar sus
necesidades, conocer los factores que influyen en la organizacion para el
establecimiento de estrategias de marketing que permitan impulsar los atributos de los
productos y de esta forma, determinar los aspectos positivos 0 marca, donde también

influye la publicidad
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ftem 9 ;Se revisan constantemente el nivel de cumplimiento de los objetivos

planteados para mejorar la participacion en el mercado?

Cuadro 10. Objetivos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 2 40%
NO 3 60%
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 9. Objetivos
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. Los resultado obtenidos en este item, indican que practicamente no se
realiza una revision de los objetivos que se proponen en cuanto a la participacion en
el mercado. Asi lo afirman el 60% de los trabajadores, por lo que no se puede tener
un estatus o un balance de cdmo estd siendo percibido el producto y como se
encuentra en general la empresa posicionada en el mercado. Otro 40% opina se revisa
el nivel de cumplimiento de los objetivos planteados para mejorar la participacion en

el mercado de la empresa.
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ftem 10 ¢Considera necesario disefiar estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.?

Cuadro 11. Estrategias de Marketing

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 5 100%
NO - -
Total 5 100%
Fuente: Verza (2018)
mSl mNO 9,

Grafico 10. Estrategias de Marketing
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Analisis. En este item se observa, que el 100% de los encuestados consideran que
necesario disefiar estrategias de marketing para mejorar la participacion en el
mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., perimiéndole
proyectarse de manera Unica, lo que repercutird positivamente en su mercado y
posicionamiento. Contribuyendo a mantener informados a sus clientes actuales,
proporcionandoles ofertas adecuadas a sus necesidades y adicional a esto, poder
llegar a clientes potenciales que no los conocen, ni han recibido informacion de sus

productos y/o servicios
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Cuestionario Aplicado a los clientes

ftem 1 ¢Conoce usted las promociones de ventas que ofrece la empresa?

Cuadro 12. Promociones

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl - -
NO 20 100%
Total 20 100%
Fuente: Verza (2018)
msl mno 0%

Grafico 11. Promociones
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del Instrumento

Anélisis. Como se observa, el 100% de los clientes encuestados afirma que no
conocen las promociones de ventas que ofrece la empresa, esto trae como
consecuencia que los mismos no se sientan incentivados para adquirir los productos.
Se puede sefalar, que el uso de promociones de ventas es una estrategia efectiva
comunmente utilizada al momento de lanzar un nuevo producto al mercado, cuando
se quiere ganarle participacion de mercado a la competencia, o simplemente cuando

se quiere tener un rapido incremento de las ventas
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ftem 2 ¢Considera usted que los precios de los productos y servicios ofrecidos por la

empresa son competitivos en el mercado?

Cuadro 13. Precios competitivos

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 10 50%
NO 10 50%
Total 20 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 12. Precios competitivos
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Anélisis. El 50% de los clientes, afirman que los precios de los productos y servicios
ofrecidos por la empresa son competitivos en el mercado. Por otra parte, el 50% de
los clientes no sabe si los precios de los productos son competitivos. Una estrategia
competitiva de precios tiene que tener en cuenta todas las variables controlables, asi
como las variables que no se pueden controlar, como la confianza de los
consumidores. Una buena estrategia competitiva de precios anima a los clientes a

preferir una tienda que a otra.
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item 3 ¢En la empresa se establecen estrategias para comunicarse con los clientes?

Cuadro 14. Comunicacion con el cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 2 10%
NO 10 50%
NO SABE 8 40%
Total 20 100%

Fuente: Verza (2018)

mSI mNO mNO SABE

Grafico 13. Comunicacién con el cliente
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del instrumento

Andlisis. Los resultados muestran, que un 50% de los clientes, sefialan que en la
empresa no se se establecen estrategias para comunicarse con los clientes para
ofrecer las promociones y ofertas de los productos. Otro 10% dice que si comunican
con el cliente y el 40% no sabe. No se cuenta con un manejo adecuado de imagen
para darse a conocer como empresa 'y poder captar la preferencia de los usuarios para
la venta de los productos. Para aplicar el plan, la organizacion debe tener definidos
los elementos claves para la estrategia de comunicacién y el plan de marketing para

que encajen a la perfeccion en estrategia global de comunicacion
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ftem 4 ¢Considera usted, que recibe atencion y respuestas al

solicite informacion en la empresa?

Cuadro 15. Atencion al cliente

momento de que

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 14 70%
NO 6 30%
Total 20 100%

Fuente: Verza (2018)

mS|l mNO

Grafico 14. Precios competitivos
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Anélisis. El 70% de los clientes encuestados consideran que en la empresa se les da

respuesta inmediata al momento de que un cliente solicite informacién. Se puede

sefialar, que los empleados de la empresa se esmeran en brindar una adecuada

atencion al cliente a través de un trato de calidad durante el servicio, lo que genera

satisfaccion del usuario. Por otra parte, un 30% de los clientes sefialan que no reciben

la informacién solicitada cuando lo precisan. Se deben desarrollar herramientas

gerenciales para mejorar el proceso y atraer mas clientes hacia la empresa, tales como

planeacion de productos, fijacion de precios, distribucién y promocién.
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ftem 5. ¢ Cuéles son los canales de comunicacion que visita con mas frecuencia?

Cuadro 16. Canales de comunicacién

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 5 25%
Prensa 3 15%

Television 2 10%
Redes sociales 10 50%
Total 20 100%

Fuente: Verza (2018)

ERADIO mPRENSA mTELEVISION = REDES SOCIALES

Grafico 15. Canales de comunicacion

Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Anélisis. Como se observa, el 25% de los clientes sefiala que utiliza la radio como
medio de comunicacion, el 15% la prensa, el 10% la television y 50% emplea las
redes sociales. De acuerdo a los resultados, la empresa debe aplicar estrategias de
publicidad basadas en las redes sociales, lo que le permitirian un posicionamiento de
los productos, asi como que construir relaciones y puentes con los clientes, ya que le
proporcionara informacion interesante y de valor afiadido que les ayudara a la hora de

decidirse a comprar un producto o servicio.
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item 6 ¢Considera que el cliente recibe asesoria por parte de la empresa en cuanto a

los productos que ofrece?

Cuadro 17. Asesoria al cliente

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 14 70%
NO 6 30%
Total 20 100%
Fuente: Verza (2018)
=Sl mNO

Grafico 16. Asesoria al
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del instrumento

Analisis. Como se observa, el 70% de los encuestados estan totalmente de acuerdo,
que reciben asesoria por parte de la empresa en cuanto a los productos que ofrece.
Otro 30% esta en desacuerdo. El cliente considera que recibe una excelente asesoria
por parte de la empresa y que cada vez que requiere los servicios encuentra lo que
busca y recibe la asistencia necesaria. Esto muestra que la organizacion tiene claro

que es un proceso que lleva a la mejora continua.
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ftem 7 ¢Cuéles cree que son los medios publicitarios que emplea la
promocionar y dar a conocer sus productos?

