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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tiene como objetivo general Proponer estrategias de
mejoras basadas en el marketing verde para la promocion de los productos de la
empresa Proliven 2013, C.A. Metodoldgicamente el estudio actual estd basado en una
investigacion descriptiva, de campo ya que permitid recolectar la informacion
directamente de la realidad, asimismo la investigacion estd apoyada en un proyecto
factible, ya que a través de la misma se presenta una propuesta como alternativa de
solucion a una problematica existente en la empresa objeto de estudio. Con respecto
a la poblacion la misma estd constituida por doce (12) clientes y diez (10)
trabajadores. Entre las técnicas de recoleccion de datos utilizadas se encuentran la
encuesta en modalidad de cuestionario, los mismos estaban estructurado por diez (10)
item de preguntas cerradas de tipo dicotomicas. Los datos obtenidos de dicho
instrumento seran analizados a través de la matriz FODA, con la finalidad de conocer
las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, por lo que dichas debilidades y
amenazas serd la base elaborar la propuesta de estrategias que se adapte a las
necesidades de las mismas y las cuales permitieran darle validez y confiabilidad a la
investigacion.

Descriptores: Estrategias, Marketing verde, Promocion, Productos.
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INTRODUCCION

Actualmente, la idea de ofrecer una diferenciacion de productos es brindando
bienes Unicos y originales, que permitan distinguir a las empresas de la competencia,
que sean el motivo por el cual los consumidores prefieran a una marca determinada,
es el caso de los productos verdes, los cuales en la actualidad se estan fabricando para
asi poder evitar un grado de contaminacion al medio ambiente cada vez mayor, se
muestran de manera Unica por esa caracteristica tan particular.

Por consiguiente, en Venezuela ha sido dificil cambiar la concepcion del
mercado global actual a un mercado verde o mds ambiental ya que se hace casi
imposible pensar en la satisfaccion de las necesidades de las futuras generaciones
cuando sus requerimientos basicos del presente no estan cubiertos. Aunado a esto se
encuentra la gran desventaja tecnoldgica y de recursos que existe entre los paises
desarrollados y los subdesarrollados que no permite realizar el cambio de vision
productiva de forma réapida.

En base a lo anterior y considerando la importancia de la fabricacion de estos
productos se elabord el presente trabajo de investigacion el cual tiene el objetivo
fundamental Proponer estrategias de mejoras basadas en el marketing verde para la
promocién de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A. Para ello fue preciso
estructurarlo de la siguiente manera:

Capitulo I: Contiene el Planteamiento del problema, objetivo general y
objetivos especificos que se plantean cumplir a través de la elaboracion de la
investigacion , asi como también el motivo por el cual estd siendo llevada a cabo, es
decir la justificacion.

Capitulo II: Comprende las bases de la investigacion, muestras los
antecedentes, las bases tedricas que servirdn de guia en el trabajo, pues aportan
conocimientos que permiten la comprension del aspecto en estudio asi como los

términos basicos.



Posteriormente, en el Capitulo III: Se especifica el tipo de investigacion y las
fases metodologicas el cual comprende la poblacién y muestra, las técnicas e
instrumentos de recoleccion de datos. En el Capitulo IV: Se muestran el andlisis de
los resultados. Seguidamente el Capitulo V, presenta la propuesta para culminar con
las conclusiones, recomendaciones, referencias y los anexos pertinentes a la

investigacion.



CAPITULO I

EL PROBLEMA

1.1.Planteamiento del problema

Mundialmente, el marketing es la manera que utilizan las organizaciones para
dar a conocer las ventajas del consumo de los productos o servicios a sus publicos,
esta labor implica el uso de estrategias que tienen como resultado mayor rentabilidad,
ya sea en términos econdmicos o de imagen para la organizacion. De esta manera,
basados en el mercadeo, las organizaciones deben tomar en cuenta factores
conductuales que determinan acciones a la hora de la toma de decisiones, y hacer
manos de mecanismos como la percepcion del consumidor como herramienta que
garantizan la rentabilidad de un negocio principal, ya que la apreciacion que los
consumidores tienen sobre la reputacion e imagen empresarial, se traduce en
satisfaccion, lealtad y posterior ganancia.

Parafraseando a Kotler y Armstrong (2008:85), “los principales valores
culturales de una sociedad se alimentan de la percepcion que tienen las personas
de si mismas, de los demas, de las organizaciones, de la sociedad, la naturaleza y
el universo”. Las tendencias actuales, segin estos autores, reflejan que los
consumidores han evolucionado de ser meramente materialistas y con intereses
personales orientados hacia el yo y no al nosotros preocupados por la familia, el
ahorro y por proporcionar ayuda a otros, en cuanto a la percepciéon de la

naturaleza por parte de las personas, estos mismos autores sugieren:

Una tendencia a largo plazo ha sido el creciente dominio de la
Naturaleza por parte del hombre a través de la tecnologia y la
creencia de que la Naturaleza es prodiga. Sin embargo, en
fechas mas recientes la gente ha reconocido que la Naturaleza
es finita y fragil; que las actividades del hombre pueden
destruirla o arruinarla.



Debido a esto, en la actualidad existen muchas empresas que estan
adoptando los términos de Responsabilidad Social, Sustentabilidad y Marketing
Ecologico, como componentes basicos de la filosofia y gestion de la organizacion,
por lo que estd dando lugar a la reinvencion de los productos y servicios.
Cuidando que, en la elaboracion, comercializacion y prestacion de éstos, se tenga
en cuenta que las necesidades a satisfacer de los consumidores deben ser acordes
a los intereses presentes y futuros de la sociedad, conscientes del respeto al
entorno natural, social y econdémico.

Por lo tanto, si lo que mueve al Marketing es el interés por incrementar las
ventas y el consumo de un determinado producto, el Marketing Ecologico esta
orientado hacia un publico medioambientalmente sensibilizado. Esta disciplina tiene
repercusiones significativas positivas en la actitud de la empresa respecto al medio
ambiente, y, a la vez, se convierte en un instrumento sensibilizador sobre el consumo
responsable, por lo que la entidad, sociedad y medioambiente salen beneficiados.

En tal sentido, el marketing ecoldgico que conduce a nuestro planeta debe su
existencia a un sistema de produccion y consumo que aumenta el nivel de utilizacién
de recursos naturales, de producir residuos y contaminantes que excede la capacidad
de la naturaleza de regenerarse por si sola, investigaciones cientificas a nivel mundial
muestran diferentes problemas ambientales por la imprescindible necesidad de
proteger la vida y el entorno humano.

Por consiguiente, las empresas venezolanas no escapan de esta realidad ya que
muchas estdn considerando en forma prioritaria el desarrollo de tecnologias
ambientalmente "amigables", lo cual ha generado inducciones desde el punto de vista
innovativo que apuntan al disefio de procesos mads eficientes que utilicen cada vez
menos materias primas, menos energia y produzcan menos residuos. En otras
palabras: se persigue el desarrollo de tecnologias "verdes" que sean capaces de
prevenir los problemas de contaminacion, més que desarrollar tecnologias que

intenten corregir y limpiar los medios contaminados.



En este sentido, conviene acotar que en el estado Carabobo se encuentra ubicada
la empresa Proliven, 2013 C.A., la misma es una organizacion encargada de la
fabricacion y venta de productos de limpieza e higiene personal. Es una empresa
familiar cuenta con pocos afios en el mercado. Actualmente, la situacion actual del
pais ha llevado a que las empresas creen estrategias para promocionar sus productos y
por ende incrementar sus ventas. En tal sentido, la empresa objeto de estudio no
escapa de esta realidad, ya que cada dia se hace mas dificil su permanencia en el
mercado venezolano.

Ademads, a través de informacion recolectada por los vendedores se logrd
constatar que durante el primer trimestre del afio en curso las ventas han disminuido
en un 60% en comparacion con el ultimo trimestre del afio 2020. Por tal motivo, se
deben buscar la alternativa mas eficiente que logre minimizar dichas debilidades,
puesto que de seguir asi la empresa podria cesar con sus operaciones.

Asimismo, los directivos de la empresa en estudio estdn preocupados por
prevenir el problema que genera el agente contaminante como consecuencia de
invertir en tecnologia que aumente la produccidn; pero, a su vez, no se corrige esa
conducta ni se intenta recuperar lo que estd afectado por la contaminacion, lo que
agrava aun mas la situacién. En este sentido, se debe hacer hincapi¢ en crear
estrategias de mejoras basadas en el marketing verde donde la empresa pueda fabricar
sus productos de buena calidad minimizando la contaminacion al medio ambiente.

Por otro lado, el incremento de este nuevo consumidor preocupado no sélo por
la satisfaccion de sus necesidades actuales sino también por la proteccion del entorno
natural, obliga a la empresa Proliven 2013, C.A., a adoptar una nueva forma de
entender el marketing ecoldgico, medioambiental o verde. Por tal motivo, surge la
presente investigacion con el fin de disefiar estrategias de mejora basadas en el
marketing-verde para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013,
C.A., lo cual lograra el incremento de las ventas y a su vez permitird reducir la

contaminacion causada por la fabricacion de los productos.



1.1.1. Formulacion del problema

Una vez planteada la problematica la autora propone la siguiente interrogante:
(Qué beneficios aportaria la implementacion de estrategias basadas en el marketing

verde para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.

1.2.0bjetivos de la investigacion

1.2.1. Objetivo general

Proponer estrategias de mejoras basadas en el marketing verde para la

promocioén de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.

1.2.2. Objetivos especificos

- Diagnosticar la situacion actual de las estrategias de promocién
utilizadas en la empresa Proliven 2013, C.A.

- Identificar los tipos de estrategias basadas en el marketing verde que mas se
adapten a las necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A.

- Disenar las estrategias de mejoras basadas en el marketing verde para la

promocioén de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.

1.3.Justificacion de la investigacion

El Marketing Ecologico hoy en dia juega un juega un papel importante dentro
de toda industria, empresa y mas cuando a través de los afos permite desarrollar
estrategias para que las empresas sobresalgan de mejor manera dentro del mercado en
el cual se manejan, y ayuden a contribuir no solo para su beneficio si no también el

beneficio de sus cliente y lo mas importante ayude a conservar el medio ambiente



De esta manera, el Marketing Ecologico en el ambito empresarial, es un factor
crucial que influye decisivamente tanto en la imagen corporativa de la empresa como
en la calidad del producto, en el costo de la comercializacion y en la competitividad.
La aplicacion del concepto ecologico ha pasado de ser un suefio a un hecho, las
empresas cada vez mas enfocan su gestion a la satisfaccion de los clientes como
objetivo primordial ante las amenazas de la competencia.

Por lo tanto, la presente investigacion es de suma relevancia puesto que la
misma estaba basada en disefiar estrategias de mejora por medio del marketing-verde
para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A., lo cual
lograra el incremento de las ventas y a su vez permitird reducir la contaminacion
causada por la fabricacion de los productos, lo que sera de gran beneficio tanto para
la empresa como para los trabajadores y clientes.

Desde el punto de vista metodolédgico, el estudio actual se justifica puesto que
cumple con las directrices para la elaboracion de trabajos de grados de la Universidad
Jos¢ Antonio Pdez, ademas estd fundamentad en la linea de investigacion de
publicidad y promocién bases fundamentales para el desarrollo del Licenciado en
Mercadeo. Asimismo, es importante acotar que a nivel profesional la investigacion
representa un gran aporte para la investigadora ya que mediante la misma podra
poner en préctica los conocimientos adquiridos durante su formacion profesional.

A nivel social la investigacion busca crear conciencia sobre la importancia de
crear estrategias que contribuyan a minimizar la contaminaciéon ambiental.
Finalmente, el estudio actual es de gran aporte para los estudiantes de mercadeo, ya
que les permitira obtener informacion relacionada con el estudio y aplicaciones de
nuevos enfoques o estrategias de publicidad y promocion basadas en el marketing
verde, asimismo el estudio actual servird como antecedente para estudiantes de la
universidad José Antonio Péez y otras universidades que realicen investigaciones

relacionadas con la problematica abordada.



CAPITULO 11

MARCO TEORICO

El marco tedrico es la etapa en que se reune informacion documental para
confeccionar el diseiio metodologico de la investigacion, es decir, el momento en que
se establece como y qué informacion se recogerd, de qué manera se analizard.
Simultaneamente, la informacion recogida para el Marco Tedrico proporcionara un
conocimiento profundo de la teoria que le da significado a la investigacion. Es a partir
de las teorias existentes sobre el objeto de estudio, como pueden generarse nuevos

conocimientos.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion son todos aquellos trabajos de
investigacion que preceden al que se estd realizando, pero que ademés guarda mucha
relacién con los objetivos del estudio que se aborda. En tal sentido, segiin Arias
(2004:66), “se refieren a todos los trabajos de investigacion que anteceden al nuestro,
es decir, aquellos trabajos donde se hayan manejado las mismas variables o se hallan
propuestos objetivos similares; ademads sirven de guia al investigador. Por lo tanto,

los trabajos de grado que se relacionan con el estudio actual son los siguientes:

Internacionales

Guevara (2019), elaboraron un informe, titulado: “Mercados Verdes: Una
Oportunidad que Requiere ser Atendida, para el Centro de Investigacion y
Planificacion del Medio Ambiente (CIPMA), en Santiago Chile”, con el objetivos
de analizar de qué manera podria aprovecharse el potencial de los mercados verdes

con miras al desarrollo de nuevas oportunidades, identificando algunos obstaculos



que dificultan introducir la produccién verde y se sugieren métodos para afrontar
dichas dificultades.

