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RESUMEN INFORMATIVO

El proyecto que se presenta tuvo como objetivo general, Proponer estrategias de
marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la empresa Carboven C.A. ubicada
en valencia, estado Carabobo. La investigacién seguié los lineamientos de la
modalidad proyecto factible, con un disefio de campo y un nivel descriptivo. Se
desarroll6 la investigacion en funcion de tres fases metodoldgicas: Fase I.
Diagnosticar la situacion en cuanto al posicionamiento de la empresa Carboven C.A.
ubicada en valencia, estado Carabobo. En la cual se trabajé con una poblacion de
cinco (5) clientes fijos, que aparecen en su base de datos. Se asumio el cien por ciento
(100%) de la poblacion con la cual se cuenta, por ser considerada finita. La técnica
que se aplico fue la encuesta en la modalidad de cuestionario, el cual estuvo
conformado por preguntas dicotémicas: SI-NO. Se proceso la informacion utilizando
la estadistica descriptiva: cuadros y diagrama circular. Fase Il. Identificar factores
internos y externos que influyen en el posicionamiento de la empresa por medio de
una matriz DOFA, Fase Ill. Disefiar estrategias de Marketing 2.0 para lograr el
posicionamiento de la empresa Carboven C.A. Estas se presentaron en forma de
propuesta viable conformada por: presentacion, objetivos, justificacion y el desarrollo
de la misma, en el cual se detallaron cada una de las estrategias que se proponen. Se
concluye, que la empresa o tiene posicionamiento en las redes sociales, por lo tanto se
propuso a traves del Marketing 2.0 una creacion de pagina web y su difusion a
través de redes sociales para lograr el posicionamiento esperado.

Descriptores: Mercadotecnia, Planificacion Estratégica, Plan de Mercadeo,
Posicionamiento; Teoria del Marketing 2.0



INTRODUCCION

Las estrategias de marketing 2.0 deben estar orientadas por la misién y
objetivos definidos en la planificacion y direccion estratégica de la empresa. Estas
implican, una reflexion sobre la situacion actual de los productos de la empresa y un
analisis y compresion de las necesidades del mercado con el objetivo de detectar
amenazas y oportunidades que, combinadas con los recursos y capacidades con los
que cuenta la misma, permitan definir una ventaja competitiva.

En este contexto, se ubica a la empresa Carboven C.A, en la cual se evidencia
una baja en los ingresos que se perciben y una disminucion notoria de la cartera de
clientes con los cuales se contaba debido a que la promocion de los servicios que se
ofrecen es inexistente, al revisar en sus documentos no se refleja un plan de
marketing 2.0 para el posicionamiento y la informacion sobre lo que se oferta no
aparece reflejada a la vista de los clientes potenciales. Por tales razones, se plantea
como objetivo general: Proponer estrategias de marketing 2.0 para lograr el
posicionamiento de la empresa Carboven C.A Ubicada en Valencia, Estado
Carabobo. El proyecto que se presenta, estara estructurado en cinco (5) capitulos:

Capitulo I, titulado el problema, presenta el planteamiento del problema, la
formulacion del problema, la justificacion de la investigacién y objetivos del
estudio: general y especificos.

Capitulo 11, se describe el marco teorico integrado por los antecedentes, las
bases tedricas y la definicidn de términos basicos.

Capitulo 111, se delimita el marco metodoldgico, se define el tipo el disefio de
investigacion y las fases metodoldgicas.

Capitulo 1V, revela los resultados obtenidos de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de informacion y el desarrollo de las fases metodologicas

del presente proyecto de trabajo de grado.



Capitulo V, se desarrolla la propuesta que dard solucién a la problematica
existente en la empresa en estudio.

Finalmente, las se exponen las Conclusiones y Recomendaciones, a las cuales
Ileg6 el autor en la presente investigacion.

Referencias: bibliogréaficas y electrénicas de donde se obtuvo informacién que
permiten sustentar la propuesta presentada para el desarrollo de la presente

investigacion



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

El marketing 2.0 se ha convertido en una herramienta esencial para el
crecimiento de las marcas y el branding personal a nivel global, esto ha obligado al
mundo off-line a reinventarse y hacer presencia en las redes 2.0 para poder subsistir y
formar parte del mercado mundial. En el &mbito digital aparecen nuevas herramientas
como la inmediatez, las nuevas redes que surgen dia a dia, y la posibilidad de
mediciones reales de cada una de las estrategias empleadas.

Cabe acotar que este crecimiento tecnologico afecta tanto a grandes como
pequefias empresas de cualquier tipo de mercado, mantenerse actualizado y tener una
presencia positiva en los distintos medios de comunicacion 2.0 se ha convertido en
una necesidad para las organizaciones, el impacto de las redes sociales es tan
influyente en el consumidor que las organizaciones pueden ser desplazadas por la
competencia comercial.

Tanto el Marketing 2.0 es importante acotar sobre el posicionamiento que cada
empresa a nivel global debe de tener, posicionamiento es una estrategia comercial
que permite acceder a un producto o servicio de un lugar diminuto o de un lugar
excesivamente grande. Lo que ocurre en el mercado en relacién con el producto es
consecuencia de lo que ocurre en la subjetividad de cada individuo en el proceso de
conocimiento, consideracion y uso de la oferta. De alli que el posicionamiento hoy se
encuentre estrechamente vinculado al concepto rector de propuesta de valor, que
considera el disefio integral de la oferta, a fin de hacer la demanda sostenible en
horizontes de tiempo mas amplios. Por ello, es oportuno sefialar que en Venezuela

ocurre exactamente lo mismo, aun cuando la inversibn en materia de


https://es.wikipedia.org/wiki/Propuesta_de_valor

Telecomunicaciones ha decaido y el acceso a internet es cada vez méas limitado para
el consumidor, esto no quiere decir que Venezuela este aislada del mundo
tecnoldgico.

El marketing 2.0 se ha convertido en una obligacion para las organizaciones
que quieran subsistir en esta crisis econdmica, ya que les permite penetrar el mercado
de una forma mas eficaz al llegar a mas clientes en menos tiempo, esto se traduce a
un incremento de las ventas y un reconocimiento de la marca por el consumidor, que
brinda un impulso al posicionamiento de la empresa.

Bajo este contexto, el presente estudio se enfoca en Carboven C.A, que es una
empresa ubicada en la Urbanizacion Valle Verde, Manzana #1. San Diego, Estado
Carabobo. Su actividad comercial se desenvuelve en el mercado venezolano de la
comercializacion de ESCOBILLAS DE GRAFITO, PARA LOS MOTORES
ELECTRICOS. Rama que se desenvuelve a nivel industrial. La empresa ejerce sus
actividades con un marketing tradicional que le resta alcance al momento de
promover sus productos.

Es importante sefialar que como toda empresa como también, Carboven C.A.
debe estar alerta y realizar analisis progresivos de su entorno para conocer que esta
ocurriendo en el mercado y que impacto estd causando la empresa con relacion a la
competencia. La incertidumbre se manifiesta en el poco incremento de las ventas en
consecuencia al bajo protagonismo de Carboven C.A, en el sector. En otras palabras,
no se han utilizados las estrategias adecuadas para ser un actor importante en el
mercado.

Por lo tanto, surge la necesidad de ampliar el conocimiento de la empresa
afianzando a los clientes potenciales, mediante estrategias de marketing 2.0
incrementando la globalizacién y alcance, atribuyendo asi al reconocimiento de la
marca. También lograr un buen posicionamiento en el pais ya que hoy en dia se
desarrolla un ambiente de cambios constantes, es por ello la importancia que tiene
adaptarse a estos cambios como lo son la globalizacion, las nuevas redes y la

tendencia digital del dia a dia.



A todo esto, se proponen estrategias de marketing 2.0 para hacer presencia de
Carboven C.A, en las redes digitales, que refleje alcance y visualizaciéon hacia su
mercado meta por medio del mundo digital. De esta manera, queremos promover las
ventas, centrandonos en la interaccion con los clientes potenciales, la fidelidad de los

clientes actuales y la investigacion del consumidor via online.

1.1.1. Formulacién de la investigacion
¢Qué estrategias de marketing 2.0 se pueden utilizar para lograr el
posicionamiento de la Empresa Carboven C.A.?