Cuadro 18. Medios publicitarios

empresa para

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Radio 5 25%
Prensa 3 15%
Redes sociales - -
Ninguno de los anteriores 10 60%
Total 20 100%

Fuente: Verza (2018)

mRADIO mPRENSA  m REDES SOCIALES

= NINGUNA DE LAS ANTERIORES

Grafico 17. Medios publicitarios

Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Andlisis. En este item se observa, que el 25% de los clientes sefiala que la empresa

emplea la radio para promocionar sus productos, el 15% dice que la television y 60%

indica que no tienen conocimiento de los medios publicitarios que emplea la empresa

para promocionar y dar a conocer sus productos. La poca publicidad y promocion de

la empresa y sus servicios se ha convertido en uno de los problemas principales que

Ileva a la organizacion a disminuir sus ventas.
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item 8 ¢Le gustaria poder tener acceso a informacion sobre los servicios que ofrece

la empresa a través de una pagina web?

Cuadro 19. Pagina Web

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 14 70%
NO 6 30%
Total 20 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 18. Pagina Web
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Anélisis. En este item, se observa que el 70% de los clientes les gustaria poder tener
acceso a informacién sobre los servicios que ofrece la empresa a través de una
pagina web, solo un 30% expresa que no. Se debe aprovechar el considerable
porcentaje de usuarios a favor de tener acceso a la informacién mediante portales web
e internet, ya que eso facilitaria la difusion de informacion sobre los productos que
ofrece la empresa. Es por ello necesario, Disefio de las estrategias de marketing para
mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes

Producciones, C.A.
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ftem 9. ¢ Cual o cuéles de los siguientes aspectos le atraen de un producto?

Cuadro 20. Atributos del producto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Calidad 8 40%
Facilidad de uso 3 15%
Precio 7 35%
Disefio 2 10%
Atractivo - -
Total 20 100%

Fuente: Verza (2018)

ECALIDAD ®FACILIDADDEUSO ®PRECIO mDISENO  mATRACTIVO

Grafico 19. Atributos del producto
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacion del instrumento

Analisis. Los resultados muestran que un 40% de los encuestados sefialan que lo que
mas le atrae de un producto es la calidad, un 33% el precio, el 10% el disefio y un
17% la facilidad de uso. Se observa, que la calidad y el precio son los atributos
considerado mas importante, ya que son los estandares que deben apreciar o medir
las cualidades y permiten ser comparativos con la competencia. Al respecto, la
empresa debe considerar estos tributos para mejorar su competitividad y

posicionamiento en el mercado
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item 10 ¢ Considera usted, que en el mercado se conocen los productos de cariculturas
que ofrece la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.?

Cuadro 21. Conocimiento del Producto

Alternativa Frecuencia Porcentaje
Sl 14 70%
NO 6 30%
Total 20 100%
Fuente: Verza (2018)
mSI mNO

Grafico 20. Conocimiento del producto
Fuente. Datos Extraidos de la aplicacién del instrumento

Anélisis. Los resultados obtenidos muestran que el 70% de los clientes encuestados
sefialan que en el mercado no se conocen los productos de cariculturas que ofrece la
empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A. en este aspecto, es importante,
elaborar planes estratégicos de publicidad para dar a conocer los productos y
aumentar la participacion en el mercado. Por otra parte, el 30% de clientes indican
que los productos son conocidos en el mercado que opera, puesto es una empresa
muy reconocida con amplia trayectoria, pero requiere actualizarse en estrategias de

marketing

54



Analisis General de los Resultados

Una vez elaborado del cuestionario, se realiza un analisis general de los

resultados:

En la empresa no se tienen establecido planes de publicidad y promocion para los
productos que ofrece, ya que se carece de estrategias para posicionarse en el
mercado competitivo, por lo que los encuestados consideran que deben
emplearse medios actualizados maneras actualizadas para promocionar sus
productos, tales como paginas web, Facebook, entre otras .

Por otro lado, no se toman en cuenta los factores externos para analizar las
tendencias del mercado, tales como la competencia, tecnologia, gustos y
preferencias del consumidor.

También, se puede sefialar que los clientes se sienten satisfechos con la calidad
de servicio que se presta en la empresa, asimismo manifiestan que les gustaria
recibir informacion de los productos a través de las redes sociales.

Los trabajadores estan totalmente de acuerdo que es necesario disefiar estrategias
de marketing para mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios

Fedorartes Producciones, C.A.

4.3 Evaluacion de las estrategias de marketing para mejorar la participacion en

el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

Con los resultados obtenidos, luego de aplicar los instrumentos de recoleccion de
informacion, se realiza un diagnostico interno PCI (Fortalezas y Debilidades) y un
diagnostico Externo POAM (oportunidades y Amenazas), los cuales permitiran
Evaluacion de las estrategias de marketing para mejorar la participacion en el

mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.
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Cuadro 22. Diagnostico Interno PCI

Organizacion: Studios Fedorartes Producciones, C.A.

CALIFICACION Fortalezas Debilidades | Impacto
A M Bl AIMB| A M B
L IE|A] L |E|A|LJE|A
T |DJ|J T |D|(J|T|D| J
oll|lolo|1|lo|lo|lI|oO
CAPACIDAD 0 0 0
1. Directiva
Imagen corporativa / Responsabilidad X X
Social
Uso de planes estratégicos / Analisis X X
estratégicos
Evaluacion y pronostico del medio X X
Habilidad para atraer y retener gente X X

altamente creativa.

2. Talento Humano

Experiencia técnica X X

x
x

Pertenencia

x
x

Motivacion

indices de desempefio X X

3. Competitiva

Servicio de calidad X X

Administracion de clientes X X

Participacion en el mercado X X

Lealtad y satisfaccion del cliente X X

4. Tecnoldgica

Capacidad de innovacion X X

Nivel Tecnoldgico X X

Medios Sociales X X

Habilidad técnica y de manufactura X X

5. Financiera

Liquidez, disponibilidad de fondos X X
internos

Comunicacidn y control gerencia X X

Estabilidad de costos X X

Fuente: Verza (2018)
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Analisis de los Resultados.

Capacidad Directiva

En cuanto a la imagen corporativa y la responsabilidad social, segun lo que su
pudo apreciar, la empresa presenta una fortaleza baja y por consiguiente un impacto
bajo dentro de estas capacidades porque no existe un marcado interés por parte de la
gerencia por exaltar la imagen de la organizacién para que de esta manera sea
reconocida a nivel nacional. Es en igual forma destacable, que la empresa posee como
debilidad alta el uso de planes y analisis estratégicos, esto es la no utilizacion de estas
herramientas que posibilitan plantear acciones dirigidas a afrontar cualquier situacion
presente y/o futura en la que pueda estar involucrada la organizacion.

En cuanto a la evaluacién y el prondstico del medio, la empresa posee una
debilidad, aunque no muy marcada si no es atendida apropiadamente puede
convertirse en problema, dado que es importante tener claro el comportamiento del
entorno para asi tomar las precauciones necesarias ante cualquier situacion anomala
que el mercado presente. la habilidad para atraer y retener gente altamente creativa es
un punto altamente débil que posee actualmente la empresa, este aspecto es
importantes a lo hora de establecer un verdadero rumbo de orientacion del negocio,
pues de la forma en cdmo se comuniquen las directrices o los procedimientos la

empresa puede o no alcanzar en forma efectiva sus objetivos organizacionales

Talento Humano

La empresa presenta como fortalezas alta la experiencia técnica, lo que se
convierte en una gran ventaja frente al mercado para asumir cualquier reto presente o
futuro, pues existen condiciones idéneas para que ésta logre una mayor participacion
en el mercado. El sentido de pertenencia, la motivacion y los indices de desempefio
son puntos negativos a la hora de evaluar estos factores, debido a que si no son

tratados con premura y ahinco, pueden llegar a ser un gran problema que le puede
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impedir a la organizacion crecer y desarrollarse con miras a alcanzar una mejor

situacion en su sector y en el mercado

Capacidad Competitiva.

