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RESUMEN INFORMATIVO

El marketing digital es la aplicacion de las estrategias llevadas a cabo en los medios
digitales, con el objetivo de mejorar la comercializacion de un producto o servicio.
Ahora bien, la empresa de vehiculos PradoAutos C.A. carece de estrategias de
marketing que le permita la integracion y la comunicacion entre la empresa, los
empleados, los clientes y la sociedad, a fin de captar clientes y ser mas competitiva.
Por lo tanto, el objetivo general consiste en proponer estrategias de marketing digital
para posicionar la empresa de vehiculos.La metodologia empleada se basa en la
modalidad de proyecto factible y de tipo descriptiva, apoyada en un disefio de campo
La poblacion objeto de estudio esta conformada por 2 trabajadores que laboran en la
empresa (Gerente General y efe de Ventas), asi como 20 clientes tomados al azar. La
investigacion se lleva a cabo a través de tres fases metodoldgicas. Las tecnicas de
recoleccion de informacion a emplear fueron la encuesta y la entrevista con la
finalidad de diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la empresa.
Tambiénse empledla Matriz DOFA para identificar los factores internos y externos
que inciden en el establecimiento de las estrategias de marketing digital adecuadas a
la empresa. Una vez obtenida la informacion procedente de las técnicas de
recoleccion, se procedio 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
Digitalpara posicionar la empresa de vehiculos.

Descriptores: Marketing, Marketing Digital, Medios Digitales. Posicionamiento,
Estrategias, Estrategias de posicionamiento.
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INTRODUCCION

Elproceso de marketing desde el punto de vista empresarial, debe ser el
estudiodel consumidor o cliente, conocer cudles son sus necesidades;
estasnecesidades deberan ser estudiadas previa definicion de segmentos declientes o
consumidores, cada uno de ellos con caracteristicas homogéneas.Es por ello que el
marketing, es conceptualizado como un sistema totalde actividades de negocios
ideado para planear productos o servicios quecumplan las necesidades, asignarles
precios, promover y distribuirlos a losmercados meta, a fin de lograr los objetivos de
la organizacion,

A través del marketing se podra saber a qué tipo de publico va dirigido un
determinado producto, su funcion primordial es la satisfaccion del cliente potencial o
actual, mediante el cual se pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir los
canales de distribucién y las técnicas de comunicacién mas adecuadas. Por lo cual, es
preciso aplicar estrategias adecuadas para que el producto pueda llegar al mercado
meta, a la vez, recibir retroalimentacion de la informacidén necesaria para que las
empresas logren satisfacer sus necesidades

Ahora bien, a diferencia de la publicidad tradicional donde la empresa es quien
debe interrumpir y conseguir captar la atencién del usuario, en el marketing digital es
el potencial cliente quien toma la accion y la iniciativa de contactar a laempresa.
Cangas y Guzman (2010:25), lo definen “como la aplicacion de tecnologias digitales
para contribuir a las actividades de marketing dirigidas a lograr la adquisicion de
rentabilidad y retencion de clientes”.

El marketing digital permite difundir la importancia del uso de tecnologias
modernas dentrodel sistema estratégico de mercadeo en el mundo empresarial.
Ademas,puntualiza las ventajas y desventajas en la implementacion de
recursosbasados en las tecnologias de informacién y comunicacién dentro de las

estrategias de marketing empresarial.



En esta perspectiva, la empresa de vehiculos PradoAutos C.A, carece de
estrategias actualizadas de marketing para posicionarse en el mercado, a fin de captar
clientes. En tal sentido, se proponen estrategias de marketing digital para posicionarse
y hacer las diferencias ante sus competidores. La investigacion se estructura en 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 formulacién
del problema

Capitulo Il. Este capitulo estd conformado por el Marco Teorico, en él 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 anélisis 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 I

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

Hoy en dia, las empresas a nivel mundial, estan luchando por ser mas eficientes y
tener mayor participacion en el mercado, para lograr esto las organizaciones necesitan
un crecimiento constante, lo que las obliga a planificar en forma oportuna, las
estrategias a utilizar para su desarrollo y avance, tomando en consideraciéon los
cambios que ha generado la globalizacion, la cual ha llegado de la mano con los
avances tecnoldgicos. En este sentido, la tecnologia cumple un rol muy importante y
es que, la misma ha propiciado transformaciones en la vida cotidiana, ha cambiado
los habitos y el comportamiento de las personas.

En este contexto, las redes tecnoldgicas y el marketing han evolucionado
rapidamente. De acuerdo a Kotler (2008: 5). EI Marketing es “el proceso por el que
las empresas crean valor para los clientes y construyen fuertes relaciones con ellos
con el proposito de obtener a cambio un valor procedente de dichos clientes.” Por
tanto, el marketing interactia con la demanda compuesta por las necesidades, deseos
y expectativas de los clientes e identificas las estrategias y programas
transcendentales para satisfacerlas.

Sin embargo, el marketing a nivel mundial ha avanzadorapidamente en las
ultimas décadas, diversificando sus enfoques, técnicasy herramientas. Varias de estas
nuevas herramientas han sido otorgadaspor las actuales Tecnologias de Informacion y
Comunicaciones (TIC), lasque han sido integradas en la estrategia publicitaria de las
empresas paracompetir adecuadamente en los mercados.

Es asi como la era digital se ha extendido en la sociedad y ha creado nuevos

estilos de vida y nuevos habitos de consumo, a esto Carr (2011:127) indica que “Lo



digital se ha convertido en la forma habitual de tratar la informacién por parte de los
usuarios e Internet es ya una herramienta fundamental para buscar informacion, ver
contenidos audiovisuales, comprar, relacionarse con otros, entretenerse o trabajar”.

Visto de esta forma, se generan cambios en las personas comociudadanos y
consumidores, lo digital emerge y se extiende a todos losdmbitos, el marketing no
podia quedarse al margen. Desde esta perspectiva, las empresas, tienen laposibilidad
de aplicar estrategias de marketing utilizando Internet para llegaral cliente, una de
estas herramientas es el marketing digital, definido porPublicaciones Veértice (2010:
2), asi: “Es un sistema interactivo dentro delconjunto de acciones de marketing de la
empresa, que utiliza sistemas decomunicacion telematicos para conseguir el objetivo
principal que marcacualquier actividad de marketing”.

Cabe destacar, que lasempresas mediante el marketing digital pueden
implementar cualquiermodelo de negocio englobando actividades y procesos a traves
de diferentesmedios digitales, para alcanzar objetivos de marketing, establecer
relacionescon proveedores y comercializar productos y servicios, siendo eésta
unaherramienta que permite la aplicacién de estrategias que reduce los costos ala
organizacion y genera ingresos en la medida que se captan clientes.

En virtud de lo planteado, cada dia se hace imprescindible el uso de la tecnologia y
sus diferentes medios para difundir y tener acceso a la informacion, tal es el caso de
la industriaautomotriz, que a nivel mundial se considera importanteen las economias
nacionales como propulsor para el desarrollo de otros sectores de alto valor agregado,
lo que han provocado que diversos paises tengan como uno de sus principales
objetivos el desarrollo y/o fortalecimiento de esta industria.

En este sentido, el marketing tradicional ha sido la clave constante de la
publicidad dentro de la industria automotriz, pero gracias a los cambios de los
consumidores esta industria ha decidido empezar a probar nuevas metodologias y
estrategias que estan en auge dentro de la sociedad, parte del crecimiento de las
organizaciones se explica por el marketing digital, el cual ha impactado al consumo,

es decir, la forma en que consumen informacion los clientes, quienes comparan antes



de comprar un auto.

Concretamente, los clientes quieren cerrar la transaccion lo mas pronto posible y
Ilevarse su vehiculo. Para ello, las marcas deben conocer los usos y costumbres de
clientes potenciales, los habitos de consumo, y conocer los gustos de los ciudadanos
sobre qué clase de vehiculo les gustaria tener.

En el caso venezolano, el sector automotrizviene presentando serios problemas
que se han ido agravandose paulatinamente, tal como lo muestran las estadisticas de
produccion y venta que mes a mes publica la Camara Automotriz de Venezuela
(Cavenez),asi como de importacién de vehiculos. Las cifras de Cavenez en el primer
trimestre del afio sefialan que s6lo se comercializaron 929 carros cero kilometros y
que las siete ensambladoras privadas apenas armaron 752 vehiculos, en el mes de
agosto de 2016.

El exiguo resultado supone una caida de 85,7% con respecto a las 5.778 unidades
que se comercializaron en el mismo periodo de 2015, afio que a la postre fue uno de
los peores de la industria automotriz venezolana desde sus inicios en la década del 60.
Esta situacion, ha ocasionado el cierre de varias empresas productoras de autopartes,
disminucion y hasta paralizacion de las actividades de produccion, ensamble e
importacion de vehiculos, lo que afecta seriamente la alta demanda y creando
distorsiones serias en la economia.

Por lo tanto, los concesionarios de vehiculos se han visto afectados en los ultimos
tiempos debido a la alta competencia en el mercado, y sus diferencias de precios por
consecuencia a la inflacion en el pais, ocasionandose el cierre de varias empresas
productoras de autopartes, disminucion y hasta paralizacion de las actividades de
produccion, ensamble e importacion de vehiculos, lo que afecta seriamente la alta
demanda, creando distorsiones serias en la economia.

En consecuencia, las estrategias de comunicacion y publicidad de las empresas
del sector automotriz ya no pueden seguir siendo las mismas; por ende, ha surgido la
necesidad de desarrollar planes estratégicos que les permitan adaptarse a dichos

cambios y del mismo modo incrementar la competitividad haciendo uso de las



diferentes herramientas de tecnologias de la informacion y comunicacion disponibles

Sin duda en tiempos de crisis la Gnica manera de salir adelante es reinventarse,
buscar nuevos metodos acordes con la situacion que mantengan en completa
funcionalidad la empresa. Se precisa antes de comenzar, la importancia de una buena
estrategia de marketing, en el cual se busque cubrir todos los futuros acontecimientos
para de esta forma adquirir las decisiones a tomar evitando un impacto negativo.

Ahora bien, en el estado Carabobo, la implantacion de estrategias de
marketingDigital representan herramientas Utiles que permiten a los concesionarios
de vehiculos alcanzar sus metas u objetivos, aplicando para ello una serie de
actividades comunicacionales o promocionales positivas para la captacion de clientes,
es asi como se dedican a ofrecer una exclusiva asistencia a los clientes, a través de la
comercializacién de vehiculos, repuestos o servicios automotriz, buscando siempre y
de manera continua la mejora y excelencia en la atencion de los publicos metas.

Sin embargo, el concesionario PradoAutos, C.A., carece de estrategias de
marketing Digital que le permita la integracion y la comunicacién entre la empresa,
los empleados, los clientes y la sociedad, a fin de captar clientes en el municipio
Valencia. Dificultando asi un dptimo posicionamiento en el mercado, en este caso el
sector de compra-venta de vehiculos. Incluso, no posee personal capacitado para
innovar y crear una estrategia que los lleve a la solucion del problema.

Se puede sefialar, que cuenta con un target muy cerrado, por lo tanto, su potencial
de ventas es limitado y esto se debe a la carencia de informacion que reciben sus
consumidores acerca de los vehiculos que la compafiia ofrece. Se observa, que la
publicidad y las promociones de ventas no se realizan de manera planificada, ni
pensando en las necesidades actuales e insatisfechas de los clientes.

Ante la situacion planteada significa que se debe realizar una estrategia de
marketing digital donde enfoque la publicidad y promocién. Es indispensable crear
una pagina Webapaleada a las redes sociales (Instagram, Facebook,) que son las mas
utilizadas en el pais. Para asi lograr el posicionamiento de la empresa

PradoAutosC.A, ya que se ha comprobado que la competencia ha incrementado sus



ventas y ha logrado alcanzar el posicionamiento a través del marketing digital.

1.1.1 Formulacién del Problema
¢Cudles serian las estrategias de marketing digital que se requieren para
posicionar la empresa de vehiculos PradoAutos, C.A. en el estado Carabobo?

1. 2 Obijetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias de marketing digital para el posicionamiento de la

empresa de vehiculos PradoAutosC.A en el estado Carabobo

1.2.2 Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacién actual del posicionamiento de la empresa de
vehiculos PradoAutosC.A.en el estado Carabobo.
Establecer las estrategias de marketing digital adecuadas de la
empresaPradoAutosen el estado Carabobo.
Disenar estrategias de marketing digitalpara lograr el posicionamiento de

la empresa PradoAutosen el estado Carabobo.

1.3 Justificacion de la Investigacion

Los cambiosdel entorno obligan a rapidas adaptaciones y al planteamiento de
estrategiasmas factibles que promuevan su crecimiento, en el caso particular de la
empresa PradoAutosC.A, las estrategias deben estar al alcance de sus recursos. El
presentetrabajo propone estrategias de marketing digital para posicionar la empresa, a

fin de lograr crecer en el mercado automotriz de manera exitosa, lo que le



permitiéobtener utilidades yrentabilidad, aprovechando los avances tecnoldgicos y las
nuevas tendenciasdel marketing, generando conocimientos aplicables a la solucién
deproblemas reales en el entorno.