1.2. Objetivos de la Investigacion
1.2.1 Objetivo General:
Proponer estrategias de marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la

empresa Carboven C.A. Ubicada en Valencia Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especificos:

e Diagnosticar la situacion en cuanto al posicionamiento de la empresa
Carboven C.A. Ubicada en Valencia Estado Carabobo

o ldentificar factores internos y externos que influyen en el posicionamiento
de la empresa por medio de una matriz DOFA

o Disefar estrategias de marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la

empresa Carboven C.A

1.3. Justificacion de la Investigacion

Se ha constatado que a través de la presencia en las redes sociales y la
aplicacion de estrategias de marketing 2.0 se logra un posicionamiento positivo en la
mente del consumidor y del mercado, esto debido a sus grandes beneficios y bajos

costos, el mercado venezolano ha migrado a las nuevas tecnologias y establecer



estrategias de social media es la clave para cumplir los objetivos que se plantea la
empresa al lograr comunicar efectivamente sus productos.

Se logra que la empresa Carboven C.A al aumentar su exposicion en las redes
sociales incremente su flujo de ventas y por ende al llegar a méas posibles clientes
aumente su posicionamiento en el mercado ante la competencia hasta llegar a ser una
marca reconocida por el consumidor venezolano. Los beneficios que aportaran dichas
estrategias de marketing se basan en la medicion, mayor alcance, personalizacion,
visibilidad de la empresa, aumento de ventas, nuevo canal y bajo costo.

Es importante hacer referencia que ademas de brindar informacion atil para el
cliente, un plan de marketing social le puede generar informacion conveniente para la
empresa como por ejemplo los gustos y preferencia del consumidor venezolano,
mayor segmentacion del mercado, asi como también obtener un feedback directo con
el consumidor. Por ende, es de vital importancia para la empresa Carboven C.A. la
realizacion del plan de marketing social.

Sirve de aporte, a otras empresas que presenten problematica similar, ademas
sirve de antecedente a otras investigaciones relacionadas a las lineas de investigacion
posicionamiento”, establecidas por la Facultad de Ciencias Sociales de la Universidad
José Antonio Péez, para la Escuela de Mercadeo. Finalmente, sirvio al autor para

desarrollar sus conocimientos académicos y profesionales, en el ambito laboral.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

Hernandez (2008:45), expresa que: “se entiende por marco teorico el conjunto
de ideas, procedimientos y teorias que sirven a un investigador para llevar a término
su actividad”. Se puede decir, que el marco teorico establece las coordenadas basicas
a partir de las cuales se investiga en una disciplina determinada. A continuacion, se
presentaran algunas investigaciones previas que sirvieron para sentar las bases del
presente trabajo, las cuales proporcionaron solidez y orientacion al desarrollo del
estudio.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Gallucci y Pefate (2018), presentaron un Trabajo Especial de Grado titulado:
“Estrategias de Marketing 2.0 para el posicionamiento en las redes sociales de la
empresa CORPORACION JJ C.A.”, presentado para optar por el titulo de
Licenciados en Mercadeo, en la Universidad José Antonio Paez,; en una investigacion
bajo la modalidad de un proyecto factible, con disefio de campo, donde se concluye
que el marketing 2.0 representa un cambio dramatico en beneficio de la bisqueda y
compras de bienes y servicios, independientemente de la publicidad, campafas de
marketing y mensajes, a través de la encuesta detectd que se requiere de elementos
tecnoldgicos, informativos y comunicacionales, con el propdsito de inducir el interés
en todos aquellos clientes potenciales para lograr el posicionamiento deseado, segun
las necesidades y expectativas del mercado.

Campuzano (2016), en su Trabajo Especial de Grado titulado: “Estrategias De
Mercadeo En Las Oficinas Regionales Para El Posicionamiento De La Marca
KPMG En Venezuela en el Estado Carabobo” presentado para optar por el titulo

de Magister en Administracién de Empresas, mencién Mercadeo en la Universidad de



Carabobo (UC); en una investigacion de Campo, arrojo que la empresa KPMG en
Venezuela, necesita seguir apostando por mantener personal altamente capacitado en
las oficinas regionales, para no descuidar la regidn que se deriva de una segmentacion
del target ya establecido por la direccion general y la investigadora a través del
método de la observacion constatd que el departamento de mercadeo regional, debe
aplicar estrategias de mercadeo para lograr el posicionamiento de la Firma en el
centro del Pais, lo que atraerd clientes prospectivos y oportunidades de negocios.
Parrales N.

Vasconez (2016), en su trabajo Especial de Grado titulado: “Aplicacion del
Marketing 2.0 como herramienta de exportacién, internacionalizacion y
crecimiento econdémico para las PYMES de Guayaquil.” Presentado para optar por
el Titulo de Ingeniero en comercio y finanzas internacionales bilingle, en la
Universidad Catdlica de Santiago de Guayaquil. EI presente proyecto tiene como
objetivo el analisis de la efectividad de la aplicacion del Marketing 2.0 como una
estrategia que permita impulsar el desarrollo de pequefias y medianas empresas,
siendo uno de los principales limitantes la poca predisposicion del manejo de esta
herramienta por parte de las organizaciones. Si bien es cierto a través del internet se
puede acceder a un sin nimero de plataformas, aplicaciones, software, entre otras
herramientas digitales cuya aplicacion en los negocios generaria excelentes
resultados.

Para este estudio se utiliz6 una metodologia mixta siendo estas cualitativas y
cuantitativas recogiendo la informacion a través de encuestas realizadas a 375
PYMES de Guayaquil y a su vez entrevistas realizadas a tres expertos en el area de
marketing 2.0, demostrando que es muy importante que las empresas utilicen estas
herramientas. Se culmind con la presentacion de una serie de plataformas y lo mas
relevante sobre como deben ser utilizadas por los emprendedoras para alcanzar el
éxito.

Cragnaz (2016), en su trabajo de grado titulado “Nuevas tendencias en

comercializacion digital”, presentado para optar al titulo de Licenciado en
8



publicidad, en la universidad de Buenos Aires, es una investigacion de campo tipo
descriptiva, la cual consecutivamente soporta al presente trabajo de grado definiendo
al internet, como el medio més valorado para consultas de productos y servicios;
como a su vez cuales son las cualidades que se evaltan para determinar la calidad de
una pagina o portal web en internet. Aportando asi a la presente investigacion las
formas de como se deben hacer los disefios de paginas web, blogs, como también
perfiles en redes sociales, para empresas y personas natural.

Pedro (2015), en su trabajo especial de grado titulado: “Estrategias basadas en
el marketing 2.0 para el posicionamiento de la pagina todoalcosto.com en la
region central venezolana”, para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo en la
Universidad José Antonio Paez, el presente trabajo tiene como objetivo la creacion de
un plan estratégico basado en el Marketing 2.0 para posicionar la pagina
Todoalcosto.com C.A., no posee un plan estructurado para el posicionamiento de la
pagina Todoalcosto.com, en la web venezolana y sobre todo focalizado a los usuarios
de la region central, por lo que requiere de estrategias que permitan ampliar la
comunicacion con sus usuarios potenciales y convertirlos en clientes.

Para el cual se plante6 una investigacion de campo, bajo la modalidad de
proyecto factible, eligiéndose como poblacién objeto de estudio a cincuenta (50)
consumidores internautas de la pagina Todoalcosto.com, como instrumento, el
investigador ha construido un cuestionario online de veinte (20) preguntas con
respuestas dicotomicas (Si/No) o con alternativas de respuesta tipo escala de Likert.
Ademas se implementd una matriz FODA y PCIl para analizar los atributos
posicionadores de la pagina, a fin de detectar fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas, Yy a partir del analisis de la data obtenida, se cred una alternativa viable
que permitird el posicionamiento de la pagina Todoalcosto.com en la ya antes
mencionada Region.

Aranguibel (2015), en su trabajo especial de grado titulado: “Usabilidad de
estrategias de mercadeo 2.0 en los organismos de seguridad del estado Zulia.”,

para optar por el titulo de magister en ciencias de la comunicacidén, mencién nuevas
9



tecnologias, el presente trabajo tiene como objetivo describir la usabilidad de las
estrategias de mercadeo 2.0 en organismos de seguridad del estado Zulia.
Teoricamente el estudio se enfocd bajo los planteamientos de Codina (2009), Islas
(2009), Codina (2010), Méarquez (2010) y Castells (2006) entre otros. El tipo de
investigacion fue descriptiva, con un disefio no experimental, transversal y de campo.

