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RESUMEN INFORMATIVO

El objetivo que tuvo la presente investigacion fue disefiar un Plan de Marketing Digital
basado en la técnica benchmarking para optimizacién del proceso de exportacion de cacao
hacia Barcelona-Espafia por parte de la Empresa Greenplanet C.A. ubicada en El Vigia-
Edo. Mérida-Venezuela. Encuadrada en un disefio no experimental de tipo transversal a
nivel descriptivo, la cual fue respondida bajo la modalidad de proyecto factible, esta pudo
aportar una propuesta viable que promovio la gestion de comercializacion del cacao
venezolano en Espafia por medios digitales. El estudio estuvo circunscrito dentro de la
linea de investigacion de Gerencia de Mercadeo: Estrategias de Marketing para
posicionar productos, establecida por la Escuela de Mercadeo de la Universidad José
Antonio Paez de San Diego-Edo. Carabobo. Metodoldgicamente se fundamentd en el
diagnostico del proceso de exportacion de cacao de la empresa en estudio, analisis
comparativo por medio de la técnica de benchmarking, el analisis con técnicas
estadisticas descriptivas de los datos recolectados por medio de la observacién y
aplicacion de cuestionario que se dirigié a una muestra de tipo censal de 30 personas entre
25 y 55 afios responsables del proceso de exportacion en la empresa Greenplanet C.A. a
fin de disefiar el plan marketing digital.

Descriptores: Entorno de Marketing, Marketing Digital, Plan de Marketing,
Posicionamiento, Proceso de Exportacion, Técnica Benchmarking.
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INTRODUCCION

En la gestion empresarial los conceptos de optimizacion, planificacion estratégica,
marketing digital y posicionamiento, cobran vigencia como consecuencia de los cambios
en la manera de comercializar productos y/o servicios, a raiz de las continuas
transformaciones de los modelos politicos, econémicos, sanitarios que inevitablemente
repercuten en la sociedad y que bien pueden ser percibidas como crisis u oportunidades
de crecimiento y/o expansion por parte de los empresarios.

Al percibir estas transformaciones como oportunidades, es posible reconocer la
necesidad de investigar acerca de los procesos, herramientas que garanticen mantener la
productividad eficaz y eficiente con la menor inversion de recursos materiales, humanos
y de tiempo para lograr los objetivos de la empresa. Ademas, la planificacion estratégica
mediante marketing digital, constituye hoy dia una de esas herramientas, la cual supone
manejo de cantidad significativa de datos e informacién, aplicacién de técnicas de
diagndstico, andlisis y evaluacion; a fin de mantener niveles de calidad y continlGa
supervision necesarios para la ptima comercializacion de los productos y/o servicios que
brinde la empresa.

Es por ello, que en la presente investigacion se plantea abordar el estudio de algunas
de esas practicas y estrategias dentro del marketing digital, en busca de aportar solucion
a la problematica que enfrenta en la actualidad la empresa Greenplanet, C.A., ubicada en
El Vigia-Edo. Mérida, en relacion a la falta de regularidad y consistencia del proceso de
exportacion del cacao venezolano, calificado como un producto fino y atractivo para el
mercado internacional por sus favorables caracteristicas organolépticas. Ademas, se
pretende comprobar que el disefio de un plan de marketing digital pudiera optimizar las

actividades de logistica, marketing y ventas, asi como el aumento de la oferta- demanda

Xiv



del cacao a granel dentro del mercado internacional, especificamente, su exportacion
hacia Barcelona-Espafia.

Circunscrito dentro de la linea de investigacion de Gerencia de Mercadeo:
Estrategias de Marketing para posicionar productos, establecida por la Escuela de
Mercadeo de la Universidad José Antonio Paez (UJAP), el proyecto de investigacion se
estructurara de la siguiente manera:

Capitulo I: se presentd el planteamiento y formulacion del problema, el objetivo
general y sus respectivos objetivos especificos, cerrando con la justificacion y alcance del
estudio.

Capitulo I1: se sustentd del marco teorico, el cual comprende los antecedentes
internacional, nacional y local, bases tedricas y legales sobre las cuales se fundamenta el
estudio y definicion de los términos bésicos.

Capitulo I11: en él se detall6 todo lo referente al marco metodoldgico,
identificando el disefio, tipo, nivel y modalidad de la investigacién a realizar; asi como
las fases metodoldgicas.

Capitulo 1V: se presentaron los resultados de la aplicacion del instrumento de
evaluacion con el respectivo analisis de los autores.

Capitulo V: se presento la propuesta, conclusiones y recomendaciones que dio

lugar a la realizacion de la presente investigacion.

XV



CAPITULO |
EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema

En primer lugar, es necesario dicha definicién segun Quintero (2016: 1) “la
produccion de materias primas constituye la primera fase de cualquier cadena de
comercializacion, estos productos son aquellos que se encuentran en su estado
primario, es decir que no son transformados o procesados para obtener bienes
intermedios o finales”. De esta manera, estos rubros son considerados la base en la que
se fundamentan las actividades de fabricacion en las industrias.

Por otra parte, la Organizacion de las Naciones Unidas para la Agricultura 'y la
Alimentacion (FAO), define que dentro de la categoria de materias primas o
commodities, se encuentran el trigo, cereales, secundarios, arroz, tubérculos, raices,
legumbres secas, oleaginosas, azUcar, carne, leche, banano, citricos, frutas tropicales,
verduras, café, cacao, algodon, té, yute y fibras duras, cueros, pieles y caucho natural.

En este sentido, el cacao (Theobroma Cacao) pertenece al mencionado conjunto
de materias primas, ya que se trata de un producto basico que se produce en el sector
agricola y se comercializa, para ser posteriormente transformado, procesado y ofertado
dentro del mercado con sus diferentes subproductos (pasta, manteca y polvo de cacao)
y como producto final (chocolates, bombones, bebidas achocolatadas, coberturas,
golosinas, suplementos, entre otros).

Es evidente que el comercio mundial del cacao en grano, es de significativa
importancia, en este aspecto se considera que la produccion y el comercio de estos
bienes “constituyen la base de la economia nacional de la mayoria de los paises

subdesarrollados” Quintero y Diaz (2004: 1). Debe sefalarse que el mercado del cacao



Venezolano representa considerables oportunidades de mejora para potenciar la
economia, las cuales seran explicadas en el desarrollo de esta investigacion.

Considerando esto, se observan importantes oportunidades de negocios en la
comercializacion de commodities a nivel internacional, debe tomarse en cuenta que
“una de las caracteristicas de los mercados internacionales de productos basicos es la
volatilidad de los precios” Quintero (2016: 2) por lo que surge la necesidad de generar
estrategias de logistica, mercadeo y ventas que permitan afrontar esta inestabilidad en
el mercado.

Por otro lado, La Asociacion Francesa de Chocolate, Galletas y Confiteria
(CAOBISCO Association of Chocolate, Biscuits and Confectionery French,) cuya
sede se encuentra en Bruselas-Bélgica, “sefiald la necesidad de satisfacer la demanda
de suministro continuo y sostenible de cacao en grano que responda a los estandares
de calidad del mercado europeo”. Quintero (2016: 232). Se puede observar que los
estandares asociados con requisitos legales estan relacionado con la seguridad
alimentaria, niveles de contaminantes de los alimentos y su etiquetado; asi como los
requisitos asociados con las exigencias de los compradores en cuanto al aroma,
nutrientes, calidad y sabor de los granos de cacao.

Segun un reporte elaborado por el departamento de investigacion de la Revista
Statista (2020: 27), lider en datos de mercado e informacion sobre los consumidores,
Europa consume aproximadamente el 48% de las importaciones de grano de cacao.
Cupo destacar que Espafa, para el afio 2016, importaba chocolate y cacao
principalmente desde Francia y Alemania. Igualmente, sefialan que desde el afio 2002,
Espafia constituyd uno de los destinos de las exportaciones de cacao en grano, entero,
partido o crudo desde Latinoamerica, especificamente desde el Perd.

En Latinoamérica, segun la Organizacion Internacional del Cacao (ICCO, 2017)
Per( junto a Ecuador, México, Bolivia, Costa Rica y Colombia constituyeron los

principales paises exportadores de cacao. Sin embargo, existieron importantes desafios



para consolidar una posicion competitiva de la region en este segmento del mercado.
Se evidencid, como lo sefiala Quintero y Diaz (2004)

“La produccion y el comercio del producto constituyen la base de
la economia nacional de la mayoria de los paises
subdesarrollados. Sin embargo, es de hacer notar que la
importancia relativa de las exportaciones de este producto con
respecto al valor total de las exportaciones de los paises
subdesarrollados ha venido declinando”. (p.6)

El declive de las exportaciones de cacao desde algunos de estos paises pudo estar
relacionado con el escaso numero y precarias dimensiones de los cultivos que
incidieron en la irregular e insuficiente capacidad productiva, el escaso o nulo apoyo
financiero que recibieron los productores cacaoteros a pesar de la creacion de nuevas
cooperativas, factores de indole climatico, la variabilidad de caracteristicas inherentes
con la calidad del grano (fermentacion y secado), insuficiente formacion para el
desarrollo de nuevos y mejores cultivos mediante la aplicacion de avances
tecnoldgicos o insuficiente preparacion en técnicas de negociacién, comercializacion
del producto y marketing digital; o bien, pudiera deberse a posibles falencias en el
proceso de exportacion del producto por parte de las empresas dentro del rubro.

A nivel nacional, Quintero (2016: 6) indica que “los grandes maestros chocolateros
espafoles, franceses, italianos, americanos y japoneses se disputan que el cacao de
origen venezolano posee una diversidad genética para obtener el aroma y el sabor
caracteristico de productos especiales como el chocolate fino o gourmet”, en este
sentido, se evidencia el alto nivel competitivo del cacao venezolano en comparacion
con otras cepas, mientras que otras caracteristicas del producto como el precio, plazay
promocion deben estar sujetos a una constante evolucién para potenciar su
posicionamiento en el mercado internacional.