Por otro lado, el presente estudio contiene y aplica contenidos préacticos que
contribuirén a realizar estrategias de marketing digital bien estructuradas, relevantes,
que permitan al concesionarioPradoAutosC.A, la captacion de nuevos clientes,
permitiendoles la coordinacién de todas las actividades de mercadotecnia para
proyectar una imagen positiva ante sus clientes, obteniendo como resultados el
incremento de las ventas.

Ademas, el Marketing Digital es un tema bastante novedoso yaplicable en otros
concesionarios con caracteristicas similares a nivel local, nacionale internacional,
trayendo como beneficio el amplio conocimiento de estatendencia para el desarrollo a
nivel empresarial, ya que aporta ventajascompetitivas, acercamiento con los usuarios
y a su vez interaccion directacon los mismos. Del mismo modo, estos conocimientos
complementan en elarea académica, generando un valor agregado la formacion
profesional.

Asimismo, se espera que la investigacion sea inicio para nuevosestudios
vinculados con estrategias de marketing digital, de tal forma querepresente un aporte
novedoso y que la misma sirva de guia para laformacion integral de estudiantes de

mercadeo para el desarrollo del sector empresarial del pais.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

El marco tedrico tiene el propdsito de mostrar los basamentos de los diferentes
conceptos e investigaciones que van a orientar el sentido de la investigacion. Al
respecto, Rodriguez (2005:57), expresa: “Es la expresion resumida, concisa y
pertinente del conocimiento cientifico y de hechos empiricamente acumulados acerca
del objeto de estudio; se elabora desde la perspectiva de una ideologia y de un marco
de referencia determinados”. En este capitulo se exponen los antecedentes de la

investigacion, las bases teoricas, y la definicidn de términos basicos.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion, son para Tamayo y Tamayo (2014:146):
“Todo hecho anterior a la formulacion del problema, que sirve para aclarar, juzgar e
interpretar el problema planteado constituye los antecedentes del problema”. Para
llevar a cabo la presente investigacion, es necesario revisar trabajos realizados con
anterioridad los cuales estén relacionados con las estrategias de marketing digital y
que a su vez sirvan de sustento y aporten informacién que complemente este trabajo;
en este sentido se presentan a continuacion los estudios consultados:

Calero, (2017), realizd un trabajo de grado titulado: “Plan Estratégico para
mejorar las Comunicaciones Internas en empresa del Sector Electrodomestico.
Caso: Inversiones Mundoelec, C.A.”, presentado en la Universidad José Antonio
Paez para optar por el titulo de Magister en Gerencia de la Comunicacion
Organizacional. En esta investigacion se propuso como objetivo general un plan
estratégico de comunicacion interna como instrumento que optimizara los canales de
comunicacion, con la finalidad de potenciar un nivel de participacion, compromiso,

responsabilidad, eficiencia y eficacia organizacional.



Para el logro de este objetivo se estudiaron los antecedentes y bases tedricas que
lo sustenta el autor Humberto Gomez Serna, posteriormente se realizaron tres fases
metodoldgicas, utilizando instrumentos como la encuesta para la recolecciéon de
informacién sobre el nivel de satisfaccion de los trabajadores en cuanto a la
comunicacion interna de la empresa. Metodolégicamente es un trabajo de grado
factible que se ubica en la linea de investigacion de planificacion y comunicacion
estratégica corporativa. Se implementd el método mencionado anteriormente para la
obtencidn de informacion pertinente que permitio realizar una matriz DOFA que lleve
a un diagndstico acertado de la situacion,

Una vez analizado los resultados, se concluyoque la comunicacion interna se
ha visto afectada por roces y malos entendidos, producto del desconocimiento y
errores del personal; esto ha ocasionado un ambiente de trabajo hostil y se ha visto su
reflejo en la productividad laboral, pues la escasa comunicacion del personal retrasa
todas las actividades cotidianas. Por lo que se disefio un plan estratégico que consta
de cuatro (4) objetivos y trece (13) estrategias, a través del cual se puede solventar las
fallas y factores que influyen negativamente en la comunicacion del personal de la
organizacion

Este antecedente se tom6 como referencia, porque aporta informacion 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, es asi como servird de marco para construir el marco
referencial del estudio.

Asimismo, se tiene a Barén, S, Fermin, S y Molina, E (2015), quien realizd 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
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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 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 recomendd
una planificacion 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.
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Por otro lado, Ojeda,(2015), en trabajo de grado: “Estrategias del Inbound
Marketing para mejorar el Posicionamiento en el mercado e incrementar las
Ventas de la Marca Hitech A Nivel Nacional”, presentado en la Universidad José
Antonio Paez para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo, plantea que se
venia presentando una situacion problemaética, que ha afectado la participacion del
mercado, causando una desorganizacion en cuanto al buen manejo y desempefio
optimo de una planificacion de mercadotecnia, para utilizar  Internet como
alternativa, para la mejora y cumplimiento de los objetivos trazados por la empresa.
Por lo tanto, el objetivo general consisti6 en disefiar estrategias del Inbound
marketing para mejorar el posicionamiento del mercado de la marca Hitech a nivel
nacional.

Metodol6gicamente, se considerd un proyecto factible, con apoyo en una
investigacion de tipo documental, y de campo. Como instrumento de recoleccion de
informacion se empled la medicion la Matriz de Analisis de Datos, la cual
proporciond valiosa informacion acerca del comportamiento actual de la marca en el
ambiente digital dentro del territorio venezolano. Ademas se utiliz6 el analisis DOFA
para reconocer en principio las Debilidades, Oportunidades Fortalezas y Amenazas de
los factores internos y externos que afecta tanto de manera positiva como negativa a
la organizacion.

Se pudo concluir que la participacion en redes sociales de Hitech tanto en
Facebook, Instagram o en Twitter se maneja la misma informacion y noticias en las
cuentas, lo que hace que sean muy repetitivas. Con la finalidad de mejorar la
reputacion de estas paginas, se deberia publicar informacion sin que se repita para
que cada una tenga un concepto definido. Vale la pena destacar que para lograr
cumplir con la meta de la empresa, la cual es posicionarse y lograr el reconocimiento
y fijacién de la marca en todo su publico objetivo, se plante6 como una opcion el
Inbound marketing, que consiste en un método de atraccion de publicidad no
invasiva, a través de redes sociales y pagina Web,

Este antecedente se tomd como referencia a la presente investigacion, ya que
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propone estrategias de marketing lo cual permite aumentar el portafolio de clientes y
de conseguir una mayor participacion del mercado y por ende un gran reconocimiento
y fijacion en la mente de los consumidores logrando asi permanecer en el tiempo

Del mismo modo, Blazquez, (2014), presentd6 una investigacion en la
Universidad Complutense de Madrid para obtener el grado de Doctor, titulada:
“Metodologia para la Elaboracion de un Plan de Marketing: Propuesta de
Aplicacion de las Herramientas de Marketing Digital en la Biblioteca IE”, cuyo
objetivo general fue la elaboracion de una metodologia para la creacion de un plan de
marketing desde el punto de vista de su funcién en la Educacion Superior y para
poner en practica una serie de medidas de actuacion que ayuden a mejorar y
completar los servicios y productos de la biblioteca universitaria, necesarios para
llevar a cabo el trabajo de apoyar la investigacion, la docencia, el aprendizaje y que
permitan el aprovechamiento eficaz de las inversiones que se realizan desde la
organizacion.

Como problematica expuso que los factores sociales y educacionales combinados
con el conflictivo clima econémico hacen ésta investigacién oportuna. Existe un
creciente interés en el &mbito del marketing bibliotecario, en demostrar el valor de los
clientes y asegurar que la biblioteca universitaria se adapte para satisfacer las
necesidades de los distintos usuarios.

La metodologia aplicada en esta investigacion fue documental y de campo,
describiendo el enfoque y la estrategia seguida en la misma. Para la recoleccion de
datos de una poblacién de ochenta y seis (86) bibliotecas, se escogié un muestra de
cincuenta (50) pertenecientes a cuatro (4) continentes en las cuales se aplicaron las
encuestas. Concluyé que el plan de marketing digital en las bibliotecas es de clara
relevancia para la situacion economica en la actualidad. Sefiala ademés que las
bibliotecas deben adoptar una orientacion de marketing para seguir siendo viables en
el futuro, en cuanto a la mercadotecnia, se formula una metodologia para la creacion
del plan de mercadeo y unas recomendaciones para una mejor practica mediante la

aplicacion de las tecnologias de la informacion. Finalmente, la propuesta se enfoco en
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un modelo de plan de marketing digital para su implantacion.

La investigacion sefialada tiene vinculacién con la que se pretende desarrollar,
porque trata sobre el marketing digital, aporta teorias, instrumento, hallazgos de
relevancia y una propuesta donde se definen lineamientos para un plan de marketing
y las recomendaciones en cuanto a la aplicacion de las tecnologias de informacion.
Destaca ademas el aspecto significativo dentro del marketing como lo es la
satisfaccion de los clientes a través de la identificacion de sus necesidades.

Finalmente, Testamarck, (2013), desarrollé un trabajo, el cual lleva por titulo:
“Disefio de la Identidad Corporativa para DCE Corporation Orientado al
Mercado de Emprendedores:”, presentado en la Universidad Nueva Esparta (UNE)
para optar por el titulo de Licenciado en Administracion de Empresas de Disefio. Este
trabajo consistio en estudiar las vias de una creacion visual exitosa, especificamente
orientada al disefio de la imagen corporativa. En tal sentido, se plante6 como objetivo
general disefiar la identidad corporativa para DCE Corporation orientado al mercado
de emprendedores. La investigacion se llevd a cabo bajo la modalidad de un proyecto
factible, de tipo descriptiva, apoyado en un diseflo documental y de campo,
transversal y no experimental.

Como técnicas de recoleccion de informacion, se empled la entrevista
semiestructurada y la encuesta, las cuales se aplicaron a la muestra seleccionada
conformado por trabajadores de la empresa y habitantes de la zona. Los resultados
obtenidos, permitieron concluir que la corporacion toma en cuenta las valoraciones de
expertos y fundadores y en base a los gustos del mercado emprendedor. Por lo cual,
ayuda a los emprendedores a la realizacion efectiva de su identidad corporativa,
basado en los principios de disefio grafico, editorial y corporativo, el cual involucra el
logotipo, la papeleria béasica, uniformes, material promocional, entre otros.

Este antecedente proporciond informacion de cdémo posicionar la imagen
corporativa de los nuevos emprendedores. Por lo tanto, afiade al presente estudio, una
demostracion de la importancia de la comunicacion para consolidar la imagen

corporativa, que no solo se trata de tener una imagen, de tener valores, mision y vision
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escritos y definidos, sino que también es importante difundirlos y asegurarse de que estan
siendo comprendidos por el publico interno y externo. Ademas, se vincula con el
presente trabajo porque estd basada tedricamente en los aspectos de la mercadotecnia

y el marketing digital siendo estas las principales bases de la presente investigacion.

2.2 Bases Teoricas

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. Las bases teoricas de
la investigacion estan constituidas por los topicos relacionados con el problema

planteado y los objetivos formulados.

2.2.1 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 ldgico 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 funcion,
por ello constituye una forma de definir la contribucién econémica y no
econdémica que la organizacién hara a sus grupos de interés, su razén de
ser. (p78).

Las estrategias son un programa general que se traza para alcanzar los objetivos
de una organizacién y ejecutar asi su mision, estas obedecen a un patron de respuestas

de la organizacion a un ambiente, poniendo los recursos humanos y materiales en
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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 sera 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 el mecanismo por medio del cual se
realizara 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.
Por lo tanto, las estrategias representan la direccion estratégica que debe seguir la
empresa PradoAutos C.A. con el fin de lograr los objetivos planteados. Significa la
“hoja de ruta” para lograr mayores resultados, como el crecimiento de ventas,
reconocimiento de marca en todo el su mercado y alcance de distribucion y

comercializacion.

2.2.2 Clasificacion de las Estrategias

Las estrategias, segun Hitt (2008) se clasifican de la siguiente manera:

Estrategias a nivel funcional: Son aquellas tendentes a mejorar la efectividad de las
operaciones funcionales dentro de la empresa como fabricacion, marketing, manejo
de materiales, investigacion y desarrollo y recursos humanos.

Estrategias a nivel de negocios: Comprende el tema competitivo general
seleccionado por una compaiiia para hacerle énfasis a la forma como ésta se posiciona
en el mercado para ganar una ventaja competitiva y las diferentes estrategias de

posicionamiento, que se pueden utilizar en los distintos ambientes industriales.
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Estrategias globales: En el mundo actual de mercados y competencias globales,
lograr una ventaja competitiva y maximizar el desempefio exige que una compaiiia
expanda sus operaciones mas alla de su pais, de ahi se originan las estrategias
globales.