Se puede identificar claramente dentro de sus fortalezas estan la calidad del
servicio y la lealtad y satisfaccion de los clientes. Sin embargo, presenta debilidades,
como debilidades presenta la poca participacion en el mercado, puesto que se tiene
claro el segmento del mercado el cual estd atendiendo. Otra debilidad es la
administracion de los clientes, puesto no se tienen establecidas politicas y
procedimientos referentes a la coordinacion de actividades pertinentes a la relacion
cliente empresa, con el animo de identificar y determinar estrategias conducentes a

mejorar dicha relacion en pro de un beneficio mutuo.

Capacidad Tecnolodgica

Se puede destacar entre las fortalezas que posee la empresa estan los siguientes
aspectos: Habilidad técnica y de manufactura, nivel de tecnologia utilizado en los
productos, lo que podria entenderse como una oportunidad alta a la hora enfrentar la
competencia. Como fortaleza baja esta la capacidad de innovacién, la cual es la
capacidad que posee la empresa para crear nuevos metodos, productos o servicios y
ofrecerlos a sus clientes. En cuanto a los medios sociales, la empresa presenta una
debilidad alta y por consiguiente un impacto alto, dado que no emplean para

promocionar sus productos

Capacidad Financiera

La empresa muestra una fortaleza alta en el grado de utilizacion Comunicacién y
control gerencia y una fortaleza media en la capacidad de liquidez, disponibilidad de
fondos internos. Sin embargo, se hace necesario establecer estrategias de corto y
largo plazo que permitan minimizar los impactos variables del mercado sobre estas

variables de estudio. Como debilidad la estabilidad de costos, ya que la empresa

58



realiza los esfuerzos para mantener o reducir sus costos de produccién, que le

permitan lograr una ventaja en cuanto a costos frente a la competencia.

Cuadro 23. Diagndstico Externo POAM

Organizacion: Studios Fedorartes Producciones, C.A.

CALIFICACION Oportunidad | Amenaza Impacto

A

O«>w
oO4dr »
O«>w
oO-Hr>»
O«>>w

L
T
FACTOR O

O—om<Z
O—om<Z
oO—omZ

1. Econdmicos

x

El indice de inflacion X

Incremento de los precios por la inflacion

X
X

Politica cambiaria y tasa de cambio X X

Programas de Financiamiento a las Pequefias X X
y Medianas Empresas

2. Social

x

Nivel de desempleo X | X

x

La inseguridad X

La violencia X X

3. Tecnoldgicos

Avances tecnoldgicos X X

X
X

Telecomunicaciones

Redes Sociales X X

4. Politicos

Las politicas de gobierno X X

Incertidumbre politica X X

Fuente: Verza (2018)

Analisis de los Resultados.
Factores Econdmicos

El indice inflacionario, politica cambiaria y el incremento de los precios por la

inflacién constituyen son factores amenazantes que generan un alto impacto en la
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empresa. Cuando se habla de inflacion se habla de un aumento en el nivel general de
precios a través del tiempo, los precios de los bienes empiezan a subir deteriorandose
el poder de compra de los consumidores. Sin embargo, el gobierno se ha preocupado
por brindarle oportunidades de financiamiento a las PYME por medio de bancos y
programas de crédito dirigidos a pequefias y medianas empresas, lo constituye una

oportunidad con un impacto medio para la empresa.

Factores Sociales

El incremento del indice de desempleo es considerado una amenaza de grado
bajo con un impacto medio, ya que debido a los altos estandares de desempleo la
demanda de sus productos puede disminuir, por tanto si el cliente final no tiene
ingresos no tendra dinero para comprar sus productos. La inseguridad y la violencia
son amenazas de grado medio con in impacto medio, pues determina la incidencia
que estos dos fendmenos pueden ocasionar en la empresa, si la ubicacién o el entorno
en donde ésta desarrolla su actividad esta directa o indirecta siendo victima de dichas
actividades. Estos indicadores son muy significativos al momento de ofrecer un
servicio o producto a los clientes pues, la seguridad se convierte hoy en dia en el pais

un valor agregado muy importante para el cliente.

Factores Tecnoldgicos

Los avances tecnologicos implican, el reconocimiento y aprovechamiento de las
ventajas que los avances a nivel mundial se estan dando con el fin de utilizarlos y
aplicarlos en los procesos inherentes a la empresa, para sacar de ellos el mejor
provecho en cuanto a competitividad, calidad y bajos costos.

Las Telecomunicaciones es factor que incide de manera categodrica a la hora de
realizar comparaciones con otros mercados de distintas ciudades, regiones o paises,
en cuanto a la infraestructura de telecomunicaciones como; el acceso a lineas
telefénicas, el Internet, telefonia movil, satelital, fibra Optica, puertos inalambricos,

etc. Y si la empresa tiene facilidades para acceder y apropiarse de dichos servicios
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para beneficio propio, y que ademas le genere una competitiva con respecto a otras.
Por lo tanto, conjuntamente con las redes sociales constituyen oportunidades con

grado de alto impacto

Factores Politicos

Las politicas de gobierno y la incertidumbre politica hacen referencia a todas
aquellas acciones propias del Estado, dentro de un marco de cumplimiento de sus
metas y que por normatividad constitucional deben cumplir dentro de un plan de
gobierno. Este factor, permite prever situaciones a futuro que podrian ocasionar algun
impacto a la organizacion, en forma positiva 0 negativa, permitiéndole a ésta trazar
rumbos de accidn, correctivos, planes, proyectos y programas concernientes a
minimizar la incidencia o efecto de esas politicas gubernamentales sobre el accionar

l6gico de la empresa.

Anadlisis de la Matriz DOFA

El analisis DOFA ayuda a encontrar el mejor acoplamiento entre las tendencias
del medio (oportunidades y amenazas) y las capacidades internas (fortalezas y
debilidades) de la empresa. Este andlisis permitira formular estrategias para
aprovechar las fortalezas, prevenir el efecto de las debilidades, utilizar a tiempo las
oportunidades y anticipar los efectos de las amenazas

Con base en los resultados del anélisis interno (PCI) y externo (POAM), se
seleccionan los factores claves de incidencia en el éxito o fracaso. Estos factores
claves deben relacionar la organizacion, los mercados, la competencia, los recursos
financieros, la infraestructura, el recurso, los inventarios, la investigacién y
desarrollo, las tendencias politicas, sociales, econdémicas y tecnoldgicas y las
variables de competitividad. En el siguiente cuadro se relacionan los factores que
serviran de base el andlisis DOFA y la posterior formulacion de estrategias de

marketing para mejorar la participacion en el mercado
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Cuadro 24 Matriz DOFA

Factores Internos

Factores Externos

Fortalezas (F)

Se presta un servicio de
calidad y de atencion al
cliente

Empresa con amplia
trayectoria y reconocida
en el mercado donde se
desenvuelve

Servicio y el trato cordial
que se le da al cliente, la

diferencian de la
competencia

Disponibilidad dela
gerencia 'y de los
trabajadores para la

propuesta de estrategias
de

Debilidades (D)
No utilizan ni se invierte en
medios publicitarios para dar
a conocer los productos
Se carecen de mecanismos

para mantener y captar
clientes
La empresa no  esta

posicionada en el mercado

El personal no esta capacitado
en materia de marketing

No se tiene identificada la
mision, la vision y valores
organizacionales en todos los
niveles

Se  crecen
estratégicos

de  planes

Oportunidades (O)

Permanente  desarrollo
tecnoldgico e innovacién
que ofrece el mercado
Mercado potencial
Desarrollo  tecnolégico
en el mercado.