Se consideré como poblacion un total de 25 sujetos correspondientes a personas
que administran las redes sociales de los organismos de seguridad del estado Zulia,
constituida en un censo poblacional. Se establecié como técnica de recoleccion de
datos la encuesta, disefidndose un cuestionario dicotomico de 25 items validados a
través de juicio de tres expertos. Se calculd la confiabilidad por Kuber Richardson
con un valor de 0.80.

Los resultados indicaron que las caracteristicas del publico objetivo mostro una
mayoria en grupos entre 25 y 35 afios, de género femenino, soltero, profesional,
provenientes del municipio Maracaibo; se determind como principal herramienta de
mercadeo el uso de las redes sociales en la figura del Facebook, principalmente se
identifico como principal regla del marketing digital el Feedback con poca
fidelizacion, flujo y funcionalidad. Se concluyé una limitada usabilidad de las
estrategias de mercado 2.0 en organismos de seguridad del estado Zulia,
estableciéndose tres lineamientos estratégicos para optimizar el uso de las redes

sociales.
2.2. Bases Tedricas

2.2.1 Mercadotecnia

Segun Bossio (2001:7), la mercadotecnia: “es un proceso social y
administrativo mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que desean a traves
de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”, sin
embargo, antes habia sido creada una definicibn mas puntual en cuanto a la
mercadotecnia, la cual segiin Kotler (2002:4), expresa que: “es un proceso donde son

identificadas y satisfechas las necesidades humanas y sociales de manera rentable.”
10



2.2.2 Planificacion Estratégica
Segun Serna (2003), define que:

La planificacion estratégica es una tarea distribuida en forma
de cascada, en todos los niveles de arriba hacia abajo y
viceversa; donde cada nivel posee sus funciones, atribuciones,
y coordinan y proporcionan apoyo a los demas niveles. La
planificacion estratégica, en su sentido mas amplio resulta de
la interaccidn de estos niveles organizados y actuados para
optimizar instituciones o empresas (p.29).

Corredor (2007: 65), plantea que la: “planificacion estratégica, estudia y
conduce las acciones con una perspectiva de cambios sustanciales de la situacion”.
Cabe destacar que la planificacion estratégica es un proceso mediante el cual quienes
toman decisiones en una organizacion obtienen, procesan y analizan la informacion
pertinente, interna y externa, con el fin de evaluar la situacion presente de las
empresas, asi como su nivel de competitividad, con el propésito de anticipar y decidir
sobre el direccionamiento de la institucion hacia el producto.

La definicién de los Objetivos Estratégicos, los indicadores y las metas,
permiten establecer el marco para la elaboracion de la Programacion Anual Operativa
que es la base para la formulacion del proyecto de presupuesto. Para todo proceso
organizacional es imprescindible una planificacion con precedencia a las acciones
que se decidan llevar a cabo, por ello, la planificacion estratégica tiene un papel
fundamental en la elaboracion de proyectos, por tanto, existe una concordancia con
esta investigacion ya que estas definiciones son las bases fundamentales para la
elaboracion de los planes proximos a presentar para las estrategias de
posicionamiento de la empresa, y que nos permitird tener una secuencia correcta y el
conocimiento esencial para un buen plan de estrategias que este moldeado a las

necesidades de la empresa.

2.2.3 Plan de Mercadeo
Segln  McCarthy y Perrault (2001: 9), definen el plan de mercadotecnia

(marketing) como:
11



Es la formulacidn escrita de una estrategia de mercadotecnia

y de los detalles relativos al tiempo necesario para ponerla en
practica. Debera contener una descripcién pormenorizada de
lo siguiente: 1) qué combinacién de mercadotecnia se
ofrecera, a quién (es decir, el mercado meta) y durante cuanto
tiempo; 2) que recursos de la compafia (que se reflejan en
forma de costes) seran necesarios, y con qué periodicidad
(mes por mes, tal vez); y 3) cudles son los resultados que se
esperan (ventas y ganancias mensuales o semestrales, por
ejemplo). El plan de mercadotecnia deberd incluir ademés
algunas medidas de control, de modo que el que lo realice
sepa si algo marcha mal. (p.56)

A continuacion, la administracion tiene que disefiar un plan de marketing: la
combinacion de un producto, cémo y cuando se distribuye, como se promueve y su
precio. Juntos, estos cuatro componentes de la estrategia deben satisfacer las
necesidades del mercado o mercados meta y, al propio tiempo, lograr los objetivos de
la organizacion. Segun Kotler Y Armstrong (2007), el plan de mercadotecnia:

Es un instrumento central para dirigir y coordinar el esfuerzo
de mercadotecnia. Consiste en analizar las oportunidades de
mercadotecnia, investigar y seleccionar los mercado metas,
disefiar las estrategias de mercadotecnia, planear los
programas de mercadotecnia, asi como organizar y controlar
el esfuerzo de mercadotecnia. (p.94).

2.2.4 Posicionamiento
Segun Kotler y Armstrong (2007), definen el posicionamiento en el mercado
como:

Hacer que un producto ocupe un lugar claro, distintivo y
deseable en la mente de los consumidores meta, en relacion
con los productos competidores. Por consiguiente, los
gerentes de marketing buscan posiciones que distingan a sus
productos de las marcas competidoras y que les den la mayor
ventaja estratégica en sus mercados metas. (p. 53).
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Por su parte, Ries y Trout (1993:55), introdujeron el concepto de
posicionamiento, relacionandolo con como: “la mente del consumidor se configura
para representar una marca y como prepara esta a otras marcas competidoras”. Por
otro lado, afirman que: “la batalla de las marcas se da en la mente del consumidor y
que el objetivo de un programa integral de identidad de marca tiene que ser conseguir
una buena posicion dentro de esta”. El objetivo de una marca es posicionarse en la
memoria del publico objetivo y esa posicion no es solo el posicionamiento del
marketing pensando en términos de mercado y consumo.

Para que una empresa sea exitosa y perdure en el tiempo debe lograr posicionar
sus productos o servicios en la mente del cliente ya que este Ultimo serd quien de
valor positivo 0 no a la organizacion, para lograr un buen posicionamiento es
importante que los clientes conozcan a fondo el propésito de la empresa asi como sus
productos y servicios, como también es que la empresa se conozca asi misma sus
fortalezas y debilidades para trabajar en ellas y genera planes estratégicos que le
permita fortalecer su imagen ante el consumidor y la competencia, por tal motivo
crear un plan de marketing 2.0 ayuda a fortalecer las relaciones entre una

organizacion y sus clientes.

2.2.5 Teoria del Marketing 2.0
Segun Kotler y Armostrong (2007), define al Marketing 2.0 como:

Marketing 2.0 pretende ser una adaptacion de la filosofia de la
web 2.0 al marketing, se refiere a la transformacion del
marketing como resultado del efecto de las redes en Internet.
Debe estar centrada en el puablico y debe existir una
interaccion entre la campafia de promocion y el publico que la
recibe. (p. 20)

2.3. Definicion de Términos
Consumidor: se trata de una persona u organizacion, quien demanda bienes y

servicios, que pueden proporcionados por un proveedor y que a la vez implican a un
13



producto de los mismos.

Disefio: es el resultado final de un proceso, cuyo objetivo es buscar una
solucién iddénea a cierta problematica particular, pero tratando en lo posible de ser
practico y a la vez estético en lo que se hace.

Marca: uso iconografico de un nombre, término, simbolo, disefio, o una
combinacion de ellos, para identificar productos o servicios. Son marcas las que
siembran, conservan o pierden la afinidad y confianza de un cliente.

Mercado: estd formado por todos los consumidores o compradores potenciales
de un producto, el tamafio de este, desde una perspectiva, guarda una estrecha
relacion con el nimero de compradores que existieran para una oferta. Los
integrantes de un mercado deben reunir tres caracteristicas: deseo, renta y posibilidad
de acceder al producto.

Posicionamiento: es la imagen que ocupa una marca, producto, servicio o
empresa en la mente del consumidor. Se construye a partir de la percepcion que tiene
el consumidor de dicha marca de forma individual y respecto a la competencia.