La organizacion necesita estrategias que la guie acerca de como lograr los
objetivos y como buscar la mision de negocios, vision estratégica; la creacion de la
estrategia concierne a como lograr los objetivos del desempefio organizacional, al
igual que la forma de superar la competencia de los rivales, lograr una ventaja

competitiva sustentable y reforzar la posicion de negocios a largo plazo.

2.2.3 Estrategias de Posicionamiento

De acuerdo a Stanton (2007), se pueden seguir varias estrategias de

posicionamiento, de acuerdo a lo siguiente:

Basada en un atributo: centra su estrategia en un atributo como puede ser la
antigliedad de la marca o el tamafio. Las marcas que basan su estrategia de
posicionamiento en un solo atributo, pueden fortalecer su imagen en la mente del
consumidor con mayor facilidad que las que intentan basar su posicionamiento en
varios atributos.

En base a los beneficios: destaca el beneficio de un producto, como pueden ser el
aliento fresco proporcionado por un chicle o los dientes blancos prometidos por un
dentifrico blanqueador.

Basada en el uso o aplicacion del producto: destaca la finalidad de un producto,
como pueden ser las bebidas energéticas para los deportistas o los productos
dietéticos destinados a personas que quieren perder peso.

Basada en el usuario: esta enfocado a un perfil de usuario concreto, se suele tener en
cuenta cuando la marca quiere diversificar, dirigiéndose a un target diferente al

actual.
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Frente a la competencia: explota las ventajas competitivas y los atributos de nuestra
marca, comparandolas con las marcas competidoras. Es una estrategia que tiene como
ventaja que las personas comparamos con facilidad, asi que conseguir que nuestra
marca este comparativamente posicionada por encima de las demas, puede suponer
una garantia de compra. No siempre nos podemos posicionar frente a la competencia
como la mejor marca o la marca lider, asi que esta estrategia presenta dos variaciones:
Lider: es el que primero se posiciona en la mente del consumidor y consigue
mantener su posicion.

Seguidor o segundo del mercado: la estrategia del nimero dos puede fundamentarse
en aspectos como ser una alternativa al lider o una opcion mas econémica.

En base a la calidad o al precio: el producto basa su estrategia en esta relacion de
calidad y precio, o0 centrarse Unicamente en uno de los dos aspectos, transmitiendo
por ejemplo, desde un precio muy competitivo a un precio muy elevado, que
habitualmente esté vinculado a la exclusividad o al lujo.

Segun estilos de vida: este tipo de estrategia de posicionamiento se centra en los
intereses y actitudes de los consumidores, para dirigirse a ellos segun su estilo de

vida.

La estrategia de posicionamiento es un proceso mediante el cual se desarrolla una
estrategia que tiene como objetivo llevar la marca, empresa o producto desde su
imagen actual a la imagen que se desea. Por lo tanto, para la empresa PradoAutos,
C.A., es importante establecer las estrategias de posicionamiento, ya que estan
orientadas a crear y mantener en la mente de los clientes un determinado concepto del
producto o servicio de la organizacion en relacion con la competencia, siendo parte
de una progresion natural cuando se utiliza la segmentacion de mercado. Asi como

determinar en gran medida las ventas de los productos.

2.2.4 Plan estratégico o Plan de Marketing
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A diferencia de una planificacion estratégica, un plan se orienta y se basa mas en
el mercado en el que se desenvuelve una empresa como mercado potencial. De esta
manera, un plan puede ser estratégico formando parte de la planificacion de un area.
Por su parte, De Garcillan y Rivera (2012: 224) definen plan de marketing como: “La
guia escrita que orienta las actividades de marketing para un afio para una unidad
estratégica de negocios o un producto/mercado”. A nivel estratégico, segun los

mismos autores el plan de marketing aporta los siguientes beneficios:

Orienta las decisiones de impacto estratégico. Dado que las acciones tienen una
alta influencia en la supervivencia de la firma, o en sus actividades en el largo
plazo, el plan de marketing ayuda a verificar si esta bien definido el negocio asi
como segmentos-mercados, y si la mezcla de marketing es la adecuada.

Reduce los costes de publicidad y de control de personas. Un plan de marketing
sirve para comunicar, tanto a los segmentos como al personal de la empresa, los
beneficios que esta ofrece. Por tanto sirve, como un medio para conseguir un
buen posicionamiento externo o interno.

A nivel operativo, el plan de marketing ayuda a coordinar los niveles de trabajo
de marketing y las demas areas funcionales. Se convierte en una herramienta que
facilita la planificacion de los esfuerzos de toda la organizacién, dado que las
acciones de marketing insumos de produccion, de finanzas, contabilidad y sistemas,
para apoyar el proceso de comercializacion.

Cabe destacar que un plan estratégico o plan de marketing conduce al uso
adecuado de los recursos, verificar que las estrategias de mercado que estén
utilizando sean las indicadas para la actividad a la que se dedica la empresa. Sin duda
alguna es una herramienta centrada en la buena direccion y orientacion
organizacional.

2.2.5 Marketing Digital
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AMA (Asociacién Americana de Marketing) en 1984 consagrd en su definicién
de Marketing: “Proceso de planificacion y ejecucion del concepto Precio, Promocion
y distribucion de ideas, bienes y servicios para crear intercambios que satisfagan los
objetivos del individuo y la organizacién”.

En el mismo orden de ideas, la autor(@) Martinez (2006: 9) define que el
marketing: “es el conjunto de actividades dirigidas a la creacion de los mercados o a
la consecucion de participaciones en mercados ya existentes, satisfaciendo las
necesidades de los consumidores con determinados productos o servicios, obteniendo
un beneficio para la empresa”. En tal sentido, la rentabilidad de una empresa
respaldada por el marketing va a depender de las actividades a desarrollarse,
considerandose como una herramienta que deben conocer los empresarios para la
obtencién de un mayor patrocinio de un producto determinado, considerando asi los
siguientes principios de marketing para su desarrollo:

Debe ir orientado hacia el consumidor.
Debe ser innovador.

Debe ser un sistema de valores.

Sentido de mision social.

Tiene que estar orientado hacia la sociedad.

En efecto, el marketing es una herramienta que ayuda al posicionamiento de un
producto o una marca dentro de un mercado; cuando un cliente decide comprar lo
hace por el producto que le sea mas apetecible y el valor lo da principalmente la
calidad de este. A la hora de ofertar, la empresa siempre debe estar centrado en lo que
estd haciendo, sin descuidar el entorno en el que se esta desenvolviendo.

Para enfocar el marketing, resulta de interés, hacer énfasis previamente en la
definicién de mercadeo, acotada por Kotler, Bowen y Makens (1997: 59), “como un
proceso social y administrativo a través del cual individuos y los grupos obtienen lo
que necesitan y desean mediante la elaboracion, intercambio (oferta y demanda) para

obtener un beneficio, o para satisfacer una necesidad”. Otros autores destacados en el
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mercadeo, son precisamente Stanton y Walker (2004: 7), que expresan: “Marketing es
un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos
satisfactores de necesidades, asignarles precios, promoverlos y distribuirlos a los
mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion”.

En concordancia con los enfoques sobre el marketing o mercadeo, es conveniente
enfatizar que las organizaciones tienen como objetivo maximizar los beneficios y
minimizar los costos, teniendo presente estas premisas y sabiendo ademas que existen
necesidades que pueden satisfacerse con los productos, entonces comienzan las
actividades de fabricacion del producto, fijacion del precio, promocién y distribucion,
lo que comUnmente se denomina la mezcla de mercadotecnia.

Ahora bien, 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 superacion del
marketing 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 informacién requerida por los consumidores, generando
valor agregado en cuanto a sus operaciones. ElI Marketing digital se define de acuerdo
a Russell (2002) como:

La aplicacién 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
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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 més 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 interaccion y proximidad con la audiencia.
Permite el acceso y conexidn con los consumidores.

Ayuda a generar confianza en la marca.

Es asi, como el marketing digital genera ventajas competitivas, desde el punto de
vista del cliente y su camino hacia el producto a través de las diferentes herramientas
y formas de interaccién con el mismo. Con el paso de los afios, la responsabilidad del
marketing dentro de las empresas se ha incrementado ya que, gracias a sus diversas
técnicas y herramientas pueden generar cambios en el desarrollo de las actividades de

la empresa y por ende en su crecimiento

2.2.6 Clasificacion de Marketing Digital

El Marketing digital se refiere a la aplicacion de tecnologias digitales para
contribuir a las actividades de Marketing dirigidas a lograr la adquisicion de
rentabilidad y retencién de clientes. De acuerdo a Urbina (2016): Las diversas
clasificaciones de Marketing Digital presentan diferencias en costos, tecnologias
implementadas, segmentacion de clientes, entre otros. Las diferentes herramientas de
Marketing Digital utilizadas por las empresas pueden ser aplicadas de manera

complementaria con los instrumentos de Marketing Tradicional, con el objeto de
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obtener mayores beneficios. Entre las clasificaciones de Marketing Digital se pueden

mencionar las siguientes:

2.2.6.1 Marketing de Buscadores o Search Engine Marketing (SEM). El
Marketing de Buscadores o SearchEngine Marketing (SEM) se define como una
forma de Marketing por Internet que busca promover sitios Web incrementando su
visibilidad en las paginas de Resultados de Buscadores (SERPS) como Google,
Yahoo, MSN o Ask. [3] Asimismo, el SEM incorpora en su modalidad diferentes
aspectos, tales como los Costos por Clic, y el Posicionamiento en Buscadores o
SearchEngineOptimization (SEO).

Los Costos por Clic (CPC) o Pay per Click (PPC) consisten en un modelo de

publicidad usado en los Motores de Busqueda, redes de trabajo, y sitios

web/blogs, donde esta publicidad sélo se paga cuando algln usuario hace clic

en alguno de los anuncios o visita la pagina Web del anunciante.

Los Costos por Mil (CPM), consisten en que los usuarios deben pagar por

cada mil impresiones de cada aviso, principalmente en medios de

comunicacion como en los motores de busquedas.

El Posicionamiento en Buscadores o SearchEngine Marketing (SEO)

constituye el resultado de la recuperacion de informacion en la base de datos

de los grandes Motores de Busqueda de Internet por el uso de algoritmos de

busqueda en el software, es decir, es la tarea de ajustar la informacion de las

paginas que se pretenden hacer aparecer en las primeras posiciones de los

resultados.

Con respecto a los principales buscadores del SearchEngine Marketing se pueden
considerar los siguientes:
Google: corresponde a una compariia estadounidense cuyo producto principal es

un motor de bdsqueda, y es considerado el buscador mas utilizado a nivel mundial.

Google acepta varios comandos y operadores que permiten perfeccionar las
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busquedas y, ademas los internautas pueden buscar ciertos contenidos o tipos de
archivos especificos a través de Google Noticias, Google Iméagenes, Google Video,
etc.

Yahoo: corresponde a una empresa norteamericana especializada en servicios en
Internet, la cual cuenta con un directorio, un buscador, tiendas virtuales y diversas
aplicaciones como el correo electronico.

Bing: corresponde a un buscador Web desarrollado por Microsoft y es
reemplazante del Live Search. Entre sus principales caracteristicas se pueden
mencionar: ayuda a identificar los resultados de bdsquedas relevantes mediante

funciones como Best Match (mejor resultado)

2.2.6.2Social Media Marketing Social Media Marketing se define de acuerdo a
Meza Editorial (2013: P.1) | como “contenidos creados y compartidos por individuos
en Internet, utilizando para ello plataformas Web que permiten al usuario publicar sus
propias imagenes, Los instrumentos de Social Media corresponden a herramientas
sociales de comunicacion, tales como:

Twitter: es una red de microblogging que permite leer y escribir mensajes en
Internet que no superen los 140 caracteres, y las entradas son conocidas como tweets.
El microblogging es una variante de los blogs, y su diferencia radica en la brevedad
de sus mensajes y en la facilidad en su publicacion, mediante mensajes desde un
teléfono movil, programas de mensajeria instantanea, etc.

Instagram: es una red social y aplicacion para subir fotos y videos. Sus usuarios
también pueden aplicar efectos fotograficos como filtros, marcos, similitudes
térmicas, areas subyacentes en las bases concavas, colores retro, y posteriormente
compartir  las  fotografias en la misma red social o en otras
como Facebook, Tumblr, Flickr y Twitter.

Facebook: es una red social creada que tiene el objetivo de facilitar las

comunicaciones y el intercambio de contenidos entre los usuarios.
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Linkedin: es una red profesional orientada a hacer conexiones profesionales y de
negocios. Una de sus caracteristicas es que permite publicar datos como experiencia,
educacion, paginas Web y recomendaciones, ademas de que permite establecer
contacto con otros miembros enfocados a un ambito profesional especifico.

