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RESUMEN INFORMATIVO

El presente anteproyecto de investigacion se desarrollé con la finalidad de
proponer Estrategias de Posicionamiento mediante el Marketing 2.0 para la empresa
INVERSIONES IMAGEN D.M., C.A. para asi alcanzar posicionarla en el mercado de
las cremas cicatrizantes y de uso post operatorias en el Estado Carabobo, a traves de
herramientas que le permitan comercializar sus productos apoyandose en el Marketing
2.0. El estudio se desarrollara bajo la modalidad de proyecto factible con disefio de
campo. Las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos serdn la entrevista y la
encuesta, aplicadas a una muestra de cinco (5) personas, seleccionadas de la poblacion
total, asi mismo se hard uso de una matriz DOFA para conocer las debilidades,
oportunidades, fortalezas y amenazas de la organizacion, posteriormente gracias al uso
de herramientas nombradas anteriormente se podra definir la situacion actual de la
empresa y se podra también implementar los andlisis necesarios, ya sean PCl y POAM
para asi detectar y proponer las correctas estrategias de Marketing 2.0 que se usaran
para lograr el posicionamiento de Inversiones Imagen DM, C.A, esto con el fin de
contrarrestar las partes débiles de la empresa y asi captar nuevos clientes tanto internos
como externos. Una vez alcanzado este objetivo se esperard que los resultados
obtenidos sean a largo plazo y también beneficiosos para la organizacion que en esta
investigacion se ha decidido estudiar.

Descriptores: Estrategias, Marketing 2.0, Mercado de Servicios, Investigacion,

Posicionamiento, planificacion.
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INTRODUCCION

En la actualidad, las empresas requieren de un buen plan de marketing que les
permita tomar decisiones en el presente que les beneficien en un futuro. Es importante
saber que un plan estad conformado por un conjunto de pasos a seguir para la ejecucion
de un proyecto, esto implica, definir las responsabilidades, programar las actividades,

revisar el plan asegurar que se ejecute y que este logre los objetivos.

En este orden de ideas, la evolucion en la dinamica empresarial en redes sociales
que se esta viviendo en los Gltimos tiempos requiere que las empresas recurran cada
vez mas a la planificacion estratégica para tener el conocimiento profundizado sobre

las nuevas tendencias tecnoldgicas.

Un gran reto que se presenta para la gestion de la empresa en este siglo es el
factor, aunque impreciso pero productivo, de la capacidad gerencial. De manera que la
tendencia a la globalizacién de los mercados y de la actividad empresarial, surge del
impulso omnipresente de la mejora tecnoldgica y mas precisamente de las tecnologias

de la informacion.

Para aplicar dichas estrategias, se requiere de la colaboracion del personal que
labora en el departamento de Mercadeo de la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.,
para que se exteriorice la importancia del Marketing 2.0 para posicionar el producto o

servicio en el Mercado.

Para incrementar las ventas de la empresa se vuelve necesaria la
implementacién de las estrategias de Marketing 2.0, siguiendo una serie de pasos para
lograr el éxito y objetivos propuestos. A través de la aplicacion de las mismas se

ayudara a mejorar la participacion en el mercado y asi mismo el aumento de las



ventas, con el fin de comercializar y competir en iguales circunstancias. La presente

investigacion esta compuesta por:

Capitulo I: Se muestra en detalle el planteamiento del problema, los objetivos

y la justificacion.

Capitulo I1: Se desarrolla toda la teoria que sustenta la presente investigacion

como antecedentes, bases tedricas y definicidn de términos basicos.

Capitulo 111: Se establece el tipo y nivel de la Investigacion, asi como también

las fases metodologicas a aplicar.

Capitulo IV: Resultados de Encuestas, Analisis del PCI, Analisis POAM y
Matriz DOFA.

Capitulo V: La propuesta



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

La mercadotecnia en el Internet, se estd revelando como una herramienta muy
potente para segmentar mercados, conocer mejor a los clientes y fidelizarlos. Internet
da la posibilidad a las empresas de conseguir una relacién mas directa con sus clientes,
pero ademas bajo este contexto surge una nueva forma de entender la mercadotecnia
basada NTIC, se trata del marketing 2.0.

Es claro que el Marketing 2.0 representa un cambio drastico con respecto a la
teoria tradicional del Marketing. El protagonismo deja de estar en la empresa,
organizaciébn o agencia de publicidad para pasar a las manos del
cliente/consumidor/beneficiario. Son los usuarios quienes permiten la interaccion
colectiva con la organizacion, consiguiendo méas autonomia para opinar. Y para una
organizacion no hay nada mas valioso que la opinién de sus clientes. De alli, el valor
que genera este tipo de practicas y la razén de su popularidad reciente. Pero si se desea
Ilegar al nucleo de la cuestion, la verdadera mutacion del marketing se encuentra en la
comunicacion, en el mensaje. El posicionamiento, el slogan, los beneficios intangibles,
son importantes ya que el Marketing 2.0 utiliza “conceptos con contenido”. Es decir,
se basa en interactuar con el cliente sin el objetivo primario de convencerlo, sino
solamente conocerlo. Se quiere saber lo que opina, lo que piensa, lo que espera, lo que
le gusta y lo que no, lo que percibe, lo que necesita, lo que desea. Todo ello sin

cuestionarlo, solo permitiendo que se exprese libremente sin  preguntas ni encuestas.



El poder de decision descansa sobre el usuario. El determina qué leer y qué no, qué
decir u opinar y en dénde, cuando y de qué modo. En resumen, el gran beneficio del
Marketing 2.0 es establecer una relacion interactiva con los clientes, una via de
comunicacion bidireccional. Por supuesto, sin perder de vista el objetivo de

rentabilidad (econémica o social) que tiene la organizacion.

Organizaciones de multiples sectores y de todo tipo de tamafio estan intentando
insertarse en los medios sociales. Muchos recurren a consultores externos. Las de
mayor tamafio contratan profesionales para que se desempefien como community
managers. Emprendedores y duefios de Pymes hacen grandes esfuerzos por hacer notar

su presencia en social media.

Venezuela es uno de los paises en donde las empresas se han introducido
paulatinamente al mundo 2.0, en el que los consumidores y audiencia en general son
mas poderosos que nuncay las empresas ganan una posicion privilegiada y sustentable
al pasar el tiempo. Actualmente las RR. SS son parte de una realidad que genera
cambios definitivos en las comunicaciones y se convierten en una gran plaza de

mercado para millones de consumidores en todo el mundo.

La empresa Inversiones Imagen D.M., C.A. ha creado su éxito en el mercado
mediante la constancia, alianzas estratégicas y excelente equipo de ventas capacitado
para comercializar y vender sus productos a nivel nacional, pero en la actualidad
presentan poca participacion en el area digital, poca difusion de la informacion que se
le suministra al publico, ya que hasta ahora se ven en la necesidad de hacer uso del
Internet para concretar sus actividades comerciales. Cabe destacar que hasta ahora se
estd implementado el uso de una pagina web corporativa en Venezuela, esta no cumple
con la informacion necesaria y completa de sus productos y modo de uso. Tampoco
cuentan con redes Sociales para interactuar con el publico trayendo como consecuencia

el no poder alcanzar nuevos clientes, ventas y amplitud en el mercado.



En estos momentos la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A., se ve en la
necesidad de implementar y hacer uso de herramientas que le permitan comercializar
sus productos y se puede lograr apoyandose en el Marketing 2.0, creando contenido
atractivo para el publico para que principalmente pueda diferenciarse e identificarse.
La comunicacion con los consumidores es importante en la actualidad para toda
empresa que quiera lograr alcanzar el éxito dandole valor al mercado donde se quiera
posicionar. Inversiones Imagen D.M., C.A. se busca evaluar y diagnosticar las
debilidades internas que afectan este desempefio, siendo de gran importancia el estudio
e investigacion, ya que permitird que la empresa sea mas competitiva y asi lograr su
principal objetivo, que es tener gran participacion en el mercado y posicionarse para

incrementar sus ventas masivas.