Producto: es un conjunto de caracteristicas y atributos tangibles (forma,
tamafio, color...) e intangibles (marca, imagen de empresa, servicio...) que el
comprador acepta, en principio, como algo que va a satisfacer sus necesidades.

Servicio: nivel que mide la percepcion de un cliente entre lo que esperaba y lo
que recibid, refiere tambien las expectativas basadas en la experiencia de compra o
uso de una marca.

Fidelidad: cuando en un cliente se genera una expectativa elevada,
caracteristica de una agradable experiencia de contacto con la marca o producto, en
este se crea una relacion de confianza y familiaridad que lo convierte en una especie
de fanético, y no habra condiciones interpuestas para realizar la compra del producto,
no entrara en duda con ninguna variable ni externa ni interna.

Cliente: Es una persona 0 empresa que adquiere bienes o servicios (no

necesariamente el consumidor final).
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

La metodologia de una investigacion agrupa el disefio total de la misma,
ademas del tipo de investigacion, tipo de estudio, técnicas y procedimientos que
fueron llevados a cabo para finalmente dar lugar a la investigacion, es decir,
manifiesta el “como” se realizard el estudio. En relacion a esto Arias (2016:16),
define el marco metodoldgico como: “el conjunto de pasos, técnicas y procedimientos
que se emplean para formular y resolver problemas”. Bajo esta premisa se establecen
las directrices con las que se llevard a cabo la investigacion de la empresa
CARBOVEN C.A de sus condiciones y la de su entorno con el fin de elaborar un

plan estratégico disefiado especificamente para su condicion.

3.1. Naturaleza de la Investigacion

La investigacion es de naturaleza cuantitativa la cual segun Céaceres (1996:20):
“la investigacion cuantitativa, se centra fundamentalmente en los aspectos
observables y susceptibles de cuantificacion de los fendmenos educativos, utiliza la
metodologia empirico-analitica y se sirve de pruebas estadisticas para el andlisis de
datos”. Por tal motivo, cabe destacar que dicha investigacion es de tipo cuantitativo
debido a que se apoyara en pruebas estadisticas y analisis de los datos arrojados para
posteriormente utilizarlos como fuente de informacién sobre la situacion actual de la

empresa Carboven C.A.

3.2 Tipo de Investigacion.

Se selecciond como el tipo de la presente investigacion como un proyecto
factible, ya que se busca aportar una solucién a la problemética sobre la necesidad de
aplicar estrategias de marketing digital para aumentar el posicionamiento de



Carboven C.A., de manera que se logre el posicionamiento deseado dentro del
mercado en el cual se encuentra inmerso, segun UPEL (2010), un proyecto factible:

Consiste en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar
problemas, requerimientos o necesidades de organizaciones o
grupos sociales; puede referirse a la formulacion de politicas,
programas, tecnologias, métodos o procesos. El proyecto debe
tener apoyo en una investigacion documental, de campo o un
disefio que incluya ambas modalidades. (p. 21).

La investigacion es un proyecto factible, debido a que en base a lo estudiado se
busca elaborar estrategias que puedan solventar de manera viable las necesidades que

presenta la empresa Carboven C.A. la cual desempefia actividades de

comercializacién de productos para revestimiento de obras civiles de todo tipo.

3.3. Nivel de la investigacion
Segun Sabino (1986)

La investigacion de tipo descriptiva trabaja sobre realidades
de hechos, y su caracteristica fundamental es la de presentar
una interpretacion correcta. Para la investigacion descriptiva,
su preocupacion primordial radica en descubrir algunas
caracteristicas fundamentales de conjuntos homogéneos de
fendmenos, utilizando criterios sistematicos que permitan
poner de manifiesto su estructura o comportamiento. De esta
forma se pueden obtener las notas que caracterizan a la
realidad estudiada. (Pag. 51).

Esta investigacion fue realizada bajo una modalidad descriptiva puesto que nos
permitio conocer las situaciones de la poblacion estudiada o el objeto de estudio. Sin
embargo, los resultados de una investigacion descriptiva no pueden ser utilizados
como una respuesta definitiva o para refutar una hipotesis, pero, si las limitaciones
son comprendidas, pueden constituir una herramienta Gtil en ésta area del marketing

digital y el posicionamiento de Carboven C.A.
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3.4. Disefio de la Investigacion

Dicha investigacion se llevé a cabo bajo el disefio de investigacion de campo, no
experimental, ya que estuvo orientada sobre la finalidad general del estudio y la
manera de recoger las informaciones o datos necesarios sin manipular el entorno,
como fue realizado en una de las fases. La investigacion de campo segun Palella y
Martins (2010:88), se define como: “La recoleccion de datos directamente de la
realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar las variables. Estudia los
fendmenos sociales en su ambiente natural. El investigador no manipula variables

debido a que esto hace perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta”.

3.5 Fases de la Investigacion

3.5.1 Fase I: Diagnostico de la situacion en cuanto posicionamiento de la
empresa Carboven C.A. Ubicada en valencia Estado Carabobo.

Para el estudio de dicha situacion se realizO una encuesta, Segun Stanton,
Etzel y Walker (2017:30): “una encuesta consiste en reunir datos entrevistando a la
gente”. Que aporte datos significativos para conocer la posicion del mercado donde se
encuentra la empresa en la actualidad. De esta forma, por medio de la encuesta de
diez preguntas dicotdmicas se pretende aplicar un cuestionario a cinco clientes de la
empresa para conocer los pensamientos de aumentar el posicionamiento, Kotler y
Armstrong (2016:60), afirma que: “el posicionamiento de marca o empresas es el
lugar que ocupa la misma en la mente de los consumidores respecto el resto de sus
competidores en el mercado de la empresa”. Esta encuesta se realiza para demostrar
la factibilidad del proyecto y poder identificar y realizar las estrategias

correspondientes a lo largo de la investigacion.

3.5.2 Fase I1: Identificacion de factores internos y externos que influyen en
el posicionamiento de la empresa por medio de una matriz DOFA.
Ya realizada las encuestas necesarias para determinar la situacion de la empresa

en posicionamiento. Esta fase se tomaron en cuenta de analisis de datos de las
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entrevistas realizada para identificar los factores internos y externos por medio de una
matriz DOFA, segun Kotler y Armstron (2016:85), la matriz DOFA es un método de
planificacion que deberia ser aplicado por todo duefio de negocio en apertura, ya que:
“ permite tener los enfoques claros de cuéles son los aspectos buenos y malos de su
nuevo negocio, permitiendo de tal forma buscar soluciones para sus aspectos
negativos, logrando asi la mejoria progresiva del negocio”. Obteniendo los datos
necesarios para identificar los factores internos y externos de la empresa y asi

elaborar las Estrategias necesarias de marketing 2.0.

3.5.3 Fase Ill: Disefio de estrategias de marketing 2.0 para lograr el
posicionamiento de la empresa Carboven C.A.

En esta fase se desarrolld la propuesta a partir del diagnostico definitivo del
proceso de investigacion, mediante la descripcion de la propuesta, objetivos,
justificacion de Carboven C.A en el mercado con la finalidad de captar nuevos

clientes y mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

4.1 Andlisis de resultados

El presente capitulo, tuvo como proposito, exponer los resultados, que se
obtuvieron mediante la aplicacion de los instrumentos y técnicas de recoleccion de
datos, para obtener informacion de tipo primario, necesaria para realizar el
diagnostico adecuado de la situacion en cuanto posicionamiento de la empresa
Carboven C.A. Ubicada en valencia Estado Carabobo para identificar las debilidades
y fortalezas existentes en los procesos de promociones, y disefiar una propuesta que
permita darle solucién a la problematica planteada a través de estrategias de

Marketing 2.0 para el posicionamiento en las redes sociales.

4.1.1 Fase l.- Diagnostico de la situacion en cuanto posicionamiento de la
empresa Carboven C.A. Ubicada en valencia Estado Carabobo.

En esta etapa para realizar el diagnostico de la situacién en cuanto
posicionamiento de la empresa Carboven C.A. Ubicada en valencia Estado Carabobo,
se ponen los resultados de la técnica la encuesta, apoyada del instrumento
cuestionario, comprendido de diez (10) preguntas dicotdbmicas, de respuestas
cerradas, tipo dicotomicas, con unicas opciones si-no, aplicados a la poblacion
comprendida de cinco (05) cliente principales de la empresa, los cuales se presentan

en gréficas circulares, analizados e interpretados, de la manera siguiente:



ftem 1.- ;Cuenta la empresa con una red social?