En el aspecto metodologico se basd en una investigacion de campo, tipo
descriptivo y documental, siendo su modalidad de proyecto factible. Para el
desarrollo del presente trabajo investigativo se hizo uso de la informacion que se
brinda en este informe, con el fin de relacionar el impacto de los marcos regulatorios
en el desarrollo y apoyo del mercadeo verde en una pais y como influyen éste en la
concepcion de dicho mercado.

En este mismo contexto, Echeverri (2018), realizd un trabajo titulado:
“Insercion del Mercadeo Verde en Practicas Empresariales en Colombia,
presentado en la Universidad de Caldas. Colombia”. El objetivo central del
presente trabajo es exponer una conceptl cién del mercadeo ecoldgico a partir de
casos de estudio que permiten construir una interpretacion real sobre hechos,
experiencias y percepciones relacionadas con el mercadeo ecoldgico en Colombia.

El proyecto de investigacion fue de tipo casuistico y exploratorio, porque
permitid utilizar casos reales que generaron debates, aprendizaje y aplicabilidad en el
aula. Se aplicaron entrevistas exhaustivas y metodologia de casos que son una fuente
para investigaciones exploratorias, debido a que se focalizan en estudios de la
complejidad de fendmenos organizativos. La presente investigacion hizo mano de
este recurso de informacion basando en su concepcion metodoldgica y los hallazgos

resultantes que compraran esta situacion con la que se lleva en curso.

Nacionales

Por su parte, Segovia y Pérez (2018), elaboraron su trabajo especial de grado, el
cual titularon: “Actitudes Hacia el Marketing Ecolégico Como Filosofia de
Gestion en la Industria Camaronera del Estado Zulia”. Presentado en la
Universidad del Zulia. Facultad de Ciencias Econdmicas y Sociales division de
estudios para graduados de LUZ. Departamento de Ciencias Sociales y Econdmicas

de la Facultad de Agronomia de LUZ.



El objetivo general de la investigacion se orientd hacia la determinacion de la
actitud de los gerentes de la industria camaronera del estado Zulia, hacia el marketing
ecologico como filosofia de gestion se realizd una investigacion no experimental,
transeccional y descriptiva. Los resultados indican que los gerentes de la industria
camaroneras demostraron una actitud de indiferencia hacia el marketing ecoldgico,
ademds se determind que poseen informacion sobre los conceptos asociados al
marketing ecoldgico y que no existe relacion entre el nivel de informacidén que poseen
y la actitud demostrada. Este trabajo guarda relacion con el estudio actual ya que a
través del mismo se logréd constatar la importancia de crear conciencia en los
empresarios sobre el marketing ecoldgico.

De la misma manera, De Sousa y Garrido (2018), presentaron su trabajo especial
de grado, para optar por el titulo de magister y el cual lleva por nombre: “Plan de
Mercadeo Empresarial con Vision Ecoldgica para la Empresa Kheops Ingenieria
y Servicios, C.A”, presentado en la Universidad Nueva Esparta. Facultad de
Administracion. El objetivo principal del trabajo fue la elaboracion de un plan de
mercadeo empresarial con vision ecoldgica para la Empresa Kheops Ingenieria y
Servicios, C.A.

El tipo de investigacion es de campo descriptivo, adoptando un disefio de
investigacion no experimental y afianzada en una investigacion documental en la
modalidad de proyecto factible, para la recoleccion de informaciéon se utilizd la
técnica de la entrevista aplicada a los empleados de la empresa, los datos obtenidos
son de tipo cualitativos y cuantitativos. La investigaciéon guarda relacion con el
presente trabajo porque la preocupacion mayor es la preservacion del ambiente y el
cumplimiento con la sociedad y las leyes establecidas para tal fin.

Finalmente, es importante mencionar la investigacion realizada Por Ramirez
(2018), titulada “Percepcion del mercadeo verde en los consumidores de
productos de consumo masivo en el Municipio Valencia del Estado Carabobo”.
Trabajo de Grado presentada en la Universidad de Carabobo. El cual tiene como

objetivo general determinar la percepcion del mercadeo verde en los consumidores de

10



productos de consumo masivo en el Municipio Valencia del Estado Carabobo, donde
se evidencio que a pesar de que existe una tendencia a que las organizaciones
venezolanas deseen prevenir el problema que genera el agente contaminante, no se
alcanza una respuesta a contundente a favor de este comportamiento por parte de los
consumidores.

Su elaboraciéon se basé en una metodologia no experimental transeccional
descriptivo con disefio documental de campo, bajo el paradigma cuantitativo, debido
a que, se recogieron, procesaron y analizaron datos cuantitativos o numéricos sobre
variables. Se pudo concluir que los consumidores son exigentes al elegir los
productos de su preferencia, estos conocen los que satisfacen ampliamente sus
necesidades y cudles no cumplen sus expectativas dado calidad, precio justo y disefios
innovadores; en los ultimos tiempos han elevado su nivel de exigencia a un rango
mas alto por lo cual, considerando la inflacion y escasez estas caracteristicas son
obligatorias.

Esta investigacion se relaciona con el estudio actual ya que a través del mismo se
identificaron una serie de percepciones y preferencias de los consumidores que
podrian ser tomadas en cuenta para realizar la propuesta en la empresa Proliven 2013,

C.A.

2.2. Bases teoricas

Segiin Hernandez, Fernandez y Baptista (2009:64), las bases tedricas “es un
proceso de inmersién en el conocimiento existente y disponible que puede estar
vinculado con nuestro planteamiento del problema, y un producto que a su vez es
parte de un producto mayor: el reporte de investigacion”. De tal manera, las bases
tedricas de la investigacion se consideran todos aquellos sustentos conceptuales que
guardan relacion directa e indirecta con el tema de estudio. De alli que a continuacion

se muestren conceptos referidos al marketing o mercadeo, publicidad y las ventas.
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2.2.1. Marketing o Mercadotecnia

El marketing o Mercadotecnia es una funcion propia de las organizaciones que
tiene su origen en la economia, y se orienta al estudio de los mercados. De acuerdo a
la American Marketing Association (2002:15), el marketing, es: “la realizacion de
actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios desde el productor
al consumidor o usuario”.

Asi mismo, McCarthy (2007:43), la define como: “la realizaciéon de actividades
comerciales que dirigen el flujo de mercaderias y servicios del productor al
consumidor o usuario, a fin de satisfacer al maximo a éstos y lograr los objetivos de
la empresa”, y “el proceso por el que una sociedad anticipa, aplaza, o satisface la
estructura de la demanda de bienes y servicios econémicos mediante la concepcion,
promocion, intercambio y distribucion fisica de bienes y servicios”.

Se puede decir que base teodrica anterior se relaciona con el estudio actual ya que
el marketing, es una funcién porque comprende una serie de actividades, tales como
identificacion de oportunidades, investigacion de mercados, formulacion de
estrategias y tacticas, con objetivos propios, los cuales estan interrelacionados con
los otros departamentos, para de esta manera servir a los objetivos globales de la

empresa Proliven 2013, C.A.

2.2.2. Mezcla de Marketing

Kotler y Armstrong (2008:77), exponen que la mezcla de marketing “son las
herramientas técnicas que usas los mercadologos para implementar sus estrategias, es
decir, estas herramientas a su vez forman parte de un nivel tactico del marketing,
donde las estrategias se convierten en programas concretos”. Ambos autores reunen
las herramientas de la mezcla de marketing en cuatro grupos de variables que se

conocen como las 4p’s que se clasifican en:
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- Producto: En mercadotecnia un producto es todo aquello (tangible o
intangible) que se ofrece a un mercado para su adquisicion, uso o consumo y
que puede satisfacer una necesidad o un deseo. Puede llamarse productos a
objetos, materiales, o bienes, servicios, personas, lugares, organizaciones, 0
ideas.

- Precio: Es principalmente el monto monetario de intercambio asociado a la
transaccion (aunque también se paga con tiempo y esfuerzo). Sin embargo
incluye: forma de pago (efectivo, cheque, tarjeta, etc.), crédito (directo,
documento, plazo, entre otros.), descuentos pronto pago, volumen, recargos,
etc. Este a su vez es el plantea por medio de una investigacion de mercados
previa, el cual, definird el precio que se le asignara al entrar al mercado.

- Plaza o distribucion: En este caso se define como donde comercializar el
producto o servicio que se le ofrece (elemento imprescindible para que el
producto sea accesible para el consumidor).

- Promocién: Es comunicar, informar y persuadir al cliente y otros interesados
sobre la empresa, sus productos y ofertas para el logro de los objetivos

organizacionales.

2.2.3. Estrategias de promocion

La promocion es una herramienta del marketing que tiene como objetivos
especificos el informar, persuadir y recordar al publico objetivo sobre los productos
que maneja una empresa. Dentro de la etapa de influir se deben dar a conocer las
caracteristicas, ventajas y beneficios de los productos. La etapa de persuasion tiene
como objetivo conseguir que los clientes prospectos procedan a comprar los
productos. Y la etapa de recordar tiene como objetivo que la marca se encuentre

siempre en la memoria de los clientes.
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En tal sentido, Ducker (2003:99), destaca que: “las estrategias de
promocion tiene el proposito de influir en la actitud y comportamiento del cliente o
prospecto utilizando herramientas como la publicidad, promociéon de ventas,
relaciones publicas, marketing directo y ventas personales”. De la misma manera el
autor antes citado acota que para lograr los objetivos de la promocidn es necesario

basarse en las herramientas antes mencionadas utilizando los siguientes elementos:

- Publicidad: Anuncios de television, de radio, impresos, folletos, carteles,
volantes, seccion amarilla, directorios publicitarios, espectaculares, material
audiovisual, Internet, entre otras.

- Promocién de ventas: Sorteos, juegos, loterias, obsequios, muestreo, ferias,
exhibiciones, demostraciones, cupones, financiamiento con tasa de interés
baja, entre otras.

- Eventos y experiencias: Visitas a fabricas o empresas, actividades al aire
libre, exposiciones artisticas, eventos deportivos, entre otros.

- Relaciones publicas: Discursos, capacitaciones, seminarios, reportes anuales,
publicaciones, cabildeo, asociacion con camaras de comercio, boletines de
prensa, entre otros.

- Venta personal: Programas de incentivos, reuniones de venta, muestreo,
ferias, entre otros.

- Marketing directo: Catidlogo de productos, tele marketing, compras por

Internet, Mensaje de por correo electronico, venta por TV, entre otros.

Actualmente la empresa Proliven 2013, C.A., posee una problematica en cuanto
a la disminucion de las ventas, por tal motivo es indispensable crear estrategias de
promocién que logren dar a conocer los productos de la empresa. Por tal motivo, la

teoria antes representa un gran aporte al estudio actual, puesto que la misma describe

14



algunas estrategias promocionales las cuales pueden ser utilizadas para

implementarlas en la empresa en estudio.

2.2.4. Mercado Verde

Es la comercializacion de productos y servicios que se encuentran disefiados para
la preservacion del medio ambiente. El mercado verde incorpora incluye el disefio de
los productos, disefio de los proceso de produccion y empaques para los productos de
tal manera que no contaminen en la ultima etapa del ciclo de vida. Asi mismo, el
mercado verde se define, segin Hoof (2011:79), destaca que “A partir de la relacion
que surge desde la demanda hacia la oferta. Es decir, el mercado evidencia ciertas
necesidades o tendencias, que a la postre son las que guian la oferta de productos”,
por lo tanto el mercado se considera verde si los consumidores asi lo perciben,
dejando en manos de estos la oferta de los productos verdes. En tal sentido, al aplicar
estos criterios a los mercados potenciales, podemos sugerir la siguiente

categorizacion de posibles mercados objetivos:

- Mercados verdes existentes: estan constituidos por aquellos mercados que
son abastecidos actualmente por productos verdes en un determinado pais.

- Mercados verdes latentes: este mercado estaria constituido en primer lugar
por aquellas regiones en las que ain no se ofrecen productos verdes de un
determinado pais de carécter internacional y en segundo lugar, podriamos
identificar aquellos mercados de caracter ecoldgico en los que existe la
demanda, y a pesar de que el sector productivo de ese determinado pais cuenta
con las condiciones de produccion, actualmente esta no se lleva a cabo.

- Mercados verdes incipientes: estan compuestos por aquellos mercados que a
mediano o largo plazo se pueden convertir en mercados latentes en caso de
que las tendencias influyentes en la demanda y la oferta se desarrollen de

forma concurrente.
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2.3. Definicion de Términos Basicos

Descuento promocional: Reduccion en el pago o precio para recompensar a los
vendedores por su participacion en la publicidad y programas de apoyo de las ventas.
Disposicion de los compradores: Etapas por las que normalmente pasa un
consumidor cuando va a comprar; incluye conciencia, conocimiento, gusto,
preferencia, conviccidon y compra.