Las empresas hoy en dia fortalecen su nivel de competencia en un medio que
cambia de manera muy rapida y vertiginosa. Los avances tecnoldgicos de la vida
moderna en el area 2.0, vuelven a los habitantes de todo el mundo més sensibles ante
la infinidad de productos y servicios que de otra forma no conoceran. El reto que
propone el mercado es el de ser mas competitivos no solo al azar, sino bajo estrategias,
métodos e investigaciones realizadas por todas las empresas que produzcan productos
similares. Asi las compafiias mayor conocimiento podran actuar de manera
independiente antes sus competidores, compradores, clientes o proveedores. Es por ello
que la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A. debe tomar conciencia de las nuevas
tendencias tanto tecnoldgicas como sociales para tener mayor participacion en el
mercado e incrementar ventas, de lo contrario seguiran en la misma situacion dandole
ventaja a sus principales competidores trayendo como consecuencia perdida de nuevos
clientes y un bajo nivel de posicionamiento en el mercado de cremas cicatrizantes y

productos para el cuidado completo de la piel en la familia.



1.2 Formulacién del Problema

¢Cémo mejorar el posicionamiento en el mercado de la empresa Inversiones

Imagen D.M., C.A. a través de la implementacion de estrategias de Marketing 2.0?
1.3 Objetivos de la Investigacion
1.3.1 Objetivo General

Proponer Estrategias de Marketing 2.0 para el Posicionamiento de la empresa
Inversiones Imagen D.M., C.A. Ubicada en Valencia, Estado Carabobo.

1.3.2 Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion de posicionamiento de la Empresa Inversiones
Imagen D.M., C.A.

- Identificar las debilidades y fortalezas mediante una matriz DOFA para

alcanzar el posicionamiento de la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.

- Disefar Estrategias de Marketing 2.0 para el Posicionamiento de la empresa

Inversiones Imagen D.M., C.A.
1.4 Justificacion de la Investigacion

En la Venezuela actual, la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A. presenta
dificultades por desconocimiento en el area digital lo que dificulta expresarse a través
de estos medios y espacio, la tecnologia de Marketing 2.0 permitird un alcance mas
amplio a un nuevo puablico interactuando en pequefios grupos de manera individual con
cada consumidor, para poder asi compartir, hablar y generar opiniones, de esta manera
se recopilard la informacion para luego disefiar las estrategias necesarias para el

posicionamiento de la empresa.



Cabe destacar que los elementos basicos que conforman una estrategia de
marketing son relacionados con la segmentacion, el posicionamiento y la combinacién
de Marketing Mix; no todas las empresas saben identificar ni utilizar los medios y
estrategias adecuadas para comercializar sus productos en el mercado, es por ello que
se necesita un estudio detallado , para conocer cuales son los medios mas factibles en
los que la empresa pueda informar sobre los productos que ofrece, disefiando
estrategias de Marketing 2.0 para lograr el posicionamiento exitoso e incrementar las

ventas en el mercado.

Esta investigacion permite demostrar que tan importante es el Marketing 2.0 en
el mercado actual como también la identificacién de medios y el correcto uso de las
estrategias apropiadas para posicionar una empresa en el mercado e incrementar las

ventas.

El presente trabajo de investigacion también tiene la intencion de otorgar
conocimientos y referencias a futuros investigadores con trabajos igual a este, que
necesiten orientacion para la elaboracion de estrategias de marketing2.0,
posicionamiento y comercializacion de productos. Por otra parte, a nivel empresarial,
este estudio pretende lograr aportar herramientas e ideas que permitan incrementar las

ventas en el mercado con un buen posicionamiento en la mente de los consumidores.

Desde el punto de vista académico la realizacion del presente trabajo de grado
tiene la intencion de ser utilizado como un elemento de consulta para futuras

investigaciones referentes al tema.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

El autor Sabino (1996), hace referencia a que ningin hecho o fenémeno de la
realidad puede abordarse de una adecuada conceptualizacién. En el campo de la
investigacion, se crea el marco tedrico, ya que en base a este se inicia, continta y extrae

la teoria que permite respaldar el fendmeno o evento a indagar,

En opinion del autor, con el objeto de obtener mayor informacion y orientacion
en el desarrollo de la presente investigacion, es necesario realizar la revision de algunos
trabajos de grado que de una manera u otra se relacione con el proyecto. Es por esta
razon que a continuacion se citan algunos trabajos realizados o fuentes consultadas que

poseen un ambiente muy cercano a esta investigacion.
2.1. Antecedentes

Por lo anteriormente dicho a continuacion se describen los siguientes

antecedentes:

Fuentes y Vera (2015), en su Trabajo Especial de Grado titulado Analisis de la
evolucidon del Marketing 1.0 al Marketing 3.0 y propuesta de aplicacion en la
marca Miller de la compafiia Cerveceria Nacional en el sector Norte de la ciudad
de Guayaquil, en una investigacion de proyecto factible con apoyo en la investigacion
de campo vy las fuentes tanto bibliograficas como documentales tuvo como objetivo
principal realizar un analisis detallado de la evolucién de la marca y dar a conocer las

ventajas y desventajas de la misma, luego de llegar a una serie de



conclusiones se procedio a aplicar diversas estrategias de marketing 1.0, Marketing 2.0

y finalmente de Marketing 3.0.

Dicha investigacion nos genera un aporte, ya que las estrategias utilizadas para
conocer la posicion actual de la marca, nos sirven de apoyo para las estrategias a usar

para lograr el posicionamiento de la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.

Dacal y Zufiiga (2013), en su trabajo especial de grado titulado Estrategias de
Marketing para el posicionamiento de la Microempresa Inversiones NMA,
ubicada en Guacara, Edo Carabobo, en una investigacion de proyecto factible con
apoyo en la investigacion de campo, tuvo como resultado la implementacion de
estrategias de marketing, las cuales ayudarian a promover el posicionamiento de la

Microempresa.

El aporte de este antecedente a la presente investigacion, se basa en las
herramientas empleadas para el uso correcto de las estrategias de marketing utilizadas
para lograr el posicionamiento de la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A, en el

mercado.

Quintero (2012), en su trabajo Especial de Grado titulado Estrategias de
Marketing 2.0 como Herramienta para mejorar la participacion en el mercado e
incrementar las ventas de la Empresa Greif Venezuela, C.A, en una investigacion
de proyecto factible con apoyo en la investigacion de campo, tuvo como objetivo la
implementacion de entrevistas aplicadas a clientes de dicha empresa, de las cuales se
obtuvieron resultados que impulsaron la creacion de las Estrategias de Marketing 2.0

adecuadas para lograr el objetivo final.

Este antecedente sirve de respaldo para la presente investigacion, debido a la
implementacidn de una serie de herramientas para conocer cuales son las debilidades,
fortalezas, oportunidades y amenazas de la empresa y de esta manera lograr

posicionarse en el mercado.



Guerra (2012), en su trabajo especial de grado titulado Estrategias Basadas en
el Marketing 2.0 para el posicionamiento de la pagina TODOALCOSTO.COM en
la Region Central Venezolana en una investigacion de proyecto factible con apoyo
en la investigacion de campo, tuvo como resultado la proposicion de la realizacion y
uso inmediato de estrategias de marketing 2.0 que encaminen hacia el posicionamiento
a la pagina TODOALCOSTO.COM.

Los aportes de esta investigacion se vinculan a las estrategias de marketing 2.0
adaptadas para lograr el posicionamiento de la pagina web, las mismas nos sirven de
apoyo para generar un incremento a través de las redes sociales y pagina web de la
empresa Inversiones Imagen D.M., C.A, y de esta manera lograr posicionarse en el

mercado.

Figuera (2012), en su trabajo especial de grado titulado Estrategias de Disefio
y Marketing 2.0: Elementos claves en la competitividad de Movistar en el
Mercado de Telefonia Mdovil Venezolano, la misma fue una investigacion tipo
factible, apoyandose también en una investigacion de campo, donde se concluyo que
el uso del Marketing Digital permiten a cualquier empresa el avance en el logro de sus
objetivos a través de la interaccion directa e indirecta con el publico, por lo que se
Ilevaron a cabo todas y cada una de las estrategias de Marketing 2.0, tomando en cuenta
todas sus caracteristicas: la interaccion, la socializacion, la innovacion, la

segmentacion, la promocion.
Esta investigacion sirve de aporte para la presente, ya que nos acerca a nuestro

objetivo final, el cual es posicionar a través de estas mismas estrategias y caracteristicas

el posicionamiento de la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.

10



2.2 Bases Tedricas

Una vez que se platea el problema, donde ademas se evaluara la importancia y
factibilidad del proyecto, se continda tedricamente el estudio. Esto implica analizar,
exponer teorias, enfoques teoricos, las investigaciones y los antecedentes en general,
que sirvan para el mejoramiento del estudio. Se daran a conocer las bases tedricas, las

cuales sustentan bibliograficamente esta investigacion.