Tabla 1. — Existencia de red social.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS\ PORCENTAJES

Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo. (2020).

NO1
20%

SI 2
80%

Grafico 1.- — Existencia de red social
Fuente: Castaldo. (2020).

Anélisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados, sefiala que empresa cuenta con una red social, por su parte el veinte
por ciento (20%) restante, expresa lo contrario. Las redes sociales son el resultado de
la convergencia de los medios, la economia politica de los mismos y el desarrollo de
tecnologias, teniendo como objetivo la interaccion de dos 0 mas canales. Por lo tanto,
es de gran importancia para las empresas, poder utilizar este medio para difundir sus
productos y servicios.



item 2.- ¢ Tiene la empresa presencia en las redes sociales?

Tabla 2. — Presencia en redes sociales.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES ‘

Sl 2 40%
NO 3 60%
TOTAL 5 100%

Fuente: Fuente: Castaldo. (2020).

SI 2
40%

NO1
60%

Grafico 2.- Presencia en redes sociales.
Fuente: Castaldo (2020).

Anélisis

Se puede observar en el presente grafico, que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados, expresa que la empresa tiene presencia en las redes sociales, por su parte
el cuarenta por ciento (40%), sefiala lo contrario. La presencia en las redes sociales le
permite darse a conocer con mayor rapidez, y a menor costos la actividad de la
empresa y los bienes o servicios que presta a los usuarios y proveedores, y poder
identificar al individuo y relacionarlo con facilidad en una empresa, asimismo,
permite que haya una comunicacion mas efectiva que por los canales regulares, como

Ilamadas telefdnicas o correos electrénicos.
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item 3.- ¢Sabe usted si alguna empresa de la competencia tiene presencia en las redes
sociales?

Tabla 3. — Competencia en redes sociales.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES

Sl 1 20%
NO 4 80%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020).

20%

80%

Grafico 3.- Competencia en redes sociales.
Fuente: Castaldo (2020).

Anélisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados, sefiala que no saben si alguna empresa de la competencia tiene
presencia en las redes sociales, por su parte el veinte por ciento (20%) restante,
expresa lo contrario. Cabe sefialar, que una pagina web es en esencia una tarjeta de
presentacion digital, ya sea para empresas, organizaciones, 0 personas, asi como una
manera de comunicar ideas, pensamientos, conocimientos, informaciones o teorias.
Asimismo, la nueva tendencia orienta a que las paginas web no sean sélo atractivas
para los internautas, sino también optimizadas (preparadas), para los buscadores a
través del codigo fuente, por lo tanto al no haber competencia en las paginas web le

daré una ventaja competitiva.
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item 4.- ;Sabe usted qué es Marketing 2.0?

Tabla 4. — Conocimiento del Marketing 2.0
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS\ PORCENTAJES

Sl 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020).

40%

60%

Graéfico 4.- Conocimiento del Marketing 2.0
Fuente: Castaldo (2020)

Anallsslz puede observar en el presente grafico, que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados, expresa que saben qué es Marketing 2.0, por su parte el cuarenta por
ciento (40%), sefiala lo contrario. EI conocimiento sobre la herramienta propuesta es
de gran importancia, para su aceptacion por parte de clientes de manera que puedan
saber que se contara con publicidad en redes sociales para que pueda difundirse de

forma mas rapida la empresa y los productos que ofrece.
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ftem 5.- ;Cree usted que la interaccion a través de las redes sociales permite un

mayor acercamiento a los clientes de la empresa?

Tabla 5. — Interaccion a través de redes.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES ‘

Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020)

20%

80%

Grafico 5.- Interaccion a través de redes
Fuente: Castaldo (2020).

Analisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados, sefiala que la interaccion a traves de las redes sociales si permite un
mayor acercamiento a los clientes de la empresa, por su parte el veinte por ciento
(20%) restante, expresa lo contrario. La mayoria de los clientes encuestados reflejan

su consideracion del efecto interactivo que brinda las redes sociales con la empresa.
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item 6.- ¢ Tiene la empresa tiempo y personal suficiente para aventurarse en lo social
médiate las redes sociales?

Tabla 6. — Tiempo para aventurarse en redes sociales.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES

Sl 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020).

40%

60%

Grafico 6.- Tiempo para aventurarse en redes sociales.
Fuente: Castaldo (2020).

Analisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el sesenta por ciento (60%) de
los encuestados, sefiala que la empresa tiene tiempo y personal suficiente para
aventurarse en lo social médiate las redes sociales, por su parte el veinte por ciento
(20%) restante, expresa lo contrario. Las empresas para poder introducirse a utilizar
esta herramienta requiere del tiempo necesario para donde se evidencia que la
mayoria de los clientes refleja si tenerlo.

25



item 7.- ;Considera usted que el personal de la empresa tiene buen desempefio en el

uso de las nuevas tecnologias?

Tabla 7. — Desemperio del personal en uso en nuevas tecnologias.
ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES ‘

Sl 3 60%
NO 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020).

40%

60%

Gréfico 7.- Desempefio del personal en uso en nuevas tecnologias.
Fuente: Castaldo (2020).

)
Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el presente grafico, se puede
visualizar, que el sesenta por ciento (60%) de los encuestados, sefiala que el personal
de la empresa tiene buen desempefio en el uso de las nuevas tecnologias, por su parte
el veinte por ciento (20%) restante, expresa lo contrario. Se observa que la mayoria
de los clientes tienen personal para poder hacer uso de las nuevas tecnologias y poder

manejar las redes sociales.
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item 8.- ¢ Tiene la empresa suficiente contenidos para mostrar en las redes sociales?

Tabla 8. — Contenido para mostrar en redes sociales.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS ‘ PORCENTAJES

Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020).

20%

80%

Grafico 8.- Contenido para mostrar en redes sociales.
Fuente: Castaldo (2020).

Anélisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados, sefiala que la empresa tiene suficientes contenidos para mostrar en
las redes sociales, por su parte el veinte por ciento (20%) restante, expresa lo
contrario. Se observa que los clientes de la empresa consideran que esta tiene
suficiente contenido para publicitar en las redes sociales lo cual es de gran
importancia para poder sacar el mayor provecho a este medio publicitario a través de

las redes sociales.
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item 9.- ¢El personal tiene capacidades para responder a los planteamientos de los
seguidores en la red?

Tabla 9. — Capacidad de responder a los sequidores en la red.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Sl 2 40%
NO 3 60%
TOTAL 5 100%

Fuente: Fuente: Castaldo. (2020).

40%

60%

Graéfico 9.- Capacidad de responder a los seguidores en la red.
Fuente: Castaldo (2020).

Anélisis

Se puede observar en el presente gréafico, que el sesenta por ciento (60%) de los
encuestados, expresa que el personal que maneja las redes sociales no tiene
capacidades para responder a los planteamientos de los seguidores en la red, por su
parte el cuarenta por ciento (40%) restante, sefiala lo contrario. Esto refleja una
factibilidad operativa y técnica ya que el personal esta capacitado para introducirse en
las nuevas formas de publicidad digital.
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ftem 10.- ;Considera usted que la empresa Carboven C.A, mediante las estrategias de

Marketing 2.0 podria lograr el posicionamiento en las redes sociales esperado?

Tabla 10. — Aceptacion de la propuesta.

ALTERNATIVAS FRECUENCIAS PORCENTAJES

Sl 4 80%
NO 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Castaldo (2020)

20%

80%

Grafico 10.- Aceptacion de la propuesta.
Fuente: Castaldo (2020).

Anélisis

En el presente grafico, se puede visualizar, que el ochenta por ciento (80%) de
los encuestados, sefiala que la empresa Carboven C.A, mediante las estrategias de
Marketing 2.0 podria lograr el posicionamiento en las redes sociales, por su parte el
veinte por ciento (20%) restante, expresa lo contrario. Se evidencia una aceptacion de
la propuesta, que le brindara mejoras a la empresa, para lograr el posicionamiento

esperado.
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4.1.2 Fase I1: Identificacion de factores internos y externos que influyen en

el posicionamiento de la empresa por medio de una matriz DOFA.