Estrategias (FO)
Capacitar al personal en
materia de marketing
Establecer herramienta
s de marketing en medios

sociales que permitan
incrementar la
participacion  en el
mercado

Estrategias (FA)
Aprovechar los  recursos
tecnologicos para  poder
implementar las estrategias de
marketing
Ofrecer promociones
continuas a través de los
medios de publicidad para el
segmento objetivo

Amenazas (A)

Incremento  de  los
precios por la inflacion
Aumento del riesgo pais
Incertidumbre politica

Empresas del mismo
ramo  que  ofrecen
productos a  menor
precio

Estrategias (DO)

Aprovechar los clientes a
nivel  regional y
establecer acciones para
penetrar en el mercado

Formular politicas de
capacitacion al personal
en materia de marketing
Establecer mecanismos
para atraer y retener vy
fidelidad a los clientes

Estrategias(DA)

Elaborar
promocionales
incrementar las ventas
Formular lineamientos
estratégicos para posicionar la
empresa

Disefiar una pagina Web para
captacion de los clientes y
posicionarse en el mercado

estrategias
para

Fuente: Verza (2018)




Una vez presentado los factores interno y externos, se combinan las debilidades
con las oportunidades (DO), las debilidades con las amenazas (DA). De la misma
manera, se combinan las fortalezas con las oportunidades (FO) y las fortalezas con las
amenazas (FA). Estas combinaciones dan como resultado las estrategias de marketing
para mejorar la participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes

Producciones, C.A. se proponen las siguientes:

Establecer herramientas de marketing en medios sociales que permitan
incrementar la participacion en el mercado de la empresa

Disefar una pagina Web para captacion de los clientes y posicionarse en el
mercado

Capacitar al personal a través de talleres en materia de marketing

Elaborar estrategias promociones para incrementar las ventas
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacién de la Propuesta

Las organizaciones para crecer, generar utilidades y permanecer en el mercado
deben tener muy claro hacia donde van, es decir, haber definido su direccionamiento
estratégico. El direccionamiento estratégico lo integran los principios corporativos, la
vision y la misién de la organizacion. Por lo tanto, las empresas tienen que centrar su
atencion en promocionar de manera mas eficiente sus productos para lograr un
reconocimiento de la marca hasta lograr su venta.

El plan de marketing es esencial para el éxito de todas las empresas y conduce a
un uso eficiente de los recursos, al logro de productos valorados por los clientes y a la
generacion de los beneficios que los inversores esperan. Ademas, es una herramienta
de gestidn por la que se determina los pasos a seguir, las metodologias y tiempos para
alcanzar unos objetivos determinados. Asi pues, el disefio de la estrategia de
marketing, consisten en una serie de actividades que tienen como finalidad el
desarrollo o puesta en préactica del concepto de marketing.

Las estrategias de marketing permiten conocer las necesidades actuales y futuras de
los clientes. Consiste en elegir uno 0 mas mercados meta y luego desarrollar una
mezcla de marketing (producto, precio, promocién, distribucion) que satisfaga las
necesidades y deseos de los integrantes del mercado meta. En este contexto, se
presenta la propuesta, cuya finalidad es disefiar estrategias de marketing para mejorar
la participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.,
para lo cual se establecieron herramientas de marketing, el disefio de una pagina
Web, la capacitacion del personal a través de talleres en materia de marketing y se
establecieron estrategias promocionales para incrementar las ventas , todo con la

finalidad de incrementar la participacion en el mercado de la empresa



5.2 Justificacion de la Propuesta

La propuesta de estrategias de marketing para mejorar la participacién en el
mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., se justifica porque
generaria un aumento importante de sus ganancias y la rentabilidad como negocio.
Por otro lado, permitiria aumentar la fidelidad de los clientes ya existentes con la
marca y la captacion de nuevos usuarios e interesados en las caricultura que ofrece la
empresa. Lo anterior conllevaria a la optimizacion de la imagen en la region, no solo
dentro de los clientes, sino en la comunidad en general, lo que contribuiria a afianzar
su posicionamiento dentro del mercado.

La realizacion de las estrategias beneficia en gran medida a los clientes
principalmente de Studios Fedorartes Producciones, C.A., ya que se obtienen un
producto acorde a sus gustos, necesidades y expectativas, de igual manera beneficiara
al duefio, al mantener una posicion en el mercado, obtendrd como consecuencia
inmediata mayores ventas y por consiguiente un fortalecimiento como organizacion.
Asimismo, se beneficiara al conocer las areas de oportunidad y fortalezas con las que
cuenta, lo que contribuird a ofrecer un producto diferenciado que pueda destacarse
entre la competencia, generar valor agregado al vendedor, que permita ser eficaz y

eficiente en cuanto a la atencion al cliente y lograr parametros de calidad.

5.3 Objetivos de la Propuesta

5.3.1 Objetivo General de la Propuesta

Disefiar estrategias de marketing para mejorar la participacion en el mercado de

la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.

5.3.2 Objetivos Especificos
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Establecer herramientas de marketing en medios sociales que permitan
incrementar la participacion en el mercado de la empresa

Disefar una pagina Web para captacion de los clientes y posicionarse en el
mercado

Capacitar al personal a través de talleres en materia de marketing

Elaborar estrategias promociones para incrementar las ventas

5.4 Factibilidad de la Propuesta

Factibilidad Técnica: Desde el punto de vista técnico, la propuesta es factible, ya
que la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., dispone de los recursos
tecnologicos en cuanto a equipos informaticos se refiere. Y pone a la disposicion del
grupo de colaboradores encargados de la implementacion de la propuesta todos los

recursos necesarios para el perfecto desarrollo y cumplimiento de los objetivos.

Factibilidad Operativa: Esta propuesta es factible desde el punto de vista operativo,
ya que la empresa cuenta con capital humano necesario para llevar a cabo las
estrategias propuestas. Por otra parte también se cuenta con los insumos y la

infraestructura necesaria para llevar a cabo la propuesta.

Factibilidad Econdmica. La propuesta estara sujeta a disponibilidad presupuestaria
de la empresa. Sin embargo, la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., esta
en la disposicion de hacer una mayor inversion en las estrategias de mercadeo, por lo
cual queda a juicio de la empresa la aplicacion de las estrategias sugeridas en esta
investigacion. A continuacién se presenta el cuadro de inversion, establecido para el

desarrollo de la propuesta planteada.
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Costo de la Propuesta

Descripcion Unidad Costo Unitario(Bs) | Costo Total (Bs)
Posters o Carteles 10 25.000.000 250.000.000
Disefiador gréfico - 80.000.000 80.000.000
Capacitacion del 5 15.000.000 75.000.000
personal
TOTAL 405.000.000

Fuente: Verza (2018)

5.5 Desarrollo de la Propuesta

1. Establecer herramientas de marketing en medios sociales que permitan

incrementar la participacion en el mercado de la empresa

Las redes sociales son utiles a la empresa para posicionarla y establecer contacto
con los clientes potenciales y atender de la mejor manera a los actuales. A través de
las redes sociales se obtienen beneficios como el monitoreo de las tendencias en la

competencia y visualiza nuevas oportunidades de negocios.