Para llevar a cabo esta investigacion se debe hablar sobre diversas teorias como
marketing, estrategias marketing, posicionamiento, mercadotecnia, marca Yy

segmentacion de mercado.
2.2.1 Marketing

Segun los autores, Kotler y Armstrong (2008), es la administracion de
relaciones perdurables con los clientes. La doble meta del marketing es atraer nuevos
clientes al prometer un valor superior y conservar y aumentar a los clientes actuales

mediante la entrega de satisfaccion.

Hoy en dia es preciso entender el marketing no en el sentido antiguo de lograr
una venta “Hablar y vender” sino no en el nuevo sentido de satisfacer las necesidades
del cliente. Si el mercaddlogo entiende bien las necesidades de los consumidores,
desarrolla productos que ofrecen un mayor valor, les asigna precios apropiados, y los
distribuye y promueve de manera eficaz, esos productos se venderan muy facilmente.
Por lo tanto, la venta y la publicidad son solo una parte de una gran “mezcla de
marketing”: un conjunto de herramientas de marketing que trabajan juntas para
satisfacer las necesidades del cliente y crear relaciones con el cliente.

Por su parte, Stanton (2000), pone de relieve la orientacion hacia el cliente y la

coordinacion de las actividades de marketing para conseguir los objetivos de
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desempefio corporativo. En ocasiones se sintetiza como una orientacién al cliente.
Todas las actividades de marketing deben coordinarse. Ello significa que sus diversos
aspectos (planeacion del producto, fijacion de precios, distribucion y promocion) deben
disefiarse y combinarse de modo coherente y que un ejecutivo debe tener la autoridad
y responsabilidad para llevarlas a cabo. Un marketing orientado al cliente y coordinado

es esencial para alcanzar los objetivos del desempefio organizacional.

Hablar de Marketing en nuestra investigacion, es hablar de la columna vertebral
de nuestro trabajo, para poder disefiar estrategias que logren dar una posicion en el
mercado a nuestra Empresa debemos conocer de manera global lo que este concepto
enrola. EI marketing en un tiempo se lleg6 a pensar que simplemente era la habilidad
que tenia una empresa y sus integrantes para poder dar venta a un producto y ganancias
a una empresa, nuestra vision es aplicar cada uno de los pasos que este conlleva, como
planeacion del producto, fijacion de precios, distribucién y promocion; y asi impulsar
a la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A. y posicionarla en el mercado del Estado

Carabobo.
2.2.2 Estrategias de marketing

Segun el autor Stanton (2000), una estrategia es un plan de accion mediante el cual
una organizacion busca alcanzar sus objetivos. EI marketing la relacion entre objetivos

y estrategias puede ejemplificarse del modo siguiente:

Realizar un analisis de la situacion.

Trazar los objetivos del marketing.

Determinar el posicionamiento y la ventaja diferencial.
Seleccionar los mercados meta y medir la demanda del mercado.

Disefiar una mezcla de marketing estratégico.
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Estos pasos determinan la forma en la que se debe llevar a cabo una planeacion

para disefiar estrategias de marketing.

Pero en segundo lugar, Kotler y Armstrong, definen las
estrategias de marketing como el arte y la ciencia de elegir
mercado meta con los cuales crear relaciones redituables. El
objetivo de una estrategia de marketing es encontrar, atraer,
retener y aumentar los consumidores meta al crear, entregar y

comunicar valor superior para el cliente. (pag. 9)

Las estrategias de Marketing definen el presente Trabajo de Grado, ya que lo que
se aporta en esta investigacion es dar a conocer estrategias para impulsar y posicionar
en el mercado a la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A, con respecto a su mas
cercana competencia, con esto se busca atraer, retener y aumentar los consumidores de

nuestros productos y servicios a traves de una nueva experiencia.
2.2.3 Posicionamiento

Stanton (2004), define el posicionamiento en el mercado de un producto o servicio
como la manera en que los consumidores detallan un producto a través 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.

Los consumidores estdn saturados con informacion sobre los productos y los
servicios. No pueden reevaluar los productos cada vez que toman la decision de
comprar. Para simplificar la decisién de compra los consumidores organizan los
productos por categorias; es decir, “posicionan” los productos, los servicios y las
empresas dentro de un lugar en su mente. La posicién de un producto depende de la
compleja serie de percepciones, impresiones y sentimientos que tienen los compradores

en cuanto al producto y en comparacién de los productos de la competencia.
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El posicionamiento se puede definir como la imagen de un producto en relacion
con productos que compiten directamente con él y con respecto a otros productos

vendidos por la misma compafiia.
2.2.4 Tipos de posicionamiento:

Posicionamiento por atributo: en una empresa se posiciona segun un atributo

como el tamafio o el tiempo que lleva de existir.

Posicionamiento por beneficio: el producto se posiciona como lider en lo que

corresponde a cierto beneficio que las demas no dan.

Posicionamiento por uso o aplicacion: el producto se posiciona como el mejor
en determinados usos o aplicaciones.

Posicionamiento por competidor: se afirma que el producto es mejor en algun
sentido o varios en relacional competidor.

Posicionamiento por categoria de productos: el producto se posiciona como
lider en cierta categoria de productos.

Posicionamiento por calidad o precios: el producto se posiciona como el que

ofrece el mejor valor, es decir la mayor cantidad de beneficios a precios razonables.
El proceso del posicionamiento.
Para posicionar un producto se deben de seguir los siguientes pasos:

Segmentacién del mercado.
Evaluacion del interés de cada segmento.
Seleccion de un segmento (o varios) objetivo.

> w0 D

Identificacion de las diversas posibilidades de posicionamiento para cada
segmento escogido.

5. Seleccion y desarrollo de un concepto de posicionamiento.
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Hay que tomar en cuenta que el posicionamiento exige que todos los aspectos
tangibles de producto, plaza, promocién y precio apoyen la estrategia de

posicionamiento que se escoja.
Para competir a traves del posicionamiento existen 3 alternativas estratégicas:

Fortalecer la posicion actual en la mente del consumidor.
Apoderarse de la posicion desocupada.

Des posicionar o reposicionar a la competencia.

Después del desarrollo de la estrategia de posicionamiento se debe de
comunicar a través de mensajes claves y super simplificados que penetren en la mente
de nuestro consumidor de forma concreta y duradera, esto se logra por medio de la
seleccion del mejor material que se dara a conocer y enfocandose en todo momento la

percepcidn que tiene el cliente de nuestro producto.

Posicionar a la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A, con respecto a las
demas empresas competidoras en el mercado es el objetivo principal de este proyecto
de investigacion, ya que la empresa cuenta con muchas virtudes, las cuales si se logran
explotar de la manera adecuada dardn como resultado una presencia permanente y
duradera en la mente de nuestros consumidores. Actualmente, la empresa posee una
presencia moderada, tambien una baja presencia en medios publicitarios que son los

que logran en si dar el salto que se desea para establecerse en el mercado.

2.2.5 Segmentacion de mercado
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Segun Kotler (2003), la segmentacion de mercado es un proceso que consiste
en dividir el mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequerios e
internamente homogéneos. La esencia de la segmentacion es conocer realmente a los
consumidores. Uno de los elementos decisivos del éxito de una empresa es su

capacidad de segmentar adecuadamente su mercado.

El segmento de mercado es un grupo relativamente grande y homogéneo de
consumidores que se pueden identificar dentro de un mercado, que tienen deseos, poder
de compra, ubicacion geografica, actitudes de compra o habitos de compra similares y

que reaccionaran de modo parecido ante una mezcla de marketing.

Una buena segmentacion debe tener como resultado subgrupos o segmentos de

mercado con las siguientes caracteristicas:

Ser intrinsecamente homogéneos (similares): los consumidores del segmento
deben ser lo mas semejantes posible respecto de sus probables respuestas ante las

variables de la mezcla de marketing y sus dimensiones de segmentacion.

Heterogéneos entre si: los consumidores de varios segmentos deben ser lo méas
distintos posible respecto a su respuesta probable ante las variables de la mezcla de

marketing.

2.2.6 Tipos de segmentacion de mercado:

- Segmentacion geografica: subdivisién de mercados con base en su ubicacion.

Posee caracteristicas mensurables y accesibles.

Segmentacion demografica: se utiliza con mucha frecuencia y estd muy

relacionada con la demanda y es relativamente facil de medir. Entre las
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caracteristicas demogréficas mas conocidas estan: la edad, el género, el ingreso
y la escolaridad.