A continuacién se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de la

técnica de recoleccion de informacion, los cuales fueron expuestos en una matriz

DOFA, para la identificacion de factores

posicionamiento de la empresa

internos y externos que influyen en el

Cuadro N° 1 Matriz DOFA

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

F1: Los clientes hacen uso de las redes sociales.

F2: Tienen presencia en redes sociales.

F3: Interaccion de los clientes en redes sociales.

F1: No todos los clientes tienen conocimiento
del Marketing 2.0

F4: Cuenta con buenas
publicaciones en redes sociales.

instalaciones para

F5 Tienen contenido suficiente para publicar en
las redes sociales.

F2: No todos los clientes tienen presencia en
las redes sociales.

F6. Capacidad de respuesta a los planteamientos
de los seguidores de la red.

F7: Personal con buen desempefio en el uso de
nuevas tecnologias.

F3.: No Todos los clientes tiene personal para 'y
tiempo para la interaccion en las redes.

F8: Cuenta con personal y tiempo suficiente para
introducirse a las redes sociales.

F9: Tienen suficiente conocimiento para asumir el
mercadeo a través de las redes sociales.

F3: Gran desconocimiento del marketing 2.0.

FACTORES EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

O1: Expansién en el mercado, ademas que la
empresa comercializa productos que poseen un
precio competitivo, ser un producto de gran
aceptacion en el mercado.

Al: Incertidumbre con respecto al futuro de
empresas pequefias en el ambito econdémico.

D5: No se conoce empresa de la competencia que
tenga presencia en las redes sociales.

A2: Economia inflacionaria.

02: Captacion de nuevos Clientes

A3: Existe Incertidumbre cada vez méas en
cuanto al Control de Divisas.

03: Busqueda de Mercados innovadores

Ad4: Plataforma tecnoldgica no es suficiente para
la cantidad de usuario, lo que hace el sistema
lento.

O4: Productos de calidad (diversidad)

A5: Fuerte competencia en el mercado.

O5: Publicitar exitosamente el producto

A6: Canales de Distribucion muy poco
favorables para el producto y el servicio a prestar

Fuente: Castaldo (2020)
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Una vez elaborada la matriz DOFA derivada del estudio diagnoéstico, en el

cuadro N° 2, se elaboran las estrategias derivadas del cruce de los factores internos y

externos.
Cuadro N° 2.- Estrategias derivadas de la matriz DOFA
Estrategias FO Estrategias DO
FO Disefar estrategias de marketing DO Crear una pagina web para su

- : osicionamiento web
2.0 para lograr el posicionamiento de P

la empresa Carboven C.A.

Estrategias DA Estrategias FA
DA Crear cuentas en las redes sociales FA Implementar las estrategias
(Facebook, Twitter e Instagram). disefiadas en las redes sociales de la
empresa.

Fuente: Castaldo (2020)

4.1.3 Fase lll: Disefio de estrategias de marketing 2.0 para lograr el
posicionamiento de la empresa Carboven C.A.
En esta fase se desarrollé la propuesta a partir del diagnostico definitivo del
proceso de investigacion, mediante la descripcion de la propuesta, objetivos,
justificacion de Carboven C.A en el mercado con la finalidad de captar nuevos

clientes y mejorar el posicionamiento de la marca en el mercado.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1 Presentacion de la Propuesta

La tecnologia ha influido en varios aspectos, cambiando al mundo tradicional a
uno digital. Es el caso de los teléfonos mdviles, ordenadores, redes sociales y el
internet que han modificado el comportamiento de las organizaciones y de los
consumidores haciendo indispensable la implementacién del Marketing 2.0., el cual
es un método que conlleva a la aplicacion de diferentes estrategias digitales para
lograr que una empresas 0 una persona en particular pueda satisfacer sus objetivos
comerciales obteniendo resultados favorables, por lo cual usando estos medios
sociales se puede interactuar de manera directa con sus clientes, se aprovechan los
beneficios que estos medios ofrecen para asi llegar a atraer mas clientes y aumentar
sus ganancias.

En este orden de ideas, en el presente estudio se procedié a realizar un
diagndstico la situacion en cuanto al posicionamiento de la empresa Carboven C.A.
Ubicada en Valencia Estado Carabobo, a traves de la aplicacion de las técnicas de
recoleccion de datos, sobre la base de los resultados obtenidos en la encuesta
aplicada, en la que se aprecian ciertas dificultades de la organizacion para adaptarse a
las tendencias tecnoldgicas en comunicacion, pero que también abre la posibilidad de
avanzar en las redes sociales.

En este contexto, se propuso disefiar estrategias de marketing 2.0 para lograr
el posicionamiento de la empresa Carboven C.A, para disminuir las debilidades
existentes entre las cuales se evidencia que muchos de sus clientes no se
encuentran con tiempo y personal para poder interactuar en las redes, sin
embargo, se pueden potenciar las fortalezas encontradas, entre las cuales esta la

pocos competidores en las redes sociales, y aceptacién por la mayoria de los



Clientes que ya se encuentran interactuando en las redes sociales, ademas la

empresa cuenta con suficiente material para publicar en las redes.

5.2. Beneficios de la Propuesta

Partiendo de los resultados derivados del analisis y procesamiento de los datos
obtenidos a través del cuestionario aplicado a los clientes potenciales de la empresa
Carboven C.A.; donde se evidencia la necesidad de mantener una participacion
activa en las redes sociales para promocionar los productos que ofrece la empresa,
asi como generar momentos para interactuar con los clientes y publico en general.

Por lo tanto la empresa se beneficiard mediante esta propuesta, por cuanto
ofrece estrategias de marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la empresa;
dandose a conocer por medios electronicos cuya informacion transita con mayor
rapidez y a menores costos que informacion impresa, o a través medios publicitarios
tradicionales. Por en lo tanto, la propuesta que se presenta se traducira en beneficio
tanto para la organizacion como para los clientes actuales y potenciales, logrando
posicionarse en las redes sociales al obtener un gran nimero de seguidores, lo que
redundara en el aumento la participacion en el mercado e incremento del volumen de

ventas, permitiendo alcanzar una posicion mas sélida en el mercado.

5.3. Objetivos de la propuesta
5.3.1 Objetivo General de la Propuesta
Disefar estrategias de marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la

empresa Carboven C.A.

5.3.2 Objetivos Especificos

e Crear una pagina web para su posicionamiento web.
e Crear cuentas en las redes sociales (Facebook, Twitter e Instagram).

e Implementar las estrategias disefiadas en las redes sociales de la empresa.
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5.4. Desarrollo de la Propuesta

Esta propuesta estuvo dirigida a mejorar la participacion, posicionamiento e
incremento de las ventas de la empresa Carbovén C.A., mediante la promocion de los
productos y servicios a través de la creacion de una pagina web, para su
posicionamiento web y en Facebook, Twiter e Instagram, para difundir con mayor
rapidez tecnoldgica la empresa, sus productos y sus beneficios, para llegar con mayor
eficiencia a los posibles clientes potenciales e interactuar con los ya existentes. Dicha
propuesta busca mantener a los clientes actuales informados de las novedades y
servicios que ofrece la empresa, de manera amena y actualizada. La propuesta se

desarrolla a través de los objetivos especificos y estructura de la siguiente manera.

5.4.1 Objetivo 1. Creacidn una pagina web para su posicionamiento web.

Esta estrategia consiste en la Creacion una pagina web para su posicionamiento
web, mediante la contratar los servicios de un Community Manager, el cual es un
experto en manipular las diferentes cuentas de redes sociales que, a su vez, tiene
conocimientos avanzados para interactuar con el pablico directamente.

Para nadie es un secreto que el posicionamiento web es vital a la hora de
desarrollar una buena campafia de marketing digital. EI no aparecer entre los primeros
resultados de los buscadores, influye draméaticamente en el trafico necesario hacia
nuestro sitio web, lo cual se va a ver reflejado en nuestra facturacion. Tanto si
hacemos una campafa de posicionamiento web pagada en Google AdWords, se usan
técnicas particulares de posicionamiento, o0 combinamos ambas, el objetivo es lograr
trafico hacia nuestro sitio web e incrementar la penetracion de nuestra marca, ampliar
nuestro mercado y cerrar mas ventas.