Cabe sefialar que en Venezuela el mercado del cacao sigue dando muestras de
considerables oportunidades de mejora para potenciar la economia, algunas de las

cuales seran explicadas en el desarrollo de esta investigacion. Por ejemplo, a pesar de
3



la caida del Producto Interno Bruto (PIB) en los ultimos afios, la crisis financiera, la
inflacion, la escasez y deficiencia de los servicios basicos, las invasiones por ocupantes
ilegales y expropiaciones de algunas de las plantaciones, asi como la crisis politico-
social que se ha evidenciado en el cierre de empresas, descenso de las exportaciones y
la pérdida de credibilidad como pais exportador confiable; el sector cacaotero es uno
de los sectores productivos que todavia se resiste a sucumbir, sobreviviendo dentro del
mercado nacional sin descuidar su proyeccion en el ambito internacional al reconocer
y potenciar las cualidades del cacao como producto exportable.

De ahi, que empresas comercializadoras del rubro persistieron en recuperar parte
del prestigio del cacao venezolano a nivel internacional, mejorando su posicionamiento
mediante la aplicacion de diversas estrategias incluidas las asociadas con marketing
digital. Cabe destacar los casos de las empresas: (a) Nestlé Savoy de Venezuela filial
de la multinacional Nestlé (Aragua, 1941) que desde 2013 ha retomado estrategias para
impulsar el proceso de exportacion hacia Estados Unidos, Per(, Chile y Ecuador a raiz
del fendmeno de la diaspora de venezolanos (b) Chocolates El Rey (Caracas, 1929) que
fabrican sus productos con cacao 100% venezolano exportando con éxito a Estados
Unidos, Europay Japon; y (c) Chocolates Franceschi (Paria, 1830), que exportan hacia
Francia, Japon y Estados Unidos el cacao venezolano para elaboracion de chocolates
finos y extra finos.

Se observa que a pesar de que Venezuela no forma parte de los principales paises
exportadores de cacao en Latinoamérica, es considerado uno de los territorios
tropicales con las condiciones favorables para su produccion y cumple con algunos
estandares de calidad del cacao que se piden en los paises importadores, es asi como
surgen algunas interrogantes: ¢qué alternativas deben ser tomadas en cuenta para
optimizar los procesos de exportacion de cacao y satisfacer la demanda extranjera?
¢Podria recuperarse parte del prestigio del cacao venezolano a nivel internacional

mediante la aplicacion de estrategias de marketing digital por parte de las empresas
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comercializadoras? ¢ Cuéles son las estrategias de marketing digital que contribuirian a
optimizar el proceso de exportacion de estas empresas?

Segun Sanchez, Garcia, Dugarte Mendoza y Rivas (2016: 3) “Venezuela aporta al
mercado mundial baja cantidad de granos de cacao, pero forma parte de un reducido y
exclusivo grupo de productores de cacao fino de aroma, el mas preciado del mercado”.
Considerando esto, con el caso estudio de esta investigacion se encontrd una importante
oportunidad de impulsar su posicionamiento en el mercado global. Para esto, se busca
comprobar si crear un plan estratégico como producto de la investigacion de practicas,
técnicas y métodos de exportacion de comprobado éxito aplicados por empresas
relacionadas con el rubro, podrian adaptarse e influir positivamente en la empresa
Greenplanet, C.A.

1.1.1 Formulacion del Problema

A partir de lo antes expuesto, la investigacion consiguid dar respuesta a la
siguiente interrogante: ;De qué manera el disefio de un plan de marketing digital
basado en la técnica benchmarking, optimizaria el proceso de exportacion de cacao
hacia Barcelona-Esparia por parte de la Empresa Greenplanet C.A. ubicada en El Vigia-
Edo. Mérida-Venezuela?
1.2. Obijetivos de la Investigacion
1.2.1. Objetivo General
- Proponer un plan de marketing digital basado en la técnica benchmarking para la
optimizacion del proceso de exportacion de cacao hacia Barcelona-Espafia por parte de
la Empresa Greenplanet C.A. ubicada en El Vigia-Edo. Mérida-Venezuela.
1.2.2. Objetivos Especificos
- Diagnosticar el proceso de exportacion de cacao hacia Barcelona-Espafia en la
empresa Greenplanet, C.A. mediante la aplicacion de un cuestionario.
- Analizar a los principales competidores dentro del mercado de exportacion de cacao

venezolano hacia Barcelona-Espafia mediante la técnica benchmarking.
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- Disefiar un plan estratégico de marketing digital para la optimizacién del proceso de
exportacion de cacao hacia Barcelona-Espafia para la empresa Greenplanet, C.A.
1.2. Justificacion

El proposito de la investigacion fue determinar si la creacion de un plan de
marketing digital producto del analisis de las practicas, métodos y herramientas usadas
por empresas exportadoras de cacao que han logrado un significativo posicionamiento
internacional, optimizaria el proceso de exportacion de dicho rubro en la empresa
Greenplanet C.A., a fin de incrementar ingresos, estimular la demanda y su
posicionamiento en medios digitales y el mercado global.

Por otra parte, se tuvo como objetivo generar nuevas estrategias de mercadeo y
comercializacion, partiendo de las buenas practicas que evidencian el éxito de los
principales exponentes del mercado, siendo estos una referencia para identificar las
oportunidades de mejora del caso estudio, adaptar y aplicar nuevas estrategias,
cumpliendo con las etapas del proceso de benchmarking.

Desde el punto de tedrico-metodoldgico en el estudio se aplico la técnica de
benchmarking, la cual permitié generar aportes novedosos para el desarrollo la
propuesta. Delimitado dentro del contexto de la empresa Greenplanet C.A. ubicada en
El Vigia-Edo, Mérida y especificamente dirigido al personal responsable del proceso
de exportacion de la misma, durante el primer semestre del afio 2021; se realizd un
abordaje de tipo descriptivo que conlleva la observacion, recoleccion y registro de
datos asociados con las propiedades y procesos que caracterizan al evento, a partir de
cuyos resultados se generé una propuesta viable que brinde posibles respuesta a la
problematica investigada.

Asimismo, respondio a la linea de investigacion de Gerencia de Mercadeo:
Estrategias de Marketing para posicionar productos, establecida por la Escuela de
Mercadeo de la Facultad de Ciencias Econdémicas y Sociales de la Universidad José
Antonio Pdez (UJAP) de San Diego-Edo. Carabobo
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CAPITULO 1l
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

En este sentido “con la presentacion de antecedentes se busca aprovechar las
teorias existentes sobre el problema con el fin de estructurar el marco metodoldgico”,
Tamayo (2012: 149); a continuacion, se explican previas investigaciones relacionadas
con los objetivos de la presente investigacion.
2.1. Antecedentes de la Investigacion

En el ambito internacional, se tom6 como referencia el estudio realizado por
Flores y Jiménez (2018) titulado Plan estratégico para la comercializacion de cacao
de la Cooperativa Aprocanorsi, de la provincia de San Ignacio-2016, presentado
para optar al titulo en Administracion en la Universidad Sefior de Sipan-Perd; cuyo
objetivo fue implementar plan estratégico que garantizara la comercializacién de
cacao por parte de los socios de la Cooperativa. Mediante disefio no experimental, de
tipo transversal-descriptivo y aplicacion de encuesta a muestra censal de 25 socios de
la Cooperativa; se procesaron los datos con el programa MegaStat2007.xI Microsoft
Excel, concluyendo que el mercado meta era de tipo doméstico y la implementacion
de nuevas tecnologias en los procesos productivos y asistencia para alcanzar mercados
internacionales.

Este estudio permitio reconocer la utilizacion de multiples matrices de analisis y
planificacidn estratégica para caracterizacion del mercado y oportunidades de mejora
en la empresa, para la gestion de la competitividad a nivel internacional. Igualmente
aportd informacion acerca del programa Microsoft Excel como herramienta a

considerar en el procesamiento de los datos recolectados.



Por otro lado, se encuentra la investigacion realizada por Avalos, Rivera y Solis
(2016) titulada Plan de exportacion de cacao orgénico hacia el mercado de la Unidn
Europea. Caso ilustrativo Caritas El Salvador, presentada ante la Universidad de
El Salvador para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo Internacional, cuyo objetivo
fue desarrollar un plan de exportacion dirigido al mercado de la Union Europea para
introducir cacao organico producido bajo un sistema agroforestal. Investigacion no
experimental, de tipo descriptivo-de campo, dentro del enfoque cualitativo con
aplicacion de Guia de entrevista dirigida a un representante de los productores,
exportados e instituciones de apoyo de Caritas ElI Salvador mediante muestreo
intencional. Concluyeron en la factibilidad de exportacién del cacao organico
salvadorefio y con propuesta de plan de exportacion.

Este estudio evidencio las caracteristicas técnicas y logisticas de un plan de
exportacion de cacao hacia el mercado Europeo, aportando informacion significativa
sobre tramites y permisos internacionales en el proceso de exportacion del rubro,
explicando como gestionar la expansion de las actividades comerciales de una empresa
Latinoamericana hacia Europa.

A nivel nacional, Pifia Cafiizales (2019) realiz6 estudio titulado Plan de
marketing para el posicionamiento de la empresa Molina y Compafiia C.A, en el
mercado de chocolate mediante el lanzamiento de una nueva linea de productos
sin azucar, para optar al titulo de Licenciado en Administracion ante la Universidad
de Nueva Esparta, cuyo objetivo fue realizar un plan de marketing para posicionar en
el mercado a la empresa.

Esta fue una investigacion de disefio no experimental, a nivel descriptivo, con
modalidad proyecto factible, dirigida a la poblacién de los Altos de Miranda, mediante
aplicacion la entrevista y encuesta. Concluyd mediante analisis de indicadores con el

disefio del plan de marketing. La misma aportd el reconocimiento de indicadores



asociados en la construccion del plan de marketing, que suponen ventajas competitivas,
para el posicionamiento de una empresa.

En Caracas, Soto (2017) presento la investigacién Propuesta de un modelo de
negocio para el sector cacaotero que fomente la innovacion y la productividad
dentro de la cadena de valor en Venezuela, para optar a la Licenciatura en Economia
ante la Universidad Catdlica Andrés Bello, cuyo objetivo fue disefiar una cadena de
valor para mejorar el sistema productivo del cacao venezolano.

Fue una investigacion de disefio no experimental de tipo exploratorio, enfocada
hacia empresas productoras de cacao como poblacion y muestra intencional de los
trabajadores de APROCAOQ (Asociacion de Industriales Procesadores de Cacao) y
Chocolates El Rey. Recurri6 a registros documentales-historicos y a la aplicacion de
encuestas y entrevistas. Concluyo que las dificultades se presentan en el eslabon de
cultivo, escasez de agricultores aunado a los obstaculos burocraticos del Estado para
comercializar el producto.