- Segmentacion psicografica: consiste en examinar atributos relacionados con
pensamientos, sentimientos y conductas de una persona. Utilizando dimensiones
de personalidad, caracteristicas del estilo de vida y valores.

- Segmentacion por comportamiento: se refiere al comportamiento
relacionado con el producto, utiliza variables como los beneficios deseados de

un producto y la tasa a la que el consumidor utiliza el producto.
2.2.7 Estrategias de Marketing 2.0

Cortes (2009), sefiala que hasta ahora existia una serie de estandares y una serie
de indicadores que se asumian como validos en la difusion de un mensaje. Los GRP’s,
los lectores de la prensa escrita, oyentes de radio, entre otros marcaban el dia a dia en
la contratacion de espacios publicitarios, en la determinacion de a cuéntos
consumidores llegaba el mensaje o en las veces que habia que repetirlo para aclararlo
en la mente de los clientes. Pues sin embargo, ahora existen herramientas, como los
indicadores que permiten medir en tiempo real qué pasa con lo que se hace en la red.
Al lanzar un mensaje, se podra monitorizar en tiempo real su respuesta, y se podra
entender cémo lo reciben los clientes, podra modificarse, adaptarse, cambiarse o
potenciarlo. Se acaba la era en la que se confiaba en unos estandares de toda la vida,

en unos indicadores estadisticos y llega la oportunidad de medirlo practicamente todo.

Una de las caracteristicas que define el movimiento 2.0 es que el foco
degeneracion son los consumidores. Siempre se ha tenido opiniones, siempre se ha
querido las cosas de una determinada manera, pero hasta hace muy poco no existian
los medios, el espacio y las herramientas para poder organizarlo, para poderlo expresar.
Ahora se crean contenidos en forma de videos y se suben a YouTube, se toman
fotografias y se comparten por ejemplo en Flickr, el internauta decide que noticias le

interesa y las vota en los apartados de los periddicos online disefiados a tal efecto, o
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vota por los contenidos que le interesan en los espacios de noticas online como
Menéame o Digg; ademaés, construye opiniones y las comparte en los blogs o
microblogs. Ahora, de verdad, el cliente, el consumidor, marca la agenda de marketing,
marca las actuaciones, ya que define y exige un contenido, quiere vivir una experiencia
en el consumo, comparte con otros sus visiones, dice (a través de la analitica) lo que

hace y quiere un compromiso.
Ahora bien los beneficios de este enfoque son:

* Escuchar a los mercados: te permite escuchar a los mercados, a tus clientes de
una forma distinta, mas cercana. La forma de hacerlo y la informacion obtenida

permitird también, poder establecer dialogos y conversaciones.

* ;WhoisWho?: a través de estas herramientas y de los procesos derivados, se
produce un mayor acercamiento con los clientes y entender qué es exactamente lo que
quieren y lo que no quieren, se podra conocer cuales son sus expectativas reales

buscadores y en la mente de los consumidores.

 Eficiencia Publicitaria: el uso de las herramientas 2.0 permite dirigir la
publicidad y el mensaje, a publicos mas pequefios, pero con una mayor capacidad de
respuesta y de difusion opina, transforman, critican, alaban. Las inversiones se

convierten en mas eficiente y tu marca recogeré los beneficios.

* Mejora la cultura interna de la participacion: una empresa 0 espacio que
fomente y se busque la interrelacion y crecimiento con los clientes implica,
necesariamente, el crecimiento de la participacion interna, fomentando una cultura

corporativa participativa y dinamica.

 Experiencia: se dejaras de tener una convivencia basada en un mensaje, para
pasar a tener una relacion basada en la experiencia entre tu cliente y tu empresa o entre

tus clientes.
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Las ideas antes expresadas por Cortes (2009), se consideran relevante para la
presente investigacion, ya que, para convertir visitantes anénimos en compradores
repetitivos, es necesario que Inversiones Imagen D.M., C.A, reconozca en sus redes a
cada comprador como una entidad independiente, y esto es posible si el usuario es
identificado por su nombre y no de forma anénima. También, se puede personalizar el
contenido mediante informacion obtenida durante el llenado de formularios. Por lo

tanto, este aspecto sirvio de guia en la elaboracion de dicha propuesta.
2.3 Definicion de Términos

Banner (cartel, rotulo): grafico publicitario rectangular que puede ser fijo o animado,

e incluso con sonido, que se incluye paginas Web a modo de anuncio.

Banner-Extensible: a diferencia del banner tradicional, el extensible puede hacerse

mas grande y ofrecer mayor espacio para dar informacién o plantear una oferta.

Banner-Microsite: en apariencia, es un banner normal, pero con la diferencia de que,

una vez que se pulsa, aparece en una ventana nueva un microsite.

Buscadores: es una pagina web en la que se ofrece consultar una base de datos en la

cual se relacionan direcciones de paginas web con su contenido.

E-mail marketing: acciones de mercadeo que se realizan utilizando como soporte el

correo electronico.
E-Business: conjunto de lineas de negocio canalizadas a través de Internet.
E-Commerce: comercio entre empresas y clientes que se realiza a través de Internet.

Internautas (cibernauta):es la persona que navega por Internet. EI término viene de

la combinacion de navegante (nauta) e Internet.
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Marketing Viral: una estrategia de marketing viral consiste basicamente en conseguir
que los usuarios se transmitan los unos a los otros un determinado mensaje, noticia,

promocion, evento, entre otros, obteniendo de este modo un crecimiento exponencial.

Publico objetivo: es aguel segmento del mercado al que se encuentra dirigido un bien,

ya sea el mismo un producto o un servicio.

Ventaja competitiva: cualquier caracteristica de la empresa que la diferencia de la

competencia directa dentro de un sector.
Webmaster: persona responsable del mantenimiento de un sitio web.
Website: conjunto de paginas web que dependen del mismo dominio.

WWW: acrénimo de worldwide web (telarafia 0 maya mundial). Sistema de
informacién distribuido con mecanismos de hipertexto. Es el universo de servidores

http, que permiten mezclar texto, graficos y archivos de sonido juntos.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion

La modalidad que persigue la siguiente investigacion se enmarca bajo la
modalidad de proyecto factible, Sustentado en una investigacién de campo ya que
plantea la elaboracion y aplicacion de estrategias de marketing 2.0 Basadas en la actual
Venezuela. Segun Balestrini (2006), un proyecto factible es aquel en donde se
desarrolla, un modelo operativo de una unidad de accion, orientados a proporcionar
respuestas o soluciones a problemas planteados en una determinada realidad:

Organizacional, Social, Educativa, entre otros.

Ademas, esta investigacion esta sustentada en una investigacion de campo ya que se
realizd con informacion que proviene directamente del sitio donde se presentaron los
hechos, se utilizd datos primarios por la aplicacion por las técnicas de analisis y
operacion para el manejo de las fuentes de informacion de tipo documental y se
utilizaron los datos secundarios para diagnosticar el funcionamiento de los mismos,

analizando y evaluando las posibles estrategias para lograr el objetivo.

Cabe destacar, que la investigacion por ser un estudio factible, se desarrolla en
fases, que permitiran de esta manera dar cumplimiento a los objetivos planteados para
posteriormente obtener las estrategias necesarias para realizar la propuesta para el

posicionamiento efectivo de la empresa mediante estrategias de marketing 2.0.



3.2 Fases Metodoldgicas

3.2.1 Fase I: Diagnostico de la situacion de posicionamiento de la Empresa
Inversiones Imagen D.M., C.A

Para el cumplimiento de esta fase, se debera recopilar datos referentes a la
situacion actual que presente Inversiones Imagen D.M., C.A, motivo por el cual se

empleara la encuesta como técnica de recoleccion de datos.

Segun Balestrini (2006), es considerado como un medio de
comunicacion escritor 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 en forma

cuidados, susceptibles de analizar en relacion al problema estudiado(P.138)

Como seguimiento de esta actividad, se utilizard el cuestionario como
instrumento de recoleccion de informacion, en vias de cumplir con el objetivo trazado,
este a su vez definido por Arias (1999), como el formato que contiene una serie de
preguntas en funcion de la informacion que se desea obtener y que se responde por
escrito(P.53) Para tal efecto, dicho cuestionario sera aplicado a cinco(5) directivos los
cuales estdn mas involucrados en la toma de decisiones en cuanto los servicios que
ofrece y necesita la empresa, con el fin de conocer el nivel de la problematica generada
por la ausencia del Marketing 2.0 para el posicionamiento de la Organizacion. Por otro
lado, cabe destacar que el mismo constara de diez (10) preguntas. Considerando la
informacién que se desea obtener, se pretende incorporar preguntas de tipo

dicotémicas.
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3.2.2 Fase I1: Identificacion de las debilidades y fortalezas mediante una matriz
DOFA para alcanzar el posicionamiento de la Empresa Inversiones Imagen D.M.,
C.A.