Igualmente, estas estrategias de posicionamiento web si se combinan con otras
herramientas serdn mucho mas eficaces, trabajando mejor como parte de un
engranaje, ya que son un punto muy importante dentro del marketing 2.0., por lo
tanto, para lograr el posicionamiento es necesario crear una pagina web y asi poder

lograr captar nuevos clientes con la informacion reflejada en la misma y que estén
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interesados en adquirir nuestros productos de manera Facil y virtual. Y que los
clientes ya actuales de la compafia también tengan acceso a la pagina web y asi
estén mas satisfechos con la empresa.

En tal sentido ejecuta la estrategia creada por el Social Media empatizando con
los clientes y asi distribuir el mensaje comercial. Este profesional, realizard la
creacion de contenido atractivo y de calidad de las caracteristicas de la empresa, y
ademéas de crear y redactar contenido para las redes sociales, suele encargarse
de gestionar el blog corporativo de la empresa.

Ademas, el experto en redes sociales debe decidir cual es la mejor hora para
publicar el contenido. Para ello, dispone de herramientas que le indican cuél es el
momento del dia (y cudl es el dia de la semana) en el que el contenido va a tener
mayor aceptacion. También cuenta con herramientas para programar la publicacion
del contenido. No s6lo se programara contenido para las horas de mayor audiencia,
aunque por supuesto nos centraremos en estas franjas, también se realizaran
publicaciones en el resto de franjas horarias, ya que de otra manera no podremos
Ilegar a todo nuestro publico objetivo.

El community manager también tiene que monitorizar todas las publicaciones
y novedades del sector de su empresa, convirtiéndose en los ojos de la empresa en
Internet. Esta practica no sirve Unicamente para identificar oportunidades y
amenazas a tiempo, también permite detectar el contenido mas relevante de la
competencia y del sector. A los usuarios no nos gusta el autobombo, pero lo que si
nos gusta es el contenido que nos aporta valor. En este sentido, el community
manager tiene que ofrecer contenidos orientados a esta mentalidad, aunque tenga
gue promocionar publicaciones de otras empresas.

Otra de las funciones del Community Manager consiste en seguir y
monitorizar sus propias publicaciones, analizando su aceptacion por parte de los
usuarios. En definitiva, tiene que medir el nimero de votos (me gusta, favoritos,

+1, etc.), el nUmero de comentarios y las veces que se comparte el contenido.
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Es vital que el Community Manager conozca a su publico objetivo; no sélo a
sus fans, también a los potenciales fans. De esta manera podra plantear la
estrategia y determinar cuales son las acciones con las que tendra mayor éxito entre
dicho publico.

Otra funcion critica del Community Manager consiste en crear relaciones
estables y duraderas con los fans para conseguir involucrarlos. Debe ser capaz de
ponerse en la piel de los usuarios y darse cuenta de que no estan en las redes
sociales para comprar nuestros productos, sino para disfrutar. Al final, la clave del
éxito de un community manager consiste en convertirse en amigo del usuario para

acabar convirtiéndolo poco a poco en cliente.

5.4.2 Objetivo 2. Crear cuentas en las redes sociales (Facebook, Twitter e
Instagram).

Esta estrategia se basa en crear cuentas en las redes sociales (Facebook, Twitter
e Instagram), implementando un Marketing en redes Sociales, en este sentido, por
social media se entiende todas las plataformas existentes hoy en dia dentro de la web,
donde se pueden intercambiar videos fotos y archivos, hacer publicaciones. Asi
tenemos una amplia gama de opciones dentro de social media, entre las redes sociales
méas conocidas por su uso prolifico estd Facebook, que cuenta con millones de
usuarios a nivel mundial.

Por otro lado, existe la posibilidad de publicar y compartir videos y fotografias,
videos corporativos e historias. A traves de YouTube e Instagram. Las redes sociales
de han convertido en una excelente fuente para compartir y encontrar informacion y
de visitas. La empresa con un buen uso en las redes sociales esta en la capacidad de
posicionarse en el mercado con una buena gama de productos para satisfacer su
mercado insatisfecho ( Nuevos Clientes ).

Las redes sociales permiten la participacion tanto de personas como de
empresas. Para las empresas son un medio ideal ya que les permite entrar en contacto

directo con sus clientes, conocer su opinion sobre los productos y servicios ofrecidos,
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y contar con una informacion muy directa sobre sus gustos y preferencias. También
es una buena via de conocimiento y comunicacion con proveedores y posibles socios
o colaboradores. Pero no se trata de estar por estar. La sola participacion no garantiza
el éxito. La empresa tiene que definir bien cual debe ser su mejor estrategia en los
medios sociales, qué redes sociales utilizar y como administrarlas.

En este sentido, la empresa Carbovén C.A., eligié como redes para ejecutar esta
propuesta a Facebook, Twiter e Instagram, por ser las mas populares entre los
usuarios y posibles clientes de la empresa. Otras razones para su seleccion son son las
ventajas que se describen a continuacion:

1. Facebook: facebook es la red social mas popular a nivel mundial y cuenta
con una solida plataforma publicitaria. Ademéas de disponer de una
audiencia potencial de gran tamafio, ofrece la ventaja de ser muy visual y de
contar con mdltiples opciones de segmentacion, desde demografia e
intereses hasta publicos similares. Permite las publicaciones de iméagenes,
creaciones de etiquetas y ADS para promocionar cualquier producto

2. Twitter: es la tercera red social més visitada; los tuits son mensajes de texto
plano de corta longitud, con un méaximo de 280 caracteres. Mediante la
creacion de #Hastang se pueden clasificar los mensajes y agruparlos segun la
ubicacion para posicionar comentarios en los primeros lugares.

3. Instagram:en la actualidad una de las mas populares permite las
publicaciones de imagenes, videos de corta duracidn, etiquetas que permite de
manera visual generar la gestion de contenido para crear campafas de
influencia. Los usuarios suelen estar predispuestos a darle a "Me gusta™ y se

aprovecha al maximo la integracién con Facebook.

5.4.3 Objetivo 3. Implementacion de las estrategias disefiadas en las redes
sociales de la empresa
Esta estrategia tiene como finalidad la implementacién de las estrategias

disefiadas en las redes sociales de la empresa Carboven C.A, para lograr que la
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empresa sea conocida por las redes sociales para logra el posicionamiento deseado y
se efectivos en su promocion, utilizando medios electrénicos, que son de mayor

utilizacion para la difusion de informacidn en materia de publicidad.

1. Implantacion de presencia

La idea es ser reconocido en las redes sociales posibles, aunque en primera
instancia se hayas seleccionado solo tres. La razon es “reservar” los nombres de
usuario o direcciones URL por si mas adelante pudieran hacer falta. Debe elegirse un
nombre de usuario comin a todas las redes sociales y utilizar las herramientas
disponibles para saber si el nombre ya estd en uso. Igualmente, a la hora de elegir los

avatares es recomendable usar el mismo disefio en cada red social.

2. Generacion de contenidos
A la hora de dar informacion sobre los productos o servicios a ofrecer la
empresa Carboven C.A., que finalmente conduzca a una venta, no debe saturarse la
red con mensajes publicitarios, puesto que los potenciales clientes enseguida se
aburriran del mensaje. En su lugar se debe aportar contenidos que sean de interés para
ellos y, eventualmente, colocar el spot publicitario.
Para disponer de contenido, se puede optar por:
e Generarlo el propio contenido y, posteriormente, difundirlo a través de las
redes sociales.
e Utilizar contenido de terceros y publicitarlo a través de los canales sociales
de la empresa.
Si se ha optado por generar el propio contenido hay que tener en cuenta que
este debe ser lo mas atractivo e interesante posible. El contenido interesante empieza

por un titular que capte la atencion.
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3. Difusion de los contenidos

Una vez que los contenidos han sido generados ha llegado el momento de

“moverlos” para que lleguen a la mayor audiencia posible.

Aqui es donde entra la labor del Community Manager, que se encargara de:

Dar a conocer ese contenido en diversos foros.
Avisar a los seguidores de la existencia de nuevo contenido.

Generar la conversacion en torno a dicho contenido.

4. Generar potenciales clientes

Existen dos vias (complementarias) de generar audiencia (lectores de los

contenidos que puedan posteriormente convertirse en clientes):

Pasiva: generar contenidos, promocionarlos y esperar a que comiencen a
difundirse en los medios sociales.