Blogs: también conocido como weblog o bitacora, es un sitio Web que recopila
cronologicamente textos o articulos de uno o varios autores, apareciendo primero el
mas reciente.

YouTube: YouTube es un sitio Web que permite a los usuarios subir, ver y
compartir videos. Ademas usa un formato Adobe Flash para servir su contenido y
aloja una variedad de clips de peliculas y programas de television, videos musicales,
y videos caseros. Los enlaces a videos de YouTube pueden ser también puestos en
blogs y sitios Web personales usando APIS.

Una de las principales ventajas de utilizar herramientas de Social Media consiste
en la posibilidad para las empresas de tener acceso a audiencias segmentadas para
dirigir sus acciones a un mercado objetivo determinado de acuerdo a los intereses,

perfiles profesionales, y nacionalidad de los usuarios.

2.2.6.3 Marketing Movil o Mobile Marketing Association (MMA) EI concepto de
Marketing Maévil o SMS Marketing se define de acuerdo Adlatina. (2009), como una
subespecialidad del marketing que centra su actividad en las campafias que se
realizan a través de dispositivos mdviles. EI Marketing Movil utiliza campafias que
pueden incluir anuncios de audio o video mediante el uso de mensajes multimedia
MMS, de texto en SMS o de correo electrénico. Las encuestas y otras iniciativas que
utilizan idénticos soportes, también son empleados por este tipo de Marketing
Directo, el Marketing Movil. Estas actividades estan autorreguladas por la industria a
través de la Asociacion Global de Marketing Mévil o MMA.

Marketing Maévil o Mobile Marketing Association (MMA) EI concepto de
Marketing Mdévil o SMS Marketing se define como una subespecialidad del

marketing que centra su actividad en las campafias que se realizan a través de
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dispositivos moviles. EI Marketing Movil utiliza campafias que pueden incluir
anuncios de audio o video mediante el uso de mensajes multimedia MMS, de texto en
SMS o de correo electrénico. Las encuestas y otras iniciativas que utilizan idénticos
soportes, también son empleados por este tipo de Marketing Directo, el Marketing
Movil. Estas actividades estadn autorreguladas por la industria a través de la
Asociacion Global de Marketing Movil o MMA.

El Marketing Digital, es importante para la empresa, ya que en los Ultimos afos,
las técnicas de marketing han cambiado radicalmente gracias, entre otras cosas, a
Internet, el desarrollo tecnolégico y la globalizacion de las marcas. Por lo tanto, si
quiere posicionarse en el mercado requiere de una estrategia de marketing digital que
le permitan el crecimiento de la organizacién, con la aplicacion de estas estrategias
se enlazan dispositivos, medios, redes y herramientas que estratégicamente utilizadas
pueden apoyar la productividad de los colaboradores, la satisfaccion del cliente, la
construccion de productos y la conexion con los publicos de interés, lo cual le

permitird posicionarse en el mercado

2.2.7 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.
El objetivo de las organizaciones debe ser la mente de los clientes y de la
competencia.
El producto se trabaja desde la percepcién del cliente.

Estas apreciaciones parecen obvias pero no todas las organizaciones las llevan a
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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
participantes en el disefio de la mezcla.

Por otro lado, Segun Braidot (2009: 274), “sobre la marca y su asociacion con los
atributos encontrados en la micro segmentacion, existen multiples tipos de
aplicaciones multivariadas para obtener el posicionamiento”. 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 sensacion
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. Aca la
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clave se basa en la percepcion y las emociones generadas en los consumidores a
quienes se les enfoca la oferta.
Posicionamiento en relacién 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.
Posicionamiento por asociacion 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 ultimo tome las caracteristicas de la marca
conocida y las combine creando un entramado neuronal mas robusto con informacion
previa.
Posicionamiento estratégico con relacion a los clientes: es el posicionamiento
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.
Esta teoria es importante para la empresa, ya que es necesario conocer el
posicionamiento que tiene su marca en el mercado y en la mente de sus
consumidores. Es la manera que 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 relacién de los productos de la competencia

Sobre las bases de las ideas expuestas, la empresa debe entonces definirse en la
posicion actual, estar consciente de ello es fundamental para ocupar el lugar que se
desea dentro del mercado. El posicionamiento le permite de esta forma, determinar

los aspectos positivos de un producto o marca, donde también influye la publicidad
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ante los que también ofrecen lo mismo

Es imprescindible realizar un monitoreo constante de los objetivos que se van
logrando, para de esa manera, tomar decisiones acerca de si se mantiene una
determinada estrategia 0 se cambia por otra acorde a la situacién actual. El
posicionamiento lleva a poner en marcha un proceso de andlisis tanto interno como
externo para conseguir la imagen ideal en la mente del consumidor frente a la

competencia.

2.3 Definicion de Términos Béasicos

Canales de Distribucion: es la forma en que se hacen llegar los a los clientes los
bienes o servicios que ofrece la empresa; estos canales de distribucion pueden tener
muchas modalidades de acuerdo con las caracteristicas del producto, el mercado al
cual se accede y las peculiaridades de los compradores.

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

Competitividad: se define como la capacidad de generar la mayor satisfaccion de los
consumidores al menor precio, o 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.
Marca: es el nombre, termino, disefio, simbolo u otra caracteristica que diferencia a
un producto del de sus competidores.

Marketing Directo: Sistema interactivo de Marketing que utiliza uno 0 mas medios
publicitarios para conseguir una respuesta mensurable y/o transaccion comercial en
un punto determinado

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
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adecuados para su obtencion.

Plaza/Distribucidon: se encarga el estudiar las diferentes opciones con las que cuenta
el productor con el fin de alcanzar una Optima via de distribucién 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 promocion 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, actia sobre las actitudes de los consumidores, impulsando la

accion de compra.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico representa el plan o metodologia a seguir comoun
conjunto ordenado de fases y procedimientos que van a permitir obtener,clasificar,
comprender y organizar los datos relevantes y poder asi plantearlas soluciones al
problema investigado. Este marco representa unmecanismo de control de la
investigacion, ya que los investigadores puedenverificar, por cada fase cumplida, si se
van logrando de manera secuenciallos logros parciales del estudio. Cabe citar a
Bavaresco (2006), quien sefialague el marco metodoldgico:

Es una fase mecénica, que conduce al ser humano apenetrar en el
manejo de una serie de métodos ytécnicas no comunes, por cuanto la
investigacioncientifica, asi como las otras investigaciones que
selleven a cabo: pura, aplicada, descriptiva, exploratoria,predictiva,
de campo y tambien la bibliogréfica odocumental (propia de una
monografia), llevan al investigador a utilizar o emplear los
aspectosmetodoldgicos, debiendo explicar como tendria quehacer en
esa investigacion en particular (p. 89).

Tomando en consideracion lo sefialado en la cita, en este capitulo, se aborda el
tipo y disefio de la investigacion, las fases metodoldgicas en las cuales se establece la
poblacion, técnicas e instrumentos utilizados en la recoleccion de la informacion y las

técnicas de analisis.
3.1 Tipo y Disefio de la Investigacion
Segun el nivel de estudio, la investigacion esta concebida dentro de lamodalidad

general de estudio como Proyecto Factible. Cabe citar a la Universidad Pedagdgica
Experimental Libertador (UPEL, 2016), quien en su Manual de Trabajos de Grado de



Especializacion,Maestria y Tesis Doctorales, define esta modalidad investigativa
como:

[1]

la elaboraciéon y desarrollo de una propuesta de unmodelo
operativo viable para solucionar problemas,requerimientos o
necesidades de organizaciones ogrupos sociales; puede referirse a la
formulacién depoliticas, programas, tecnologias, métodos o
procesos.El proyecto debe tener apoyo en una investigacion de tipo
documental, de campo o un disefio que incluyaambas modalidades”

(p. 16)

Un proyecto factible se enfoca en desarrollar posibles soluciones deproblemas
planteados, basandose en la operatividad de las propuestas delas necesidades y asi
cumplir el propdsito fundamental. La investigacidnesta dirigida a disefar estrategias
de marketing digital para posicionar la empresa PradoAutos, C.A. en el estado
Carabobo.

Por otro lado, la investigacion se considera descriptiva con un disefio de
campo.Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades, las
caracteristicas y los perfiles importantes de personas, grupos, comunidades o

cualquier otro fendmeno que se someta a un analisis. De acuerdo a Arias (2014):

La Investigacion Descriptiva consiste en la caracterizacion de un
hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su
estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de
investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la
profundidad de los conocimientos se refiere (p.24).

Es descriptiva, debido a que se describid, se analizd y se interpreto la situacion
actual del posicionamiento de la empresa de vehiculos PradoAutos C.A. en el estado
Carabobo. En cuanto al disefio de campo, Ramirez (2013: 19), sefiala quela
investigacion de campo “consiste en la recoleccion de datos directamentede la
realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variables”.Por tanto,
para llevar a cabo la investigacion, se obtuvieron losdatos directamente de los

trabajadores de la empresa y de un grupo de clientes.
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3.2 Fases Metodoldgicas

Fase |: Diagndstico de la situacién actual del posicionamiento de la empresa de

vehiculos PradoAutos C.A. en el estado Carabobo.

Paradar inicio a la fase del diagnostico, se debe conocer la poblacion objeto de
estudio. Al respecto, Hernandez, Fernandez y Baptista (2013:223), expresan

“conjunto de todos los casos que concuerdan condeterminadas especificaciones”.

3.2.1 Poblacion:

Esta constituida por el gerente general, el jefe de ventas y 20 clientes de
PradoAutos C.A, cantidad que fue calculada tomando como referencia los clientes
externos que asisten al negocio por 10 dias consecutivos, extrapolando esa cifra a un

promedio mensual, para un total de 22 personas.

La muestra es una parte de la poblacion. Tamayo y Tamayo (2014: 114),
expresan que “la muestra no es mas que la escogencia de una parte representativa de
una poblacion, cuyas caracteristicas reproduce de la manera mas exacta posible”. En
vista que la poblacion esta conformada por un numero finito y accesible de
elementos, ésta se escogié completa, entre el personal (gerente general y jefe de
ventas) y los clientes, por lo cual no se aplicaron técnicas muestrales, considerandose

una muestra censal, porque se tomaron todos los elementos de la poblacién.
De acuerdo a Lépez (2013:12) define la muestra censal “como aquella porcion
que representa a toda la poblacion, es decir la muestra es toda la poblacion a

investigar.”

Las técnicas de recoleccion de datos, son definidas por Méndez (2010:152),
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como: "medios empleados para recolectar la informacion. Existendiferentes técnicas,
algunas de ellas utilizadas con frecuencia en las cienciaseconomicas, administrativas
y contables”. Para desarrollar la fase se empledla entrevista semiestructurada, de
acuerdo a (Arias: 74), la define como aquella que “aun cuando exista una guia de
preguntas, el entrevistador puede realizar otras no contempladas inicialmente. Esto se
debe a que una respuesta puede dar origen a una pregunta adicional extraordinaria.
Esta técnica se caracteriza por su flexibilidad”

Se elaboré un guion de entrevista constituido por ocho preguntas la cual van
dirigidas al gerente general y al jefe de ventas, con la finalidad conocerla situacion
actual del posicionamiento de la empresa de vehiculos PradoAutos C.A.

Una vez conocida la situacion de la empresa en cuanto a su posicionamiento, se
establecieron las estrategias de marketing digital, para ello se empled como técnica de
recoleccion de datos la encuesta, la cual es definida por Arias (2014: 72), como “Una
técnica que pretende obtener informacién que suministra un grupo o muestra de
sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular”. El instrumento
de recoleccion de datos empleados fue el cuestionario. Sabino, (2012) lo define
como:

Un instrumento escrito que debe resolverse sin interaccion del
investigador, el cuestionario establece provisionalmente las
consecuencias légicas de un problema que, aunada a la experiencia del
investigador y con la ayuda de la literatura especializada serviran para
elaborar las preguntas congruentes con dichas consecuencias ldgicas

(p 72).
El cuestionario esta constituido por Diez (10) preguntas,fueron presentadas en
forma de juicios o afirmaciones y disefiadas bajo una escala de respuestasdicotomicas
(Siy No) y fueaplicado a los 20 clientes de la empresa, a fin de conocer la percepcion

que tienen de la empresa en cuanto a posicionamiento y medios de comunicacion.

Fase I1: Identificacion de las fortalezas y debilidades de la empresa PradoAutos
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C.A, en el Estado Carabobo mediante un analisis situacional DOFA.