Para identificar las debilidades y fortalezas se utilizara como técnica la matriz
DOFA ya que permitira tener los enfoques claros de cuéles son los aspectos buenos y
malos de la empresa, permitiendo de tal forma buscar soluciones para sus aspectos
negativos, logrando asi la mejoria progresiva del negocio.

Segin Serna (2003), define el analisis DOFA como, una
herramienta diseflada ayudar al estratega a encontrar el mejor
acoplamiento, entre las tendencias del medio, las oportunidades y
amenazas, y las capacidades internas, fortalezas y debilidades de la
empresa. (Pag. 157).

De manera tal que, con el del uso de esta herramienta se pretendera hacer un
estudio sobre los factores internos y externos que afectan de forma directa e indirecta

a la organizacion.

Por consiguiente, se implementa el diagnostico DOFA para poder reconocer de
manera mas facil los elementos internos y externos que afectan de manera positiva y
negativa a la empresa en general, como también se hara el uso de las encuestas las
cuales no serviran como complemento para definir como los distintos elementos
pueden ayudar o retrasar el posicionamiento de la organizacién, evitando asi el

cumplimiento de las metas propuestas.

La informacion se obtendra del analisis del PCI y del POAM, seleccionandose

en escala descendente las de mayor impacto a las variables de menor impacto.

Segun Serna (2003), define el PCI como, perfil de capacidad

interna, el cual es un medio para evaluar las fortalezas y debilidades de la
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compafiia en relacion a las oportunidades y amenazas que le presenta el
medio externo. Es una manera de hacer el diagndstico estratégico de una
empresa involucrando en él todos los factores que afectan su operacién

corporativa. (P 120).

Asi mismo, Serna (2003), define el POAM como:

Perfil de oportunidades y amenazas del medio, la cual es una metodologia
que permite identificar y valorar las amenazas y oportunidades potenciales
de una empresa. Dependiendo de su intacto e importancia, un grupo
estratégico puede determinar, si un factor dado en el entorno constituye una
amenaza o una oportunidad para la firma. (p.140).

En este orden de ideas, y una vez seleccionados dichos factores, se procedera a
la realizacién del analisis DOFA, donde se confrontaran los mismos, aportando de esta
manera los métodos viables para el disefio de las estrategias basadas en la calidad de

servicio.

3.2.3 Fase Ill Disefio de Estrategias de Marketing 2.0 para el

Posicionamiento de la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.

Una vez escogida y analizada la informacion recopilada de las dos (2) fases
anteriores Fase | y Fase Il, se procedera a disefiar las estrategias de marketing 2.0,
ayudando asi, a la empresa Inversiones Imagen D.M., C.A. a incrementar su
participacion en el mercado digital. Es necesario realizar un diagnostico interno PCI,
POAM donde se evaluaran las capacidades tecnologicas, financieras, directivas, talento
humano competitivo y productivo con el que cuenta la organizacion, para saber cuél es
la situacion actual de la empresa y conocer cuales son los factores en los que se debe
hacer énfasis con relacion al Marketing 2.0.

24



CAPITULO IV

RESULTADOS

En el presente capitulo se analizan los resultados obtenidos luego de haber realizado cada uno
de los objetivos especificos de la presente investigacion, que se relacionan cada uno. Esta etapa de la
investigacion fue muy importante porque mediante estos resultados se pudieron establecer

conclusiones objetivas acerca de la situacion actual.

4.1. Diagnostico de la situacion de posicionamiento de la Empresa Inversiones Imagen
D.M., C.A. con relacién al Marketing 2.0. Ubicada

Para el diagndstico de la situacion actual que presenta un Inversiones Imagen DM C.A en lo
relativo a Estrategias de Marketing 2.0 para el posicionamiento de la misma, se utiliz6 la encuesta de
diez (10) preguntas dicotomicas, las cuales detallan aspectos relevantes como: La necesidad de una
agencia externa, Existencia de un departamento de mercadeo en la empresa, recuperacion de clientes,
aporte de una rentabilidad directa n el mercado, Importancia del Marketing 2.0, Consideracién a
invertir en marketing 2.0, entre otros factores de conocimiento significativo para la elaboracién de la
propuesta. En este sentido, cada uno de los items ha sido tabulado y representando en forma gréfica
de manera que la interpretacion de los resultados se oriente hacia la explicacion de cada una de las

proporciones obtenidas en las alternativas de respuesta.

Tomando en cuenta lo dicho con anterioridad, se presentan a continuacion cada uno de los

items de la encuesta con su respectiva tabulacion, representacion grafica e interpretacion.
Item N° 1 ;Su organizacion cuenta con un Departamento de Mercadeo?

Cuadro N° 1. Departamento de Mercadeo en la Organizacion.

Si 0 0%
No 5 100%
TOTAL 5 100%
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Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%
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Gréfico N° 1. Departamento de Mercadeo en la Organizacion.

Gréfico N°1: El 100% de las personas encuestadas manifestd que la Organizacioén no cuenta

actualmente con un Departamento de Mercadeo, es por esto que se deduce que la misma tiene una seria

problematica a nivel de ventas y publicidad.

item N° 2. ;Conoce usted la importancia actual del Marketing 2.0?

Cuadro N° 2. Importancia Actual del Marketing 2.0

ALTERNATIVA Fi PORCENTAJE ‘
Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)
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Gréfico N° 2. Importancia Actual del Marketing 2.0

Analisis: En este item, la totalidad de las personas encuestadas indico que poseen
conocimientos sobre lo que es la importancia en la actualidad del marketing 2.0, lo que se considera
un resultado positivo, ya que, de esta manera, se vuelve sencilla la tarea de implementar un plan de
Marketing 2.0 para el posicionamiento de la organizacion.

Item N° 3. ;Cree usted que el Marketing 2.0 puede aportar beneficios a su organizacion?

Cuadro N° 3. Aporte de Beneficios a la Organizacion.

Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

mS| mNO

Gréfico N° 3. Aporte de Beneficios a la Organizacion.

Analisis: EI 100% de las personas encuestadas, afirmo estar de acuerdo con que el Marketing
2.0 aportara beneficios a la Organizacion.

Item N° 4. ; Considera que dichos beneficios aportan una rentabilidad directa en el mercado?

Cuadro N° 4. Rentabilidad Directa en el Mercado.
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PORCENTAJE

ALTERNATIVA Fi
Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

m S| mNO

Grafico N° 4. Rentabilidad Directa en el Mercado.
Andlisis: La encuesta, indicd en su totalidad que si se considera que los beneficios del

Marketing 2.0 aportaran una rentabilidad directa en el mercado para la organizacion.

Item N° 5. ; Considera usted factible invertir en el Marketing 2.0?

Cuadro N° 5. Inversion en el Marketing 2.0

ALTERNATIVA Fi PORCENTAJE ‘
Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

28



100%

mS| mNO

Grafico N° 5. Inversién en el Marketing 2.0.

Analisis: El 100% de la lista encuesta, indico estar de acuerdo en la factibilidad de

una inversion en el Marketing 2.0. Por lo que se considera recomendable realizar dicha inversion de
manera inmediata.

Item N° 6. ;Considera necesaria la participacion de una agencia externa que se encargue de
llevar a cabo la gestion de Marketing 2.0 en su organizacion?

Cuadro N° 6. Agencia Externa de Marketing 2.0

Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

mS| mNO

Grafico N° 6. Agencia Externa de Marketing 2.0

Analisis: En este item, la encuesta indico que se considera necesaria la participacién de una
agencia externa que se encargue de manejar el Marketing 2.0 en dicha organizacion. Es por esto que
se recomienda que en la brevedad posible se haga uso de dicha herramienta para el mejoramiento de

las ventas y mejor adn el logro del posicionamiento de la misma.

item N° 7. ¢ Actualmente oferta sus productos y servicios a través de las Redes Sociales?
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Cuadro N° 7. Oferta de productos y servicios en Redes Sociales

ALTERNATIVA Fi PORCENTAJE
Si 2 20%
No 3 80%
TOTAL 5 100%
Fuente: Alonso, Sumoza (2017)
mSI mNO

Grafico N° 7. Oferta de productos y servicios en Redes Sociales

Analisis: En este item, el 80% de la encuesta indic6 que Si se ofertan sus productos y

Servicios en las Redes Sociales, mientras que un 20% de la misma indico que no se ofertan. Podemos
concluir gque si existe dicha oferta en las Redes Sociales, no causa ningln impacto, ni siquiera para

quienes desempefian cargos en la organizacion, por lo que existen quizas las distintas opiniones entre

Item N° 8. ;Cree usted que las redes sociales como herramienta mercadoldgica son

efectivas?