Pagina de Facebook

Este medio social, permitiria dar a conocer datos muy importantes como
informacion de la empresa, numeros de contactos, direccion, publicaciones de
promociones y se podrian indicar enlaces a la otra red social (Instagram) y pagina
Web de la empresa creando de esta manera integracion entre las mismas. (Imagen 1)

Los objetivos de marketing que la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.,
puede alcanzar son los siguientes:

Generar nuevas ideas de productos e innovaciones. Por ejemplo, puede realizar
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una campafa creativa para solicitar comentarios sobre un nuevo producto,
haciendo un concurso o evento para recopilar comentarios con la creacion de una
aplicacion a tal efecto.

Darse a Conocer. (Brand Awareness) Facebook tiene un alcance asombroso,
ademas ofrece una excelente segmentacion a la hora de crear un anuncio o
historia patrocinada.

Crear preferencia y distincion de su marca con respecto a la competencia.
Facebook permite interactuar con sus admiradores e impulsar la preferencia por
su marca.

Aumentar el trafico y las ventas. A través de la creacion de eventos
promocionales de accion viral. Cada vez que un usuario confirma su asistencia a
estos eventos, hace click o registra su visita, esta accién se comparte con todos
sus amigos. Ese es el nuevo “boca a boca”, el hecho de que nuestros amigos,
puedan enterarse de las marcas que nos gustan, de las comparas que hacemos y
de los eventos a los que asistimos; y esa combinacion de boca a boca y la
capacidad de estrechar relaciones con los clientes, genera un incremento en el
trafico y las ventas de la empresa.

Crear fidelidad. Dado que es una red social, en Facebook lo primordial son las
relaciones. Cuando un usuario se hace fan de su pagina esta diciendo que quiere
tener relacion con su marca. Esa conexion le permite estrechar la relacién con los
actuales clientes, y le permite a ellos dar a conocer La marca a sus amigos.
Resonancia a la recomendacion. Todas las acciones en Facebook tienen un efecto
viral, puesto que aparecen en ultimas noticias y permanecen. Los usuarios acuden
a Facebook como fuente de informacion a través de sus amigos.

Acceder a informacion relevante. Facebook es un excelente punto para conocer
personas; brinda la oportunidad de interactuar directamente con los clientes y
conocer sus gustos e intereses y que piensan de su marca. A través de la

informacion recabada por medio de Facebook, pueden darse implementaciones a
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la estrategia de marketing y bien puede darse las modificaciones necesarias..

A continuacion se presenta Pagina de Facebook

Figura 1. Facebook

FEDURITES

AR

Fuente: Verza (2018)

Figura 1. Facebook
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Cuenta en Instagram.

La cuenta de Instagram tendrd como objetivo principal dar a conocer a sus
seguidores la empresa mostrando ubicacion del establecimiento y los servicios que
ofrece (Imagen 2); Se trata de que los consumidores descubran la marca y tos
productos desde todas las perspectivas, incluso entre bambalinas. Esto contribuird a

dar vida a la empresa y ayudara a acercarla a tu consumidor o usuario. Los beneficios
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que Instagram puede aportar a la estrategia de marketing online son las siguientes

Aumento de tréafico a la. Web. Se trata de conseguir que las visitas que recibe el

perfil de Instagram lleguen a la pagina web

Aumento del engagement. Esto significa que el nivel de interaccion de los

usuarios con la marca y sus contenidos es de los mas elevados respecto a otras

redes, los usuarios estan continuamente en busca de nuevo contenido, entre

semana y en fin de semana, a cualquier hora del dia; es una aplicacion que

facilita mucho la interaccion de los usuarios con el contenido por su formato y su

presentacion. Los hashtags son la mejor arma para el aumento del engagement.

No solo hay que usarlos sino que se deben elegir los que tienen mas éxito y estan

mas relacionados con tu marca.

Humanizar la marca. Se puede humanizar la marca, por ejemplo, a través de

contenido relacionado con como es un dia en la empresa, presentando a los

trabajadores, ensefiando coémo se fabrican los productos... pero también

interactuando con tus seguidores.

Alcanzar nuevas audiencias. Instagram es una plataforma de descubrimiento

social: los usuarios buscan nuevo contenido de otros usuarios a los que no tienen

por qué estar directamente conectados. La aplicacion hace realmente facil que los

usuarios descubran nuevas fotos, nuevas cuentas y, por supuesto, nuevas marcas.

Generar ventas a un bajo coste. Instagram es, por su facilidad para crear y

difundir imagenes de gran calidad, una genial manera de promover los productos

e impulsar los servicios. Es una forma creativa para que los posibles compradores

accedan a tus productos y consuman su contenido.

Cuenta con el poder de la imagen (conocido en inglés como Visual Storytelling),

que transmite los valores de una marca como ningun otro contenido, en términos

de efectividad
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Imagen 2. Cuenta en Instagram.

Movistar B &% o B gl ED1:23 p. m.
81 55 662
Pu blicaci... seguidores seguidos
9 Promocionar Editar perfil

Fedor Colon

rviclo

"La Viva Expresion del Arte”

Cantante de Musica Popular Venezolana
Artista Plastico

Creador de la Caricultura

Esculturas, Cuadros...

0414-4123126

San Diego, Carabobo

Llamar Correo electroni... Como llegar

Fuente: Verza (2018)
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Imagen 2. Cuenta en Instagram.

Fuente: Verza (2018)
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2. Disefiar una pagina Web para captacién de los clientes y posicionarse en el

mercado

Crear un sitio web con un buscador integrado donde el usuario pueda conocer la
disponibilidad de los productos, dandole valor agregado al servicio y ofreciéndole al
cliente mayor efectividad durante el proceso de compra. Es el espacio donde la
audiencia meta va a obtener informacidn necesaria acerca de los productos que ofrece
la empresa (Imagen 3)

Es muy importante también realizar un buen disefio de la pagina Web, donde se haga
uso de los colores correctos e imagenes llamativas de modo que se logre captar la
atencion de los usuarios y que a su vez permita identificar la marca con sus
productos, por ultimo realizar pruebas de usabilidad para garantizar que cualquier
usuario puede suscribirse y acceder a las diferentes secciones del sitio Web.
El sitio Web debe aportar soluciones a las necesidades de los clientes, elementos
como diagramas, imagenes, videos o archivos dinamicos encaminados a la
interaccion con el visitante tendran como funcién que este se involucre con el
contenido del sitio. Trafico y conversiones: Una web con contenido visual aporta
mas funcionalidad y agilidad a los usuarios o clientes que accedan a ella. El contenido
visual suele motivar al usuario a la accion, por lo tanto existe mayor probabilidad de
que se obtenga una mejor tasa de conversion. Los beneficios que genera la pagina
Webson los siguientes:

Amplia su mercado desde un nivel local hasta un nivel nacional o

internacional.

Promueve la comunicacion con sus clientes y proveedores

Posibilidad de encontrar nuevos clientes

Generar una buena imagen para los cliente
Al implementar una pagina Web en una empresa puede aprovechar Internet para

aumentar las ventas, expandir el mercado y obtener crecimiento.
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Imagen 3. Pagina Web

FEDORARTES
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Fuente: Verza (2018

3. Capacitar al personal a través de talleres en materia de marketing

Finalidad.