Esta investigacion aportd evidencia sobre la pérdida del posicionamiento y
disminucion de competitividad internacional de la industria de cacao de Venezuela.
Igualmente, reconocimiento de las brechas en aplicacion de tecnologias asociadas con
el comercio electronico; lo cual, sugiere necesidad de desarrollo de plan estratégico que
optimice el proceso de exportacion del cacao.

Por otra parte, Molina, (2017) completo su investigacion sobre Plan estratégico
de mercadeo para una nueva linea de productos de la empresa Ramén Molina &
Cia, C.A, para su Trabajo de Grado presentado para optar al titulo de Magister en
Administracion de Empresas Mencion Mercadeo en la universidad de Carabobo, cuyo
objetivo fue analizar la situacion actual del mercado de los granos seleccionados,
disefiar una mezcla de mercadeo de una nueva linea de productos y determinar el
posicionamiento de la empresa. Por medio de investigacion documental-de campo, bajo

el método hermenéutico-dialéctico. Concluy6 que el objetivo principal de toda empresa
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privada es generar ganancias y acumular riquezas para lograr una sustentabilidad al
brindar bienestar a los socios y demés miembros del personal que la conforman.

El estudio de Molina (2017) tiene estrecha relacion con el plan estratégico que
se plantea para la empresa Greenplanet, C.A., ya que se desarroll6 en el sector de la
mercadotecnia e identifica el pensamiento estratégico y la planificacion estratégica
como herramientas fundamentales para desarrollar marketing desde valores morales.

Finalmente, en el &mbito local, Vasquez, A y Carrasquel, H. (2018); presentaron
el trabajo de grado para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad
José Antonio Péez titulado Plan estratégico de imagen e identidad corporativa para
la empresa Satcom C.A. ubicada en Valencia, estado Carabobo, cuyo objetivo fue
implementar un plan identidad corporativa para la elaboracion de piezas publicitarias
de la empresa. Mediante la modalidad proyecto factible, se realizé un diagnostico de la
empresa con respecto a su cultura corporativa para reconocer su proyeccion de imagen
e identidad, asi mismo se utilizaron como técnicas de recoleccion de datos: la
observacion directa, la encuesta, la entrevista y la matriz DOFA sustentado con el PCI
y el POAM.

El aporte de este antecedente radico en la toma de referencia la utilizacion de las
herramientas de planificacion estratégica mencionadas anteriormente para el estudio de
los factores internos y externos de la empresa, ademas de ser una base fundamental
para estructurar el presente trabajo de grado bajo esquemas metodologicos establecidos
por una misma casa de estudios.

2.2. Bases Tedricas

Las bases tedricas “implican un desarrollo amplio de los conceptos y
proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o
explicar el problema planteado” Ferrer (2012: 107). De esta manera, se explicaron los

conceptos que guarden relacion con el tema de investigacion.
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2.2.1. Marketing Digital

El marketing digital es “aquel que con el uso de las redes de telecomunicacion
persigue objetivos de marketing” Rodriguez (2007: 208) De este modo, se puede
considerar como parte del marketing digital a las acciones de mercadeo en linea, como
las campafias publicitarias en medios digitales y las actividades de comercio
electrénico; asi, es imprescindible considerar estas modalidades de mercadeo para el
disefio de estrategias mediante la técnica de benchmarking.

Ahora bien, el marketing ha tenido cambios adaptados a los nuevos
requerimientos del mercado y consumidores; en este sentido la implementacion de
estrategias de marketing en las empresas supone un avance mas en la superacion del
marketing tradicional. Este nuevo modelo, ofrece a los consumidores intervenir
directamente en la definicidn de las estrategias empresariales y en la forma en que se
relaciona con los clientes, a través del uso de canales digitales y medios sociales,
facilitando el acceso a la informacion requerida por los consumidores, generando valor
agregado en cuanto a sus operaciones. Al respecto, Kotler, Armstrong, Camara 'y Cruz
(2004: 82), exponen:

Internet y otras tecnologias de informacion y computo han acrecentado
considerablemente la capacidad de las empresas para realizar operaciones con mayor
rapidez y precision, dentro de un &mbito de tiempo y espacio mucho mas amplio. Un
sinnumero de empresas ha establecido sitios Web para informar acerca de sus
productos y servicios y promoverlos.

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

marketing digital lo siguiente:
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- Ofrece a las pequefias empresas competir con las mas grandes en el mismo
nivel.

- Es més rentable que el marketing tradicional.

- Facilita la interaccion y proximidad con la audiencia.

- Permite el acceso y conexidn con los consumidores.

- Ayuda a generar confianza en la marca.

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

2.2.2. Planeacidn estratégica

Es considerado el “proceso de crear y mantener una concordancia estratégica entre
las metas y las capacidades de la organizacion, y sus oportunidades de marketing
cambiantes” Kotler y Armstrong (2012: 38) asi pues, cada organizacién debe contar
con un plan adecuado para evolucionar a largo plazo, considerando sus oportunidades,
objetivos, fortalezas y recursos para afrontar amenazas y disminuir o contrarrestar sus
debilidades.

Ahora bien, la planeacion estratégica tiene como funcion orientar la empresa
hacia oportunidades econdmicas atractivas para ella también para la sociedad, es decir,
adaptadas a sus recursos y su saber hacer, y que ofrezcan un potencial atrayente de
crecimiento y rentabilidad, para lo cual se debera precisar la misién del caso estudio,
definir sus objetivos, elaborar sus estrategias de desarrollo y velar por mantener una
estructura racional en su cartera de productos/mercados.

La importancia de la planeacién estratégica consiste, en establecer un camino

bien definido en el cual la empresa puede conducirse firmemente en el presente y
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orientar su futuro. Con esta, se desarrolla una vision de lo que se quiere alcanzar a
largo plazo, al mismo tiempo permite dar claridad sobre lo que se quiere decir y a
donde se quiere llegar.

Sin planes, los administradores no pueden saber como organizar a la gente y los
recursos; puede que no tengan ni siquiera la idea clara de qué es lo que necesitan
organizar. Sin un plan, no pueden dirigir con confianza o esperar que otros los sigan.
Y sin un plan, los administradores y sus seguidores tienen muy pocas probabilidades
de lograr sus metas o de saber cuando y donde se estan desviando de su camino. El
control se convierte en un ejercicio util. Con frecuencia, los planes erréneos afectan la
salud de toda la organizacion.

2.2.3. Exportacion

La exportacion es “ingresar en un mercado extranjero vendiendo bienes
producidos en el pais de origen de la empresa, a menudo con escasas modificaciones”
Kotler y Armstrong (2012: 562); es decir, comercializar productos y/o servicios hacia
un publico objetivo internacional, en el caso de esta investigacion, se busca optimizar
el proceso de exportacion de cacao en granos hacia el mercado de Barcelona, Espafia
a traves de creacion de un plan de marketing como producto del analisis y adaptacién
de las buenas practicas aplicadas por empresas competidoras en sus actividades.

La exportacion requiere de una baja inversion y permite a los administradores
tener un control operativo mayor, sin embargo, exportar tambien significa perder
control sobre el marketing de la empresa. Conforme una empresa crece, la oportunidad
de exportar es cada vez mayor. Y aungue, por ahora, las empresas mas grandes son las
principales exportadoras, las empresas pequefias también estdn desarrollando
estrategias de exportacion para entrar en el mercado de otros paises. Los ingresos
totales de una empresa no se correlaciona directamente con el tamafio de la empresa,
esto quiere decir que la intensidad de las exportaciones se determinara sobre la base

de la relacion ingresos-exportaciones.
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2.2.4. Estrategia de marketing

Una estrategia de marketing es una “logica de marketing con la cual una
compafiia espera crear valor para el cliente y alcanzar relaciones rentables con él”
Kotler y Armstrong, (2012: 562) en este sentido, pueden considerarse un camino para
alcanzar un meta; en esta investigacion se busca disefiar un plan estratégico de
marketing, definiendo a qué segmento se desea alcanzar (segmentacion y bdsqueda de
objetivos) y de qué manera (diferenciacién y posicionamiento).

Las estrategias de marketing definen como se van a conseguir los objetivos
comerciales de la empresa. Para ello es necesario identificar y priorizar aquellos
productos que tengan un mayor potencial y rentabilidad, seleccionar al pablico al que
nos vamos a dirigir, definir el posicionamiento de marca que queremos conseguir en
la mente de los clientes y trabajar de forma estratégica las diferentes variables que
forman el marketing mix (producto, precio, distribucion y comunicacion).

2.2.5 Técnica de Benchmarking

Consiste en un “proceso sistematico y continuo para evaluar los productos,
servicios y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como
representantes de las mejores préacticas, con el propdsito de realizar mejoras
organizacionales” Tijerina (1999: 7) es decir, se trata de una metodologia para
identificar, analizar y adaptar estas practicas a la empresa que realiza dicha
investigacion; En este sentido, se busca recopilar datos sobre empresas que se
consideren exponentes dentro del mercado del cacao para adaptar sus buenas practicas
al caso estudio, apegados a los principios éticos que exige el uso de esta técnica.

En este sentido, se recopilaron datos sobre empresas identificadas como
exponentes dentro del mercado del cacao para adaptar sus buenas précticas al caso
estudio, apegados a los principios éticos que exige el uso de esta técnica. Se aplicara
en dos categorias: Benchmarking Competitivo, orientado hacia el proceso de

exportacion de las empresas competidoras que serviran de referenciay Benchmarking
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Interno, orientado al proceso de exportacion, mediante las etapas propuestas por
Spendolini (1994; 5): (a) Identifica el proceso; (b) Formar Equipo Benchmarking; (c)
Identificar Socios Benchmarking; (d) Recopilar y andlisis de la informacion; y (e)
Actuar y Evaluar el proceso de aplicacion de la técnica.

2.3 Bases Legales

En cuanto a la legislacion internacional se encuentran las leyes que respaldan la
utilizacion adecuada de la técnica de benchmarking para el analisis de las técnicas y
procesos aplicados por empresas modelo en el mercado espariol.