Cuadro N° 8. Redes sociales como herramienta mercadoldgica.

ALTERNATIVA Fi PORCENTAJE
Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%
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Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

mS| mNO

Grafico N° 8. Redes sociales como herramienta mercadoldgica.

Andlisis: EI 100% de la encuesta, respondid estar de acuerdo con que las Redes sociales
cumplen un rol de Herramienta Mercadoldgica, por lo que se puede considerar la clave para lograr
los objetivos planteados con dicha organizacion.

item N° 9. ;Coémo miembro de la organizacion, cree usted que las ventas de la misma se

incrementarian considerablemente debido al uso de las Redes Sociales?

Cuadro N° 9. Incremento de Ventas.

Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

mS| mNO

Grafico N° 9. Incremento de Ventas.

Andlisis: En este item se observa cémo el 100% de la encuesta considera que la via para

lograr el incremento de las ventas de la organizacion es el uso de las Redes Sociales.
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Item N° 10. ¢Considera que el incremento de las ventas de Inversiones Imagen DM, C.A

seria el plus que necesita dicha organizacion para posicionarse en el mercado?

Cuadro N° 10. Posicionamiento en el Mercado.

Si 5 100%
No 0 0%
TOTAL 5 100%

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)

100%

m Sl mNO

Grafico N° 10. Posicionamiento en el Mercado

Analisis: El 100% de la encuesta, indicé que consideran que el incremento de las ventas es
el plus que necesita la organizacidn para poder posicionarse, esto se puede lograr segun los mismos
a través del uso de las Redes Sociales. Se recomienda establecer un plan de Estrategias de Marketing
2.0 para lograr los objetivos deseados.
4.2 — ldentificacion de las debilidades y fortalezas mediante una matriz DOFA para

alcanzar el posicionamiento de la Empresa Inversiones Imagen D.M., C.A.

Se realizd un proceso de auditoria interna a un Mayor ferretero, para determinar el perfil de
capacidad interna (PCI), este analisis es una herramienta muy importante para la realizacién de la

auditoria organizacional.

La auditoria organizacional es una evaluacion del desempefio de la compafiia comparado con
el de su competencia. Es indispensable, por tanto, que el analisis interno de la compafiia se

complemente y valide con un estudio profundo del entorno y de la competencia.

Cuadro N° 11 Analisis PCI

_ Fortaleza Debilidad Impacto
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B
Bajo Medio

Alto

Bajo Medio | Alto

Bajo

Medio

Alto

CA

PACIDAD DIRECTIVA

Uso de analisis
y planes
estratégicos

Velocidad de
respuesta a
condiciones
cambiantes

Comunicacion y
control
gerencial

Habilidad para
atraer y retener
gente creativa

XX

Capacidad para
enfrentar a la
competencia

Sistemas de
tomas de
decisiones en la
organizacion

CAPAC

IDAD COMPETITIVA

Lealtad y
satisfaccion del
cliente

XX

XX

Participacién
del mercado

Portafolio de
productos

Disponibilidad
de insumos

Concentracion
de
consumidores

Administracion
de clientes

Servicio
Postventa

X

CAPACIDAD FINANCIERA

Rentabilidad,
retorno de la
inversion

XX

XX

Liquidez,
disponibilidad
de fondos
internos

XX

XX
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Habilidad para
competir con
precios

XX

XX

Estabilidad de
costos

X

CAPACIDAD TECNOLOGICA

Capacidad de
innovacion

X

Efectividad de
la produccién y
programas de
entrega

Aplicacion de
tecnologias
informaticas

XX

XX

CAPACIDAD DEL TALENTO HUMAN

0

Nivel
académico del
recurso humano

X

XX

Experiencia
técnica

X

Estabilidad

Pertenencia

Motivacion

X| X |X| X

Fuente: Alonso y Sumoza (2017)

Una vez elaborado el anélisis de realizacion de la auditoria interna (PCI) se pudo observar
la identificacion de las fortalezas y debilidades de la organizacion en cada una de sus capacidades
enunciadas, por ende, se debi6 estudiar una lluvia de ideas lo mas amplia y exhaustiva posible, en
la que deben participar los Grupos Estratégicos. Es importante mencionar que para esto se debe
conocer a la organizacion de lo contrario no se tendrian los mejores resultados ya que lo que busca

este ejercicio es lograr la identificacion de fortalezas y debilidades de la empresa tal como las

perciben los miembros de la organizacion.

Por otra parte, se realizd un analisis de perfil de oportunidades y amenazas en el medio
(POAM) para obtener resultados reciprocos con su entorno. Por lo tanto, es necesaria la

realizacion de este instrumento para conocer aquellos elementos que pueden ser nocivos e incluso

destructivos para la organizacion.

Cuadro N° 12 Analisis POAM

Oportunidad

Amenazas

Impacto
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_Bajo | Medio | Alto | Bajo

FACTORES ECONOMICOS

‘ Medio ‘Alto

Bajo

‘ Medio ‘Alto

Tasa de interés

X

XX

Politica
cambiaria 'y
Tasa de
cambio

XX

Inflacién

XX

FACTORE

S POLITICOS

Clima politico
del pais

X

Falta de
credibilidad en
algunas
instituciones
del estado

FACTORES SOCIALES

Seguridad
social

XX

XX

Crisis de
valores
sociales

XX

XX

Nivel de
inseguridad

XX

FACTORES TECNOL

OGICOS

Desarrollo de
Internet y
Comercio

electronico

Facil acceso a
la tecnologia

FACTORES GEOGRAFICOS

Pais

X

Ubicacion
Geogréfica

X

Fuente: Alonso & Sumoza (2017)

Siguiendo con el lineamiento del presente Trabajo de Grado, se realizd la matriz DOFA para
evaluar y determinar cuéles son sus fortalezas y las oportunidades en el mercado que tiene la tienda
Inversiones Imagen DM C.A para dirigir los esfuerzos hacia los factores claves para el éxito del
desarrollo de estrategias alternativas para el cumplimiento de los objetivos como también sus
debilidades y amenazas que puedan afectar el desempefio de la empresa. y conocer con exactitud las

debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades el cual llevara a un estudio para obtener las estrategias

que se tomaran en cuenta en la propuesta.
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Por consiguiente, se procedera a la realizacién de una matriz DOFA para conocer los aspectos
relacionados a los cruces de informacion quienes llevaran a conocer los factores internos y externos

de la organizacion.

MATRIZ D.O.F.A INVERSIONES IMAGEN DM C.A

Cuadro N°13 Andlisis situacional DOFA de Inversiones Imagen DM C.A.
POSITIVOS NEGATIVOS

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Lealtad y Satisfaccion D1. Velocidad de respuestas a condiciones
del cliente cambiantes

F2. Portafolio de Productos
D2. Experiencia técnica
F3. Aplicacion de tecnologias
informaticas D3. Comunicacion y Control Gerencial

F4. Habilidad para competir con D4. Nivel académico del recurso humano
los precios

ORIGEN INTERNO

OPORTUNIDADES AMENAZAS
O1. Desarrollo de internet y comercio Al. Clima politico del Pais

electronico A2. Seguridad Social

O2. Facil acceso a la tecnologia A3. Falta de credibilidad en algunas

03. Ubicacion Geografica instituciones del estado

ORIGEN EXTERNO

Fuente: Alonso & Sumoza (2017)

Cuadro N° 14 Cruce de estrategias DOFA

Estrategias DO Estrategias FO
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Experiencia Técnica (D1) Habilidad para competir con los precios
(F4)

Facil Acceso a la tecnologia (02)
Desarrollo de Internet y Comercio
electrénico (O1)

Estrategias FA Estrategias DA

Lealtad y Satisfaccion del cliente (F1) Velocidad de respuestas a condiciones
cambiantes(D1)

Falta de credibilidad en algunas
instituciones del estado (A3)
Seguridad Social (A2)

Fuente: Sumoza & Alonso (2017)

Como se puede observar, se utiliz6 una herramienta analitica que permiti6 obtener una serie
de resultados referentes a la organizacion para asi conocer sus caracteristicas internas y estar al tanto
en la situacion real de la organizacion. El objetivo de dicho andlisis es estudiar las ventajas

competitivas para conocer los métodos viables basadas en la calidad der servicio.