Desarrollar las capacidades del capital humano como elemento esencial en la
permanencia, crecimiento y competencia de la empresa.

Asegurar la atencién continua por parte de todos los empleados, con el fin de
resolver situaciones para satisfacer al cliente.

Promover el liderazgo en todas las areas, a través de cursos de formacion y
desarrollo

Efectuar la retroalimentacion permanente con el capital humano que presta

sus servicios en la empresa
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Taller. Estrategias de Marketing

Objetivos

1 Brindar Herramientas Basicas de Marketing

2 Reflexionar sobre las diferentes facetas de la comercializacion de productos

informaticos

3 Comprender la importancia que tiene la comercializaciébn para toda la
organizacion.

4. Comprender las estrategias para trabajar el Posicionamiento de la Marca

5. Realizar una Segmentacion de Mercado de acuerdo a tus clientes y productos

6. Evaluar diferentes estrategias dependiendo del Ciclo de Vida del Producto

Contenido:
El entorno del Marketing
Comportamiento del Consumidor
Investigacion de Mercado
Segmentacion de Mercado y Posicionamiento de Marca
Mix de Marketing de las 4P"s
Ultimas tendencias en Publicidad, Producto, Precio y Distribucion

Estudio de casos

Destinatarios. Estudiantes, profesionales, independientes, empleados,
emprendedores y duefios de PYMES, asi como cualquier otro interesado que desee
adentrarse en la Gestion de Marketing.

Metodologia Exposicion de los temas. Vinculacion con la realidad Ejemplos y casos
practicos Estudios de Casos

Duracion. 16 horas

Horario del taller. A convenir por la empresa
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Beneficios. EI mismo le sera atil para conocer las herramientas de la
comercializacion de productos y servicios, como llegar a los clientes, fidelizarlos y
captar nuevos clientes un mercado altamente competitivo, en donde las barreras de
los mercados fisicos ya no existen.

Después de realizar el taller a los componentes del equipo de Mercadeo y Ventas,
el paso siguiente consistird en la comprobacion del uso de técnicas aprendidas. Se ha
de establecer un procedimiento eficaz para comprobar mes tras mes la produccién de

cada vendedor, durante tres afilos como minimo.

4. Elaborar estrategias promociones para incrementar las ventas

Se proponen lineamientos promocionales para incrementar las ventas y la

participacion en el mercado:

1. Promocion

Con el uso de esta herramienta se pretende crear un conocimiento general acerca
de la empresa. Establecer un primer contacto con el nicho de mercado, exponiendo el
logotipo, marca y slogan, producto por medio de los distintos medios visuales que
funcionaran de apoyo para la comercializacion de los productos que a la empresa

ofrece al publico

Especificaciones del bien fisico basico: las Cariculturas estan disefiadas con una
estructura de alambres de diferentes calibres y tubo PVC, papel macheé, rostro en
arcilla, masa flexible o imperial y pintura al frio, sobre una base de madera.

Marca: ElI nombre Studios Fedorartes Producciones, C.A., fue creado por su
fundador el Artista Plastico Fedor Colon. Esta marca pretende posicionarse de la

mente de los consumidores.
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Identidad grafica:
Imagen 4. Logotipo

7EDORAKRTES

PRODUCCIONES, c.a.

El logotipo representa lo sublime de las artes plasticas vista desde el punto de

vista de su fundador.

2. Mercado Objetivo

Identificar y definir los perfiles de distintos grupos de compradores que
podran requerir el producto (segmentacion de mercados).

Seleccionar uno o mas segmentos de mercado en los cuales ingresar
(seleccion de mercados meta).

Establecer y comunicar los beneficios distintivos del producto en el mercado

(participacién en el mercado).
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Las Cariculturas al ser un producto innovador que exterioriza tal cual la
expresion del rostro de cada personaje y aviva sus caracteristicas particulares,
impacta de manera significativa en el mercado y de manera positiva para la empresa
garantiza su continuidad operativa, por lo tanto el segmento target son personas que
buscan tener piezas innovadoras, Unicas y exclusivas, los materiales que se utilizan
son resistentes y se puede restaurar en algun caso fortuito. Por otro lado, los sitios
turisticos; hoteles, posadas, restaurantes, tiendas, bares, entre otros., son clasificados

como los consumidores potenciales

3. Relaciones Publicas.

La finalidad de las relaciones publicas serd generar una imagen positiva de la
empresa, con sus productos y servicios. Esto se puede lograr con la participacion de
los vendedores, en eventos claves que tengan un alto potencial de comercializacion,
donde se haran relaciones con empresas del sector, con los gerentes y personas
cercanas a los medios. Se emplean para destacar los aspectos positivos de las

Cariculturas. Se propone lo siguiente:

Organizar eventos especiales que relaciones el consumo de los productos y
servicios regionales

Enviar cortesias a medios de comunicacion, clientes especiales y potenciales
reconocidos en la regién a fin de promover la publicidad

Establecer una imagen positiva la empresa en el publico, a través de videos
corporativos.

Mantener informado al personal interno de la situacion de la empresa.
Considerar el financiamiento o patrocinio a los vendedores o al personal de
mercadeo en los congresos nacionales e internacional en cuanto al mercado de

Cariculturas.
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4. Marketing Directo

Se podra elaborar una base de datos de los clientes para mantenerlo informado de
los nuevos productos y las ofertas que se ofrecen y poder enviarle de igual forma
actualizaciones, felicitaciones en su cumpleafios, enviar informacion sobre eventos y
ofertas, para los usuarios que las han visitado, a fin de persuadirlos para que regresen,

definiendo asi su fidelidad

Caracteristicas de la Base de Datos

1. Segmentacion de la Bases de Datos. Mensualmente se debe actualizar la base de
datos, con la siguiente informacion:

Demografica: Se mencionar la edad, sexo, nivel de educacién, ocupacion, nivel de
ingresos, tamarfio de la familia, religion, nacionalidad.

Geogréafica: Donde vive, estado, ciudad, urbanizacion, lugar de trabajo

Conductual: Necesidades, beneficios buscados, frecuencia de compras, conocimiento
del producto, lugares de compra, montos de la compra.

Psicografico: estilo de vida, clase social y personalidad.

2. Método de Seleccion del Mercado: En el proceso de seleccion de su lista de
clientes considere, los siguientes aspectos: Si los clientes ya registrados en la base de
datos son nuevos, envie a todos una oferta introductoria de acuerdo a los lineamientos
trazados en el disefio de la estrategia, para luego trabajar con los clientes que den
respuestas, y sobre estos continuar una campafia de estimulo. Se debe comenzar
conociendo a los clientes: por los aspectos demogréaficos, analice los aspectos
geograficos, segun las caracteristicas socioecondmicas de la zona, se podra realizar
ofertas con precios y/o descuentos

3. Rastreo y Evaluacién de la Informacién. Implica un seguimiento sistemético de
los clientes que integran la base de datos, para ello es necesario el rastreo y captura
continta de informacién, lo cual implica la creacion de sistemas y procedimientos.

Esto significa que cada vez que el cliente compre debe registrarse en el sistema donde
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compra, qué compra, cuadnto compra, asi como con qué frecuencia compra.