Estrategia de precio: La clave para determinar el precio de un producto se basa en
entender el valor que los consumidores perciben en €l.

Estrategia del producto: Es una de las mas importantes dentro de la mezcla de
mercadotecnia, ya que si estos productos no satisfacen los deseos y necesidades de
los consumidores fracasaran”

Fijacion de precios promocionales: Fijacion temporal del precio de un producto por
debajo del precio de lista y algunas veces incluso por debajo del costo para
incrementar las ventas a corto plazo.

Imagen de la marca: Conjunto de opiniones que los consumidores tienen sobre una
marca en particular.

Marketing: Es el proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.

Marketing Directo: Es la comunicacion de la oferta de bienes y servicios
directamente al consumidor potencial, sin contar con intermediarios.

Mezcla de promocion: Mezcla especifica de publicidad, ventas personales,
promociones de ventas y relaciones publicas que una compaiiia utiliza para conseguir
sus objetivos de publicidad y mercadotecnia.

Publicidad: Cualquier forma remunerada de presentacion no personal y con
promocion de ideas, bienes o servicios por un patrocinador identificado.
Responsabilidad Social Empresarial: puede definirse como la contribucion activa y
voluntaria al mejoramiento social, econdmico y ambiental por parte de las empresas,

generalmente con el objetivo de mejorar su competitividad y su valor afiadido.
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CAPITULO III

MARCO METODOLOGICO

Segun Tamayo y Tamayo (1999:76), sefiala que “la metodologia es un
procedimiento general para lograr de una manera precisa el objetivo de la
investigacion. De ahi, que la metodologia en la investigacion presenta los métodos y
técnicas para realizar la investigacion, es decir, que este permita obtener informacion

primaria de la investigacion.

3.1. Tipo de investigacion

El tipo de investigacion determina el enfoque del estudio influyendo en los
instrumentos y la forma de analizar los datos recolectados en el sitio donde se
evidencia la problematica durante la aplicacion del instrumento, este constituye un
camino determinante en la estructura del trabajo, pues define su enfoque.

La investigacion se tipificod como descriptiva por cuanto se identificé el objeto
tratado y la situacion que se evidencia con respecto a las estrategias de promocion
basadas en el marketing verde, se sefialaron sus caracteristicas, propiedades,
ilustrando la situacion dentro del lugar donde ocurre el fendmeno, Méndez
(2010:137), “El estudio descriptivo identifica caracteristicas del universo de
investigacion, sefiala forma de conducta y actitudes, establece comportamientos
concretos, descubre, comprueba y analiza las variables de investigacion”.

De la misma manera, el estudio se encuentra apoyado en los denominados
proyectos factibles, puesto que a través de una propuesta basada en el disefio de
estrategias de promocion se pretende dar solucion a una problematica que se presenta
en la empresa objeto de estudio. Al respecto Arias (2006:134), sefala: que el proyecto

factible “se trata de una propuesta de accion para resolver un problema practico o
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satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se acompafie de una

investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de realizacion”.

3.2. Diseiio de la investigacion

Haciendo referencia a la naturaleza y a las caracteristicas que presenta esta
investigacion, considerando el proceso investigativo establecido a través del objetivo
general, el estudio se encuentra enmarcado en una investigacién cuyo disefio es de
campo ya que los datos son recabados directamente del personal de la empresa objeto
de estudio. Por su parte, Sabino (2009:93), asegura: “En los disefios de campo los
datos de interés se recogen en forma directa de la realidad, mediante el trabajo

concreto del investigador”.

3.3. Fases metodologicas

En la presente investigacion con la finalidad de llevar a cabo cada uno de los
objetivos especificos planteados se realizo una serie de fases las cuales muestran los
procedimientos, técnicas y métodos utilizados para alcanzar el objetivo general de la
investigacion. Por lo tanto, es importante destacar que el estudio actual estuvo

conformado por las siguientes fases metodologicas:

3.3.1. Fase 1. Diagnostico de la situacion actual de las estrategias de promocion

utilizadas en la empresa Proliven 2013, C.A.

En esta fase se procedera al diagndstico de la situacion de la empresa Proliven
2013, C.A., con el fin de identificar la necesidad de implementar estrategias de
promociodn basadas en el marketing verde. Por lo tanto, en esta fase se procedera a la

seleccion de la poblacion, la cual es definida por Palella y Martins, (2006:115), como
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“El conjunto de todos los elementos de la misma especie que presentan una
caracteristica determinada o que corresponden a una misma definiciébn y a cuyos
elementos se le estudiardn sus caracteristicas y relaciones”. En tal sentido, en la
presente investigacion la poblacion estard constituida por los doce (12) clientes de la
empresa y diez (10) trabajadores.

Asimismo, se definid la muestra que segin Hernandez, Fernandez y Baptista
(2006:173), “es en esencia un subgrupo de la poblacion. Lo cual es un subconjunto de
elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus caracteristicas al que
llamaremos poblacion”. Por lo tanto, en vista a que la poblacion es pequeia y finita,
se tomard como muestra a todos los individuos que integran la poblacion, es decir que
la muestra final seleccionada para el presente estudio quedard representada por
veintidos (22) personas entre clientes y trabajadores de la empresa.

En este caso Arias (2006:60), plantea que “la poblacion finita es aquella cuya
agrupacion en la que se conoce la cantidad de unidades que la integran”. Ademas,
existe un registro documental de dichas unidades. Es decir, en su totalidad son
identificables por el autor, tomando en cuenta lo citado anteriormente la poblacion
finita son poblaciones pequefias por lo que es mas facil de realizar un conteo y de
determinar una representacion de la muestra.

De la misma manera, en esta fase se empleard las técnicas e instrumento de
recoleccion de informacion. Al respecto Arias (2006:67), “Se entendera por técnica de
investigacion, el procedimiento o forma particular de obtener datos o informacion”.
Las técnicas de recoleccion de datos son los diferentes recursos empleados por la
investigacion para recopilar lo que se requiere en funcion de encontrar respuestas a
interrogantes planteadas.

En tal sentido, en el estudio actual se utilizard la técnica de la encuesta que
segun Tamayo y Tamayo (2008:94), se define como “una técnica que tiene como base
un cuestionario que se lee al respondedor, contiene una serie de items o preguntas
estructuradas, formuladas y llenadas por un empadronador frente a quien responde”.

Por otra parte, el autor antes citado hace referencia que los instrumentos de

19



recoleccion de datos “es cualquier recurso, dispositivo o formato (en papel o digital),
que se utiliza para obtener, registrar o almacenar informacion”. En tal sentido el
instrumento de recoleccion de datos utilizado en la investigacion sera el cuestionario.
El cual es conocido por Castaiieda (2000:65), como: “Un conjunto de preguntas
respecto a una o mas variables a medir”. Es importante destacar, que en la presente
investigacion se utilizard un cuestionario constituido por diez (10) preguntas de
cerradas de tipo dicotdmico. Por otro lado, en lo que respecta a la validez Hernandez,
Fernandez y Batistas (2006:201), “se refiere al grado en que un instrumento

realmente mide la variable que pretende medir”,

3.3.2. Fase II. Identificacion de los tipos de estrategias basadas en el marketing

verde que mas se adapten a las necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A.

En esta fase se realizard una entrevista no estructurada al gerente de mercadeo
de la empresa y a un mercadélogos externo con la finalidad de recabar informacién
acerca de los tipos de estrategias basadas en el marketing verde que mas se adapten a
las necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A. Por su parte, Sabino (1992:18),
acota que la entrevista no estructurada “es aquélla que existe un margen mas o menos
grande de libertad para formular las preguntas y las respuestas”.

Una vez realizada la encuesta se procederd al analisis de los datos recabados con
la finalidad de identificar la estrategia de promocion que mas se adapte a las
necesidades de la empresa por lo tanto se realizard una matriz Foda con el fin de
identificar los factores internos y externos que inciden en la empresa Proliven 2013,
C.A. En tal sentido, la matriz FODA, es una herramienta de andlisis estratégico, que
permite analizar elementos internos y externos de una organizacion, un programa o

un proyecto.
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3.3.3. Fase III. Diseiio de estrategias de mejoras basadas en el marketing verde

para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.

De tal manera que, una vez concretados los aspectos operativos en las fases
anteriores se procedid a estructurar la propuesta, siguiendo los lineamientos
establecidos en las Normas para la Elaboracion y Presentacion de los Anteproyectos,
Proyectos y Trabajos de Grado de la Universidad José Antonio Paez (2015). Por lo
tanto, es importante sefialar que la propuesta seleccionada como alternativa de
soluciéon a la problemadtica planteada estard conformada de la siguiente manera:
Presentacién de la propuesta, beneficios, objetivos, factibilidad y desarrollo de la

propuesta.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Una vez realizado el proceso del planteamiento del problema que existe, se
prosiguio al estudio de los datos que fueron recolectados para llevar a cabo los
objetivos propuestos, dando respuestas a las interrogantes planteadas. Cabe entonces
sefialar lo que al respecto establece Balestrini (2004:149), “el propdsito del analisis e
interpretacion es resumir las observaciones llevadas a cabo de forma tal que
proporcionen respuestas a las interrogantes de la investigacion”.

De esta forma y de acuerdo a lo antes descrito, es conveniente acotar que la
muestra estuvo conformada por veintidos (22) participantes comprendidos en diez
(10) trabajadores de la empresa y doce (12) clientes a quienes de forma aleatoria
fueron seleccionados por la investigadora para la aplicacion de la encuesta, con el fin
de buscar crear dentro de la empresa Proliven 201 C.A., estrategias de mejoras
basadas en el marketing verde donde la misma pueda fabricar sus productos de buena
calidad minimizando la contaminacion al medio ambiente y permitiéndole
incrementar sus ventas.

De la misma manera, una vez obtenidos los resultados después de haber
aplicado la encuesta para la recoleccion de los datos a la muestra seleccionada para el
estudio, se presenta la siguiente informacion con su respectiva interpretacion, los
cuales son procesados a través de cuadros de frecuencia porcentual, gréaficos
estadisticos y su respectivo analisis; a partir de estos resultados se llegd a
conclusiones y recomendaciones en el presente trabajo investigativo. A Continuacion,

se describe graficamente cada una de las respuestas obtenidas:
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Encuesta realizada a los clientes de la empresa Proliven 2013, C.A.

Resultados fase 1. Diagnostico de la situacion actual de las estrategias de promocion
utilizadas en la empresa Proliven 2013, C.A.

1. ;Conoce usted los productos de origen verde?

Cuadro n° 1. Productos verdes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 4 33%
NO 8 67%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 1. ;Conoce usted los productos de origen verde?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Se puede observar que el 67% de los clientes encuestados lo que
corresponde a ocho (8) personas, dicen no tener conocimiento acerca de los productos
de origen verde. Sin embargo el 33% de los clientes lo que corresponde a cuatro (4)
personas restantes responden de manera afirmativa. En tal sentido, resulta
conveniente resaltar que es importante brindar conocimiento a los clientes acerca de

los productos verdes, sus ventajas y como estos favorecen al medio ambiente.
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2. (Tiene usted conocimiento de las bondades de los productos verdes?

Cuadro n° 2. ;Tiene usted conocimiento de las bondades de los productos verdes?

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 4 33%
NO 8 67%

Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 2. Bondades

80%
70%
60%
50%
40% 33%
30%
20%
10%

0%

67%

S| NO

Fuente: Carballo (2021).

Analisis: En el grafico anterior se evidencia que el 67% de los clientes lo que

representa la cantidad de ocho (8) personas, indican no conocer sobre las bondades y

ventajas de los productos verdes. Seguidamente, las cuatro (4) personas restantes lo

que corresponden el 33% responden de manera afirmativa en si tener conocimiento

sobre las mismas.
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3. ¢(Los productos verdes son parte de sus preferencias como consumidor?

Cuadro n° 3. Preferencias

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 3 25%
NO 9 75%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 3. ;Los productos verdes son parte de sus preferencias como consumidor?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Se puede observar que el 75% de los clientes encuestados lo que
corresponde la cantidad de nueve (9) personas, responden de manera negativa,
destacando que los productos verdes no son parte de sus preferencias como parte
consumidor. Por el contrario, el 25% de la muestra restante, lo que representa a tres
(3) personas responde de manera afirmativa, estos resultados demuestran que la
mayoria de los clientes no tienen conocimiento de los beneficios que aportan los
productos de origen verde por lo que se hace necesario crear estrategias de publicidad

para concienciar a los clientes.
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4. ;Se encuentra entre sus valores la preservacion del medio ambiente?

Cuadro n° 4. Preservacion del ambiente

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 8 67%
NO 4 33%

Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 4. ;Se encuentra entre sus valores la preservacion del medio ambiente?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: A través del grafico cuatro (4) se puede observar que el 67% de los
encuestados lo que representa la cantidad de ocho (8) personas manifestaron que la
preservacion del medio ambiente es un valor importante para ellos. Por el contrario,
el 33% de los encuestados lo que representa cuatro (4) personas restantes coinciden
en sus respuestas ya que responden negativamente. De acuerdo a los resultados
obtenidos, se puede constatar el crecimiento de la conciencia mundial por el medio
ambiente y sobre temas de deterioro ecologico, y se observa que los consumidores
han evolucionado de ser meramente materialistas y con intereses personales
orientados hacia el yo y no al nosotros preocupados por la familia, el ahorro, por

proporcionar ayuda a otros y sobre todo por el cuidado y preservacion del ambiente.
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5. ¢Conoce usted lo que es el marketing verde?