Segun la Ley 1/2019 de 20 de febrero del Boletin Oficial de Estado (Espafia),
referente a los secretos empresariales y el deber de confidencialidad en el ambito
laboral, se considera licita la obtencion de informacion referente a secretos
empresariales realizada bajo (i) el descubrimiento o creacion independiente, (ii) la
observacion, estudio o ensayo de un producto que se haya puesto a disposicién del
publico, (iii) el ejercicio del derecho de los trabajadores y los representantes de los
trabajadores a ser informados y consultados, (iv) cualquier otra actuacion que resulte
conforme con las practicas comerciales leales.

Por otro lado, se considera ilicita la obtencion de informacion sin el
consentimiento de su titular, a través de: (i) el acceso, apropiacion o copia no
autorizada de cualquier tipo de documento, material o soportes, (ii) cualquier otra
actuacion que se considere contraria a las practicas comerciales leales. Asimismo, se
considerara ilicita cuando quien las realice las haya obtenido de forma ilegal, haya
incumplido un acuerdo de confidencialidad o un acuerdo contractual.

Considerando que los secretos empresariales son un activo preciado, se tiene
como objetivo realizar un diagnostico de las empresas exponentes en el mercado del
cacao en Espafia cumpliendo con las normativas mencionadas, para esto es necesario
establecer un protocolo basado en la ética profesional y otorgando valor a la buena fe

de aquellas empresas que participaran en la presente investigacion.
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En cuanto a la legislacion nacional, el proyecto entr6 dentro del marco juridico
venezolano en cuanto a la regulacion de la actividad comercial por medios
electrénicos; el cual comprende, como sefiala Llovera en su blog Comercio Electronico
en Venezuela - recuperado de https://naymaconsultores.com/ (Octubre, 5 del 2016):

Cdédigo de Comercio (1955) Debido a la fecha de su
promulgaciébn no menciona expresamente al comercio
electronico, mas la ausencia de esta mencién explicita no debe
entenderse como falta de regulacion.

Cddigo Organico Tributario (2014) Las disposiciones del
Cddigo Orgéanico Tributario son aplicables a los tributos
nacionales y a las relaciones juridicas derivadas de ellos, asi como
regula lo relativo a los Proveedores de Servicios de Certificacion
y Certificados Electrénicos.

Ley de Impuesto sobre la Renta (2014) Sefiala que el
enriquecimiento  producto de actividades del comercio
electrénico es sujeto de impuesto sobre la renta y debe ser
declarado (Parr. 9)

Tratado General de Cooperacion y Amistad entre Espafia y Venezuela (1990)
Enfocado en las relaciones comerciales entre Espafia y Venezuela, la
investigacion se sustentara en el Articulo 1 que estipula la cooperacion bilateral en lo
econdémico-financiero de proyectos que propicien vinculos bilaterales. Con ello se
busca garantizar la legalidad de las transacciones a realizar y canalizar posibles
restricciones para el ingreso de productos agroalimentarios de origen venezolano hacia

el territorio espafiol.
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2.4. Definicion de Términos Basicos

Entorno de Marketing: son los participantes y fuerzas externas que influyen en la
capacidad del marketing para desarrollar y mantener transacciones exitosas con sus
consumidores objetivo.

Estrategias de marketing competitivas: estrategias que posicionan de una manera
solida a la compafiia frente a sus competidores, y que le confieren la ventaja estratégica
mas consistente posible.

Lead: un lead es un cliente potencial que ha facilitado sus datos personales a cambio
de obtener algo. Se trata de un prospecto, es decir de un posible cliente que tiene un
cierto interes en lo que estamos ofreciendo como marca.

Adwords: es un servicio y un programa integrado en buscadores y redes sociales, que
se utiliza para ofrecer publicidad patrocinada a potenciales anunciantes y clientes de
un nicho especifico.

Posicionamiento: es la imagen que ocupa nuestra marca, producto, servicio o empresa
en la mente del consumidor.

Conversion: se refiere a cada una de las acciones que realiza el cliente y que estan
alineadas con los objetivos de las estrategias de marketing.

Funnel: Un funnel es un proceso sistematico por el cual pasa un usuario desde que
tiene el primer contacto con la empresa hasta que se convierte en cliente.
Outsourcing: es una herramienta administrativa en la que se delegan, a un tercero
especializado, tareas, procesos o funciones no esenciales para la firma.

Fuente: Kotler y Armstrong (2012)
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CAPITULO Il
MARCO METODOLOGICO

El marco metodoldgico se establece por un procedimiento, que secuencialmente
activa unos pasos, para lograr eficazmente el logro de los objetivos planteados por el
autor en el capitulo primero de la investigacion. De esta manera se expone lo presentado
por Arias (2012: 110) donde expresa que “la metodologia del proyecto incluye el tipo o
tipos de investigacion, las técnicas y los instrumentos que seran utilizados para llevar a
cabo la indagacion. Es el ‘como’ se realizara el estudio para responder al problema
planteado”.

En ese sentido, en el presente capitulo se describi6 detalladamente todo el conjunto
de actividades con sus respectivos procedimientos, asi mismo con las herramientas
utilizadas para la elaboracién del trabajo de investigacion que ayudaron al desenlace de
los objetivos planteados, logrando con ellas asi la solucion de los mismos, mediante el
almacenamiento técnico que se tradujeron en posibles resultados. Dicho procedimiento
se desglosd en un conjunto de pasos que se muestran a continuacion.

3.1. Tipo y Disefio de Investigacion

Para comenzar, se debe comprender lo que plantea Tamayo (1984: 41) referente a
este proceso, como: “La estructura a seguir en una investigacion ejerciendo el control
de la misma a fin de encontrar resultados confiables y su relacion con los interrogantes
surgidos de la hipotesis del problema. Construye la mejor estrategia a seguir por el
investigador para la adecuada solucién del problema planteado”. Por otra parte Tamayo
(1987: 71), dice que el disefio metodoldgico “nos ayuda en el logro opcional de la

investigacion, indicando las estrategias de como lograr los objetivos especificos”



En este mismo orden y direccion de acuerdo a la Universidad Pedagdgica
Experimental Libertador (UPEL) (2008:82), un proyecto factible es definido como:
Investigacion, elaboracion y desarrollo de la propuesta de un modelo operativo viable
para solucionar problemas, requerimientos, necesidades de la organizacion o grupos
sociales; puede referirse a la formulacion de politicas, programas, tecnologias,
métodos 0 procesos.

Por consiguiente, la presente investigacion se orientd hacia la modalidad de
proyecto factible, debido a que estuvo proyectado a la solucion de los problemas
planteados en la realidad, concluyendo con la presentacion de un portafolio de
exportaciéon, como expediente y guia para el desarrollo de las actividades comerciales
de la empresa Greenplanet C.A. en el exterior, el cual fue elaborado a través de
distintos pasos expuestos en este trabajo.

En otro sentido, el Manual de Trabajos de Grado, Tesis Doctorales y Maestria de
la UPEL (2005), define a las investigaciones de campo como:

“El andlisis sistematico de problemas en la realidad con el propdsito bien sea
de describirlos, interpretarlos, entender su naturaleza, factores constituyentes,
explicar sus causas y efectos o producir su ocurrencia, haciendo usos de
métodos caracteristicos de cualquier paradigma o enfoques de investigaciones
conocidas en desarrollo”. (p.14)

Siguiendo el patrén descrito, la presente investigacion se categorizd dentro de un
disefio de campo, debido a las herramientas escogidas, compuestas por encuestas que
segin Arias (2006: 72) es “una técnica que pretende obtener informacion que
suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un
tema en particular.”

Asi, se disefid un cuestionario como instrumento de recoleccion de informacion; el
autor Arias (2004: 72) sefiala que “el cuestionario es una modalidad de encuesta. Se
realiza de forma escrita con una serie de preguntas”. Este instrumento fue elaborado

posterior a la revision documental y permitié conocer los aspectos internos del caso
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estudio, que estuvieron relacionados con los objetivos, por otro lado, el presente trabajo
de grado, se implementd en el campo de investigacién por medio de la observacion
directa, que Arias (2006: 69) la manifiesta de la siguiente manera: “La observacion es
una técnica que consiste en visualizar o captar mediante la vista en forma sistematica,
cualquier hecho, fendmeno o situacién que se produzcan en la naturaleza o en la
sociedad en funcion de unos objetos de investigacion preestablecidos”.

De esta manera, no se obtuvo solo la informacion pertinente y buscada a través de
la interaccion objetiva que proveen los cuestionarios, sino una vision mas amplia dentro
del analisis, gracias al estudio visual que se produjo directamente en el campo estudiado,
es decir en las instalaciones de Greenplanet C.A.

Por otro lado, se recurri6 al apoyo por medio de analisis documentados que Arias
(2006: 27) lo define de la siguiente manera: “La investigacion documental es un proceso
basado en la blasqueda, recuperacion, analisis e interpretacion de datos secundarios, es
decir, los obtenidos y registrados por otros investigadores en fuentes documentales
como: impresas, audiovisuales o electronicas. Como en toda investigacion, el proposito
de este disefio es el aporte de nuevos conocimientos”. De esta manera, se consiguio el
aporte de nuevos conocimientos, que vinculen cualquier informacién que deba abordar
la empresa Greenplanet en materia legal y logistica, para el disefio del proceso de
exportacion de cacao desde Venezuela hacia Barcelona-Esparia.

3.2. Fases Metodologicas de la Investigacion

Una vez definido el tipo y disefio de investigacion, se dio paso a los siguientes

procesos para dar cumplimiento a los objetivos especificos, donde se desarrollaron a

través de las siguientes fases metodoldgicas:
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3.2.1. Fase I: Diagnéstico del proceso de exportacion de cacao de la empresa
Greenplanet, C.A. mediante aplicacion de cuestionario.

Esta fase fue ejecutada con la finalidad de descubrir cuales son las fuentes, recursos
y herramientas con las que cuenta la empresa Greenplanet, C.A., haciendo referencia a
la definicion en su gestion de produccion mediante los modelos aplicados dentro de la
compaiiia, asi como la preparacion administrativa en el marco legal, englobando ambas
caracteristicas como una cualidad logistico — legal que requiere cualquier empresa que
se destine o decida incursionar sus actividades econdémicas hacia nuevas fronteras,
usando la exportacion en procedimiento ya sea como plan estratégico motivando al
impulso, o carpeta referente de procesos para el establecimiento de dicha herramienta.