De la misma manera, el andlisis situacional DOFA permiti6 identificar oportunidades que no
han sido desarrolladas hasta el momento como, la Vision mas profunda de los productos para el pablico
y una mayor captacién de clientes tanto internos como externos, partiendo de identificar problemas
para darle soluciones efectivas esta matriz nos permite focalizar los esfuerzos hacia objetivos méas

especificos.

En el mismo orden ideas, el cruce de las variables entre las debilidades y oportunidades,

debilidades y amenazas, fortalezas y oportunidades, fortalezas y amenazas, permitieron identificar
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una serie de estrategias que le daran sentido y solucion a la presentacion de la propuesta y el desarrollo

de la misma.

Por parte de las debilidades y oportunidades, una debilidad es la Experiencia técnica y por parte
de las oportunidades El facil acceso a la tecnologia Ese cruce permite poner accionar planes para
Capacitar al personal del Area que se necesita reforzar para posteriormente aplicar estrategias de
Inbound Marketing y crear contenido de valor para el area 2.0 de esta empresa con el fin reducir las
presiones competitivas a través del uso de equipos tecnolégicos y sistemas que faciliten y optimicen

el proceso de venta y posicionamiento de la marca.

Asi mismo, el cruce posterior seria las debilidades y las amenazas que se componen de
Velocidad de respuestas a condiciones cambiantes como debilidad y Seguridad Social. Como se
analizé previamente el resultado de este cruce proveera una estrategia accionando la capacitacion de

los directivos especificamente Gerentes de la organizacion.

En el mismo contexto, se aprecia el cruce entre las fortalezas y oportunidades las cuales se
componen de, Habilidad para competir con los precios como fortaleza y Desarrollo de internet y
comercio electronico como oportunidad. Asi mismo, se aplicaria entonces una estrategia de
concentracion la cual se compone en hacer las cosas bien dentro de la organizacion. En tal sentido,
enfrentar a la competencia con ventajas competitivas y estando la organizacion en un punto
geografico positivo para su cartera de clientes permite diferenciarse de la competencia obteniendo

mayor oportunidad para el Posicionamiento.

Siendo asi, el ultimo cruce esta compuesto por las fortalezas y amenazas que se componen por
, Lealtad y satisfaccion del cliente como fortaleza e Falta de credibilidad en algunas instituciones del
estado como amenaza tomando nuevamente como resultado de este cruce una estrategia de
despojamiento tratando entonces de contrarrestar esa amenaza sobre los niveles de inseguridad
internos de la organizacion y el sistema de toma decisiones en el area 2.0 & area de produccion en la
organizacion, eliminando asi aquellos que pueda generar retrasos y demoras en las acciones que se

despliegan y poniendo en practica.

4.3 Disefar Estrategias de Marketing 2.0 para el Posicionamiento de la empresa Inversiones
Imagen D.M., C.A.

En esta fase se presenta el desarrollo de la propuesta de esta investigacion, la cual se refiere a
la Propuesta de las estrategias basada en el Marketing 2.0 para el Posicionamientos de la empresa

Inversiones Imagen DM C.A.
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Para Inversiones Imagen D.M C. A es muy importante alcanzar la satisfaccion el
posicionamiento en el &rea digital, ya que a través de ella se podran captar nuevos clientes y
distribuidores necesarios para el aumento de las ventas en el mercado donde se desenvuelve y frena
de alguna manera el constante avance de la competencia. Por lo tanto, el disefio coordinado de las
diferentes estrategias de mercadeo 2.0 para el posicionamiento de la empresa, hara que la imagen, la
credibilidad y la confianza se acentlen y se asi se logre la fidelizacidn de los actuales y nuevos

clientes.
4.3.1 Presentacidn de la Propuesta

Esta propuesta estd dirigida a mejorar la participacion, posicionamiento e
incremento de las ventas de la empresa, mediante la promocion de los productos y
servicios con opcion de compras en Internet. Dicha propuesta busca mantener a los
clientes actuales satisfechos, dandoles una nueva opcion para adquirir los productos y
enterarse de las novedades de Inversiones Imagen D.M C.A; a su vez ayudaria a captar
clientes potenciales, ya que pueden encontrar a laempresa por los diferentes buscadores

de Internet, generando altos resultados comerciales.

En esta seccion se incluyen los objetivos, justificacion de la propuesta y también el

disefio de la pagina web.
4.3.2 Objetivos de la propuesta
4.3.3 Objetivo general.

Disefar estrategias de Marketing 2.0 como herramienta para mejorar la participacién en
el mercado, posicionamiento e incremento de las ventas de la empresa Inversiones Imagen

D.M C.A C.A, por medio de una pagina web y redes sociales.

4.3.4 Objetivos especificos

Contratar a un disefiador Web para mejorar sitio en Internet, con varias secciones que muestre
contenido de gran interés, como mision, vision, novedades, catalogo de productos, opcién a compra,
etc.

Crear una cuenta en las redes sociales (Facebook y Twitter).
Contratar y capacitar al personal responsable de administrar la pagina web y redes sociales.

4.4 Justificacién de la propuesta
Partiendo de los resultados derivados del registro y procesamiento de los datos

obtenidos a través de la aplicacion de los instrumentos de recoleccidn de informacion
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aplicados a la empresa Inversiones Imagen D.M C.A y a los clientes de la misma; el cual
reveld que seria rentable para la organizacion mejorar pagina web para promocionar y
comercializar el portafolio de productos que ofrece la empresa, con la posibilidad de

realizar pedidos y procesar pagos en linea.

Las empresas han tomado conciencia de lo importante que es promocionar y
comercializar productos hoy en dia por medio de Internet. Por en lo tanto, la propuesta
que se presenta se traduciré en beneficio tanto para la organizacion como para los clientes
actuales vy potenciales, mejorando principalmente la participacidn en el mercado e
incremento del volumen de ventas, permitiendo alcanzar una posicion mas solida en el

mercado.
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4.4.1 Desarrollo de la propuesta
La propuesta planteada, encaminara a la empresa hacia la comercializacion y expansion

de la cobertura en el mercado, en funcién de dar cumplimiento con los objetivos especificos
planteados en esta propuesta, seguidamente se presentan un disefio de estrategias de Marketing
2.0 que permita interactuar con los clientes con un contenido de gran interés.
4.4.2 Mejora del disefio de una pagina Web

La empresa Inversiones Imagen D.M C.A, debe contratar los servicios de un
diseflador gréafico para mejorar su propia pagina web. Es necesario planificar el disefio
anticipadamente de dicha pagina; para ello se debe establecer el mensaje que se desea
transmitir, como el portafolio de productos y servicios, la informacion que se va a

facilitar.

En vista de que la funcidn de la pagina web es atraer las visitas, se debe disefiar un
modelo sobrio, elegante, cuyos contenidos fomenten el flujo de la misma. En otras
palabras, los elementos a tomar en cuenta son la facilidad, confianza, rapidez, seguridad

y competitividad.

Otro punto especial del disefio de la pagina, es la definicion de las formas de
interaccion con los clientes y la posible utilidad de su participacién y de la informacion
que se muestre. Por lo cual, incluir una seccion para mantenerse en contacto con el

cliente es imprescindible.

Una vez disefiada y registrada la pagina web, Inversiones Imagen D.M C.A debe
iniciar el proceso de promocion y comercializacién de sus productos, utilizando las
herramientas que el Marketing 2.0 ofrece, como crear contenidos de gran interés para

los clientes, interactuar y dirigirse de manera personalizada a los clientes, entre otras.
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4.4.1 Posicionamiento de la pagina web

El buen posicionamiento en los principales buscadores de Internet, permite un flujo
permanente de visitantes hacia la pagina web. El buscador Google, genera una elevada cantidad
de visitas o trafico a la pagina, por lo que Inversiones Imagen D.M C.A debera inscribirse en
los primeros puestos, de manera que al escribir una palabra clave, como “inversiones”, la
empresa aparezca entre las primeras opciones. Esto le permite a la empresa captar clientes
potenciales con mayor facilidad y mejorar la relacion con los clientes actuales de la empresa,

reduciendo el proceso de ventas.