Cuadro n° 5. Marketing verde

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 4 33%
NO 8 67%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 5. ;Conoce usted lo que es el marketing verde?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Observando los datos aportados por el grafico anterior se puede constatar
que el 67% de la muestra encuestada lo que representa la cantidad de ocho (8)
personas opinan de manera negativa. Por otro lado, el 33% de la muestra restante lo
que representa la cantidad de cuatro (4) personas, opina de manera afirmativa. Estos
resultados demuestran que la mayoria de los clientes no tienen conocimientos del
marketing verde o ecologico, por lo tanto es necesario crear estrategias publicitarias

que brinden la informacion necesaria sobre el marketing ecoldgico asi como los

beneficios que brinda al medioambiente.
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6. ¢Cree usted que la decision de adquirir productos verdes viene dada por
la relacion calidad-beneficio?

Cuadro n° 6. Calidad-beneficio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 10 83%
NO 2 17%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 6. Cree usted que la decision de adquirir productos verdes viene dada por
la relacion calidad-beneficio?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: segiin los datos aportados por el grafico anterior se evidencia que el 83% de
la muestra encuestada lo que representa la cantidad de diez (10) personas,
seleccionan la opcion afirmativa. Sin embargo solo dos (2) personas lo que
corresponde el 33% de los clientes restantes responden de manera afirmativa. En tal
sentido, se puede observar que la decision de adquirir productos verdes viene dada

por la relacion calidad-beneficios.
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7. ¢Considera usted que los empresarios deberian incentivar la produccion
de productos verdes?

Cuadro n° 7. Producciéon

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 12 100%
NO 0 0%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 7. Considera usted que los empresarios deberian incentivar la produccioén
de productos verdes?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: A través de la grafica anterior se observa que doce (12) personas lo que
corresponde al 100% de los clientes encuestados indican que los empresarios deben
incentivar la produccién de productos verdes. Es importante destacar que actualmente
se observa una preocupacion en la sociedad ante el dafio que se le esta ocasionando al
ambiente, es por ello que las empresas deben adaptarse a las demandas ecologicas del

mercado actual y adoptar la produccion de productos verdes.
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8.

Cree usted que los productos verdes le ofrecen oportunidades y ventajas
atractivas a usted como consumidor?

Cuadro n° 8. Oportunidades y ventajas

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 12 100%
NO 0 0%
Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n°® 8. ;Cree usted que los productos verdes le ofrecen oportunidades y

ventajas atractivas a usted como consumidor?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: El 100% de los clientes encuestados, lo que representa la cantidad de doce

(12) personas, responden de manera afirmativa destacando que los productos verdes

les ofrecen oportunidades y ventajas atractivas, ya que los mismos, son capaces de

satisfacer las necesidades de los consumidores de manera acorde a los intereses

presentes y futuros de la sociedad, conscientes del respeto al entorno natural, social y

econdémico.
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9. (Considera usted que la comercializacion y venta de los productos verdes

representan una innovacion?

Cuadro n° 9.Comercializacion y venta

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 11 92%
NO 1 8%

Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 9. ;Considera usted que la comercializacion y venta de los productos

verdes representan una innovacion?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: EL 92% de los encuestados que representan once (11) clientes, concuerdan
con sus respuestas y responden de manera afirmativa indicando que la
comercializacion y venta de productos verdes representan una innovacion para ellos.
Por otro lado el 8% restante (1) cliente responde negativamente. En tal sentido, estos
resultados interpretan que la venta y comercializacion de productos verdes resulta
atractiva a los clientes ya que es una innovacion tanto en las estrategias de marketing
como en los productos ofrecidos debido a que permite una reinvenciéon, mejora y

nuevas creaciones de los mismos.
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10. ;Considera usted necesario que la empresa Proliven 2013, C.A cree
estrategias basadas en el marketing verde con el fin de ofrecer productos
de buena calidad minimizando la contaminacion del medio ambiente?

Cuadro n° 10. Estrategias

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 12 100%
NO 0 0%

Total: 12 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 10. ;Considera usted necesario que la empresa Proliven 2013, C.A
cree estrategias basadas en el marketing verde con el fin de ofrecer productos de
buena calidad minimizando la contaminacion del medio ambiente?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: De acuerdo con la grafica anterior se puede constatar que el 100% de los
clientes encuestados, lo que representa la cantidad de doce (12) personas, coinciden
en sus respuestas, ya que consideran necesario la creacion de estrategias basadas en el
marketing verde dentro de la empresa Proinsumin, C.A, ofreciendo productos de
buena calidad y que minimicen la contaminacion del medio ambiente.
Posteriormente, se debe tener en cuenta que hoy en dia se estd alentando a los
consumidores a la adquisicion de productos ecoldgicos ya que los mismos ayudan a
reducir el consumo de los recursos naturales, la contaminacion, y a su vez aumentan

la conservacion de recursos escasos.
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Resultados de la encuesta realizada a los clientes de la empresa Proliven 2013,

C.A.

Segun los datos aportados por la encuesta realizada a los clientes de la empresa
Proliven 2013, C.A., se puede observar que el 67% de los clientes encuestados lo que
corresponde a ocho (8) personas, dicen no tener conocimiento acerca de los productos
de origen verde. Sin embargo el 33% de los clientes lo que corresponde a cuatro (4)
personas restantes responden de manera afirmativa. Por otro lado, los clientes la
mayoria de los clientes no tienen conocimiento de los beneficios que aportan los
productos de origen verde por lo que se hace necesario crear estrategias de publicidad

para concienciar a los clientes.

De la misma manera, a través del grafico cuatro los encuestados manifiestan que
la preservacion del medio ambiente es un valor importante para ellos. Asimismo, se
puede constatar que la mayoria de los clientes no tienen conocimientos del marketing
verde o ecologico, por lo tanto es necesario crear estrategias publicitarias que brinden
la informacidn necesaria sobre el marketing ecologico asi como los beneficios que
brinda al medioambiente. El1 100% de los clientes encuestados, lo que representa la
cantidad de doce (12) personas, responden de manera afirmativa destacando que los
productos verdes les ofrecen oportunidades y ventajas atractivas, ya que los mismos,
son capaces de satisfacer las necesidades de los consumidores de manera acorde a los
intereses presentes y futuros de la sociedad, conscientes del respeto al entorno

natural, social y econdmico.

De acuerdo con la grafica diez (10) se puede constatar que el 100% de los
clientes encuestados, lo que representa la cantidad de doce (12) personas, coinciden
en sus respuestas, ya que consideran necesario la creacion de estrategias basadas en el

marketing verde dentro de la empresa Proinsumin, C.A, ofreciendo productos de
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buena calidad y que minimicen la contaminacion del medio ambiente.
Posteriormente, se debe tener en cuenta que hoy en dia se estd alentando a los
consumidores a la adquisicion de productos ecoldgicos ya que los mismos ayudan a
reducir el consumo de los recursos naturales, la contaminacién, y a su vez aumentan

la conservacion de recursos escasos.
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Encuesta realizadas a los trabajadores de la empresa Proliven 2013, C.A

1. (Conoce usted los productos de origen verde?

Cuadro n° 11. Productos verdes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 2 20%
NO 8 80%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 11. ;Conoce usted los productos de origen verde?
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Fuente: Carballo (2021).

S| NO

Analisis: Se puede observar que el 80% de los clientes encuestados, lo que
representa la cantidad de ocho (8) personas, dicen no tener conocimiento acerca de
los productos de origen verde. Sin embargo el 20% lo que representa la cantidad de

dos (2) personas, responden de manera afirmativa.
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2. (Tiene usted conocimiento de las bondades de los productos verdes?

Cuadro n° 12. Bondades

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 2 20%
NO 8 80%
Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 12. ;Tiene usted conocimiento de las bondades de los productos verdes?
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Fuente: Carballo (2021).
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Analisis: Se evidencia que el 80% lo que corresponde a ocho (8) personas,
responden de manera negativa y muestran que no tienen conocimiento acerca de las
bondades de los productos verdes. Contrariamente, dos (2) personas lo que representa

el 20% de los clientes restantes responden de manera afirmativa.
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3. ¢(Cree usted que la adopcion del Marketing verde dentro de la empresa
Proliven 2013, C.A traera oportunidades y ventajas competitivas?

Cuadro n° 13. Marketing verde

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 10 100%
NO 0 0%
Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 13. ;Cree usted que la adopcion del Marketing verde dentro de la empresa
Proliven 2013, C.A traera oportunidades y ventajas competitivas?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: A través de la grafica anterior se evidencia que el 100% de las personas
encuestadas lo que representa diez (10) trabajadores de la empresa objeto de estudio

responden de manera afirmativa.
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4. ;Considera usted necesario que la empresa implemente dentro de sus

politicas la responsabilidad social hacia la proteccion del
ambiente?

Cuadro n° 14. Politicas

medio

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 10 100%
NO 0 0%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 14. ;Considera usted necesario que la empresa implemente dentro de sus

politicas la responsabilidad social hacia la proteccion del medio ambiente?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: De acuerdo con la grafica anterior se puede constatar que el 100% de los

trabajadores encuestados, lo que representa la cantidad de diez (10) personas,

coinciden en sus respuestas, ya que consideran necesario la implementacién de la

responsabilidad social hacia la proteccion del medio ambiente dentro de las politicas

de la empresa, teniendo en cuenta que hoy en dia los consumidores son cada vez mas

educados y conscientes del destino de su planeta, por lo tanto exigen una mayor

responsabilidad de las empresas hacia la proteccion ambiental.
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5. ¢Considera usted que los productos verdes le ofrecen oportunidades y
ventajas atractivas a los clientes?

Cuadro n° 15. Oportunidades y ventajas

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 9 90%
NO 1 10%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 15. ;Considera usted que los productos verdes le ofrecen oportunidades y
ventajas atractivas a los clientes?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Se puede evidenciar que el 90%, lo que representa la cantidad de nueve (9)
trabajadores, indican que los productos verdes le ofrecen ventajas y oportunidades
atractivas a los clientes. Sin embargo, el 10% representado por una (1) sola persona
responde de manera negativa. En tal sentido, se puede decir que los productos verdes

ofrecen oportunidades y ventajas atractivas a los clientes.
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6. ¢(Cree usted que una de las principales problemaiticas que tiene la
empresa Proliven 2013, C.A es la disminucion de las ventas durante el
semestre del afio?

Cuadro n° 16. Disminucién de ventas

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 7 70%
NO 3 30%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 16. ;Cree usted que una de las principales problematicas que tiene la
empresa Proliven 2013, C.A es la disminucion de las ventas durante el semestre del
afio?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: considerando los datos aportados por el grafico anterior, se puede constatar
que siete (7) personas, lo que equivale al 70% de los encuestados, senalan que la
disminucién de las ventas durante el primer semestre del afio es una de las principales
problematica que atraviesa la empresa Proliven 2013, C.A. Mientras tres (3)
personas, lo que representa el 30% restante no lo considera una problematica para la

empresa.
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17. (Implementa la empresa estrategias de marketing innovadoras para el

incremento de las ventas?

Cuadro n° 17. Estrategias innovadoras

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 4 40%
NO 6 60%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 17. ;Implementa la empresa estrategias de marketing innovadoras para el

incremento de las ventas?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: A través del grafico anterior se puede observar que seis (6) personas lo que
equivale al  60% de los encuestados, manifestaron que la empresa no implementa
estrategias de marketing innovadoras que ayuden al incremento de las ventas. Por el
contrario, cuatro (4) personas lo que representa el 40% de los encuestados restantes
coinciden en sus respuestas de manera positiva. Por lo tanto, segiin considerando los
resultados obtenido la empresa debe diversificar e implementar estrategias de

marketing innovadora.
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18. (Considera usted que la comercializacion y venta de los productos verdes
representan una estrategia de venta innovadora para la empresa Proliven
2013, C.A?

Cuadro n° 18. Comercializacion y venta

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 10 100%
NO 0 0%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 18. ;Considera usted que la comercializacion y venta de los productos
verdes representan una estrategia de venta innovadora para la empresa Proliven 2013,
C.A?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: EL 100% de los trabajadores encuestados, lo que equivale a la cantidad de
diez (10) personas, responden de manera afirmativa destacando que comercializar y
vender productos verdes representa una estrategia de venta innovadora para la
empresa. En tal sentido, estos resultados interpretan que la empresa debe

implementar estrategias de ventas innovadoras.
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19. ;Considera usted necesario que la empresa Proliven 2013, C.A cree
estrategias basadas en el marketing verde con el fin de ofrecer productos de
buena calidad minimizando la contaminacion del medio ambiente?