Es justo aqui donde se tomd en cuenta, qué y como se evalla la situacion para poder
determinar aquellos factores que influiran en las fases siguientes, citando asi lo dicho por
Ramirez (1999: 89) quien expresa que “en primera instancia de debe evaluar si es posible
hacer el estudio tomando en cuenta toda la poblacion”, partiendo de este criterio y
tomando en cuenta que segun expresan Palella y Martins (2008: 83), la poblacién es: “un
conjunto de unidades de las que se desea obtener informacion sobre las que se va a
generar conclusiones™; la poblacion de esta investigacion esta definida como: un grupo
finito constituido por diez (10) personas de sexo masculino y femenino, dentro de un
grupo etario entre veinticinco (25) y cincuenta y seis (56) afios, con conocimientos en
negocios internacionales, gerencia empresarial y exportacion de cacao, los cuales se
integran dentro de las actividades de exportacion en la empresa Greenplanet, C.A.

Con respecto a la muestra, Tamayo y Tamayo (2006: 176), la definen como: "el
conjunto de operaciones que se realizan para estudiar la distribucion de determinados
caracteres en totalidad de una poblacidn universo, o colectivo partiendo de la observacion
de una fraccion de la poblacion considerada”. De esta manera, se utilizara una muestra

de tipo censal ya que se tomard en cuenta la totalidad de la poblacion indicada
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anteriormente; en este sentido, Lopez (1998: 123) indica que “la muestra es censal es
aquella porcidn que representa toda la poblacion”.

Como método en la investigacion, se utilizo la técnica de la encuesta escrita, a traves
de un cuestionario aplicado al personal dentro del directivo y los departamentos de
marketing, ventas y logistica del caso estudio, con el objetivo de identificar los aspectos
que permiten o no, optimizar el proceso de exportacion de cacao; este consta de cinco (5)
preguntas dicotdmicas y cinco (5) preguntas de la Escala de Likert que permitieron
obtener informacidn sobre las actividades internas de la organizacion y datos sobre
factores externos a la empresa bajo la perspectiva personal y profesional de los
integrantes de la empresa.

En este sentido, se recabaron datos sobre la efectividad de las actividades realizadas
dentro de la empresa, como el uso de herramientas tecnoldgicas para la optimizacién y
automatizacion en el desempefio de los departamentos de ventas, marketing y logistica
en general. Ademas, se adquirié informacion sobre los competidores y factores externos
que obstaculizan la consecucion de objetivos en el area de mercadeo, ventas y logistica.

A través de las respuestas obtenidas se procedié a realizar un analisis de los datos y
se otorgd respuesta a los objetivos planteados, obteniendo una realidad amplia sobre la
situacion de la empresa y ademas, se logro determinar la factibilidad del proyecto. Segln
Serna (2006: 110): “Cuando los datos se recogen directamente de la realidad, por lo cual
los denominamos primarios, su valor radica en que permiten cerciorarse de las verdaderas
condiciones en que se han obtenido los datos, lo cual facilita su revisién o modificacion
en caso de surgir dudas”.

En este orden de ideas, se uso otro tipo de metodologia la cual constituyd una tercera
parte en el disefio de la investigacion, proyectado con la observacién directa que
planteada por Arias (2006: 70) describe a la observacion como “una técnica que consiste
en visualizar o captar mediante la vista, en forma sistematica cualquier hecho, fendmeno,

en funcion de unos objetivos de investigacion preestablecidos”. A través de esta, se
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determinarén debilidades y fortalezas de la compafiia, mediante el analisis visual del
observador, quien ha interactuado permisivamente en la compafiia para la obtencion de
datos mas profundos, y asi realizar un analisis concluyente para alcanzar los resultados
de los objetivos planteados.

En este mismo contexto, se aplicd una matriz DOFA, en la cual Serna (2003:143)
indica que “el analisis DOFA esta disefiado para ayudar al estratega a encontrar el mejor
acoplamiento entre las tendencias del medio y las capacidades internas de la empresa.”
En este sentido, la elaboracion de esta matriz permitié conocer aspectos internos y
externos de la organizacion, de los cuales surgieron estrategias para afrontar o potenciar
los mismos.

Finalmente, se aplico el analisis POAM, el cual es definido por Serna (2003: 124)
como “el método que permite identificar amenazas y oportunidades de una organizacion
seguln su entorno, a través del impacto de los factores externos en la empresa.” Asi, este
perfil de oportunidades y amenazas permitio identificar los elementos presentes en el
entorno y que tienen efectos positivos o negativos dentro del desempefio de la
organizacion.

3.2.2. Fase Il: Andlisis de los principales exponentes dentro del mercado de
exportacion de cacao hacia Barcelona, Espafia.

Para esto se realiz0 la técnica de observacion directa que versado por Arias (2006:
35) es “esta consiste en la recoleccion de datos directamente de los sujetos investigados,
0 de la, en este caso, se tomaron en cuenta aquellas empresas que se encuentran
posicionadas en el mercado y que evidencian el éxito de su préacticas.

En esta fase resultd indispensable identificar a los principales exponentes del
mercado europeo Y destacar asi las estrategias aplicadas en cuanto a mercadeo, ventas y
logistica, tal como la utilizacion de herramientas digitales y maneras de mercadear sus
productos, recopilando ademas, materia publicitario en medios digitales y resefias
elaboradas por clientes que vincularon datos sobre sus procedimientos de exportacion.

24



3.2.3. Fase I11: Disefio de plan de marketing digital para optimizacion del proceso
de exportacion de cacao hacia Barcelona, Espafia de la empresa Greenplanet, C.A.

Segun los resultados de la Fase 1 y la Fase I, se presentd el plan de marketing digital,
cuyos resultados fueron plasmados y desarrollados mediante la presentacion de la
propuesta, el desarrollo de la misma fue el siguiente: presentacion de la propuesta,
ventajas, desarrollo de la propuesta, beneficios de la propuesta, factibilidad técnica —
operativa y también economica.

En este contexto, se orientd el plan de marketing en funcién de los objetivos de la
propuesta, los cuales surgieron de un previo analisis de los factores criticos internos del
caso estudio y las estrategias aplicadas por los principales exponentes del mercado; de
este modo se dio lugar a la implementacion de herramientas digitales que permitiran
obtener resultados proporcionales a la inversion realizada en plataformas online

relacionadas con el nicho de mercado en el que se desempefia la empresa.
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CAPITULO IV
RESULTADOS

A continuacion, se exponen los resultados obtenidos de la aplicacion del cuestionario
al personal de la empresa Greenplanet, C.A. Con esto, se logré recabar informacion sobre
los procesos criticos a nivel interno de la empresa con respecto a las areas de marketing,
ventas y logistica; ademas, se logré obtener una vision amplia sobre aquellas
oportunidades de mejora que pueden fortalecerse positivamente con la utilizaciéon de
herramientas digitales.

Para esto, se procesaron los datos obtenidos mediante la tabulacion de los resultados
en tablas y graficos a fin de facilitar el analisis y comprension de la informacion originada
del proceso investigativo. Con respecto a los resultados obtenidos, se realiz6 una base de
datos en el programa Statgraphics Centurion XVI1II, este es un software que esté disefiado
para facilitar el andlisis estadistico de datos, con el cual es posible realizar los analisis
descriptivos de una o varias variables, utilizando graficos que expliquen su distribucion
o calculando sus medidas caracteristicas.

Ademas, se explicaron los datos obtenidos del andlisis FODA, POAM vy de la
observacion directa sobre los principales exponentes del mercado, de los que se logrd
extraer estrategias y tacticas para ser adaptadas al caso estudio; para finalizar, se disefid
el plan estratégico digital para la optimizacion del proceso de exportacion bajo la

utilizacion de herramientas y métodos de captacion y conversion de leads.



CUESTIONARIO APLICADO AL PERSONAL DE LA EMPRESA
GREENPLANET, C.A.

Item 1: ¢El proceso de exportacion de cacao en la empresa es efectivo?

Tabla N° 1:

1 3 30% 7 70%
Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
Gréfica 1:
¢El proceso de exportacion de cacao en la
] empresa es efectivo?
7
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Anélisis:

Si bien el objetivo de este item fue estudiar la necesidad de implementar cambios
en los procesos de marketing, ventas y logistica, se verificO que no existe una total
efectividad en esta actividad comercial desde la perspectiva del 70% (7 personas),

mientras que el 30% (3 personas) considera que la empresa es efectiva en sus procesos.
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item 2: ¢ Se implementan tecnologias de e-commerce en el proceso de exportacion de
cacao?

Tabla N° 2:

2 1 10% 9 90%

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 2:
¢ Se implementan tecnologias de e-commerce en
el proceso de exportacion de cacao?
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Analisis:

Segun Fernandez, Sanchez, Jiménez y Hernandez (2015; 108) “el e-commerce
facilita crear nuevos productos y mercados, nuevos canales de distribuciéon, reducir el
coste de las actividades empresariales y favorecer la apertura de nuevos mercados” a
partir de esta premisa, se demuestra la necesidad de contar con estrategias de e-
commerce, de las cuales se carece en el caso estudio segun el 90% (9 personas) de la

muestra.
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item 3: ¢El proceso de exportacion cubre los costos de la empresa?

Tabla N° 3:

3 4 40% 6 60%

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 3:
¢ El proceso de exportacion cubre los costos de la
empresa?
7
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Andlisis:

Segun expresa Ruelas (1993; 303) “las relaciones entre productividad y costos son
obvias. A mayor productividad, menores costos” en este caso, se les afirmd a los
integrantes de la empresa que el proceso de exportacién cubre con los costos de la
empresa y el 60% (6 personas) considerd que es falso superando a la minoria del 40% (4
personas); a partir de esto, se dio a conocer una necesidad latente de implementar
estrategias para aumentar la productividad en las actividades de mercadeo y por

consiguiente, disminuir los costos.
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Item 4: ¢Existe un proceso sistematico para la promocion de las actividades

comerciales?

Tabla N° 4:

4 8 80% 2 20%
Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
Gréfica 4:
¢EXxiste un proceso sistematico para la
. promocién de las actividades comerciales?
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Andlisis:

Socatelli (2011; 1) expresa que “la diferenciacion del producto, el posicionamiento,
la segmentacion del mercado y el manejo de marca, entre otros, requieren de una
promocion eficaz para producir resultados”; ahora bien, considerando que un 80% de la
muestra expresa que no existe un proceso sistematico para la promocion de actividades
comerciales, mientras que una minoria del 20% expresa que si existe , se evidencia la
necesidad de crear un sistema de procesos que optimicen la mezcla de promocién del

caso estudio.
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item 5: ¢El proceso de exportacion de cacao cuenta con estrategias de marketing
automatizadas?