Seguidamente, con los resultados obtenidos, se realizé un analisis DOFA. Serna
(2010), sefiala que “el analisis DOFA estd disefiado para ayudar al estratega a
encontrar el mejor acoplamiento entre la tendencia del medio, las oportunidades, las
amenazas y las capacidades internas, fortalezas y debilidades de la empresa” (p.186).
La herramienta a utilizar sera la matriz DOFA. SegunChapman (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 analizaron las debilidades y fortalezas

(Factores Internos) y las oportunidades y amenazas (Factores Externos) que se
relacionan con los medios publicitarios para dar a conocer la empresa, permitiendo
establecer las estrategias de marketing digital adecuadas a la empresa.
El analisis DOFA, se realizara mediante el estudio complementario como son el perfil
de amenazas y oportunidades en el medio (POAM), el perfil de capacidad interna
(PCI), que permitiran presentar el panorama general de la empresa dentro del medio
el cual se debe mover. Ademas, de los resultados obtenidos de la aplicacién de las
técnicas e instrumentos de recoleccion de datos elaborados y aplicados a las unidades
de analisis seleccionadas para el estudio.

Para que los datos a recolectar tengan algin significado dentro de la
investigacion, se hace necesario introducir un conjunto de operaciones en lafase de
analisis e interpretacion de los datos, con el propdsito deorganizarlos y dar respuestas
a los objetivos planteados, evidenciar losprincipales hallazgos encontrados,

conectandolos de manera directa con lasbases tedricas que sustentaron la mismay las
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variables delimitadas, asicomo, con los conocimientos que se disponen en relacion al
problemaestudiado.Para tales efectos, se procedio a organizar, clasificar y tabular la

informacidn, con el objeto tener una vision mas completa de la realidad del estudio

Fase Il1l: Diseflo de las estrategias de marketing digital para posicionar la

empresa PradoAutos, C.A. en el estado Carabobo

Esta fase de la investigacion corresponde a la elaboracion de estrategias de marketing
Digital, donde engloba la creacion de Redes Sociales (Instagram, Facebook)y pagina
Web. Esto con el fin de posicionar la empresaPradoAutos C.A. en el mercado. Para
ello se utilizaron los datos obtenidos en las dos fases anteriores, de manera de conocer
la situacion real en que se encuentra la empresa y con base a este diagnostico
identificar los puntos débiles para asi iniciar con las nuevas estrategias antes

mencionadas.

De la misma manera, la elaboracion de la matriz DOFA permite que se puedan definir
las estrategias con la combinacién de las oportunidades y fortalezas observadas,
neutralizando asi las amenazas que puedan existir como nuevos competidores asi

como las debilidades existentes desde la etapa diagnostica.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Analisis y Presentacion de los Resultados

En el presente capitulo se muestran los resultados obtenidos del estudio, que se
recopil6 mediante la aplicacion de los instrumentos de medicion. De acuerdo con
Hurtado y Toro (2012:56) “El proposito del andlisis esaplicar un conjunto de
estrategias y técnicas que le permiten al investigadorobtener el conocimiento que
estaba buscando, a partir del adecuadotratamiento de los datos recogidos.”Por
consiguiente, el andlisis de datos se refiere especificamente a describir los aspectos
relacionados a la informacion recolectada de los instrumentos aplicados.

Es asi como, se da cumplimiento a los objetivos del estudio. En primer lugar, se
diagnosticd la situacién actual del posicionamiento de la empresa de vehiculos
PradoAutos C.A. en el estado Carabobo, para la cual se empled una entrevista al
Gerente General y al Jefe de Ventas.

Seguidamente, se aplico un cuestionario conformado por diez preguntas de tipo
cerradas (SI/NO) a los clientes de la organizacion con el propdésito de conocer las
estrategias de marketing digital adecuadas a la empresa de vehiculos. Conlos
resultados obtenidos se realizé un analisis cuantitativo, mediante la codificacion y
tabulacion de los datos, los cuales se plasmaron en graficos de torta estadisticos, para
su presentacion y mejor comprension, a fin de visualizar y analizar cada uno de los
items de manera clara y sencilla.

Posteriormente, se realiz6 un analisis DOFA, para conocer los factores internos
(debilidades y fortalezas) y externos (oportunidades y amenazas) relacionados con
los medios digitales, que permitan el establecimiento de las estrategias de marketing

digital para posicionar la empresa PradoAutos, C.A. Aunado a ello se elabordé como
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complemento del estudio las matrices (POAM) y (PCI) para asi certificar el panorama

general de la empresa y los resultados obtenidos.

Fase I:Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa de

vehiculos PradoAutos C.A. en el estado Carabobo

Entrevista Semiestructurada

CuadroN°® 1. Guion de Entrevista

Variable: Posicionamiento

Indicador: Politicas

Item 1.;En la empresa existen politicas de

mercadeo orientadas al cliente?

Gerente General

Jefe de Ventas

Si, pensamos siempre en el cliente, sin
embargo las politicas implementadas no
han sido suficientemente buenas

Si, pero no se aplican correctamente

Variable: posicionamiento

Indicador: Precios

Item 2.;Los precios de los productos ofrecidos en la empresa son competitivos en el

mercado?

Gerente General

Jefe de Ventas

Si son competitivos y se establecen de
acuerdo a las tendencias del mercado

Si son competitivos

Variable: posicionamiento

Indicador: Cliente

Item 3.cEn la empresa se da respuesta
solicite informacion?

inmediata al momento de que un cliente

Gerente General

Jefe de Ventas

Si, siempre se trata de dar un trato
Cordial al cliente y cumplir con los
requerimientos

Si, generalmente se atienden las
solicitudes del cliente.a través de un trato
de calidad durante la permanencia del
cliente, lo que genera satisfaccion del
usuario

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)
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Analisis Item Uno. La empresa tiene establecidas politicas de mercadeo orientadas al
cliente, pero estas no han sido efectivas para posicionar los productos que ofrece. Las
politicas de mercadeo son herramientas que utiliza la empresa para implantar las
estrategias de marketing y alcanzar los objetivos establecidos. Son aquellas a través
de las cuales la empresa determina la manera de ofertar o vender un producto y/o

servicio

Andlisis Item Dos. Se puede sefialar, que los precios que tiene establecidos la
empresa PradoAutosC.A. estan acorde con los que se ofrecen en el mercado. Sin
embargo, no esta posicionada en el mercado. En tal sentido, requiere establecer
herramientas en linea para comparar precios y ofertas para generar un entorno mas
competitivo y agresivo. Cuando no es posible validar el beneficio de un producto en
cuanto a su precio o valor en el mundo fisico, en los medios digitales se tiene la
posibilidad de comparar y validar mas atributos que permitan tomar una decision mas

informada.

Analisis Item Tres. Se observa, en la empresa se da respuesta inmediata al momento
de que un cliente solicite informacién. Sin embargo, se tiene un target muy cerrado,
por lo tanto, su potencial de ventas es limitado y esto se debe a la carencia de
informacion que reciben sus consumidores acerca de los vehiculos que la compafiia
ofrece. Se puede sefialar, que la atencion al cliente es un conjunto de actividades
interrelacionadas que ofrece con el fin de que el cliente obtenga el producto en el

momento y lugar adecuado y se asegure un uso correcto del mismo
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Cuadro N°1. Guién de Entrevista. Continuacion

Variable: Posicionamiento

Indicador: Ventas

Item 4.;Se realizan estrategias de venta para la comercializacion de los productos

(Vehiculos) que ofrece la empresa?

Gerente General

Jefe de Ventas

Si, mensualmente se realizan ofertas,

promociones para la venta de los
vehiculos, sin embargo, no son
eficientes.

Se realizan, pero no son eficientes, ya
que la cartera de cliente no se ha
incrementado y las ventas no han
crecido

Variable: Posicionamiento

Indicador: Promocion

Item 5.;La empresa cuenta con los equipos necesarios para el uso de los medios
digitales a fin de promocionar de sus productos?

Gerente General

Jefe de Ventas

Si, cuenta con los equipos y conexiones
necesarias para utilizar losmedios
digitales.

Si, la empresa posee los equipos
necesarios para la promocion de los
vehiculos.

Variable: Posicionamiento

Indicador: Redes Sociales

Item 6.;Considera que las estrategias

de publicidad en las redes sociales le

permitirian un posicionamiento de los productos de la empresa?

Gerente General

Jefe de Ventas

Si, la empresa debe utilizar maneras
actualizadas para promocionar sus
productos, tales como paginas web,
Instagram, Facebook entre otras.

Si, considero que a traves de los medios
sociales la empresa puede posicionarse
en el mercado e incrementar las ventas
de los vehiculos.

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Analisis item Cuatro. En cuanto a

este item se observa que no se realizan

estrategias de venta para la comercializacion de vehiculos que ofrece la empresa. La

version digital de un producto pretende extender lacapacidad informativa y

persuasiva del mismo, a través de nuevos ydiferentes atributos de los ya conocidos en

el mundo fisico (empaque,presentaciones, variedad, entre otros). Esimportante

destacar que en el mundo del comercio electrénico lossegundos y los minutos cuentan

mas en cuanto a la toma dedecisiones se refiere.
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Andlisis Item Cinco. La empresa cuenta con los equipos necesarios para el uso de
los medios digitales a fin de promocionar de sus productos. Es asi como una empresa
debe crear la seguridad en sus clientes proyectando confianza, dando a conocer la
mayor informacion posible de la organizacion apoyandose en los medios de
publicidad digitales.

Andlisis Ttem Seis.De acuerdo a los resultados obtenidos, se observa que los
entrevistados consideran que las estrategias de publicidad en las redes sociales le
permitirian un posicionamiento de los productos de la empresa. 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

Cuadro N°1. Guién de Entrevista. Continuacion

Variable: Posicionamiento Indicador: Personal Capacitado

Item 7..La empresa cuenta con personal capacitado para el uso de medios
sociales?

Gerente General Jefe de Ventas

La empresa posee el personal necesario | No posee el personal capacitado para
para su funcionamiento, pero no esta | utilizar los medios sociales.

capacitado para utilizar los medios
sociales.

Variable: Posicionamiento Indicador: Monitoreo

Item 8. ;Se monitorea el posicionamiento del concesionario PradoAutos C.A., con
la finalidad de establecer nuevas estrategias en el mercado que permitan
incrementar las ventas?

Gerente General Jefe de Ventas
No, se monitorea el posicionamiento del | No se lleva a cabo un monitoreo
concesionario, lo que ha traido como | especifico para estudiar el
consecuencia poca penetracion en el | posicionamiento  del  concesionario
mercado. PradoAutos C.A.

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)
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Andlisis Item Siete.La empresa posee el personal necesario para su funcionamiento,
pero no esta capacitado para utilizar los medios sociales. El funcionamiento exitoso
de los nuevos medios digitales depende de las personas, quienes constituyen los
Ilamados medios ganados.Un personal con conocimientos en marketing tendra una
vision integral de las diferentes técnicas de comunicacion directa, su planeacion,
ejecucion y evaluacion del mercado.La motivacion, la comunicacion clara y los

incentivos adecuados forman parte integral de esta nueva mezcla de mercadotecnia.

Analisis Item Ocho. De acuerdo a los resultados obtenidos, no se monitorea el
posicionamiento del concesionario PradoAutos C.A, lo que no permite establecer
nuevas estrategias en el mercado para incrementar las ventas. La empresa debe
definirse en la posicion actual, estar consciente de ello es fundamental paraocupar el
lugar que se desea dentro del mercado. El posicionamiento permitede esta forma,
determinar los aspectos positivos de un producto o marca,donde también influye la

publicidad ante los que también ofrecen lo mismo.

4.3 Establecimiento de las estrategias de marketing digital adecuadas a la

empresa de vehiculos PradoAutos C.A en el estado Carabobo.

Para llevar a cabo este objetivo, se elabor6 un cuestionario conformado por diez
(10) preguntas dicotémicas (SI/NO), y fue aplicado a 20 clientes de la empresa. Para
lograr una mejor compresion de las preguntas estas se analizan por variable e
indicadores de acuerdo a la Matriz Epistemoldgica (Anexo A), luego de presentar los
resultados queimplantan los factores internos y externos que inciden en el
establecimiento de las adecuadas estrategias de marketing digital en la empresa de
vehiculos PradoAutos C.A.
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item 1.;Considera usted, que la empresa posee planes de publicidad y promocion
para los productos que ofrece?
Variable:Marketing Digital

Indicador: Planes de publicidad

Cuadro N° 2
Categoria Frecuencia %
Sl 4 20%
NO 16 80%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Grafico N° 1

mSl mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis: El 80% de los encuestados, consideran que no se tienen establecidos planes
de publicidad y promocion para dar a conocer el servicio que ofrecen a los clientes.
Otro 20% lo contrario. Este item permitié evaluar la percepcién que tienen los
clientes sobre la publicidad que emplea la empresa para dar a conocer la marca de los
vehiculos. Es importante acotar que la excelencia en el servicio al cliente y atencién
al cliente garantiza la supervivencia de la empresa en un medio competitivo e incluso
puede significar su liderazgo, por lo que la satisfaccion del cliente es clave del éxito

comercial
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Item 2 ¢ Conoce usted las promociones de ventas que ofrece la empresa?
Variable: Marketing Digital

Indicador: Promociones de ventas

Cuadro N° 3
Categoria Frecuencia %
Sl 2 10%
NO 18 90%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GréficoN° 2

mSI mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

AnélisisComo se observa, el 90% de los clientes encuestados sefialan que no
conocen las promociones de venta que ofrece la empresa esto trae como consecuencia
que en la empresa los clientes no se sientan incentivados para adquirir los productos.
Por otra parte, un 10% de ventas sefiala que si conocen las estrategias.Estos
resultados muestran que la fuerza de venta de la empresa presenta debilidades en
cuanto a su desempefio como vendedores, ya que una de sus principales atribuciones
es trasmitir todas las promociones de ventas que ofrece la organizacion. La
promocion de ventas es una herramienta de la mezcla de promocién que consiste en
promocionar un producto o servicio a través de incentivos o actividades tales como

ofertas, descuentos, cupones, regalos, sorteos, concursos, premios y muestras gratis.