Cuadro n° 19. Estrategias de marketing verde

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 10 100%
NO 0 0%
Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021

Grafico n° 19. ;Considera usted necesario que la empresa Proliven 2013, C.A cree
estrategias basadas en el marketing verde con el fin de ofrecer productos de buena
calidad minimizando la contaminacion del medio ambiente?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Los resultados arrojados en el grafico anterior dejan en evidencia que las
diez (10) personas encuestadas, lo que representa el 100% de los trabajadores
responden de manera afirmativa y estan totalmente de acuerdo con que la empresa
cree estrategias basadas en el marketing verde para ofrecer asi productos de buena
calidad y de la misma manera minimizar la contaminacion del medio ambiente. El
Marketing Verde esta orientado hacia un publico medioambientalmente sensibilizado,
el mismo tiene repercusiones significativas positivas en la actitud de la empresa
respecto al medio ambiente, y, a la vez, se convierte en un instrumento sensibilizador
sobre el consumo responsable, por lo que la entidad, sociedad y medioambiente salen

beneficiados.
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20. (Cree usted que con la fabricacion y comercializacion de productos
verdes se lograra el incremento de las ventas en la empresa Proliven 201,
C.A.?

Cuadro n° 20. Productos verdes

Alternativas Frecuencia Porcentaje
SI 9 90%
NO 1 10%

Total: 10 100%

Fuente: Carballo (2021).

Grafico n° 20. ;Cree usted que con la fabricacion y comercializacion de productos
verdes se logrard el incremento de las ventas en la empresa Proliven 2013, C.A.?
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Fuente: Carballo (2021).

Analisis: Del total de los encuestados nueve (9) personas, lo que representa el 90%
responden de manera afirmativa destacando que con la fabricacién y
comercializacion de productos verdes la empresa Proliven 2013, C.A lograra
incrementar sus ventas. Por el contrario solo una (1) persona lo que equivale al 10%
responden de manera negativa. Actualmente, se estd incluyendo de una manera muy
notoria el negocio verde y los productos verdes en el mercado debido a que se crean
productos innovadores y flexibles, con base en que en la naturaleza todo es reciclable,

protegiendo asi el medio ambiente utilizando recursos renovables.
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Resultados de la encuesta realizada

Se puede observar que el 80% de los clientes encuestados, lo que representa la
cantidad de ocho (8) personas, dicen no tener conocimiento acerca de los productos
de origen verde. Por otro lado, se evidencia que los encuestados consideran necesario
la implementacion de la responsabilidad social hacia la protecciéon del medio
ambiente dentro de las politicas de la empresa. De la misma manera, el 90%, de los
trabajadores, indican que los productos verdes le ofrecen ventajas y oportunidades
atractivas a los clientes.

Por otro lado, el 70% de los encuestados, sefialan que la disminucién de las
ventas durante el primer semestre del afio es una de las principales problematica que
atraviesa la empresa Proliven 2013, C.A. Mientras tres (3) personas, lo que
representa el 30% restante no lo considera una problematica para la empresa. E1 60%
de los encuestados, manifestaron que la empresa no implementa estrategias de
marketing innovadoras que ayuden al incremento de las ventas. Por lo tanto, segiin
considerando los resultados obtenido la empresa debe diversificar e implementar
estrategias de marketing innovadora.

EL 100% de los trabajadores encuestados, lo que equivale a la cantidad de diez
(10) personas, destacan que comercializar y vender productos verdes representa una
estrategia de venta innovadora para la empresa. Asimismo, el 90% de los
encuestados acotan que la fabricacion y comercializacion de productos verdes la
empresa Proliven 2013, C.A lograra incrementar sus ventas. Actualmente, se esta
incluyendo de una manera muy notoria el negocio verde y los productos verdes en el
mercado debido a que se crean productos innovadores y flexibles, con base en que en
la naturaleza todo es reciclable, protegiendo asi el medio ambiente utilizando recursos

renovables.
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Resultados fase II. Identificar los tipos de estrategias basadas en el marketing verde

que mas se adapten a las necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A.

En esta etapa se procedid a realizar una entrevista al gerente de mercadeo de la
empresa con la finalidad de identificar la estrategia que mdas se adapte a las
necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A., una vez realizada dicha entrevista se
elabor6 una matriz foda conjuntamente con la informacién recabada por la encuesta
realizada a los trabajadores de la empresa. Es importante acotar que se realizé una

entrevista no estructurada comprendida por los siguientes items:

1. Conociendo las necesidades de 1a empresa cual cree usted que serian las
estrategias mas oportuna para dar a conocer los productos verdes de la

empresa?

Segun las necesidades de la empresa considero que las estrategias no solo se
deberian basar en estrategias de promocion sino en abarca el marketing mix, ya que
es un producto nuevo por tal motivo se debe crear una estrategia de productos, precio,
plaza y promocién. El problema de la empresa radica en que nos pasamos el dia
pensando en como hacer publicidad en las redes sociales, coémo posicionar nuestra
pagina web, entre otros, que a veces nos olvidamos de las decisiones mas estratégicas

a nivel de negocio.

2. (Cual cree usted que seria el medio mas eficaz para promocionar los

productos verdes de la empresa?
En mis afios de experiencia en la empresa considero que el medio mas eficaz

para promocionar los productos son los medios digitales puesto que son herramientas

eficaces para dar a conocer los productos o servicios de cualquiera empresa, los
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mismos pueden llegar de manera instantanea a cualquier tipo de usuario en cualquier

parte del mundo.

3. ¢(Considera usted que las redes sociales son la mejor herramienta para

promocionar los productos de la empresa?

Actualmente las redes sociales son uno de los recursos mas poderosos para
promocionar los productos de cualquier empresa, ya que se adaptan a todo tipo de
empresa, presupuestos y necesidades. Las mismas pueden llegar a una gran audiencia
potencial. Ademdas son sencillas y eficaces porque permiten enviar mensajes
instantaneos a los usuarios acompafiados de imagenes asimismo a través de la estas se

logra la interaccion con los clientes.

4. (Cual cree usted que seria la red social mas conveniente para que la

empresa impulse la promocion de los productos?

Segun las necesidades de la empresa es conveniente que utilice el Facebook y el
Instagram para promocionar sus productos. Sin embargo todo dependerd del tipo de

estrategia que se vaya a implementar.

5. Considera usted necesario que la empresa Proliven 2013, C.A cree
estrategias basadas en el marketing verde con el fin de ofrecer productos

de buena calidad minimizando la contaminacion del medio ambiente?

La empresa debe diversificar e implementar estrategias de marketing
innovadoras con el fin de lograr la captacion de nuevos clientes y por ende el
incremento de las ventas. Los empresarios, en general, han ido aumentando su
conciencia ecologica y dia a dia enfocan sus productos hacia un publico

medioambientalmente sensibilizado.
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Luego de los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los trabajadores y
clientes se procedié al diagnostico interno o andlisis interno, el cual se orienta a
precisar las Fortalezas y Debilidades de los cinco recursos fundamentales de la
empresa: humanos, financieros, tecnoldgicos, productivos y comerciales. Por lo tanto,
el perfil de capacidad interna fue utilizado como medio para evaluar las fortalezas y
debilidades presentadas en la parte interna de la unidad empresarial en relacion con
las oportunidades y amenazas que se presentan en el medio externo de la objeto de
estudio, con la finalidad de hacer un diagnéstico estratégico involucrando todas las
categorias de capacidad que contiene la empresa sobre la que influyen los factores de

una forma u otra.

Cuadro n° 21. Perfil de Capacidad Directiva

CAPACIDAD DIRECTIVA Fortaleza | Debilida | Impacto
d
AIM|B|A|M|BAM|B

Uso de analisis y planes estratégicos de X X
mercado
Velocidad de respuesta a condiciones X X
cambiantes del mercado
Comunicacion y control gerencial X X
Habilidad para atraer y retener clientes X X
Habilidad para responder a la tecnologia X X
cambiante del mercado
Agresividad para enfrentar a la X X
competencia
Sistemas de tomas de decisiones M X

Fuente: Carballo (2021).
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Cuadro n° 22. Perfil de Capacidad Competitiva

CAPACIDAD COMPETITIVA Fortaleza Debilidad | Impacto
A M|B |AAM|B|A | M
Fuerza de los productos, calidad y X X
exclusividad.
X X
Lealtad y satisfaccion de los clientes.
Participacion del mercado X X
X X
Bajos costos de distribucion y ventas.
Fortalezas de los proveedores y X X
disponibilidad de insumos.
Portafolios de productos. X X
Estrategias de mercado. X X
Estrategias post-venta X X

Fuente: Carballo (2021).

Cuadro n° 23. Perfil de Capacidad Tecnologica

CAPACIDAD TECNOLOGICA Fortaleza Debilidad | Impacto
A M|B|AM|IB|A|M|B

Capacidad de innovacion X X
Nivel de tecnologia utilizada en los X X
productos
Elaboracion de proyectos X X
Valor agregado al producto X X

o, , . ., X X
Capacitacion en tecnologia de innovacion
Nivel tecnologico X X

Fuente: Carballo (2021).
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Cuadro n° 24. Perfil de Capacidad Talento Humano

TALENTO HUMANO Fortaleza Debilidad | Impacto
A M|BIA|IM|B|A|M|B
X X
Nivel académico del recurso humano
o . X X
Experiencia técnica
X
Pertenencia
X
Motivacion
X X
Nivel de remuneracion
. . X X
Evaluacién de riesgos
X X
Capacitacion de los empleados
Fuente: Carballo (2021).
Cuadro n° 25. Perfil de Capacidad Financiera
CAPACIDAD FINANCIERA Fortaleza Debilidad | Impacto
A|IM|B |AAM|B | |A | M
X X
Acceso a capital cuando lo requiere.
Grado de utilizacion de su capacidad de X X
endeudamiento
X X

Rentabilidad, retorno de la inversion.

Liquidez, disponibilidad de fondos internos.

Habilidad para competir con precios.

Inversion de capital. Capacidad para satisfacer
la demanda.

Fuente: Carballo (2021).

Analisis del perfil de Capacidad Interna (PCI)
El perfil directivo de la empresa Proliven 2013, C.A., se ve claramente que

cuenta con fortalezas claras como la flexibilidad de la estructura organizacional, la

comunicacion y el control gerencial; la imagen corporativa ya que es reconocida entre
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el sector; tiene una habilidad para responder a la tecnologia cambiante esto se debe al
esfuerzo de los gerentes para obtenerla. En la empresa preexiste una gran fortaleza la
cual es la evaluacién de gestion la cual sirve como orientacion en esa busqueda
coherente entre los objetivos propuestos y los resultados obtenidos. Por otra parte, la
empresa no posee mecanismos que creen una evaluacion y pronosticos, la toma de
decisiones es una debilidad media y los principios corporativos a sus empleados,
conllevan a que se desarrolle un proceso de planeacion estratégica con vacios en su
estructura.

Seguidamente, el perfil competitivo posee fortalezas como la participacion en el
mercado, la cual crea un impacto medio. Los bajos costos de distribucion y ventas
generan un impacto medio en la empresa. De la misma manera, se tiene como
fortalezas el portafolio de productos. En lo que respecta a las debilidades se
encuentran la fuerza de los productos, calidad y exclusividad. La lealtad y
satisfaccion de los clientes, la fortaleza de los proveedores y disponibilidad de
insumos y la estrategias post-ventas el cual genera un impacto medio.

Lo que respecta al perfil de capacidad tecnolégica de la empresa se ve
claramente las fortalezas que posee, la empresa tiene una alta capacidad de
innovacion y un alto grado de valor agregado a sus productos esto se debe a que
satisface las necesidades de sus clientes, por esta razon intenta tener un alto nivel de
tecnologia. Existen debilidades en la parte tecnoldgica como la falta de nivel
tecnologico y no cuenta con la capacidad productiva necesaria para tener economias
de escala.

Por otro lado, el talento humano tanto de mercadeo como de ventas es
indispensable para la empresa , aunque existen debilidades que se deben corregir, por
ejemplo, la falta de capacitacion y el nivel de evaluacion de riesgos. Por otra parte
existen fortalezas que hace que la empresa esté funcionando, como el alto nivel de
experiencia técnica, el alto nivel de pertenencia, la motivacion que se les da y el nivel

de remuneracion.
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Finalmente, en lo que se refiere a la capacidad financiera existen debilidades
muy importantes como lo es la poca posibilidad de acceso a capital cuando se
requiere, la habilidad para competir con precios, asi mismo la empresa no cuenta con
la disponibilidad de fondos internos para solventar cualquier eventualidad, la poca
rentabilidad y retorno de la inversion. Dentro de las fortalezas se encuentran el grado
de utilizacion de su capacidad de endeudamiento, la liquidez y disponibilidad de
fondos internos. Asi como también la habilidad para competir con los precios y la

capacidad para satisfacer la demanda.

Una vez realizado el diagnostico interno se elabord un andlisis externo de la
empresa, para ello fue necesario realizar el diagnostico externo o analisis externo, lo
cual se orienta a precisar las oportunidades y amenazas que afectan las capacidades o
recursos fundamentales externos con las que se puede apoyar la empresa para
enfrentar competitivamente su medio.