Tabla N° 5:

1 9 90% 1 10%

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 5:
¢El proceso de exportacion de cacao cuenta con
estrategias de marketing automatizadas?
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Anélisis:

Segun Nufez (2021: 15) la automatizacion del marketing “es el acto de planificar
y configurar de antemano todos los pasos involucrados en el proceso de convertir a un
potencial cliente (lead) en cliente.” En este sentido, el 90% (9 personas) de la muestra
expreso que existen estrategias de mercadeo automatizadas, mientras el 10% (1 persona)
por minoria expresa que es falso; por lo que se logro identificar una oportunidad de

mejora dentro del sistema de captacion de clientes.
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item 6: ¢ Es necesario implementar nuevas estrategias de marketing digital para

optimizar los procesos comerciales?

Tabla N° 6:

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 6:
¢Es necesario implementar nuevas estrategias de marketing
digital para optimizar los procesos comerciales?
de acuerdo
0% neutro
0%
totalmente en
desacuerdo
endesacuerdo
0% 0%
totalmente de
acuerdo
80%
= totalmente de acuerdo  ®de acuerdo = neutro
en desacuerdo ® totalmente en desacuerdo
Analisis:

Esta pregunta se formul6 con el objetivo de identificar si desde la perspectiva de
los profesionales que laboran dentro de la empresa, existe la necesidad de implementar
nuevas estrategias de marketing digital para optimizar los procesos comerciales; de este
modo, el 80% una total necesidad de aplicar las mismas, mientras que el 20% estan de

acuerdo con aplicar nuevas estrategias de digitalizacion.
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item 7: ¢La organizacion esta capacitada para implementar estrategias de digitalizacion

dentro de los procesos comerciales?
Tabla N° 7:

0 - 1| 10% 0 - 6 60% 3 30%

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 7:

¢La organizacion esta capacitada para implementar estrategias de
digitalizacion dentro de los procesos comerciales?

totalmente en
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neuiro
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en desacuerdo M iotalmente en desacuerdo

Andlisis:

Si bien la aplicacion de nuevas estrategias digitales requieren conocimientos en el
area de mercadeo digital, el 30% expres6 que no tienen ninguna capacidad para
ejecutarlas, de igual modo, el 60% tampoco cuenta con las competencias para digitalizar
procesos comerciales mientras que, el 10% considera que si se cuenta con estas aptitudes;

asi, se observo una leve resistencia al cambio.
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item 8: ;La empresa se encuentra posicionada dentro del mercado?

Tabla N° 8:

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 8:

¢La empresa se encuentra posicionada dentro del mercado?

de acuerdo
totalmente de 3004
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Analisis:

Luego de aplicar este item se pudo observar que el 70% de los participantes
consideran que la empresa no se encuentra posicionada en el mercado, de este modo se
evidencia un nivel de comprension sobre la situacion critica de la organizacion, mientras
que el 30% expresd que desde su criterio, la empresa ya se encuentra posicionada en el
mercado. Asi, se pudo identificar una oportunidad de mejora en el fortalecimiento de los

conocimientos sobre mercadeo en el talento humano.
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item 9: ¢Los integrantes de la empresa estan motivados por optimizar los procesos
comerciales?

Tabla N° 9:

3 30% 4 40% 2 | 2000 | 1 10% 0 -

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Gréfica 9: ] ) )
¢Los integrantes de la empresa estan motivados por
optimizar los procesos comerciales?
en desacuerdo
totalmente en 10%
desacuerdo
0%
totalmente de
acuerdo
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mtotalments de acuerdo w de acusrdo mnsutro
&n desacusrdo mtotalments en desacuerdo
Analisis:

Segln Peralta (2015: 77) “la ausencia de estrategias de gestién de motivacion
laboral provoca insatisfaccion laboral y detrimento de la productividad” considerando
esto, un 70% de los participantes expresoé la existencia de motivacion por optimizar los
procesos, mientras que un 10% opino lo contrario y un 20% denoto neutralidad; de este
modo, se demostré resistencia al cambio y ademas, la necesidad de implementar
estrategias para motivar a los empleados a optimizar los procesos comerciales mediante

el plan de marketing en cuestion.
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item 10: ¢Se cuenta con un plan estratégico para la captacion de clientes?

Tabla N° 10:

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Grafica10: - L
¢Se cuenta con un plan estratégico para la captacion
de clientes?
neutro totalmente en
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o totalmente en desacuerdo
Anélisis:

En el presente item, un 50% esta en desacuerdo mientras que un 30% expresa que
estd totalmente en desacuerdo y mientras un 20% afirma que se cuenta con un plan.
Analizando a la mayoria, se comprueba que no disponen de un plan definido para la
captacion de clientes internacionales implementando herramientas digitales que
optimicen los procesos comerciales e impulsen el posicionamiento de la empresa en

medios online y en el mercado offline.
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Anélisis FODA empresa Greenplanet, C.A.

Cuadro N° 1:
Amplia trayectoria en el mercado. -Tamafio empresarial reducido.
Conocimientos tecnicos sobre el -Alta rotacion de personal de ventas.
producto.

-Concepto de marca poco potenciado.

Personal motivado.
Mediana disponibilidad de recursos

Adaptacién al cambio. financieros.
- Ampliar cartera de clientes. - Nuevos competidores.
- Mejora de costes por la creacion de - Normativa estricta para exportadores.

economias de escala. _ _
Abaratamiento de los precios del

- Apertura de mercados. cacao.
-Plazos cortos de entrega. - Saturacion de las infraestructuras
fisicas.

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

1.1.ESTRATEGIAS FO:.

- Aumentar participacion en medios digitales en el mercado para poder ampliar la
cartera de clientes.

- Optimizar la infraestructura digital para automatizar procesos y lograr una
reduccion de los costes de economias de escala.

- Mantener el personal motivado mediante planes de capacitacion trimestral para
mantener un clima satisfactorio a la hora de las aperturas de mercados.

- Realizar planes de adaptacion a cualquier cambio interno o externo para un
proceso mas efectivo y corto de entregas.
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ESTRATEGIAS FA:

Elaborar material publicitario basado en la trayectoria empresarial.

Optimizar la infraestructura digital mediante la actualizacién del branding
corporativo y el disefio de un customer journey.

Automatizar procesos comerciales a través de herramientas digitales para la
reduccion de costos por personal de ventas.

Generar una planificacion semanal sobre las actividades a ejecutar en los

departamentos de marketing, ventas y logistica.

1.2.ESTRATEGIAS DO:

Ampliar la cartera de clientes para fortalecer el flujo de caja de la empresa.
Optimizar costos a través de economias de escala para reducir la alta rotacion de
personal de ventas.

Penetrar nuevos mercados para intensificar la presencia de la marca en el top of
mind de los consumidores.

Mantener los plazos cortos de entrega para una liquidacion de los productos con

mayor eficacia.

1.3.ESTRATEGIAS DA:

Extraer nuevas estrategias de ventas para poder evitar el abaratamiento de los
precios del cacao.

Actualizar el manual de branding corporativo para destacar entre los
competidores.

Ampliar la infraestructura digital para disminuir la saturacion de las

infraestructuras fisicas.

Reducir el nimero de personal mediante la implementacion de herramientas que

automaticen los procesos comerciales.
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Matriz de analisis POAM
Cuadro N° 2: Perfil de Oportunidades y Amenazas del Mercado (POAM)

Pensamientos innovadores X

Comunicacion fluida y control
organizacional

Habilidades organizadora X
Uso de planes estratégicos X
Agresividad para afrontar la

comietencia

Innovacion de equipos X
Procesos automatizados X
Nivel tecnol6gico X
Disponibilidad de Software

X

Fortalecimiento del marketing
digital

Alianzas estratégicas X

Portafolio del producto X

Poder de negociacién X

Calidad del servicio al cliente X

Manejo de inventario X

Indicadores financieros X

Habilidad para competir con
precios

Estabilidad de costos X
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Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
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ANALISIS DE LOS PRINCIPALES EXPONENTES DENTRO DEL
MERCADO DE EXPORTACION DE CACAO HACIA BARCELONA, ESPANA.

Por otra parte, se exponen en este capitulo los resultados del anélisis documental
realizado para identificar las buenas practicas de los principales exponentes del mercado,
siendo estos los exportadores de cacao venezolano que evidencian el éxito de sus buenas
practicas y el posicionamiento de su organizacion tanto en el mercado internacional como
en medios digitales.

Resultados de la observacion directa

Para la elaboracion del presente analisis, se busco observar desde una perspectiva
tedrica el mercado en cuestion, seleccionando aquellas unidades de exportacion
consideradas como principales exponentes y competidores directos del caso estudio, de
esta manera se identificaron las buenas practicas que permiten su posicionamiento en
medios digitales para posteriormente ser adaptadas a la empresa Greenplanet, C.A

Para comenzar, se identifico como exponente principal a la empresa Xocolatl Trading
C.A, la cual se dedica a la comercializacion y exportacion de cacao fino de aroma de
diversos origenes, esta se beneficia bajo el esquema de la creacion del valor compartido,
que garantiza su calidad desde la siembra y la cosecha para convertirlo en la mejor
materia prima de un exquisito, placentero y nutritivo chocolate.

Ademas, esta empresa tiene como objetivo satisfacer las necesidades de los chef,
chocolateros y artesanos del cacao méas exigentes del mundo. Ofrecen un cacao
venezolano fino de aroma de alto prestigio que sobrepasa los estandares internacionales
en cuanto a sabor y aroma. Su mision es desarrollar una obsesion por el cacao y por otros
productos gourmet nacionales.

A su vez, crean valor compartido con productores para asi asegurarse que Sus
productos conserven la calidad que lo caracteriza, en la misma medida que garantiza el

desarrollo del pais. Xocolatl Trading C.A, tiene como vision ser la empresa pionera en
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la exportacion del cacao fino de aroma y productos semielaborados del cacao, asi como
otros productos gourmet venezolanos a mercados europeos y asiaticos; mientras, se
posiciona en el pais a través de alianzas con productores y artesanos cacaoteros que
aseguren la generacion de un valor compartido.