45



Item 3 ¢La calidad de servicio que le brindan los empleados de la empresa lo
considera excelente?

Variable: Marketing Digital

Indicador:Calidad de servicio

Cuadro N° 4
Categoria Frecuencia %
Sl 16 80%
NO 4 20%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GraficoN° 3

m S| mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Andlisis. En cuanto al indicador calidad de servicio, el 80% de los clientes
encuestados consideran que el servicio ofrecido por la empresa es de calidad y que
satisfacen sus necesidades. Otro 20% opinan lo contrario. La calidad de servicio, que
se extiende a la excelencia en el servicio y atencion al cliente, garantiza la
supervivencia de la empresa en un medio competitivo e incluso puede significar su
liderazgo, por lo que la satisfaccion del cliente es clave del éxito comercial.Por lo
tanto, la empresa debe estar comprometida con la calidad de su servicio y el nivel del
desempefio de sus empleados, poniendo especial atencién al valor agregado que

pueda darle al mismo.
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item 4 ;Considerausted, que la empresa debe establecer estrategias para
mantenerse permanentemente comunicados con los clientes?
Variable: Marketing Digital

Indicador:Comunicacién

Cuadro N° 5
Categoria Frecuencia %
Sl 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GraficoN° 4

m S| mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis. Cuando se les pregunta a los clientes si es necesario que la empresa
establezca estrategias para mantenerse permanentemente comunicados con los
clientes. Un 90% responde de manera positiva y un 10% de forma negativa. Se
evidencia por los resultados obtenidos, que es importante, mantener comunicacion
con los clientes, lo cual contribuira a retenerlos o conservarlos. La comunicacion
debe ser constante, notificar cambios, innovaciones nuevos servicios que preste tu
empresa, todo servira para que el cliente esté al tanto de todo lo que sucede con la

organizacion.
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Item 5;Conoce los medios publicitarios que emplea la empresa para dar a conocer los

productos?

Variable: Marketing Digital

Indicador:Medios Publicitarios

Cuadro N° 6
Categoria Frecuencia %
Sl 2 10%
NO 18 90%
TOTAL 20 100%
Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)
Grafico N° 5
m Sl mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis. En este item se evalla el conocimiento que tienen los clientes sobre los
medios publicitarios que emplea la empresa vehiculos PradoAutos C.A para dar a
conocer su producto. Observandose que el 90% de los encuestados no los conoce y
un 10% dice que si. Se puede sefialar, que la empresa utiliza medios publicitarios
tradicionales muy bésicos, los cuales no han sido efectivos. El Plan de medios de
comunicacion tiene por objetivo concebir, analizar y seleccionar creativamente los
canales de comunicacion que dirigirdn los mensajes publicitarios hacia las personas

indicadas en el momento y lugar méas oportuno
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Item 6 ¢ Tiene conocimiento de que son los medios digitales?
Variable: Marketing Digital

Indicador: Medios Digitales

Cuadro N° 7
Categoria Frecuencia %
Sl 18 80%
NO 2 20%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Grafico N° 6

m S| mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anaélisis. En un 80% los clientes conocen los medios sociales, pero un 20% expresa
que no. la empresa debe aprovechar el conocimiento que tienen los clientes sobre los
medios digitales para proyectarse y dar a conocer sus productos, por lo que
requieredefinir correctamente los planes de accién y aplicar las estrategias de medios
correctos que pueden ser la diferencia entre alcanzar las metas organizacionales en el
marketing digital. En la actualidad la estrategias estan direccionadas a utilizar
enfoques centrados en el cliente, desarrollando contenidos atractivos y de calidad que
generen la necesidad de conectarse a través de campafas por redes sociales, correos o

medios pagos.
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Item 7: ;Considera usted importante la presencia de la empresa en redes sociales
(internet, medios digitales)?
Variable: Marketing Digital

Indicador: Redes Sociales

Cuadro N° 8
Categoria Frecuencia %
Sl 20 100%
NO - -
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GraficoN° 7

100% m S|

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Andlisis. En cuanto al indicador redes sociales, todos los clientes encuestados;Es
decir, el 100% estan de acuerdo en afirmar que la empresa debe tener presencia en las
redes sociales, debido a que estas se han convertido en unagran herramienta para
tener una mejor interaccion con los clientes o usuariosy poder ofrecer los
productos.El uso masivo de estas redes, unido al incremento del acceso a ellas a
través del auge de los dispositivos moviles, asegura un crecimiento exponencial en el
namero de usuarios y, por lo tanto, la multiplicacién de sus utilidades para el mundo

organizativo.
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Item 8:¢Le gustaria poder tener acceso a informacion sobre los productos que ofrece
la empresa a través de una pagina web?

Variable: Marketing Digital

Indicador: Pagina Web

Cuadro N° 9
Categoria Frecuencia %
Sl 20 100%
NO - -
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GraficoN° 8

100% m S|

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis. En este item, se evalUa si existe la necesidad tener acceso a informacién
sobre los vehiculos, repuestos y accesorios que ofrece la empresa a través de una
pagina web, el 100% de los clientes encuestados afirma que si. Estos resultados
indican que la empresa debe actualizar los medios publicitarios que utiliza y
adaptarlos a los medios digitales. La pagina web es un medio de comunicacion
directa con los clientes o usuarios que necesiten o se interesen en los productos o
servicios que ofrece la empresa. Por lo que debe convertir en la carta de
presentacion o la imagen de la empresa, exponiendo la informacion mas relevante

sobre sus productos o servicios tangibles o intangibles.
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Item 9: ;Considera que las estrategias de publicidad en las redes sociales le
permitirian un posicionamiento de los productos de la empresa?

Variable: Marketing Digital

Indicador: Estrategias de Publicidad

Cuadro N° 10

Categoria Frecuencia %
Sl 18 90%
NO 2 10%
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

GraficoN° 9

mSl mNO

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis. En este item se observa, que el 90% de los clientes encuestados consideran
que las estrategias de publicidad en las redes sociales le permitirian un
posicionamiento de los productos de la empresa. Estan a favor de tener acceso ala
informacion mediante portales web, ya que eso facilitaria la difusion deinformacion
sobre los productos que ofrece. Otro 10% indican que la empresa puede posicionarse
aplicando estrategias en medios tradicionales. EI Mercadeo en redes sociales es un
método que conlleva a la aplicacion de diferentes estrategias digitales para lograr que
una empresa pueda satisfacer sus objetivos comerciales obteniendo resultados

favorables.
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Item 10:¢Considera usted, que se deben establecer estrategias de marketing digital
para posicionar la empresa?

Variable: Marketing Digital

Indicador:Estrategias de Marketing digital

Cuadro N° 11

Categoria Frecuencia %
Sl 20 100%
NO - -
TOTAL 20 100%

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Grafico N° 10

100% m S|

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)

Anélisis, En este item se observa, que el 100% de los encuestados considera que se
deben establecer estrategias de marketing digital para posicionar la empresa. Esta
tendencia de mercadeo ha tomadonuevas dimensiones, convirtiéndose en una
herramienta indispensable parala supervivencia de toda empresa dentro del
mercado,lo que ademés le traeria incrementos en las ventas con su consecuente
incremento en losbeneficios econémicos, ofreceran ventajas como el posicionamiento
de laempresa. Asi mismo, permitiran dirigir sus productos a grupos objetivos, seruna

empresa competitiva y mejorar la toma de decisiones.
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Analisis General de los resultados

Una vez elaborado del cuestionario, se realiza un anélisis general de los
resultados:

No se tienen establecidos planes de publicidad y promocion para dar a conocer el

servicio que ofrecen a los clientes, puesto que no se conocen las promociones de

venta que ofrece la empresa y por lo tanto, no se evallGa el conocimiento que

tienen los clientes sobre los medios publicitarios que se emplea para

proporcionar su producto

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 a través de las redes sociales.

De esta manera, los clientes manifiestan que la empresa debe tener presencia en

las redes sociales, debido a que estas se han convertido en una gran herramienta

para tener una mejor interaccion con los clientes o usuarios y poder ofrecer los

productos.

Es decir, se debe actualizar los medios publicitarios que utiliza y adaptarlos a los

medios digitales, ya que las estrategias de publicidad en las redes sociales le

permitirian un posicionamiento de los productos. Por lo tanto, se requiere

establecer estrategias de marketing digital para posicionar la empresa.

Fase I1: Identificacion de las Fortalezas y debilidades de la Empresa PradoAutos
C.A en el Estado Carabobo mediante un andlisis situacional DOFA

En funcionde identificar las fortalezas y debilidades de la empresa PradoAutosC.A.
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se realizé una observacion directa de la realidad del ambiente interno de la empresa y
de los factores que inciden en sus operaciones. Esta observacion se generd con la
siguiente matriz PCI, la cual indico al investigador los aspectos mas relevantes a ser

analizados, para luego ser resumidos en un analisis situacional FODA.

MATRIZ PCI

Fortalezas Debilidades Impacto
CAPACIDAD

Alto |Medio |Bajo |Alto |Medio |Bajo |Alto |Medio |Bajo

DIRECTIVA

Departamento de Ventas

X
Comunicacion X X
Imagen Corporativa X

Atencion al cliente X X

COMPETITIVA

Calidad de Productos X X

Variedad y Precios de
Productos X X

Publicidad Exterior X X

Monitoreo del
posicionamiento X X

FINANCIERA

Rentabilidad de la Inversion X

Disponibilidad del Capital X

XXX

Materia Prima Disponible X

TECNOLOGIA

Capacidad de Innovacién

Aplicaciones Tecnoldgicas

RSS

XIx [ |x
N

Pagina Web

TALENTO HUMANO

Motivacion X X

Experiencia Técnica X X

Sentido de Pertenencia X X

Cuadro N° 11 Matriz PCI
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Luego de la presente matriz PCI (perfil de la capacidad interna) que permite
evaluar los valores internos de la empresa PradoAutos C.A, a nivel competitivo,
tecnoldgico, financiero, su directiva y talento humano entre alta, media, baja, y el
impacto que generan los mismos.Ahora se procederd el complemento que es

mediante la matriz POAM.

MATRIZ POAM

CAPACIDAD OPORTUNIDADES | AMENAZAS IMPACTO

Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

FACTORES ECONOMICOS

Crecimiento del Sector X

Devaluacion

Inflacion

XX | X
XXX | X

Modelo de Gobierno

FACTORES POLITICOS

Politica del Pais X

X

Participaciéon Ciudadana X X

Politica de estimulo a las PYMES X X

FACTORES SOCIALES

Desempleo X X

desplazamiento X X

Presencia de Competidores X X

Nivel de Inseguridad y Delincuencia X X

FACTORES TECNOLOGICOS

Capacitacion Empresarial X

Facilidad de Acceso a la Tecnologia | X

XXX

Desarrollo de Internet X

FACTORES GEOGRAFICOS

Transportes Aéreos y Terrestres X X

Calidad de las Vias X X

Vias de Acceso X X

Ubicacion X X

Cuadro N°12 Matriz POAM
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Luego de las siguientes matrices PCI y POAM permitieron valorar el analisis
interno y externo de la empresa. Ahora bien, se procede a los resultados en la
siguiente matriz DOFA, el cual se procederan a dar estrategias idoneas para
implementar en el objetivo de estudios que son las estrategias de marketing Digital.
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Cuadro N°. 13 Matriz DOFA

Factores Internos

actores Externos

Fortalezas (F)
Se presta un servicio de calidad y de atencién al
cliente
Posee los equipos necesarios para llevar a cabo
las estrategias de marketing digital
Los precios de los productos son competitivos en
el mercado
Disponibilidad dela gerencia y de los
trabajadores para la propuesta de estrategias de
marketing digital.

Debilidades (D)
La empresa no se encuentra posicionada
en el mercado
El personal no tiene conocimiento acerca
del marketing digital
Para  promocionar  los  productos
(vehiculos) que ofrece emplea publicidad
tradicional basica
No utilizan los Redes Sociales para
promocionar los productos
No se monitorea el posicionamiento del
concesionario PradoAutos C.A

Oportunidades (O)
Existencia de un mercado demandante
de productos y servicios
Mercado potencial
Desarrollo tecnolégico en el mercado.