Esos recursos o capacidades pueden ser: Tecnologicos, econdmicos,
geograficos, productivos y comerciales. Para lograr un andlisis externo confiable se
utilizé una herramienta llamada Perfil de las oportunidades y amenazas en el medio o
matriz POAM. Por lo tanto, a través de la matriz POAM Se trata de calificar en qué
grado se encuentran las Oportunidades y amenazas en cada uno de los recursos
externos de la empresa dandole nivel de bajo medio o alto. Y analizando como pude

impactar en ella misma.
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Cuadro n° 26. Matriz POAM

PERFIL DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS (MATRIZ POAM)

GRADO
CAPACIDAD EXTERNA Oportunidades Amenazas

Impacto

A M|B|A M| B

M

B

Inflacion X X

ECONOMICOS Fluctuaciones en los X
precios de materia
prima

Impuestos X

Escases de materia X X
prima

Escases de combustible X X

Leyes y regulaciones X

’ Medidas X
POLITICOS Gubernamentales

Politicasde estimulos X
alas PYMES

Inestabilidad X
organizacional

Politicas Economicas X X

Aumento de la X
competencia

Participacion en el X

COMPETITIVOS mercado.

Productos de buena X X
Calidad y precios.

Fidelizacion de los X X
clientes.

Estrategias de X
Marketing

Telecomunicaciones X

Globalizacion de la X X
TECNOLOGICOS informacion

Velocidad en el X
desarrollo tecnologico

Aceptabilidad a X
productos
tecnologicos.

Vias de acceso X X

, Calidad de las vias de X
GEOGRAFICOS acceso

Condiciones climaticasy | x X
ambientales

Fuente: Carballo (2021).
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Como se puede observar las oportunidades y amenazas que se describieron
anteriormente acd se encuentran clasificadas en altas, medias o bajas; pero a su vez es
importante analizar el impacto que dichos factores tienen la empresa Proliven 2013,
C.A., para su correcto funcionamiento.

Dentro de las oportunidades que mayor impacto presentan y por lo cual merecen
mayor atencion estan Fidelizacion de los clientes, las estrategias de marketing de las
empresas competidoras la cual representan una oportunidad para implementar dichas
estrategias en la empresa objeto de estudio, la globalizacion de la informacion puesto
que las redes sociales se han convertido en el medio de comunicacion mas efectivo a
la hora de vender los productos, la velocidad en el desarrollo tecnoldgico y las
condiciones climaticas y ambientales.

Por tal motivo, la direccién de la empresa, debe mantener dichas oportunidades
en el nivel en el que se encuentran actualmente a través de la adecuada gestion,
sistemas de control eficaces y la correcta de tomas de decisiones. Las amenazas a las
que debe poner mayor atencidon porque representan un grave riesgo para el correcto
funcionamiento de la empresa son la inflacion, fluctuaciones en los precios de materia
prima, impuestos, escases de materia prima y la escasez de combustible. Es
importante que la direccion de la empresa se actualice en la normatividad y las
reformas que se presentan para crear estrategias que minimicen el impacto que dichas
amenazas.

Por consiguiente, con base en el andlisis interno (PCI) y el externo (POAM), a
continuacion se establecen los factores claves de cada de uno de estos andlisis que de
una o de otra manera afecta el funcionamiento de la empresa Proliven 2013, C.A.
Para ello se utilizd la matriz FODA, el cual es una herramienta que permite
conformar un cuadro de la situacion actual del objeto de estudio (persona, empresa u
organizacion, entre otros.) Permitiendo de esta manera obtener un diagnostico preciso
que permite, en funcion de ello, tomar decisiones acordes con los objetivos y politicas
formulados. En el siguiente cuadro se presentan las debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas de la empresa Proliven 2013, C.A.
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7Cuadro n° 21: Matriz FODA

Factores Externos

Oportunidades

Amenazas

-Crecimiento constante de la
demanda del producto.

-Productos de buena calidad a
precios competitivos.

-Captacion de nuevos clientes.

- Cultura hacia la calidad.

-El ambiente politico y social
del pais.

-politica Fiscal
-Regularizaciones
gubernamentales.

- Alta inflacion.

-Inestabilidad de las

T Rellacwn preC}?-Valor, politicas cambiarias.
medioambiente, conservacion. - Competencia
Factores Internos
Fortalezas Estrategias FO Estrategias FA

-Calidad de los Productos.
- Variedad de los productos.
Solvencia econémica.

-Personal motivado y dispuesto a
participar en la implementacion de
las estrategias verdes.

Disefio de un plan de medios.

Estrategias de mejoras a
través del marketing mix.

Debilidades

Estrategias DO

Estrategias DA

-No cuenta con estrategias
promocionales.

-No se encuentra posicionada en
la mente del consumidor.

-no son apropiados los medios y
técnicas de comunicacion para
atraer a los clientes.

Implementar estrategias
promocionales con el fin de
captar nuevos clientes.

- Establecer acciones para
motivar a los clientes a la
compra de los productos de
la empresa

Fuente: Carballo (2021)
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Analisis FODA

Una vez analizados los factores internos como externos que de la empresa
Proliven 2013, C.A. tales como las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas
se procedid a crear estrategias para atacar los puntos débiles encontrado en las
estrategias utilizadas por la empresa para promocionar los productos y lograr asi la
captacion de nuevos clientes y por ende el aumento de las ventas.

Por lo tanto, entre las debilidades se encuentran que la empresa no cuenta
estrategias promocionales que den a conocer sus productos. Ademas dichos productos
no se encuentran posicionados en la mente del consumidor. Por otro lado se pudo
observar que los medios y técnicas de comunicacion no son lo més apropiados y
efectivos para atraer a los clientes.

En lo que respecta a las oportunidades con las estrategias de mejoras basadas en
el marketing verde se lograra el crecimiento constante de la demanda de los
productos de la empresa. Ademads existe poca fidelidad de parte de los clientes por
una marca en especifico. Asimismo se podrd crear la cultura hacia la calidad y
mejorar la relacion precio-valor.

Por otro lado, entre las fortalezas, se tiene que la empresa vende productos de
buena calidad a precios competitivos. Ademas el personal de la empresa estd
motivado por implementar cualquier cambio que contribuya a solventar las
debilidades que afectan el buen desempeiio de la empresa. De la misma manera, la
empresa dispone de gran variedad de productos ademds cuenta con solvencia
econdmica para implementar las estrategias propuestas.

Finalmente entre las amenazas se encuentran, el ambiente politico y social que
vive actualmente el pais. Donde se puede apreciar la inestabilidad de las politicas
cambiarias, el incremento de la inflacion. El aumento de la competencia. Las
constantes regularizaciones gubernamentales que inciden en el Marco legal y fiscal
de las empresas, lo que trae como consecuencia incertidumbre por parte de los

empresarios venezolanos.
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De esta manera se tienen los siguientes tipos de estrategias al cruzar el factor

interno con el factor externo:

Estrategias FO o estrategias de crecimiento: Son las resultantes de aprovechar las
mejores posibilidades que da el entorno y las ventajas propias, para construir una
posicion que permita la expansion del sistema o su fortalecimiento para el logro de
los propositos que emprende. La estrategia FO para solventar esta dirigida al disefio
de un plan de medios, el cual especifique el tipo de medio de estrategias

promocionales utilizado y el tiempo.

Estrategias DO: Son un tipo de estrategias de supervivencia en las que se busca
superar las debilidades internas, haciendo uso de las oportunidades que ofrece el
entorno. Entre la cual se recomienda implementar estrategias promocionales con el

fin de captar nuevos clientes.

Estrategias FA: Son también de supervivencia y se refiere a las estrategias que
buscan evadir las amenazas del entorno, aprovechando las fortalezas del sistema. Por
lo tanto la estrategia FA mdas conveniente es la implementacion de estrategias de

mejoras a través del marketing mix.

Estrategias DA: Permiten ver alternativas estratégicas que sugieren renunciar al
logro dado una situacion amenazante y débil dificilmente superable, que expone al
sistema al fracaso. La estrategia DA segun la matriz anterior es establecer acciones

para motivar a los clientes a la compra de los productos de la empresa.
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Resultados Fase III: Diseno de estrategias de mejoras basadas en el marketing verde

para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.

Una vez conocida las causas que generan el problema a través de la informacién
recolectada mediante la observacion directa y la encuesta aplicada a los clientes y
trabajadores, asi como la encuesta aplicada al gerente de mercadeo se hace evidente
la necesidad de disefiar la propuesta como una herramienta estratégica de facil
ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo; donde se contribuird con la
Proliven 2013, C.A., para definir las estrategias que deben llevarse a cabo con la
finalidad de dar a conocer los productos de la empresa y lograr asi la captacion de

nuevos clientes.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA
5.1. Presentacion de la Propuesta

Hoy en dia, la importancia de la preservacion del medio ambiente o plantea ha
tomado un rol fundamental, debido a las multiples consecuencias que se vienen
reportando a nivel mundial. Por lo tanto, a través de los afios, las personas fueron
tomando cierto grado de conciencia a las problemadticas que se presenta en nuestro
entorno y que gracias a los medios de comunicacién podemos tener informacion
sobre ello.

Dentro de las mas relevantes, estd el deterioro del planeta tierra debido al
consumo indiscriminado de los recursos. Por lo tanto, la creciente preocupacion e
interés por el medio ambiente, ha puesto de manifiesto la aparicion de un nuevo tipo
de consumidor en el mercado. Se trata de un sector nuevo de la demanda denominado
segmento de consumidores verdes o segmento de consumidores ecoldgicos.

Este hecho no solo genera la necesidad de legislar las recientes exigencias
sociales a través de las instituciones pertinentes, sino también, asumir de
responsabilidad social porque ain las empresas no incorporan el factor
medioambiental en su planificacion estratégica. En tal sentido, la presente propuesta
tiene como objetivo el diseno de estrategias de mejoras basadas en el marketing verde
para la promocion de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A., donde las

mismas estaran basadas en las 4p del marketing verde.

5.2.0bjetivos de la Propuesta
5.2.1. Objetivo General

Disefiar estrategias de mejoras basadas en el marketing verde para la

promociodn de los productos de la empresa Proliven 2013, C.A.
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5.2.2. Objetivos Especificos

- Proponer estrategias de mejoras a través del marketing mix verde.

- Implementar estrategias promocionales con el fin de captar nuevos clientes.
- Establecer acciones para motivar a los clientes a la compra de los productos de
la empresa

5.3. Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se realiza partiendo de los resultados, derivados del
registro y procesamiento de los datos obtenidos a través del instrumento de la
encuesta aplicada a los trabajadores y clientes de la empresa, lo cual revelo la
necesidad que tiene dicha empresa de formular estrategias de mejoras basadas en el
marketing verde para la promocion de los productos de la empresa Proliven, C.A., y
asi lograr la captacion de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas.

En tal sentido, la propuesta que se presenta arrojard beneficios tanto para el
medio interno como el medio externo; ya que por una parte permitird a la empresa,
anticiparse a la satisfaccion de los nuevos consumidores ecologicos y por otra parte,
alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios para los trabajadores y

para aquellos clientes preocupados por la preservacion del medioambiente.

5.4. Factibilidad de la Propuesta

Segun, Hernédndez y otros (2006:482), la factibilidad “es una medida del éxito
de la propuesta en practica de una solucion técnica especifica y de la disponibilidad
de los recursos y los conocimientos técnicos”. De alli, la importancia de analizar la
factibilidad del proyecto antes de emprenderlo, ya que éste permitird conocer por
anticipado si la solucion propuesta producira beneficios a la organizaciéon y en cuanto

tiempo se percibiran dichos beneficios. En tal sentido, es conveniente resaltar que
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para el andlisis de la factibilidad de dicha propuesta se evaltian tres (3) factores
relevantes, como lo son: factibilidad de técnica, operativa y econdmica.

Con la futura implementacion de la propuesta la empresa obtendra grandes
beneficios desde el punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido a que es una
propuesta util y factible. Es decir, es un plan realista y optimista lo cual indica que no
sea imposible de cumplir, ademas de adaptarse a la realidad y a las condiciones

objetivas que actian en el medio ambiente.

5.4.1. Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica demuestra si la propuesta tendra éxito al momento de la
implantacion y operacion de esta. Desde el punto de vista técnico, este proyecto se
considera factible, ya que la empresa a la cual se realiz6 el estudio, cuenta con todos
los equipos técnicos y tecnologicos necesarios para la aplicacion de la propuesta, asi

como su disposicion inmediata al momento de requerirlos.

5.4.2. Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa permite determinar si no existe resistencia al cambio
entre el personal que obstaculice la implantacion y ejecucion de la propuesta. De esta
manera es importante destacar que operativamente el trabajo se considera factible, ya
que la organizacion cuenta con los recursos humanos necesarios para la ejecucion de
la propuesta planteada, puntualizando una mayor responsabilidad en el personal que
la desarrolla y aplica, como los empleados de la empresa Proliven 2013, C.A. y el

gerente general.
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5.4.3. Factibilidad Economica

Desde el punto de vista econémico, la propuesta planteada se considera factible,
debido a que se cumplen los diferentes requerimientos necesarios para su posible
aplicacion. La empresa posee la capacidad de suministrar y cubrir los costos, en el
momento oportuno, pudiéndose aplicar desde el afio en curso, o en el caso contrario
adicionarlo al presupuesto del afio proximo. A continuacion en el siguiente cuadro se

muestra la factibilidad economica de la propuesta:

Cuadro n° 22. Factibilidad Economica

Recursos Medios Cantidad/tiempo | Costos en $
Publicidad Exterior Redes sociales 3 meses 4008
Marketing Directo Catalogo Digital Ilimitado 1008

Descuentos Promocionales Ventas Directas 1 mes 500$
Promocioén de ventas Obsequios 20 obsequios 3808
Identificacion del producto | Etiquetas Ecologicas 1000 etiquetas 2508
Envasado Envases Ecolégicos 1000 envases 3508

Total: 1.980 $

Fuente: Carballo (2021)
5.5. Desarrollo de 1a propuesta

Las estrategias verdes que adoptan las empresas les permiten posicionarse
como empresa socialmente responsable e amigable con el entorno. Todo ello ha
motivado que la interaccion-medio ambiente pase de considerarse una externalidad a
entenderse como un elemente relevante cuyo conocimiento exige la integracion de las
variables ambientales dentro de los procesos de toma de decision empresariales.