4. Posters o Carteles: Este medio sera de apoyo grafico y textual que sera utilizado
en la campafa de promocion y publicidad. En él se manejaran ciertas fotos del
producto. Una de sus ventajas es el tamario, el cual da la facilidad para poder ser
colocados en diferentes lugares. (Imagen 5)

Imagen 5. Posters o Carteles

Cariculturas de personajes
famosos y particulares

Studios Fedorartes Producciones,

 Diego. Estado TEDOREARTES
m '. D LT -,

“Fuente: Verza (2018
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Luego de analizar los resultados producto de la aplicacion de las técnicas de
recoleccion de informacion, se presentan las conclusiones de la investigacion de
acuerdo a los objetivos especificos. En primer lugar, se diagnosticé la situacion actual
que presenta la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A. con respecto a su
participacion en el mercado, concluyendo que no se tienen establecido planes de
promocion y publicidad actualizados en medios digitales para los productos que
ofrece, ya que se carece de estrategias para incrementar su participacion en el
mercado competitivo,

Por otro lado, se brinda un servicio de calidad al cliente., pero no se han
desarrollado herramientas gerenciales para mejorar el proceso y atrae mas clientes
hacia la empresa. En tal sentido, mientras la empresa objeto de estudio logre
desarrollar estrategias mercadotécnicas enfocadas al cliente relacionadas a su tipo de
servicio, se obtendra una mayor participacion en el mercado.

En segundo lugar, se evaluaron las estrategias de marketing para mejorar la
participacion en el mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A.,
concluyendo que no existe un marcado interés por parte de la gerencia por exaltar la
imagen de la organizacion para que de esta manera sea reconocida a nivel nacional.
Es en igual forma destacable, que la empresa posee como debilidad alta el uso de
planes y analisis estratégicos, esto es la no utilizacion de estas herramientas que
posibilitan plantear acciones dirigidas a afrontar cualquier situacion presente y/o
futura en la que pueda estar involucrada la organizacion. Asimismo, no se toman en
cuenta los factores externos para analizar las tendencias del mercado, tales como la
competencia, tecnologia, gustos y preferencias del consumidor.

La empresa presenta como fortalezas alta la experiencia técnica, lo que se

convierte en una gran ventaja frente al mercado para asumir cualquier reto presente o
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futuro. Sin embargo, el personal no tiene conocimiento acerca del proceso de
marketing por lo que no utilizan los medios sociales para promocionar los productos.
En tercer lugar, se concluy6 que aunque la empresa cuenta con amplia trayectoria
y reconocida en el mercado donde se desenvuelve, no ha logrado un crecimiento
significativo. Sin embargo, el hecho de permanecer en el mercado y de ser rentable da
la pauta para la aplicacion de estrategias que le ayuden a crecer y de desarrollarse.
Por lo tanto, se disefiaron estrategias de marketing para mejorar la participacion en el
mercado de la empresa Studios Fedorartes Producciones, C.A., las mismas van
dirigidas al establecimiento de herramientas de marketing, campafas publicitarias que
permitan captar la atencion de los clientes y la formulacion de politicas de

capacitacion para el personal en materia de marketing.
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Recomendaciones

Tomar en cuenta e implantar la propuesta planteada, con el objeto de encontrar
cuales son los atributos més valorados por los clientes, lo que posiblemente
hard aumentar la venta y asi aumente la rotacion de productos maximizando la
rentabilidad de la empresa

Implementar un sistema de informacion entre los distintos niveles de la
organizacion, a fin de dar a conocer los logros obtenidos y la problematica
general de la misma. Esto podra ser mediante la convocatoria a reuniones
semanales del personal, asi como el envio de circulares y colocacion de
carteleras que aporten informacién que amerite ser conocida por los empleados
y clientes de la organizacién

Se recomienda a los directivos adelantar un proceso de sensibilizacién a los
empleados a fin de que éstos puedan brindar su maxima colaboracion en el
desarrollo de las estrategias propuestas y asumir este compromiso para que los
objetivos puedan lograrse a cabalidad.

Se sugiere también emprender los planes de accion en cada estrategia en el
menor periodo de tiempo, ya que es de trascendental importancia, prevenir las
acciones futuras que puedan obstaculizar las metas que se persiguen.

Involucrar a los empleados y clientes con las herramientas disefiadas en el plan
propuesto, a fin de difundir la politica de satisfaccion de las necesidades de los
clientes

Es recomendable revisar periodicamente las estrategias mencionadas en la
propuesta, con la finalidad de mejorar, corregir o actualizar algunas omisiones o

cambios que se generan en la implementacién de la misma
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ANEXO A. Operacionalizacion de las variables
Objetivo General: Proponer herramientas de marketing 2.0 para el posicionamiento estratégico de la Farmacia Uno, ubicada en el Estado
Portuguesa

Objetivos Especificos Variable Dimensién Indicadores Item Técnicas e Fuente
Instrumentos
Diagnosticar la situacion | Posicionamiento Penetracion en | Promocién 1 Técnica: Gerente
actual con respecto a la | en el mercado el Mercado Cliente 2 Entrevista. General de la
posicion en el mercado Merchandising 3 empresa
que presenta la Farmacia Precios 4 Instrumento:
Uno, ubicada en el Estado Monitoreo 5 Guion de
Portuguesa Satisfaccion  de  los 6 entrevista
clientes
servicio y atencién al 7
cliente
Comunicacion 1 Técnica: Trabajadores/
Calidad de servicio 2 Encuesta Clientes
Precios 3 Instrumento:
Cuestionario
Analizar los  factores | Herramientas de | Estrategias de | Publicidad 4 Trabajadores/
estratégicos que | Marketing 2.0 marketing través | Servicios 5 Clientes
intervienen en el de las redes | Medios publicitarios 6
posicionamiento del sociales Personal capacitado 7
mercado de la empresa Redes sociales 8
para el establecimiento de estrategias de Marketing 9
herramientas de Debilidades Matriz | Resultados de la entrevista y la
marketing 2.0 Fortalezas Dofa | encuesta
Oportunidades
Amenazas
Disefiar herramientas ~ de Este objetivo sera desarrollado por las investigadoras a
marketing 2.0 para través de la elaboracién de la propuesta
posicionar
estratégicamente la
Farmacia Uno, ubicada en
el Estado Portuguesa




ANEXO B. Guion de Entrevista

Informante: Gerente General de la empresa

item Pregunta

1 ¢Que ventajas o diferencias cree usted que tienen los productos que ofrece
con respecto a la competencia?

2 ¢Se ha implementado en la empresa un plan de marketing?

3 ¢En la empresa se cuenta con una clara definicién de la mision, vision y
valores corporativos?

4 ¢En la actualidad en la empresa se realizan prondsticos o presupuestos de
ventas?

5 ¢Cuales son los medios que utiliza en los medios sociales para posicionarse
en el mercado?

6 ¢Realiza reuniones periodicas de retroalimentacion con sus colaboradores
para medir la participacion de la empresa en el mercado?

7 ¢Se emplean estrategias para mantener a los clientes actuales, asi como para

identificar nuevos clientes?

¢En la empresa se cuenta con personal capacitado para la ejecucion de las
estrategias de marketing?

Fuente: La Cruz, L (2016)




ANEXO C
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
aﬁ FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
. ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA: MERCADEO

Agradecemos su colaboracion y disposicion para con este estudio y el haber
aceptado aportanos estos datos, al igual que la honestidad y claridad en las repuestas.