Activa: generar los contenidos e ir a la busqueda de los potenciales clientes en
las distintas redes sociales y presentarse a ellos, en lugar de esperar a que

sean ellos quienes descubran a la empresa.

5. Aplicar estrategias de atraccion

El objetivo es atraer al posible consumidor del producto o servicio que ofrece

la empresa. Posibles estrategias son:

Comunicarse: generar debates con preguntas abiertas o proporcionar
informacion de interés sobre el sector y los productos y servicios ofrecidos.
Debe responderse a los usuarios lo mas pronto posible y en un tono neutro y
profesional.

Promociones y concursos en las redes sociales: otro modo de fomentar la
captacion de clientes es mediante la publicacion de promociones o concursos
en las redes sociales. Este tipo de publicaciones tienen gran repercusion, a la

gente le gusta los regalos o los descuentos, por lo que es muy sencillo
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alcanzar notoriedad en las redes sociales que facilitan la captacion de
clientes.

¢ Generar contenido viral en las redes sociales: la viralizacion depende mas
de la suerte que de la calidad del contenido, sin embargo seria ideal que los
contenidos que pretenden alcanzar la viralidad tuvieran una llamada a la
accion que incite a realizar una compra o rellenar un formulario.

e Potenciar la presencia en acontecimientos relevantes: Hay ciertas fechas
del calendario que se deben tener en cuenta para potenciarlas y aprovechar
las conversaciones que se generan en redes sociales sobre el tema. Son
momentos de interés para el publico objetivo que servirdn como
amplificador de los mensajes de la marca o empresa.

e Creacion de una comunidad: fomentar la participacion en las distintas
redes sociales hard que se establezca una comunidad de seguidores. Los
clientes tratan temas relacionados con la marca o los productos adquiridos

entre ellos.

5.5. Factibilidad de la Propuesta

Todo proyecto para poder ser aplicado requiere de un estudio de factibilidad,
para esta propuesta se procedid a realzarlo desde la perspectiva siguiente:

5.5.1Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica esta relacionada con el conjunto de procedimientos,
recursos y medios con que cuenta la empresa Carbovén C.A., para obtener el
resultado deseado con la aplicacion de la propuesta, en este caso la misma cuenta con
el personal dispuesto a recibir entrenamiento sobre el manejo de las redes sociales.
Por otra parte cuenta la empresa cuenta con los equipos y programas adecuados y
necesarios para ejecutar la propuesta; ademas de contar con red Wi Fi y todos sus
elementos, preferiblemente satelital, ya que el internet ABA presenta debilidades por

la falta de mantenimiento en las plataformas.
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5.5.2 Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa estd determinada por la serie de operaciones o
actividades especificas ejecutables en la institucion, por lo que se requiere personal
que se dedique Unica y exclusivamente al manejo de las redes sociales; en este
sentido debe contratarse los servicios de un Comunity Manager, para que mantenga la
presencia en las redes y asesore al resto del personal en la generacion de contenidos
interesantes.

5.5.3 Factibilidad Econémica

La factibilidad econémica es el analisis de la proyeccién de los costos del
disefio de la propuesta, asi como los beneficios que se pudieran obtener. Por lo tanto,
desde el punto de vista econdmico se considera factible, ya que los recursos que la
empresa cuenta con una buena liquidez financiera y esta dispuesta a invertir en la

implementacién y ejecucion de la propuesta.
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CONCLUSIONES

En la presente investigacion se lograron los objetivos planteados debido a que

se logroé realizar un diagndstico sobre la situacion en cuanto al posicionamiento de la

empresa Carboven C.A. Ubicada en Valencia Estado Carabobo, para el cual se aplico

un cuestionario, cuyos resultado fueron analizados y permitieron identificar ciertas

factores internos y externos que influyen en el posicionamiento de la empresa, entre

los cuales se encuentran:

Pocos clientes no hacen uso de las redes sociales.

Pocos clientes no tiene conocimiento del marketing 2.0

No Todos los clientes tiene personal para y tiempo para la interaccién en las
redes.

La empresa no tiene presencia en las redes sociales.

No conoce empresas de la competencia en las redes sociales.

Por su parte, el personal tiene conocimiento del marketing 2.0.

Considera que la interaccion a través de las redes sociales permiten un mejor
acercamiento a los clientes de la empresa.

La empresa cuenta con personal suficiente y el tiempo requerido para
aventurarse en lo social mediante las redes.

El personal tiene suficiente conocimiento para asumir el mercado a través de

redes sociales.

Finalmente, se puede concluir que se pudo alcanzar el objetivo principal del

presente estudio, debido a que se pudo proponer estrategias de marketing 2.0 para

lograr el posicionamiento de la empresa Carboven C.A., mediante elementos

tecnoldgicos, informativos y comunicacionales, con el propdésito de inducir el interés

en todos aquellos clientes potenciales para lograr el posicionamiento deseado, segun

las necesidades y expectativas del mercado.



RECOMENDACIONES

Para la adecuada implementacién de las estrategias de marketing 2.0 para lograr

el posicionamiento de la empresa Carboven C.A., para darle solucion al problema

planteado, se presentan las siguientes recomendaciones:

Aplicar las estrategias de marketing 2.0 propuestas, para para lograr el
posicionamiento en las redes sociales de la empresa de manera que se logre
la difusion de las caracteristica y beneficios que ofrece la misma.

Difundir a todo el personal, para que se involucren en el uso de las redes
sociales y lograr una cercania con los clientes y proveedores, a traves de
estos medios de comunicacion social.

Invertir en capacitacion del personal para mejorar el funcionamiento en los
medios 2.0.

Impartir charlas y talleres informativos, de manera periodica en la empresa
para la actualizacion de las nuevas tecnologias, y uso de las redes sociales.
Difundir material P.O.P., periédicamente para impulsar la publicidad y el
uso de las redes sociales para que los clientes busquen interactuar con la

empresa.
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REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

m UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
Yad FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
P | ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA MERCADEO

Cuestionario
Estimado sefior

Gerente General

El presente instrumento ha sido disefiado con la finalidad de Disefar estrategias
de marketing 2.0 para lograr el posicionamiento de la empresa Carboven C.A.

En este sentido, los resultados obtenidos seran utilizados como base de un
informe de pasantias universitario. Por lo que la informacion que usted suministre
sera muy valiosa, tendré caracter confidencial y se utilizara para fines estrictamente

académicos y mejora para la organizacion.

Instrucciones Generales:

1.- Lea detenidamente cada uno de los items del cuestionario antes de responder.

2.- Marque con una equis (X) la casilla correspondiente a la opcion que representa su
opinion.

3.- Procure responder con objetividad todas las preguntas formuladas.

Gracias por su colaboracion,



10.

Anexo A
El cuestionario
¢Cuenta la empresa con una red social?
Sl NO
¢ Tiene la empresa presencia en las redes sociales?
Sl NO

¢Sabe usted si alguna empresa de la competencia tiene presencia en las redes

sociales?

Sl NO

¢Sabe usted qué es Marketing 2.0?
Sl NO

¢Cree usted que la interaccion a través de las redes sociales permite un mayor

acercamiento a los clientes de la empresa?
Sl NO

¢Tiene la empresa tiempo y personal suficiente para aventurarse en lo social

médiate las redes sociales? Sl NO

¢Considera usted que el personal de la empresa tiene buen desempefio en el uso
de las nuevas tecnologias?
Sl NO

¢ Tiene la empresa suficiente contenidos para mostrar en las redes sociales?
Sl NO

¢El personal tiene capacidades para responder a los planteamientos de los
seguidores en la red?
Sl NO

¢Considera usted que la empresa Carboven C.A, mediante las estrategias de

Marketing 2.0 podria lograr el posicionamiento en las redes sociales esperado?
Sl NO



Anexo B

Tabla de Frecuencias

PREGUNTAS ALTERNATIVAS/ ALTERNATIVA/
FRECUENCIAS FRECUENCIAS
ABSOLUTAS RELATIVAS
1 4 1 80% 20%
2 2 3 40% 60%
3 1 4 20% 80%
4 3 2 60% 40%
5 4 1 80% 20%
6 3 2 60% 40%
7 3 2 60% 40%
8 4 1 80% 20%
9 2 3 40% 60%
10 4 1 80% 20%

Fuente: Castaldo (2020)