La preocupacion actual por el cuidado del medio ambiente impone el

esfuerzo de redisefiar la mercadotecnia desde una perspectiva ecoldgica; asi la
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mercadotecnia ambiental se presenta como una nueva filosofia en la organizacion de
la empresa, sin perder de vista la eficiencia de sus procesos para generar beneficios.
En tal sentido, considerando la importancia que tiene el mercado verde actualmente a
continuacion se desarrollaran una serie de estrategias enfocadas en las cuatro p verde,
las mismas contribuirdn a solventar la problematica existente en la empresa en

estudio.

- Estrategia 1: Elaborar un plan de medio para la publicidad y promocion de
los productos ecoldgicos.

El plan de medios consiste en la busqueda y definicion de las plataformas en
las que se debe promocionar una marca, un producto o un servicio. Este plan debe
establecer la mejor combinacion de medios posibles para lograr los objetivos de la
campana de marketing de la empresa objeto de estudio. Para ello es necesario
identificar el mercado meta de la empresa. En tal sentido, conviene acotar que el
mercado meta de la empresa Proliven 2013 C.A son todas las empresas
encargadas en la elaboracion de productos de limpieza. Ademas se enfocara en
todos aquellos clientes que se preocupan por el medio ambiente.

Por lo tanto, en esta fase se hizo necesario el disefio de un mensaje el cual

sera el siguiente:

“En Proliven pensamos en grande.....pensamos en verde”

Dentro de este lema el cliente real y potencial podrd observar que la empresa
Proliven 2013, C.A., ofrece productos de excelente calidad a precios competitivos y
que se preocupan por la conservacion del medio ambiente. Por lo tanto para que la
empresa pueda llegar a su publico objetivo, se encargard de enfatizar la calidad
asociada sus productos. Esta calidad debe ser transmitida desde los gerentes hasta el

consumidor final.
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Plan de medios

PLI nlde Medlos

Fuente: Carballo (2021)



Cuadro n° 23. Plan de Medios

ESTRATEGIAS OBJETIVOS MEDIOS CANALES | FRECUENCIA | COSTO
Instagram,
Facebook,
' Pégina
Redes sociales Iimitado 100$
Captar nuevos web,
clientes. atencion en
Ofrecer a los linea.
Publicidad )
clientes
Exterior ) )
retroalimentacion
sobre la empresa
y los que ofrece. Marketing Catalogo o
o Ilimitado 1508
Directo Digital
Descuentos Ventas 500
. . 1
Promocionales | directas fnes
Dar a conocer los
Estrategias
productos de la
Promocionales
empresa
Promocion de .
Obsequios 1 mes 1500 $

ventas

Fuente: Carballo (2021)
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Estrategias n°® 2. Proponer estrategias de mejoras a través del marketing mix

verde.

Como en marketing operativo, el green marketing también se define por las 4P:
producto, precio, comunicacion (promotion) y distribucion (place). Lo que caracteriza
el marketing verde es que, en este caso, las 4 herramientas estdn orientadas hacia el
cuidado ambiental. En tal sentido a continuacion se propone una serie de estrategias
dirigidas al producto, precio, plaza y promocion de los productos de la empresa

Proliven 2013 C.A:

a. Estrategias de producto

La empresa Proliven 2013, C.A. es una empresa dedicada a la venta de materia
prima y fabricacion de productos de limpieza los mismos son fabricados con materia
prima de buena calidad pero sumamente contaminante para el medio ambiente. Por lo
tanto, el investigador propone la creacion de productos ecoldgicos ya que el mismo
cumple con las mismas funciones de los productos equivalentes, pero el dafio al
medio ambiente es inferior a lo largo de todo su ciclo de vida. Por lo tanto, es

necesario las siguientes acciones:

Proceso de produccion y materiales usados: en lo que respecta a este proceso se
hace necesario utilizar materia prima menos contaminantes, en este caso se sustituira
dos componentes basicos altamente contaminante como lo son la soda caustica
liquida y el formol lo cual a pesar de ser altamente contaminante se ha comprobado
que es cancerigeno. Esta materia prima puede ser sustituida por productos menos

contaminantes como la soda en escama y el nipazin.

Envasado: es conveniente que la empresa utilice envases ecoldgicos por lo que se

recomienda que los productos fabricados por la empresa sean envasados en bolsas
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ecologicas, la misma se pueden conseguir en presentaciones de 1 litro hasta 4 litros.
La empresa Proinsumin, C.A., debe tener en cuenta que hoy en dia se nota cada vez
mas un interés significante en el campo de packaging para desarrollar envases de tipo
ecologico, es decir que sean reciclables, econémicos y no contaminantes. De hecho
estos empaques biodegradables se convierten en una nueva forma de destacar ante la
competencia. Por lo tanto, a continuacidon se muestran las bolsas ecoldgicas para el

envasado de los productos:

Fuente: Carballo (2021)

Etiquetado ecolégico: la etiqueta, como tangible que acompafia al producto es, a su
vez, fuente de informacion para el consumidor. En tal sentido, es importante acotar
que el disefio de las etiquetas de los productos de la empresa Proinsumin sean acorde
al entorno natural, no solamente en la fase de produccién del producto, sino pensando
en la facilidad para su mantenimiento para la recogida de residuos de envases o de

embalajes, y que en el momento de su uso no desprenda sustancias toxicas
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amenazantes para el medio ambiente. Por lo que a continuacion se muestra el disefio

propuesto de las etiquetas:

Figura n°2. Diseno de etiquetas Propuestas.

'leywi"u
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¥
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Fuente: Carballo (2021).

b. Estrategia de precios

Para la mercadotecnia ecoldgica se debe fijar un precio que refleje la estructura
de costes de la empresa una vez que se han determinado todos los costes ecoldgicos
derivados de la fabricacion del producto. En virtud de que el precio es el indicador
general del valor que el consumidor da al producto, debe reflejar los valores
ambientales que posee el producto y todos los demas valores y costes de su
produccion: disponibilidad fisica del producto, informacién aportada por el producto
y comparacion con las ofertas competidoras de los productos equivalentes o

sustitutivos.
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En este sentido, conviene acotar que la empresa en estudio debera hacer un
estudio de mercado con la finalidad de hacer una evaluacién de los precios de los
productos de las empresas competidoras con la finalidad de colocar un precio por
debajo al de los productos de la competencia para ello la empresa Proliven 2013, C.A.

debera tener en cuenta los siguientes aspectos:

- El costo para el cliente involucra mucho mas que el precio que paga. A todo gasto
o inversion también se le puede asociar una carga, un desgaste, tiempo invertido,
costo psicoldgico, emocional, etcétera, para el consumidor. También es
importante hablar del costo de no hacer las cosas, el llamado costo de
oportunidad, desde el punto de vista cuanto gana en el ahorro como cuanto pierde
por no invertir.

- Si se considera entonces la evolucion de la P a la C, o sea la P de Precio (resuelta
por la ecuacion de costo de produccién més utilidad) se transforma en la C de
Costo de consumo menos beneficio, el precio se convierte en una variable
importante que est4 presente en la decision de compra de los consumidores.

- Finalmente, en relacion a la determinacion del precio de los productos, es
primordial lograr una distribucion justa de los costos que inevitablemente deben
ocurrir en una sociedad sustentable. No es necesario que el consumidor pague por
todos los costos. Es necesario encontrar un equilibrio entre la necesidad de
cambiar el comportamiento de los consumidores con ayudas en precios y el
principio de que “el que contamina paga”, lo cual fomentara la innovaciéon y la

eficiencia en la busqueda de tecnologias limpias.

c. Estrategias de publicidad y promocion.

La publicidad ecoldgica debera informar sobre los atributos del producto, sobre

sus beneficios para el medio ambiente y transmitir tanto una imagen de empresa bien
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informada y activa en temas ambientales como los mensajes a los posibles clientes
sobre los ecoproductos.

Los directivos de la empresa objeto de estudio deben considerar que mediante la
comunicacion se proporciona un valor agregado al cliente: la informaciéon. La
comunicaciéon ecoldgica no es sbélo comunicacion comercial, puesto que los
destinatarios de los mensajes ecoldgicos no son solamente el mercado sino todos los
grupos de interés de la empresa: administraciones publicas, inversores, entidades
financieras y aseguradoras, asociaciones ecologistas, asociaciones de consumidores,
y, en definitiva, toda la sociedad en general. En tal sentido, la estrategia de publicidad

mas conveniente para la empresa son las siguientes:

Publicidad en Redes Sociales: Las redes sociales son medios que han venido a
cambiar la forma en la que las empresas interactuan con sus clientes, permitiendo una
comunicacion mas directa y rapida, a esto se le suma el costo mucho menor de
utilizar las redes sociales para anunciarse, que hacerlo por medios tradicionales como
la radio y la television. Por lo tanto, en la empresa Proliven 2013, C.A, se utilizaran
las redes sociales para promocionar los productos, captar nuevos clientes y fidelizar
los actuales. Se creard anuncios en Facebook, Instagram y en la pagina web de la
empresa donde se informara sobre las caracteristicas de los mismos, promociones,
descuentos de los productos y se atendera las consultas de los seguidores. El objetivo

de esta estrategia son los siguientes:

- Dar a conocer los productos de la empresa

- Encontrar nuevos clientes.

- Interactuar dindmicamente con los clientes.

- Ofrecer a los clientes retroalimentacion sobre la empresa y los productos y

servicios que ofrece.
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A continuaciébn se muestra la imagen referencial de las estrategias
promocionales a través de la red social instagram donde se publicard un post
diariamente no solo con las promociones de los productos sino con contenidos sobre

los usos, beneficios y cualidades de los atributos de los productos:
& proliven2013ca o

30 3222 2,009 & proliven2013ca a
Publicaclo.. Seguidores — Sequidos

Proliven P —
Producto/ servicio R ‘; . L8 A
s Venta y Distribucion de Materia Prima para elaboracion de o - {YA ABRIMOS! | weocioamo
Productos de Limpieza. s et |
Pregunta par nuestros precios
Ver traduccion
wa.me/504141429252 p—
CALLE TEREPAIMA, CARRETERA GUACARA - VIGIRIMA USSR OPERTA A s gu
CASA PARCELA NRC 138 ZONA NORTE DE GUACARA, 2 T RUSIINELS

SECTOREL .., Guacara 2015

%’# jormanjesustoro, todoclean.val y 64 personas
T mas sguen esta cuenta

Siguiendo v Mensaje Contacto v

0

Centéctancs Productos Materia Frima Sucursales

H b 2

oLromac

TRIPIUFOSEATD

O

Fuente: Carballo (2021)
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Estrategia n° 3. Implementar estrategias promocionales a través del marketing
directo con el fin de captar nuevos clientes.

Los mercados se encuentran en continuo movimiento. Las empresas se ven
obligadas a adaptarse a nuevas circunstancias, motivadas por ejemplo por nuevos
competidores o por nuevos productos. El marketing directo es un didlogo directo. Por
el cual las empresas las empresas establecen un didlogo mutuo entre ellas y con los
clientes potenciales y mantener este contacto el tiempo que sea posible. Por lo tanto,
este medio sera utilizado por la empresa Proliven 2013, C.A., para establecer una
comunicacion directa con sus clientes y posibles clientes, donde se realizara a través

las relaciones publicas y el disefio de un catdlogo de productos.

Las Relaciones publicas: Las relaciones publicas consisten en el conjunto de
acciones destinadas a crear y mantener una buena imagen de la empresa, tanto ante el
publico en general como ante sus propios trabajadores. A diferencia de la publicidad,
se trata de una promocioén no pagada o, en todo caso, de bajo costo, sin que ello
signifique que tenga una menor efectividad que la publicidad en la promocion de un
producto. Entendidas como un instrumento de promocién, tienen como objetivo la
difusion favorable de la empresa y sus productos, ya sea en medios de comunicacion,
foros de visibilidad, exposiciones y otras actividades dirigidas al publico objetivo de
los mensajes.

Por lo tanto, una de las herramientas utilizadas en las relaciones publicas es a
través del marketing de contenidos el cual es un enfoque de marketing estratégico
centrado en la creacion y distribucion de contenido valioso, relevante y consistente
para atraer y retener a un publico claramente definido. De esta manera, el marketing
de contenido satisface las necesidades de la audiencia. El objetivo de la creacion de
contenido es demostrar la experiencia y la credibilidad de una marca para comenzar a

nutrir a los posibles clientes y finalmente convertirlos en clientes.
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En tal sentido, es conveniente acotar que la estrategia de promocion a través de
las relaciones publicas mas conveniente para la empresa Proliven 2013, C.A, es el
marketing de contenido a través de blog. La creacion del blog estara destinada a crear
contenidos sobre recomendaciones de cuidado y uso de los productos de la empresa.
A través del mismo también se podra responder preguntas claves y lograr asi la
interaccion con los posibles clientes.