Se observé a través de sus medios digitales, que estos cuentan una pagina web 2.0 en
la que se ofrece informacion técnica sobre los productos que ofrecen a través de un
catalogo digital; ademas, se encuentran posicionados de primeros en los buscadores con
un menu para acceder directamente a las opciones de su web; entre las opciones que se
despliegan se encuentra su trayectoria corporativa y botones de contacto. Debe resaltarse
que también cuentan con dominio propio en su web y correos corporativos.

Tambieén se identifico a la empresa Elizabeth Garden Group, C.A., una empresa
boutique de cacao, cuyo propdsito es generar conocimiento técnico en materia de
exportacion, desarrollo de proyectos y analisis de inversiones. Por otro lado, esta
organizacion busca gestionar procesos organicos con el fin de preservar la esencia del
producto y también contar con el apoyo social de las comunidades para mejorar las
condiciones de vida de los sectores méas desfavorecidos en las zonas de plantacion.

Entre sus estrategias de marketing digital, se observd que cuentan con una pagina
web 2.0 traducida al idioma inglés, en la que se muestra la trayectoria de la empresa, los
valores corporativos, sus politicas de comercializacion y las organizaciones de
responsabilidad social responsabilizada por ellos. Del mismo modo, cuentan con una
seccion para contactar a la empresa y comenzar el proceso de negociacion.

Por otro lado, se encontr6 el Grupo CIVEN C.A, el cual est4d conformado por una
empresa de capital venezolano cuyo objetivo es la comercializacién del cacao en grano,
manufacturando a pasta, manteca y torta de cacao, hiper alcalinizacién de cacao,
coberturas de chocolates analogos y chocolates industriales de alta calidad orientados a
la industria nacional y a los mercados de exportacion. Su mision es satisfacer las

necesidades de sus consumidores, accionistas, trabajadores y suplidores a través de sus

42



productos, garantizando los més altos estandares de calidad, eficiencia y competitividad,
con la mejor relacion precio/valor, alta rentabilidad y crecimiento sostenido,
contribuyendo con el mejoramiento de la calidad de vida de la comunidad y el desarrollo
del pais.

Dentro de su infraestructura digital se lograron identificar herramientas de mercadeo
y ventas como correos corporativos, una pagina web 2.0 en la que se describen
detalladamente sus actividades comerciales junto a los valores corporativos y politicas
de comercializacion que respaldan a la organizacion; se observan las instalaciones fisicas
y cuentan con la opcién de traduccion para visitantes internacionales. Se observa
contenido de responsabilidad social, imagenes de los sacos de yute timbrados, clientes
de la empresa nacionales y extranjeros y datos de contacto.

Si bien este andlisis logré brindar informacion sobre la competencia, se pudo
evidenciar que el empaque es una de las variables que permite una diferenciacion entre
competidores y evidentemente es una herramienta que permite generar un impacto
positivo en el proceso de decision de compra, pues es el primer contacto del consumidor
con el producto y permite brindarle informacion sobre el valor del mismo.

De estas empresas ejemplares se pudieron notar ciertas estrategias que se utilizan
para alcanzar un 6ptimo posicionamiento, como la utilizacion de péginas web 2.0, donde
ilustran su historia, catalogos e informacidn necesaria que el visitante necesita para cubrir
sus requerimientos. Aparte de estos sitio web, una de las mayores metas de estas
empresas que invierten en el marketing digital es alcanzar las primeras posiciones en los
motores de busqueda, para ello requieren del posicionamiento SEO (Optimizacion para
Motores de Busqueda - del ingles Search Engine Optimization) el cual les brinda la
posibilidad de hacer que sus sitios web aparezca entre las blsquedas mas relevantes,
conectando sus contenidos con palabras claves que los consumidores buscan.

Entre la informacion encontrada, se observd que estas empresas presentan

informacion sobre las alianzas estratégicas con organizaciones que prestan servicios de
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transporte maritimo, asesoramiento sobre logistica de exportacion e importacion, brokers
internacionales, distribuidoras, comercializadoras internacionales e instituciones que
garantizan la fiabilidad del producto que se ofrece (ICCO, WCF, FFC, Camaras de
Comercio, entre otras).

Para concluir, se pudo apreciar que como comun denominador entre los
competidores, se encuentra la aplicacion de estrategias orientadas a fomentar el
networking internacional, aumentar la visibilidad de la marca, generar mas oportunidades
de ventas, fortalecer la confianza con los potenciales consumidores y alcanzar una

notable mejoria en el rendimiento de la inversion en mercadotecnia.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1. Presentacion de la propuesta.

En el presente capitulo se exponen una serie de pasos a seguir para la aplicacion de
las estrategias de marketing y los objetivos derivados de la identificacion de los procesos
criticos y del estudio de las buenas practicas de los competidores a través de la técnica
benchmarking para ser adaptados dentro de la empresa Greenplanet, C.A. Esto se realizé
con la finalidad de explicar de manera clara y sencilla aquellas metas que deben
alcanzarse a nivel digital, de la mano de estrategias y tacticas para conseguirlas y asi,
optimizar los procesos comerciales de la empresa Greenplanet, C.A.

De este modo, en esta fase de la investigacion se expone la propuesta considerando
los resultados del capitulo anterior, donde se determind que existe la necesidad de crear
estrategias de marketing disruptivas que permitan a la empresa sobresalir entre los
competidores, ya que a pesar de que se cuenta con un plan definido, la empresa no se
encuentra posicionada en el top of mind del publico objetivo.

5.2. Objetivos de la propuesta

A continuacidn, se presentan los objetivos del plan de marketing digital en cuestion;
es importante sefialar, que estos surgen del previo analisis documental sobre los
competidores y que ademas, se formularon en funcién de las necesidades y procesos
criticos identificados luego de aplicar el instrumento de recoleccion de datos a los

integrantes de la empresa Greenplanet, C.A.

5.2.1. Objetivo General de la Propuesta
- Disefiar un plan estratégico de marketing digital para la optimizacion del proceso de

exportacion de cacao hacia Barcelona-Espafia para la empresa Greenplanet, C.A



5.2.2. Objetivos Especificos de la Propuesta
- Mejorar el posicionamiento de la empresa en redes sociales.
- Aumentar las ventas a traves de medios digitales.
- Crear una red de alianzas estratégicas por vias digitales.
5.3. Ventajas y beneficios de la propuesta
La presente propuesta representa una herramienta necesaria para la empresa
Greenplanet, C.A., puesto que a partir del andlisis e interpretacion de datos arrojados por
la aplicacion del instrumento de recoleccion de datos, se demostré que la empresa
requiere de un proceso sistematico para la captacion de leads y automatizacion de
procesos a través de herramientas digitales con el objetivo de optimizar sus procesos de
logistica, mercadeo y ventas y ademas, fortalecer el posicionamiento de la empresa en
medios digitales y en el mercado de exportadores de cacao venezolano a nivel offline.
Las ventajas que esta propuesta ofrecen, son que al desarrollarlas se pueden captar
clientes internacionales a través de un proceso de segmentacion digital, captacion,
maduracion y conversion de leads en clientes reales de la empresa, lo cual se traduce en
mayores ganancias y utilidades para la organizacion; los beneficios por su parte, radican
en el mejoramiento de la estructura digital interna de la empresa, ademas de un manejo
Optimo de las bases de datos (clientes, proveedores, transportistas, ventas, leads, entre

otros.), lo que permite otorgar una dindmica laboral efectiva.

5.4. Justificacion de la propuesta

La importancia de la propuesta radica principalmente en que la técnica de
benchmarking permite identificar los factores criticos de la empresa y las buenas
practicas de los exponentes del mercado, siendo estos una referencia basica para adaptar
nuevas estrategias de mercadeo e implementar herramientas y tendencias al caso estudio
y de este modo, contribuir al crecimiento de la organizacion.

Es importante indicar, que las empresas venezolanas actualmente se encuentran en

desventaja frente a otras organizaciones internacionales, considerando las problematicas
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politicas, sociales y econdmicas que dificultan los procesos de marketing, ventas y
logistica del caso estudio, a partir de esto se genera la necesidad de crear métodos que
permitan afrontar de manera exitosa aquellas dificultades.

Ahora bien, a continuacion se exponen diferentes herramientas que permitiran
conocer de manera clara y sencilla la profundidad de los factores criticos encontrados a
nivel externo a interno de la empresa y ademas, informacion pertinente al mercado que
se desea abarcar, datos sobre el publico objetivo, competidores, potenciales aliados

estratégicos y las correspondientes estrategias para actuar sobre ellos.
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PROPUESTA DE PLAN DE MARKETING DIGITAL BASADO EN LA
TECNICA BENCHMARKING PARA LA OPTIMIZACION
DEL PROCESO DE EXPORTACION DE CACAO
HACIA BARCELONA - ESPANA

1. Descripcidn de la situacion

Entorno general: actualmente, la empresa Greenplanet C.A., cuenta con un talento
humano especializado en conocimientos técnicos sobre el Theobroma Cacao, siendo
esta una materia prima demandada por empresas chocolateras e importadoras
ubicadas en Barcelona, Europa; sin embargo, se carece de un plan consistente para la
captacion de clientes internacionales y una total motivacion laboral por implementar
nuevos métodos de digitalizacion y automatizacion de los procesos comerciales.
Entorno sectorial: el caso estudio se desenvuelve en El Vigia, estado Mérida; no se
identificaron competidores exponentes provenientes de esta zona, lo que comprueba
la existencia de una ventaja competitiva para el posicionamiento de la empresa en
esta zona.

Entorno competitivo: con respecto a los competidores, se identificaron estrategias de
automatizacion y digitalizacion de procesos comerciales, tales como la utilizacion de
plataformas de comercio B2B (Alibaba.com) y también el uso de catalogos digitales,
estrategias de contenido, implementacion de adwords en buscadores y en redes
sociales y por ultimo, herramientas de e-commerce en las paginas web de los
principales exponentes.