Estrategias (FO)
Ampliar la presencia en medios sociales, con la
finalidad de generar feedback con los clientes
Elaborar estrategias de posicionamiento a través
de diferentes medios digitales

Estrategias (FA)

Aprovechar los recursos tecnoldgicos para
poder implementar las estrategias de
marketing digital.

Ofrecer al cliente un portal Web donde
pueda conocer la organizacion y los
productos que ofrece. Mediante una
suscricion

Amenazas (A)
Incremento de los precios por la
inflacion
Aumento del riesgo pais
Incertidumbre politica
Competidores

Estrategias (DO)
Aprovechar los clientes a nivel nacional y
establecer acciones para penetrar en el mercado
Capacitar al personal en material de marketing
digital

Estrategias(DA)
Crear promociones especiales a través de
las RRSS para mejorar las ventas
Establecer los lineamientos para el disefio
de campafias publicitarias basadas en el
marketing digital.

Fuente: Bricefio y Ocampo (2017)
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Anélisis

Una vez presentado los factores interno y externos de la empresa PradoAutos
C.A 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 digital que se requieren para el

posicionamiento de la empresa. Lasestrategias que se recomiendan son las siguientes:

Crearle a la empresa PradoAutos C.A cuentas en Redes Sociales y un Portal
Web
Elaborar estrategias de posicionamiento a través de diferentes medios digitales

Capacitar al personal en material de marketing digital

Fase Ill: Disefio de las estrategias de Marketing Digitalpara posicionar la

empresa PradoAutos C.A en el Estado Carabobo

El disefio de las estrategias de Marketing Digital para posicionar la empresa
PradoAutos C.A en el Estado Carabobo, se establecen a partir de los resultados
obtenidos en las fases anteriores. Para ello, la Propuesta se estructura de la siguiente
manera;

1. Presentacién de la Propuesta

2. Justificacion de la Propuesta

3. Objetivo General y Especificos de la Propuesta

4. Factibilidad de la Propuesta

5. Desarrollo de la Propuesta
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

Después de analizar los resultados y realizar el diagnostico estratégicode la
empresa, a través de la matriz debilidades oportunidades fortalezas yamenazas
(DOFA), y reunir una serie de informacion concerniente a lasnecesidades de los
consumidores y su receptividad a la utilizacion de mediossociales, se presentala
propuesta con el propoésito deanticipar y decidir sobre el direccionamiento de la
misma hacia el futuro. Por lo tanto,se disefiaranlas estrategias de marketing digital
para posicionar la empresa PradoAutos, C.A, las cuales son acciones que
debenrealizarse para mantener el logro de los objetivos de la empresa. En tal sentido,
se establecen la creacion de diferentes medios digitales y se capacita al personal en
material de marketing digital.

5.2 Objetivos de la Propuesta

5.2.1 Objetivo General de la Propuesta

Disefiar las estrategias de marketing digital para posicionar la empresa

PradoAutos C.A. en el estado Carabobo.

5.2.2 Objetivos Especificos de la Propuesta

Disefio de pagina Web para darle un valor agregado a la empresa y mantener



la suscripcion de los clientes a través del Email-Marketing.

Crear cuentas en Redes Sociales (Instagram Facebook) incluyendo plan de
contenido

Elaborar estrategias de posicionamiento a través de las Redes Sociales

Capacitar al personal de la empresa en material de marketing digital

5.3 Justificacion de la Propuesta

El disefio de las estrategias de marketing digital para posicionar la empresa
PradoAutos, C.A. en el estado Carabobo se justifica, debido a que le traeria a la
organizacion incrementos en las ventas con su consecuente aumento en los beneficios
econdmicos, ofreceran ventajas como el posicionamiento de la empresa. Asimismo,
permitiran dirigir sus productos a grupos objetivos, ser una compafia competitiva y
mejorar la toma de decisiones.

A su vez, con las estrategias planteadas se tendrd un alto nivel de calidad de
servicio, proporcionando a la empresa beneficios en cuanto a cuota de mercado,
productividad, costos, motivacién del personal, diferenciacion respecto a la
competencia, lealtad y captacion de nuevos clientes. Adicionalmente, va a favorecer a
los clientes actuales y futuros al suplirlas necesidades del consumidor mediante el uso
de diversos canales deinformacion digital que permitan difundir informacién en
cuanto a nuevaspromociones, ofertas, nuevos productos y cualquier otro tipo de

informacidénrequerida.
5.4 Factibilidad de la Propuesta
Para la elaboracion de esta propuesta se requiere de recursos tecnolégicos

orientados al disefio adecuado de las estrategias de marketing digital. La factibilidad y

viabilidad de dicha propuesta, esta compuesta por losrecursos operativos, técnicos y
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econémicos, que son necesarios paraalcanzar los objetivos propuestos.En este
sentido, y tomando en cuenta los objetivos de esta propuesta se determina que los
recursos a los que se refiere esta parte estdn compuestos por los equipos tecnologicos
con un software actualizado con el fin de que se le facilite al personal el manejo del
marketing Digital

5.4.1 Factibilidad Técnica. La implementacion de esta propuesta en la empresa no
requieremayor cantidad de equipos y materiales, puesto que el principal
equiporequerido es un dispositivo tecnolégico representado por un computador
sofisticado que ya lo posee.Y unadptima conexion a la red, que brinde la posibilidad

de llevar a cabo laejecucion de la propuesta.

5.4.2Factibilidad Operativa. La empresa PradoAutos C.A. tiene el interés y
disposicion en que la propuesta realizada sea aplicada, tomando enconsideracion los
requerimientos necesarios para el desarrollo de la mismay de igual forma evaluando
medidas que le permitan al personal adaptarsecon tranquilidad y apoyo a las nuevas
tecnologias. Solo requiere capacitar al personal en materia de marketing digital.

5.4.3 Factibilidad Econémica. La factibilidad econdémica se refiere al calculo de los
recursos financieros necesarios para la elaboracion de la propuesta, de manera de
verificar su disponibilidad y analizar el costo de las acciones que incluye la
misma.Econémicamente, la propuesta es viable para la empresaPradoAutos, C.A.,
dado que existe la disponibilidad econdmica ya que esta contemplado dentro del
presupuesto anual de la empresa.Para efectuar los gastos necesarios que permitan
aplicar lasestrategias de marketing digital como lo es y la creacion de la pagina Web
mas el mantenimiento de la misma se indica que el valor total de la inversién sera de

44.676.800,00 Bs. Desglosandose de la siguiente manera:
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DESCRIPCION CANTIDAD COSTO TOTAL BS
Creacion de Pagina Web (SEO on page, SEO 1 35.000.000,00
off pag)
Capacitacion del personal en materia del 1 9.676.800,00
marketing Digital
TOTAL 44.676.800,00

Ya que la empresa cuenta con los recursos técnicos, operativos y financieros para
implementar las estrategias a proponer se indica que la propuesta es absolutamente

factible para ser implementada.

5.5 Desarrollo de la Propuesta
Las estrategias para el desarrollo de la propuesta, se llevaran a cabo a través de
los objetivos especificos de la propuesta. De esta forma se presentan a continuacion

las tacticas con su respectivo proceso para ejecutarlas.

5.5.1Estrategia 1. Disefio de Pagina Web

La pagina web brinda a la empresa, la oportunidad de generarcontenido,
adaptado a las necesidades de los consumidores, dar a conocerlos productos que
ofrece en forma detallada exponiendo caracteristicas yatributos de los mismos,
ofertas, informacion de contacto, suscripcion aboletines de informacion y una sesion
de registro que permitiria a la empresaobtener datos de contacto de los consumidores.

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. Es importante resaltar que En la actualidad toda empresa, sin
importar el tamafio, necesita y debe tener un sitio Web. Estd demostrado que la

intensidad en la aplicacion de nuevas tecnologias y la incorporacion de un Sitio
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Webesta correlacionado de manera positiva con el incremento de las ventas, la

productividad y el valor de mercado de las empresas.

Pasos para desarrollar una Pagina Web:

Creacion de la Pagina: El primer paso para tener presencia en Internet es registrar
un dominio. EI nombre de dominio serd la direccién en Internet que se desee
reflejar en este caso es: WWW.PRADOAUTOS.COM, a través de la cual los

clientes potenciales visitaran su pagina web para conocer su oferta de productos y

servicios.

Disefio de la Pagina Web: En este paso se debe indicar al programador la
estructura, apariencia, disefio e imagen que se desea proyectar en el portal Web.
Debe ser accesible y facil de manejar para que los usuarios se sientan comodos a

la hora de operar la pagina.

Envio de E-mails masivos (E-mail Marketing): Se aplica esta estrategia con el
proposito de informar a los clientes y posibles clientes de PradoAutos C.A sobre
nuevos productos, ofertas y promociones. Sera necesario crear una base de datos
que incluya informacion basica de los usuarios, como nombre completo, correo

electronico y nimeros de teléfono.

En este orden de ideas, se creara una landing page en el sitio web de PradoAutos
C.A, la cual tendra la funcién de recopilar los datos de los visitantes del sitio a
través de su suscripcion. A cambio de la informacion de los usuarios, se les
regalard una guia sobre tips y consejos para mantener sus vehiculos en buen

estado.

Contenido del Portal Web: EI contenido debe ser informativo e interactivo para
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los usuarios, estard seccionada por el home, servicio, productos, promociones

sugerencias Yy comentarios, contactos.

A continuacion se presenta la Pagina Web Propuesta; con una visién desde

una Pc. Imagen 1

Compra, Venta y Consignacion de Vehiculos
Nuevos y Usados

PRADOAUT

CONTAMOS CON UM ANPLIO CATALOGO DE VEHICULOS NUEVOS ¥ USADOS

D =i coo=sy ({) @@ Jeep & L = @
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5.5.2 Estrategia Il. Crear cuentas en Redes Sociales incluyendo Plan de
Contenidos.
Para dar continuidad a la propuesta de la presenteinvestigacion, se presentan
prototipos de cuentas en medios sociales(Instagram, Facebook).Y su respectivo plan
de contenidos.

Medios Digitales

4 )

Digitales

| > Cuenta en Instagram.
Medios

Paginade Facebook

(U )

Fuente: Bricefio y Ocampo (2018)
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Cuenta en Instagram:

La cuenta de Instagram tendrd como objetivo principal dar a conocer a sus
seguidores la empresa PradoAutos C.A mostrando ubicacién del establecimiento y
los servicios que ofrece; (compra, venta y consignacion de vehiculos nuevos y
usados). Y consecuentementepublicar todas las ofertas de vehiculos disponibles
donde se especificara el modelo del automdvil, version, marca, afio, color,
kilometraje, precio y nimero de contacto para mas informacion detallada del mismo.
Es importante no saturar la cuenta de Instagram con excesiva informacién de las
ofertas de los vehiculos, por ello se debe nutrir de contenido informativo que tenga
que ver con automoviles. Crear tips que sirvan para concientizar a los clientes en
cuanto a la seguridad a la hora de conducir, o algin inconveniente que presente su
vehiculo.

Por ejemplo:
Emergencias al volante:
¢ Qué debo hacer si se revienta un neumatico?
¢ Qué hacer si se incendia tu coche?

¢ Qué debo hacer si fallan los frenos?

Es necesario colocar en la cuenta de Instagram este tipo de informacion para que el
cliente se informe y se sienta a gusto con la organizacion ya que su seguridad es lo

primordial a la hora de adquirir un vehiculo.

Cabe destacar que dentro de la cuenta de Instagram se realizaran concursos
interactivos para asi aumentar méas seguidores y las ventas. Esto con el fin que la
cuenta sea interactiva y no mondétona. Asi cualquier usuario pueda seguirla, participar
en los concursos y obtener informacion de interés.Instagram va a dirigir el trafico
hacia el sitio Web de PradoAutos CA. (WWW.PRADOAUTOS.COM)
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A continuacion se presenta la cuenta de Instagram propuesta; con una vision
desde un Smartphone. Imagen 2

sesse DIGITEL 5 19:33

pradoautos

Q|

3431 6530 217
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Editar Perfil

PradoAutos

Compra, venta y consignacion de vehiculos nuevos y
usados.

pradoautos.com

Ml
1P5-d0"'“"’

AidomamoaFragdoAuios

“MMuchas miran al ompresano
corme al lobo que hay que
abalir, olros ko miran cormo in
vaca gue hay que ordafiar y
muy poces o mirmn comao el

Balo que Wra o carra”,

Winshon Cirurohn]
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Pagina de Facebook

En la pagina principal de esta red social se podria apreciar el perfilpablico
identificado con el nombre de la empresa PradoAutos, C.A. Este medio social,
permitiria dar a conocer datos muy importantescomo informacion de la empresa,
nameros de contactos, direccion,publicaciones de promociones y se podrian indicar
enlaces a la otra redsocial (Instagram) y pagina Web de la empresa creando de esta
manera integracion entrelas mismas.A su vez realizar las publicaciones del contenido
diario, donde se ofertan los automdviles en venta. Detalladamente con la descripcion

del mismo y precio. Eso con la finalidad de hacer feedback con el cliente.