4.4.2 Posicionamiento en las Redes Sociales

Las redes sociales han venido experimentando un notable crecimiento durante los dltimos
afios; se han convertido en una buena excelente fuente de visitas. Ademas, para aumentar los
niveles de audiencia, de debe hacer uso de banners; los cuales se encuentran ubicados en la
parte derecha o izquierda de la pantalla de navegacion y funcionan bajo la modalidad de pago
por clic, en donde la empresa paga Unicamente por la cantidad de veces que hagan clicen el

anuncio, los cuales se traducen en visitas a la pagina web.

4.5 Analisis de factibilidad
Para la implementacién de la propuesta, es pertinente realizar un andlisis de factibilidad,
en funcion de establecer las posibilidades que tiene la organizacion para implementar la

propuesta y los aspectos tomados en cuenta para el estudio. Se describen a continuacion:

4.5.1 Factibilidad Técnica

Para la aplicacion de la propuesta, se evaluaron las herramientas y sistemas tecnolégicos
con que cuenta la organizacion, y se llego a la conclusion que la empresa cuenta con las
herramientas necesarias para cumplir con la propuesta, tiene el Hardware (laptops, modem de
internet, router, mouse) y Software (Windows 2007, Internet Explorer 7, etc.), requeridos para
llevara a cabo la propuesta; en cuanto a los programas para la elaboracion serdn instalados

por el disefiador en caso de requerirlos.
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4.5.2 Factibilidad Operativa

El correcto funcionamiento de la propuesta, dependeré de la capacidad que las personas
encargadas del manejo del sistema. En este aspecto, es necesaria la contratacion del disefiador
para la creacién de la pagina web, personal que hard uso del sistema y capacitacion del mismo.
En el adiestramiento se detallaran los aspectos de actualizacion de conocimientos y las formas

del procesamiento de transacciones que representa el manejo de la pagina.

Los principales responsables de poner en marcha las estrategias tanto en la pagina web
como en las redes sociales son los encargados del departamento d e ventas; mientas que los

responsables del disefio y creacion son el profesional de informatica y el disefiador web.

Para llevar a cabo el desarrollo de la propuesta, el link de la padgina web estaré al final del
correo electronico de los especialistas de ventas de manera de invitar a los clientes reales a
visitar dicha pagina. A su vez la misma pagina web los conducira a las redes sociales, por medio
de una barra en donde estaran los logos de Facebook y Twitter que al hacer click encima los

llevara directo a las cuenta de la empresa.
4.5.3 Factibilidad Econémica

Inversiones Imagen D.M C.A, cuenta con una buena liquidez financiera y esta dispuesta a
invertir en la implementacion y ejecucion de la propuesta, como se evidencia en el estudio que se
realizé para llevar a cabo dicho proyecto. En este sentido, se estimaron los recursos para el desarrollo

de la propuesta, haciendo una evaluacion donde se pone de manifiesto el costo de la misma.

Tabla N°: Factibilidad Econdmica

Descripcion Monto

Disefiador Grafico BsF 145.000

Pagina Web 200.000 BsF

Posicionamiento en Google 120.700 BsF
Banner en Redes Sociales BsF. 90.000,00 aprox.

Conexion a internet Banda Ancha Ilimitado BsF. 8.000,00
Personal Especializado BsF. 150.000,00 aprox.

Curso de capacitacion al personal BsF. 120.000,00
Total BsF. 833.700 BsF

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)
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4.6 Beneficios de la propuesta

Rapida busqueda por Internet

Con la apertura de la pagina web, la empresa estara en los principales buscadores de internet.

Acceso a la informacién de laempresa
Permite mantener informados a los clientes actuales sobre las novedades de la empresa y
facilitar informacién a los clientes potenciales sobre los productos y servicios que ofrece la

empresa.

Captacion de nuevos clientes.
Inversiones Imagen D.M C.A al estar presente en la Internet, por medio de una pagina web y
redes sociales, le permite captar nuevos clientes, ya que les permite a los clientes potenciales encontrar

y obtener informacion rapida de los productos y servicios que ofrece un proveedor.

Reducir el proceso de venta.
A través de la pagina web permite a los clientes actuales y potenciales realizar pedidos y/o

compras de los productos y servicios.

Incrementar las ventas
Ayuda al incremento de las ventas, ya que al estar en los principales buscadores y facilitar el proceso

de pedidos y/o compras de los productos y servicios.

Posicionamiento y participacion en el mercado
Al promocionar y comercializar los productos de Inversiones Imagen D.M C.A por medio de
la pagina web, redes sociales y banners informativos, se amplia el margen de recordacion de la empresa

y sus productos en la mente del consumidor.

Mejoras econdmicas
Al incrementar el volumen de ventas, participacion y posicionamiento en el mercado, la
empresa Inversiones Imagen D.M C.A, aumentaria su capacidad financiera, pudiendo invertir en otros

proyectos de interés de la empresa.

A continuacion se anexa la propuesta planteada, que sirve como base para la justificacion de
la misma, es decir, el desarrollo de las estrategias de marketing 2.0 para posicionar en el mercado a

Inversiones Imagen D.M C.A
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Tabla N°: Resumen de Propuesta

Estrategia Tactica Accién Responsable Tiempo
Desarrollo
estrategias de .
i Utilizar esta
Marketing 2.0 )
] Contratar a herramienta como
como herramienta L . L
) un disefador medio para Disefiador Web
para mejorar la ) 3
T Web para promocionar y y Gerente de
participacion en el . o semanas
crear un sitio comercializar Ventas
mercado e
_ en Internet productos y
incremento de las o
servicios
ventas de la
empresa IMAGEN
DM, C.A.
Posicionamiento ucriodnigear;g[jgr Ubicar a la
A empresa entre las L
en los principales Web para Fp))rincipales Disefiador Web 1
buslceidorei de p:rzlc:gsn:;rl]a opciones de Semana
nterne P busqueda
Internet
Contratar a
un disefiador
Creacién una Web para Promocionar los Disefiador Web
cuenta en las redes disefar y productos y y Gerente de 1
sociales abrir un servicios que Ventas Semana
cuenta en ofrece la empresa
Twitter y
Facebook
Incentivo a los Enviar
i informacién Redactar
clientes de . . .
IMAGEN DM a los clientes informacion Gerente de 4
] reales sobre llamativa para Ventas semanas
C.A arealizar 3 exi ; s
. aexistencia | Captar la atencién
pedidos - ]
de la pagina del cliente.
y/o compras en la
web
web
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Facilidad de

realizar los Enviar por
pedidos y/o | Enviar por correo
compra a los correo electrdnico,
clientes reales y | electrénico banner Disefador 4
potenciales, las llamativos donde | Web y Gerente semanas
proporcionandoles | promociones explique de Ventas
el portafolio de | de productos los pasos a
productos en la |y servicios seguir para
web y medios de realizar pedidos
pago en la web. y/o compras
Ofrecimiento de
seguridad a los Crear un
clientes, mediante Ofrecer un comunicado a
un modelo de espacio través de correo
compra confidencial electrofénico Disefiador
confidencial al via web a donde certifique | Web y Gerente 2 semanas
momento de los clientes que pueden de Ventas
adquirir los reales de la realizar pedidos
productos con empresa y/o compras por
diferentes internet con total
modalidades de seguridad
pago

Fuente: Alonso, Sumoza (2017)
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CONCLUSIONES.

Se puede concluir que las organizaciones han tomado conciencia de la
importancia que tiene hoy en dia comercializar y promocionar sus productos y
servicios a través de Internet. Para lograr los objetivos planteados con dicha
organizacion no pudimos obviar las ventajas que le traeria la web 2.0 a la misma.

Es por esto que en nuestro rol de Mercado6logos decidimos realizar esta
propuesta con el fin de cumplir con estos objetivos.

Sabemos que la web 2.0 aportara beneficios como, nuevas oportunidades de
negocio, nueva informacion de la empresa generada hacia los clientes, la captacion de
nuevos clientes y la fidelizacion de los mismos.
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RECOMENDACIONES
A la empresa Inversiones Imagen DM, C.A:

Aprovechar los beneficios que ofrece el Internet.

Valerse de la influencia del Marketing 2.0 para promocionar productos
Yy servicios.

Informar a los clientes sobre esta nueva modalidad.

Contratar o Capacitar al Personal.

Analizar y darle importancia a este proyecto y a su aplicacion.
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