Garantizamos la confiabilidad de la informacion.

Este cuestionario esta disefiado para tener una idea clara sobre los aspectos que Ud.,
como trabajador y clientes de la empresa en estudio pueda aportar para afianzar la
propuesta de HERRAMIENTAS DE MARKETING 20 PARA EL
POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA FARMACIA UNO. UBICADA EN
EI ESTADO PORTUGUESA

Gracias por su atencion.
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INSTRUCCIONES:

- Lea detenidamente cada una de las preguntas

Marque con una (X) la alternativa que considere correcta

Siempre (S)

Casi siempre (CS)
A veces (AV)
Nunca (N)
CUESTIONARIO APLICADIO A LOS TRABAJADORES

ALTERNATIVAS

Item Afirmacion Si [No| S | CS|AV
1 ¢En la empresa se planifican las actividades
en relacién a los productos que ofrece?

2 ¢Conoce usted las promociones de ventas que
ofrece la empresa?

3 ¢Cree usted, que los precios que oferta la
empresa en relaciéon productos y servicios son
competitivos en el mercado?

4 ¢En la empresa emplea estrategias de
publicidad en las redes sociales le permitirian
un posicionamiento de los productos que
ofrece?

5 ¢Los productos y servicios ofrecidos por la
empresa son de calidad?

6 ¢En la empresa se invierte en publicidad
sobre los productos que ofrece para darse a
conocer en el mercado?

7 ¢En la empresa se emplean estrategias para la
fijacion de los precios de los productos?

8 ¢Se monitorea el posicionamiento de los
productos que ofrece la empresa, con la
finalidad de incrementar las ventas y la
participacién en el mercado?

9 ;Se revisan constantemente el nivel de
cumplimiento de los objetivos planteados para
mejorar la participacion en el mercado

10 | ¢Considera necesario disefiar estrategias de

marketing para mejorar la participacion en el
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mercado de la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A

CUESTIONARIO APLICADIO A LOS CLIENTES

ALTERNATIVAS

item Afirmacion Si [No| S | CS|AV

1 ¢Conoce usted las promociones de ventas que
ofrece la empresa?

2 ¢Considera usted que los precios de los
productos y servicios ofrecidos por la
empresa son competitivos en el mercado?

3 ¢Considera usted que los precios de los
productos y servicios ofrecidos por la
empresa son competitivos en el mercado?

4 ¢Considera usted, que recibe atencion y
respuestas al momento de que solicite
informacion en la empresa?

5 ¢Cuales son los canales de comunicacion
que visita con mas frecuencia?

6 ¢Considera que el cliente recibe asesoria por
parte de la empresa en cuanto a los productos
que ofrece?

7 ¢Cuales cree que son los medios publicitarios
que emplea la empresa para promocionar y
dar a conocer sus productos?

8 ¢Le gustaria poder tener acceso a informacion
sobre los servicios que ofrece la empresa a
través de una pagina web?

9 ¢Cual o cuales de los siguientes aspectos le
atraen de un producto?
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10

¢Considera usted, que en el mercado se
conocen los productos de cariculturas que
ofrece la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A.?

ANEXO B. Guion de Entrevista

Informante: Gerente General de la empresa

item

Pregunta

1

¢Qué ventajas o diferencias cree usted que tienen los productos que ofrece

con respecto a la competencia?

2 ¢Se ha implementado en la empresa un plan de marketing?

3 ¢En la empresa se cuenta con una clara definicién de la mision, vision y
valores corporativos?

4 ¢En la actualidad en la empresa se realizan prondsticos o presupuestos de
ventas?

5 ¢Cuales son los medios que utiliza en los medios sociales para posicionarse
en el mercado?

6 ¢Realiza reuniones periodicas de retroalimentacion con sus colaboradores
para medir la participacion de la empresa en el mercado?

7 ¢Se emplean estrategias para mantener a los clientes actuales, asi como para

identificar nuevos clientes?

¢En la empresa se cuenta con personal capacitado para la ejecucion de las
estrategias de marketing?

Fuente: La Cruz, L (2016)
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ANEXO C

UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
aﬁ FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
- ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA: MERCADEO

Agradecemos su colaboracion y disposicién para con este estudio y el haber
aceptado aportanos estos datos, al igual que la honestidad y claridad en las repuestas.

Garantizamos la confiabilidad de la informacion.

Este cuestionario esta disefiado para tener una idea clara sobre los aspectos que Ud.,
como trabajador y clientes de la empresa en estudio pueda aportar para afianzar la
propuesta de HERRAMIENTAS DE MARKETING 2.0 PARA EL
POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO DE LA FARMACIA UNO. UBICADA EN
EI ESTADO PORTUGUESA

Gracias por su atencion.
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INSTRUCCIONES:

- Lea detenidamente cada una de las preguntas

Marque con una (X) la alternativa que considere correcta

Siempre (S)

Casi siempre (CS)
A veces (AV)
Nunca (N)

CUESTIONARIO APLICADIO A LOS TRABAJADORES

ALTERNATIVAS

Item Afirmacion Si [No| S | CS|AV
1 ¢En la empresa se planifican las actividades
en relacion a los productos que ofrece?

2 ¢ Conoce usted las promociones de ventas que
ofrece la empresa?

3 ¢Cree usted, que los precios que oferta la
empresa en relacion productos y servicios son
competitivos en el mercado?

4 ¢En la empresa emplea estrategias de
publicidad en las redes sociales le permitirian
un posicionamiento de los productos que
ofrece?

5 ¢Los productos y servicios ofrecidos por la
empresa son de calidad?

6 ¢En la empresa se invierte en publicidad
sobre los productos que ofrece para darse a
conocer en el mercado?

7 ¢En la empresa se emplean estrategias para la
fijacion de los precios de los productos?

8 ¢Se monitorea el posicionamiento de los
productos que ofrece la empresa, con la
finalidad de incrementar las ventas y la
participacion en el mercado?

9 ;Se revisan constantemente el nivel de
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cumplimiento de los objetivos planteados para
mejorar la participacion en el mercado

10 | ¢Considera necesario disefiar estrategias de
marketing para mejorar la participacion en el
mercado de la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A

CUESTIONARIO APLICADIO A LOS CLIENTES

ALTERNATIVAS

item Afirmacion Si [No| S | CS|AV

1 ¢Conoce usted las promociones de ventas que
ofrece la empresa?

2 ¢Considera usted que los precios de los
productos y servicios ofrecidos por la
empresa son competitivos en el mercado?

3 ¢Considera usted que los precios de los
productos y servicios ofrecidos por la
empresa son competitivos en el mercado?

4 ¢Considera usted, que recibe atencion y
respuestas al momento de que solicite
informacion en la empresa?

5 ¢Cuales son los canales de comunicacion
que visita con mas frecuencia?

6 ¢Considera que el cliente recibe asesoria por
parte de la empresa en cuanto a los productos
que ofrece?

7 ¢Cuales cree que son los medios publicitarios
que emplea la empresa para promocionar y
dar a conocer sus productos?

8 ¢Le gustaria poder tener acceso a informacion
sobre los servicios que ofrece la empresa a
través de una pagina web?
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¢Cudl o cuales de los siguientes aspectos le
atraen de un producto?

10

¢Considera usted, que en el mercado se
conocen los productos de cariculturas que
ofrece la empresa Studios Fedorartes
Producciones, C.A.?
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