A continuacion Pagina de Facebook propuesta: Imagen 3
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Cuadro N° 14 Plan de contenido para las cuentas Instagram y Facebook

- . Frecuencia de Tipologia de ilares de
Canales Publico Objetivo : polog: P .
Contenidos Contenido contenido
* Branding (25%):
Este topico abarcara
todo el contenido
Se Publicara 5 referente a la marca
Instagram veces a la en cuanto a sus
semana. valores y su
compromiso, tanto
con sus usuarios
como con el medio
ambiente.
e Contenido de
Para la difusion |valor (30%6): este
de los contenidos | apartado contara con
. en plataformas | una serie de
Hombres y mujeres con . .
. sociales se | publicaciones  que
edades comprendidas o
utilizarén aporten algo
entre los 31y los 45 e ;
~ recursos positivo al usuario,
anos. A .
multimedia como | como consejos de
Facebook (3) veces a la 9 '

semana.

recomendaciones
Utiles.

* Productos (45%o):
este tdpico incluira

la informacion
esencial sobre los
carros nuevos y

usados que estan a
la venta, y de esta
manera promover su
compra.
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Ejemplo de Publicaciones para el perfil de instagram: Imagen 4

sssss DIGITEL T

#MomentosPradoAutos

"Muchos miran al empresario
como el lobo que hay que
abatir; ofros lo miran como la
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muy pocos lo miran como el
caballo que tira el carro”.

Winston Churchill

o Q
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sesse DIGITEL & 18:33
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Ejemplos de publicaciones para la pagina de Facebook: Imagen 5
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Estrategia 5.5.3 Tacticas de posicionamiento a través del Marketing Digital en

Redes Sociales

Para posicionar la Empresa PradoAutos C.A a través de las Redes Sociales se
deben realizar diferentes estrategias que hagan interaccién con los usuarios para que
estos se sientan fidelizados con la organizacion ofreciéndole variedades de vehiculos
en cuanto a precios, modelos entre otras caracteristicas atractivas. Es por ello que las
redes sociales juegan un papel fundamental para la empresa, ya que por esta via es

donde se darén a conocer y ofertaran nuestros vehiculos.

Objetivos de posicionamiento a través de las Redes Sociales

Posicionar a PradoAutos CA en la primera pagina de Google en el segundo
semestre del afio 2018.

Crear una comunidad activa en torno a las redes sociales de PradoAutos C.A
en el segundo semestre del afio 2018.

Conseguir una cantidad minima de 30 ventas provenientes de las redes

sociales en el segundo semestre del afio 2018.

Estrategia de Promocionvialnstagram y Facebook.

Se publicaran post informando los primeros tres clientes que realicen una
compra de vehiculo en PradoAutos C.Aen los primeros 15 dias del mes se
le obsequiara el cambio de aceite correspondiente.

Se publicara post informando: los clientes que adquieran mas de un
vehiculo en el mes se le otorgara el pago correspondiente del seguro de

Responsabilidad civil.
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Se realizaran concursos interactivos para obtener mas seguidores y a los
ganadores se le obsequiara un repuesto, accesorio 0 servicio para su
vehiculo. Por ej.: un filtro de Aceite, silicon para pulir tableros,
ambientadores, forros para el volante, lavado y aspirado del vehiculo

entre otros accesorios.

Esto con el fin de incitar a los clientes de mantenerse conectados con
PradoAutos C.A a toda hora y asi posicionar la empresa e incrementar las

ventas.

Estrategia 5.5.4 Capacitar al personal en materia del Marketing Digital

Taller: Marketing Digital

El taller de marketing digital va dirigido al personal de PradoAutos, C.A para
capacitarlo sobre las redes sociales, ventas, promociones, publicidad, disefio grafico
entre otras herramientas que les permita ejecutar destrezas de marketing digital. Esto
con el fin de fomentar al personal y que este apto para desenvolverse en el mundo
digital.

Propésito: Desarrollar competencias para la elaboracion y ejecucion de un plan de
marketing digital, con vision estratégica, enfocada en el cumplimiento de objetivos y
la obtencién de resultados, mediante la utilizacion eficiente de los distintos canales

digitales.
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Cuadro N° 15 Contenido del taller de Marketing Digital.

estratégicament
e acciones en
los medios
sociales

- Utilizar el email
como
herramienta de

negocio.

Anélisis de resultados
Estrategias de promocion

Modulo 5
Planificacion de campafias y
formatos
Evaluacién y medicion

Moddulo 6
Como elaborar una propuesta
de campafia de marketing en

redes sociales.
Ejemplos y plantillas
editables

OBJETIVOS CONTENIDO DIRIGIDO A: DURACI HORARIO DEL
ESPECIFICOS ON DEL CURSO
CURSO
- Hacer el wuso Moddulo 1
q do de | Fases del plan de marketing
adecuado de 1as | cqmq segmentar publicos
tecnologias de | ROI en redes sociales
informacion _ Gerente
_ Médulo 2
- Gestionar redes | Funcion y disefio de paginas General,
sociales de at_e,rrlzaje . Gerente
Gestidn de suscripciones
(Instagram, E-mail marketing de A _ |
Opciones y gestion de pagos convenir por fa
Facebook, ventas, empresa
Youtube) Madulo 3 Dpto. de
- Dominio de Red}a_ccmn publicitaria mercadeo
_ Politicas y restricciones de
pagina Web | publicidad
(SEO) Disefio _de anuncios para
redes sociales
- Realizar Recursos  gréaficos  para 16h
. expertos y novatos oras
estudios de Médulo 2
mercados Realizacion de camparias en
‘s Facebook
digitale -
gitates Formatos y objetivos en
- Motivar la | Facebook
participacion Promocion en  Instagram
(concursos)
del pablico Redactar contenido
Planifi interactivo e informativo en
- Flanihicar Instagram

7




El curso seré dictado por profesionales en el &rea de mercadeo y publicidad.
(SAPIENCIA DIGITAL).

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 aflos como minimo.
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
Conclusiones

Las conclusiones que a continuacién se presentan, se establecen de acuerdo al
alcance de los objetivos especificos. En cuanto al diagnéstico de la situacion actual
del posicionamiento de la empresa de vehiculos PradoAutos C.A., se concluyé que se
tiene un target muy cerrado, por lo tanto, su potencial de ventas es limitado y esto se
debe a la carencia de informacion que reciben sus consumidores acerca de los
vehiculos que la compafiia ofrece. Asimismo, no se establecen planes de publicidad y
promocion para dar a conocer el servicio que ofrecen a los clientes, puesto que no se
conocen las promociones de venta que ofrece la empresa.

Seguidamente, se establecieron las estrategias de marketing digital adecuadas a
la empresa de vehiculos PradoAutos C.A., concluyendo que de acuerdo alos clientes
encuestados se deben establecer estrategias de marketing digital para posicionar la
empresa en las redes sociales, debido a que estas se han convertido en una gran
herramienta para tener una mejor interaccion con los clientes o usuarios y poder
ofrecer los productos.

Sin embargo, el personal no tiene conocimiento acerca del marketing digital, por
lo que no utilizan los medios sociales para promocionar los productos. No obstante,
existe la disponibilidad de la gerencia y de los trabajadores para la propuesta de
estrategias de marketing digital, por lo cual se establecieron acciones estratégicas a
través de la incorporacion de medios digitales tales como Instagram,
Facebook,paginaWEB. Asi como la capacitacion del personal en materia de
marketing digital, lo que proporcionard beneficios en cuanto a cuota de mercado,
productividad, costos, motivacién del personal, diferenciacion respecto a la
competencia, difundiendo informacién en cuanto a nuevas promociones, ofertas y
nuevos productos.

Resaltando el contenido informativo que se difundird en las redes sociales
(Instagram, Facebook) y en la Pagina Web, con el proposito de fidelizar a los clientes

con la empresa PradoAutos C.A.
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Recomendaciones

Luego de presentar las conclusiones,en aras de ofrecer acciones adicionales
para que la PradoAutos, C.A. mejore su gestion comercial, se incluyen en esta

investigacion las siguientes recomendaciones:

Se recomienda el uso de la propuesta planteada, para optimizar todos los
procedimientos y operaciones que se realizan en los procesos de las ventas
de vehiculos, ya que dicha propuesta aportard un valor agregado a la
empresa, el cual se vera reflejado en las utilidades arrojadas en los proximos
periodos econémicos.

Instruir al personal encargado de ofrecer la informacion referente a
laempresa y a los productos, a través de realizacion de cursos, capacitando
alos mismos para la atencion de clientes

Realizar la planificacion estratégica adecuada para enfrentar elmercado
potencial, la competencia, entre otros factores que rodee laempresa, con la
finalidad de beneficiarse con la captacion de nuevos clientesy mantener la
satisfaccion de los clientes actuales.

Proporcionar a los clientes a través de las Redes Sociales (Instagram,
Facebok) y Pagina Web propuesta, la informacion necesaria acerca de la
empresa Yy asi mejorar la comunicacion entre los clientes y la organizacion,
utilizando medios que le permitan entender de una manera clara lo que se
esta ofertando, logrando asi una mayor fidelizacion e interés por parte de los
mismos.

Aplicar las estrategias de Promocion antes mencionadas para que los clientes
estén altamente interesados en adquirir los vehiculos de su interésa través
PradoAutos C.A
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MATRIZ
EPISTEMOLOGICA
Objetivo General: Proponer estrategias de marketing digital para el posicionamiento de la empresa de

vehiculos PradoAutos C.A en el estado Carabobo.

Objetivos Especificos | Variable Variable Dimensi Indicadores Técni | Instrume | Fuen | items
Nominal on cas ntos te
Es laforma Politicas Gere 1
tradicional, Precios nte 2
Diagnosticar la es el lugar Atencion al Gene 3
situacion actual del gue ocupa un Enla cliente Guién de | raly 4
posicionamiento de la Posicion | producto en Empresa | Estrategias de Entre | Entrevist | al 5
empresa de vehiculos amiento | la mente del ventas vista | a Jefe 6
PradoAutos C.A. en el consumidor Promocion de 7
estado Carabobo. actual como Redes sociales Vent 8
potencial Personal as
capacitado
Monitoreo
Planes de 1
Se refiere a publicidad 2
la aplicacion Promociones Encue | Cuestion 3
de de ventas sta ario 4
tecnologias Calidad de Clie 5
Establecer las digitales para servicio ntes 6
estrategias de Marketi | contribuir a Enlos | Comunicacién Matri de la 7
marketing digital ng las Medios | Medios empr 8
adecuadas a laempresa | Digital | actividades publicitarios Dcz>fa esa 9
PradoAutos en el de Marketing Medios 10
estado Carabobo. dirigidas a digitales
lograr la Redes sociales
adquisicion Pagina web
de Estrategias de
rentabilidad publicidad
y retencion Estrategias de
de clientes Marketing
digital
Disefar estrategias de
marketing digital para Este objetivo sera desarrollado por los investigadores a
lograr el través de la elaboracidn de la propuesta.
posicionamiento de la
empresa PradoAutos en
el estado Carabobo
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CUESTIONARIO

item Preguntas Si | No

1 ¢Considera usted, que la empresa posee planes de publicidad y promocion para
los productos que ofrece?

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

3 ¢La calidad de servicio que le brindan los empleados de la empresa lo
considera excelente?

4 ¢Considera usted, que la empresa debe establecer estrategias para
mantenerse permanentemente comunicados con los clientes?

5 ¢Conoce los medios publicitarios que emplea la empresa para dar a conocer los
productos?

6 ¢ Tiene conocimiento de que los medios digitales?

7 ¢ Considera usted importante la presencia de la empresa en redes sociales
(internet, medios digitales)?

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

9 Considera que las estrategias de publicidad en las redes sociales le permitirian
un posicionamiento de los productos de la empresa

10 | ¢Considera usted, que la empresa debe establecer estrategias de marketing

digital para posicionar la empresa?
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GUION DE ENTREVISTA

item

Pregunta

¢En la empresa existen politicas de mercadeo orientadas al cliente?

¢Los precios de los productos ofrecidos en la farmacia son competitivos en el mercado?

¢En la empresa se da respuesta inmediata al momento de que un cliente solicite informacion?

¢ Se realizan estrategias de venta para la comercializacidn de los productos (Vehiculos) que ofrece la

empresa?

¢La empresa cuenta con los equipos necesarios para el uso de los medios digitales a fin de

promocionar de sus productos?

¢Considera que las estrategias de publicidad en las redes sociales le permitirian un posicionamiento de

los productos de la empresa?

¢La empresa cuenta con personal capacitado para el uso de medios sociales?

¢Se monitorea el posicionamiento del concesionario PradoAutos C.A., con la finalidad de establecer

nuevas estrategias en el mercado que permitan incrementar las ventas?
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