Se recomienda esta estrategia porque la misma brindard a la empresa la
posibilidad de captar clientes y crear una comunidad fiel. Por otra parte, las
posibilidades de un blog a la hora de publicar contenido son infinitas. No solo se
podra informar a los clientes de la empresa y usuarios en redes sociales de los
productos, ofertas y promociones. Un blog permitird a la empresa acercarse mas a los
usuarios, clientes y posibles clientes a través de publicaciones basadas en consejos,
noticias, tutoriales, experiencias en primera persona, entre otras.

Asimismo, se disefiard un catalogo de productos, el cual serd enviado por
correo electronico a los clientes, ademds dicho catdlogo tendra un cupén con el cual
tendrd un descuento del 25% en los productos y dicha promocién tendré una validez
de 1 mes. A continuacion se muestra una imagen referencial del catdlogo de producto

de la empresa:
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Figura n°3. Imagen referencial del catalogo de productos de la empresa

DESCUENTOY

So% |

Portada del catalago Ultima pagina

Estrategia n° 4. Establecer acciones para motivar a los clientes a la compra de
los productos de la empresa

Descuentos promocionales por referencia de los clientes: Las promociones de
ventas cubren una amplia variedad de incentivos para el corto plazo entre estos se
encuentran: premios, concursos, descuentos- cuyo fin es estimular a los clientes, al
comercio y a los vendedores de la propia compaiiia. Por consiguiente, la promocién
de venta que mas se adapta a las necesidades de la empresa Proliven 2013, C.A. es la
promocién de ventas de consumo el cual son estrategias promocionales para estimular
las adquisiciones de los consumidores. Por lo tanto, las estrategias de consumo
utilizadas seran los descuentos por referencia a través de los clientes.

Los descuentos benefician a los clientes que compran en cantidad o de manera

repetida, generando fidelidad hacia los clientes por parte de los empleados. Los
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descuentos especiales son efectivos para los minoristas que necesitan atraer mas
clientes a sus tiendas. Los descuentos promocionales, usados sabiamente, ofrecen
ventajas temporarias como maximizar las ventas, ingresos y ganancias. En tal sentido
es importante que la empresa objeto de estudio realice descuento de su mercancia.
Premiar a los clientes fieles por referir los productos de la empresa a otros clientes
con caracteristicas similares.

En tal sentido, una excelente forma de conseguir mas clientes de calidad es
pidiendo a quienes ya son tus clientes que te refieran a otros conocidos con
necesidades similares y a cambio de ello puedes ofrecerle algun beneficio
adicional como descuentos, producto extra o algiin obsequio atractivo que les
motive a darte nombres. Por lo tanto, es conveniente que la empresa Proliven 2013,
C.A. implemente la estrategia llamada promocion 20x20 el cual consistird en dar un
descuento del 20% de la mercancia a los primeros 20 clientes que refieren a otro
cliente a la compra de los productos de la empresa.

De la misma manera, a los 20 clientes que realicen las compras se les
obsequiard una bolsa ecoldgica, una gorra y una taza con el logo de la empresa con la
finalidad de reforzar la imagen corporativa. A continuacidén se muestra una imagen

referencial de los productos obsequiados:

Figura n° 4. Imagen referencial obsequios para los clientes
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CONCLUSIONES

Las estrategias verdes que adoptan las empresas les permiten posicionarse como
empresa socialmente responsable e amigable con el entorno. Todo ello ha motivado
que la interaccion-medio ambiente pase de considerarse una externalidad a entenderse
como un elemente relevante cuyo conocimiento exige la integracion de las variables
ambientales dentro de los procesos de toma de decision empresariales. En tal sentido,
la preocupacion actual por el cuidado del medio ambiente impone el esfuerzo de
redisefiar la mercadotecnia desde una perspectiva ecoldgica; asi la mercadotecnia
ambiental se presenta como una nueva filosofia en la organizacion de la empresa, sin
perder de vista la eficiencia de sus procesos para generar beneficios.

Considerando lo antes expuesto conviene acotar que la presente investigacion
permitié conocer la situacion actual de la empresa Proliven 2013, C.A., en cuanto a
las estrategias de mejoras basadas en el marketing verde. Ademads, de acuerdo al
resultado del andlisis efectuado en esta investigacion se puede establecer con relacion
al logro de los objetivos propuestos las siguientes conclusiones:

Con respecto al objetivo n°l, el cual estuvo basado en el diagnostico de la
situacion actual de la empresa se evidencié que la empresa no cuenta estrategias
promocionales que den a conocer sus productos. Ademds dichos productos no se
encuentran posicionados en la mente del consumidor. Por otro lado se pudo observar
que los medios y técnicas de comunicacion no son lo mas apropiados y efectivos para
atraer a los clientes.

Asimismo, mediante el objetivo 2, se pudo conocer que la empresa debe
diversificar e implementar estrategias de marketing innovadoras con el fin de lograr
la captacion de nuevos clientes y por ende el incremento de las ventas. Los
empresarios, en general, han ido aumentando su conciencia ecoldgica y dia a dia
enfocan sus productos hacia un publico medioambientalmente sensibilizado. Por su
parte, tras la entrevista realizada al gerente se logré conocer que las estrategias que

mas se adaptan a las necesidades de la empresa son las estrategias basadas en las 4p
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verdes.

Por lo tanto, una vez conocidas las causas que generan el problema a través de la
informacion recolectada mediante la fase 1 y II, se hace evidente la necesidad de
disefar estrategias basadas en el marketing verde como una herramienta estratégica
de facil ejecucion y asi dar respuesta a este tercer objetivo; donde se contribuira con
la empresa Proliven 2013, C.A. En tal sentido, la propuesta que se presenta arrojara
beneficios tanto para el medio interno como el medio externo; ya que por una parte
permitira a la empresa, anticiparse a la satisfaccion de los nuevos clientes y por otra
parte, alcanzar una mejor rentabilidad traduciéndose en beneficios para los
trabajadores y clientes.

De la misma manera, es importante destacar que con la futura implementacion
de la propuesta la empresa objeto de estudio obtendra grandes beneficios desde el
punto de vista cualitativo y cuantitativo, debido a que es una propuesta ttil y factible.
Es decir, es un plan realista y optimista lo cual indica que no sea imposible de
cumplir, ademas de adaptarse a la realidad y a las condiciones objetivas que actiian en
el medio ambiente. De tal manera que queda de parte de la empresa Proliven 2013,
C.A., su implementacion como alternativa de solucion al problema que presenta con

respecto a la inexistencia de estrategias de publicidad y promocion.
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RECOMENDACIONES

Para la consecucion de los objetivos planteados es necesaria la colaboracion, el
compromiso y el involucramiento de todo el personal de la empresa objeto de estudio.
La empresa debe actualizar periddicamente cada una de sus estrategias promocionales
cada vez que sea necesario para adaptar a la empresa a los cambios que se vayan
produciendo en el mercado a fin de atender cada vez mejor a los clientes. Asi como
también capacitar periddicamente a su personal de mercadeo y ventas para que pueda
realizar mejor su trabajo.

En cuanto a la publicidad ecoldgica, se propone desarrollar estrategias de
mercadotecnia ambiental de acuerdo al estilo del nuevo consumidor de hoy, cada vez
mas interesado e implicado en su busqueda personal de informaciéon y su
independentismo de los consejos tradicionales del vendedor asi como la
reivindicacion de sus caracteristicas culturales, sociales e individuales.

Es importante también orientar el mensaje de adopcidon de un comportamiento
mas amigable con el entorno desde una perspectiva mas positiva y entusiasta,
demostrando que no implique al individuo sacrificar algo de su bienestar y
comodidad.

Provee de herramientas para facilitar la satisfaccion de los consumidores, la
maximizacion de los beneficios de la empresa y la minimizacion de los impactos
negativos sobre el medio ambiente de la actividad de intercambio.

Mantener un monitoreo constante de los productos de la competencia a fin de
saber que estrategias desarrollan, y asi poder minimizar el impacto en la empresa.

Por ultimo las relaciones con los clientes son claves para asegurar la
supervivencia de las empresas en el mercado por lo que la empresa Proliven 2013,
C.A., debe esmerarse en su capacidad para satisfacer las necesidades de los clientes a
través de mecanismos que creen valores agregados en los productos ofrecidos y de

esta manera motiven su fidelidad.
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ANEXOS
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ANEXO A: MODELO DE ENCUESTA APLICADO A LOS CLIENTES
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o/
m!// ENCUESTA

Estimados Clientes:

La siguiente encuesta tiene como propdsito recolectar la informacidon necesaria
para alcanzar los objetivos de una investigacion orientada PROPONER
ESTRATEGIAS DE MEJORA BASADAS EN EL MARKETING-VERDE
PARA LA PROMOCION DE LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA
PROLIVEN 2013, C.A. Por lo tanto, la informacion que Usted suministre sera
manejada de manera confidencial y sera utilizada Unicamente para los fines
investigativos de este estudio, por lo que agradecemos la mayor sinceridad y

objetividad posible en su respuesta.

INSTRUCCIONES

Lea cuidadosamente cada una de las proposiciones siguientes.
b. Marque con una X la respuesta que mas se adapte a la realidad,
siguiendo la siguiente ponderacion: SI o NO.

C. El llenado del cuestionario es individual

De antemano muchas gracias por la colaboracion que pueda prestar.

Barbara Carballo
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ENCUESTA

Ne ITEM OPCIONES
SI NO
1 (Conoce usted los productos de origen verde?
2 (Tiene usted conocimiento de las bondades de los
productos verdes?
3 (Los productos verdes son parte de sus preferencias como
consumidor?
4 (Se encuentra entre sus valores la preservacion del medio
ambiente?
5 Conoce usted lo que es el marketing verde?
6 (Cree usted que la decision de adquirir productos verdes
viene dada por la relacion calidad-beneficio?
7 (Considera usted que los empresarios deberian incentivar
la produccién de productos verdes?
8 (Cree usted que los productos verdes le ofrecen
oportunidades y ventajas atractivas a usted como
consumidor?
9 (Considera usted que la comercializaciéon y venta de los
productos verdes representan una innovacion?
10 | ;Considera usted necesario que la empresa Proinsumin,

C.A cree estrategias basadas en el marketing verde con el
fin de ofrecer productos de buena calidad minimizando la
contaminacion del medio ambiente?

Fuente: Carballo (2021)
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ANEXO B: MODELO DE ENCUESTA APLICADO A LOS TRABAJADORES
DE LA EMPRESA PROLIVEN 2013, C.A.
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{ \/
-V ENCUESTA

Estimados Trabajadores:

La siguiente encuesta tiene como propdsito recolectar la informacidon necesaria
para alcanzar los objetivos de una investigacion orientada PROPONER
ESTRATEGIAS DE MEJORA BASADAS EN EL MARKETING-VERDE
PARA LA PROMOCION DE LOS PRODUCTOS DE LA EMPRESA
PROLIVEN 2013, C.A. Por lo tanto, la informacion que Usted suministre sera
manejada de manera confidencial y sera utilizada Unicamente para los fines
investigativos de este estudio, por lo que agradecemos la mayor sinceridad y

objetividad posible en su respuesta.

INSTRUCCIONES

a. Lea cuidadosamente cada una de las proposiciones siguientes.
b. Marque con una X la respuesta que mas se adapte a la realidad,
siguiendo la siguiente ponderacion: SI o NO.

C. El llenado del cuestionario es individual

De antemano muchas gracias por la colaboracion que pueda prestar.

Barbara Carballo
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ENCUESTA

Ne ITEM OPCIONES
SI NO

1 (Conoce usted los productos de origen verde?

2 (Tiene usted conocimiento de las bondades de los
productos verdes?

3 (Cree usted que la adopcion del Marketing verde dentro de
la empresa Proinsumin, C.A traerd oportunidades y
ventajas competitivas?

4 (Considera usted necesario que la empresa implemente
dentro de sus politicas la responsabilidad social hacia la
proteccion del medio ambiente?

5 (Considera usted que los productos verdes le ofrecen
oportunidades y ventajas atractivas a los clientes?

6 (Cree usted que una de las principales problematicas que
tiene la empresa Proinsumin, C.A es la disminucion de las
ventas durante el primer trimestre del ano?

7 [Implementa la empresa estrategias de marketing
innovadoras para el incremento de las ventas?

8 (Considera usted que la comercializaciéon y venta de los
productos verdes representan una estrategia de venta
innovadora para la empresa Proinsumin, C.A?

9 (Considera usted necesario que la empresa Proinsumin,
C.A cree estrategias basadas en el marketing verde con el
fin de ofrecer productos de buena calidad minimizando la
contaminacion del medio ambiente?

10 | ;Cree usted que con la fabricacion y comercializacién de

productos verdes se lograra el incremento de las ventas en
la empresa Proinsumin, C.A?

Fuente: Carballo (2021)
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