Entorno politico y social: en cuanto a los reglamentos fijados por dependencias
gubernamentales y las preferencias de grupos sociales, Kotler (2012:81) hace énfasis
en “las practicas comerciales justas, la proteccion ambiental, la seguridad del
producto, la veracidad en la publicidad, la privacidad del consumidor, el empaque y
etiquetado, la asignacion de precios y otras areas importantes” datos que, fueron

tomados en cuenta para el planteamiento de estrategias comerciales.
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Entorno cultural: el entorno cultural esta conformado por fuerzas que influyen en los
valores, las percepciones, las preferencias y las conductas de una sociedad. Luego de
analizar a los potenciales compradores, se pudo observar que cuentan con
caracteristicas como la persistencia de los valores culturales como la libertad
individual y el sentido de pertenencia por las organizaciones que representan.
Entorno econémico: el entorno econémico puede plantear oportunidades o amenazas;
en este caso, laempresa Greenplanet, C.A, labora dentro de un pais con una economia
de subsistencia, en el que se consume casi toda la produccion agricola e industrial,
sin embargo, se carece de entradas de divisas y de empresas con capacidades para el
procesamiento industrial del cacao, por lo que se desea orientar las cantidades
producidas a mercados internacionales; en el caso del mercado objetivo, se
caracteriza por contar con una economia en desarrollo, la cual ofrece excelentes
oportunidades de marketing para el cacao venezolano, por ser este un producto que
representa una necesidad latente en chocolateras europeas.

Entorno natural: en el territorio europeo, especificamente en Barcelona, Espafia,
existe una creciente escasez de materias primas para la elaboracion de chocolates y
derivados del cacao a nivel industrial, ya que este este tipo de commodities es
unicamente producido en ambientes tropicales como paises del centro y sur de
América y algunas regiones de Africa.

Mercado: luego de realizar el analisis documental, se pudo observar que el caso
estudio se desempefia dentro de un mercado oligopdlico, es decir, que esta dominado
por un pequefio nimero de grandes vendedores; ademas, los principales exponentes
del mercado se desempefian dentro de un mercado demandante de alimentos
organicos, caracterizado por tener un segmento de consumidores que estan dispuestos
a pagar un precio mas alto por productos no procesados y libres de agroquimicos.
Esto supone una oportunidad para el caso estudio de adoptar estrategias
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fundamentadas desde el punto de vista organico para la valorizacion del producto y
el consecuente fortalecimiento de la captacion de leads.

2. Publico objetivo:

Constituido por personas de sexo masculino y femenino dentro de un rango etario
de 35-55 afios de edad, ubicados en Barcelona-Espafia, con intereses por realizar compras
a granel de cacao fino de aroma de origen venezolano; entre sus labores cotidianas deben
ubicar proveedores mediante plataformas digitales B2B. Se caracterizan por ser
profesionales con conocimientos técnicos sobre el Theobroma Cacao y los
requerimientos fisico-quimicos y legales que exigen las compafiias que representan y el
marco legal europeo. Se ven motivadas por factores mas objetivos, como son la
rentabilidad y la productividad del producto que adquieren.

Los datos sobre la poblacion en términos de magnitud, densidad, ubicacion, edad,
género, raza y ocupacion y otros datos estadisticos puede verse reflejado en la
caracterizacion de la generacion X (1960-1980), la cual segun Kotler y Armstrong (2012:
72) “las personas que pertenecen a la generacion X son mas escépticas, tienden a
investigar los productos antes de considerar una compra, prefieren la calidad a la
cantidad, y suelen ser menos receptivos a las actividades de marketing directa” se
selecciond esta generacion, ya que a juicio de los autores, estos cuentan con las
caracteristicas, actitudes y aptitudes similares al publico objetivo de la empresa.

Segun su nivel de fidelizacion, se busca alcanzar un tipo de cliente regular, con
intereses por repetir compras mensuales o trimestrales de cargas industriales de cacao en
granos; de acuerdo a sus volumenes compra, se busca captar representantes de compafiias
con capacidades para adquirir dichos cargamentos. También se encuentran los
intermediarios de marketing, es decir, empresas que ayudan a la compafiia a promover,

vender y distribuir el cacao a los compradores finales.
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3. Marketing Mix

Producto: el producto que se pretende ingresar al mercado de Barcelona, Esparia,
es un cacao fino de aroma proveniente del Sur del Lago de Maracaibo que cumple
con las caracteristicas que requieren las importadoras para su comercializacion y
las empresas chocolateras para la elaboracion de un producto de calidad; esta
presentado en sacos de yute y timbrado con el logotipo de la empresa y las
especificaciones de los granos.

Estrategia de diversificacion: en relacidn a las capacidades de la empresa, se
selecciond una estrategia de diversificacion, la cual consiste en ampliar el
mercado potencial y descubrir nuevos nichos de mercado en los que la empresa
pueda penetrar, con el objetivo de expandirse y alcanzar un mayor crecimiento;
en este sentido, se propone ofrecer servicios de capacitacion internacional (cursos
y talleres sobre usos y manejo del Theobroma Cacao) dirigido a integrantes de
empresas importadoras de cacao y chocolateras que a su vez, representan un
segmento de clientes potenciales para la compra de cacao a granel.

Precio: en este punto, se determind una estrategia adecuada para conseguir una
estabilidad de precios y un margen de utilidad 6ptimo que ademaés, permita un
posicionamiento del producto mediante un precio competitivo, en este sentido es
recomendable vender el producto a precio FOB (Free on Board), el cual consiste
en fijar el valor de la mercancia puesta en el puerto de embarque incluyendo
costos de empaquetado, etiquetado, gastos de aduana (documentos, permisos,
requisitos, etc.) y el flete desde su lugar de produccion hasta el puerto, los gastos
de puerto.

Estrategia de fijacidn de precios con base en la tasa corriente: Considerando
que en mercados internacionales se deben evitar sanciones por dumping o
competencia desleal, se establecid esta estrategia de precios en la cual se fija el
precio en medida de los precios de los competidores tomando en cuenta los costos
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de logistica y mercadeo. Segun la plataforma Investing.com, el precio
internacional del cacao es de 2.5%/kg, y los despachos minimos seran de 30 Tm.
Es importante sefialar que los medios de pago también juegan un rol fundamental,
ya que dan origen al financiamiento por parte de entidades bancarias y establecen
la forma como se realiza la transaccion, también se genera conocimiento y
confianza entre el comprador y el vendedor, se determina el tamafio y la
frecuencia de las operaciones, se labora dentro del marco de normas legales
existentes en los paises involucrados en la transaccion y se fijan los costos
bancarios generados por la utilizacion de estos instrumentos.

En este sentido, se seleccion6 como medio de pago la carta de crédito, la cual
otorga una garantia de pago como compromiso de pago respaldado por un banco.
Este método de pago se considera de bajo riesgo ya que el banco expedidor tiene
la obligacion legal de pagar, al presentarse todos los documentos requeridos y
cumpliéndose los términos estipulados en el contrato.

Plaza: con el objetivo de optimizar los procesos de exportacion, se selecciond
como medio de distribucion por canal directo largo, es decir, por una empresa
externa a la productora; por otro lado, el canal a utilizar para que el producto
Ilegue a las manos del consumidor sera por via maritima a través de la compafiia
naviera Hapag-Lloyd bajo estrategia selectiva, la cual se llevara a cabo mediante
un namero limitado de intermediarios o brdoker, la misma se aplicara en funcion
del sector, prestigio del agente, y posicién en el mercado.

Promocion: en este punto, se plantean estrategias basadas en la utilizacién de
herramientas digitales para la optimizacion del proceso de captacion, maduracion
y conversién de leads para aumentar las ventas y fortalecer los procesos
comerciales de la empresa, de este modo, los medios a utilizar para promocionar

los productos seréan:
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- Péagina web 2.0: en este medio, se plasmara la informacion pertinente a la
empresa y los productos que se ofrecen, asi como botones para captar
leads mediante la oferta de material de valor y talleres digitales.

- Gmail: atraveés de este medio, se realizaran camparias de e-mail marketing
mediante la plataforma Mailchim.com, con el objetivo de madurar los
leads previamente captados y afianzar una relacion personal entre el
potencial cliente y la empresa exportadora.

- Redes sociales (Instagram, Facebook y LinkedIn): se ejecutara un plan de
contenidos mensuales basado en informacion técnica e interaccion con el
publico objetivo, con la finalidad de ampliar la presencia de la marca en
medios digitales y fortalecer la identidad corporativa.

- Plataforma de comercio B2B Alibaba.com bajo suscripcion Gold.

- Participacion en eventos del sector cacaotero en Barcelona.

Es importante acotar, que para lograr una mayor eficacia y eficiencia en la
implementacion de estrategias digitales se implementaran campafas de adwords en redes
sociales, para esto se deben identificar cuales son las palabras claves indicadas, es decir,
cémo busca el publico los productos que la empresa ofrece; de esta manera se logra

optimizar el presupuesto con el que se cuenta para la campafa.
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4. Customer Journey

Cuadro N° 3: Customer Journey de la empresa Greenplanet, C.A.

En esta fase, el cliente
potencial experimenta la
necesidad de adquirir el
producto, por lo que
comienza su busqueda de
proveedores en  medios
digitales, es importante ser la
primera opcién de compra en
internet, para eso  se
recomienda:

-Crear contenido en RR.SSy
el blog corporativo para
lograr un posicionamiento
SEO.

-Invertir en adwords
orientados hacia el publico
objetivo para lograr un
posicionamiento SEM.

- Generar una base datos con
contactos de calidad, a los
que poder ofrecerles los
productos y servicios de
colaboracion, y potenciar un
networking 6ptmo.

En esta etapa, el cliente ya
identifico proveedores de
cacao en granos venezolanos,
se encuentra analizando y
comparando  entre los
ofertantes, se recomienda:
-Ofrecer material de valor
relacionado con la solucion a
la necesidad del cliente
potencial, tal como un
catalogo, envio de muestras y
facilidades de pago
-Optimizar la informacion en
los perfiles digitales,
colocando fichas técnicas,
informacion del exportador,
volimenes de compra y un
precio competitivo.

-Ofrecer una modalidad de
pago que garantice la
confiabilidad de la empresa
exportadora bajo un marco
legal y la participacion del
banco que intermedia la
transaccion.

En esta fase, el cliente ya esta
listo para comprar, la calidad
en la atencién al consumidor

marca la diferencia. Se
recomienda:;
-Proponer plataformas de

pago confiables o una carta
de crédito para garantizar una
negociacion confiable y con
el respaldo de la respectiva
institucion bancaria.
-Implementar una estrategia
de negociacion colaborativa
en la que ambos se vean
beneficiados en la
transaccion.

Una vez que el cliente ha realizado la compra y obtenido el producto, este decidira si se han
cumplido sus expectativas o si, por el contrario, no desea realizar una re-compra. Se
recomienda desarrollar una negociacion transparente y segura, incluyendo un servicio
postventa adaptado a los gustos y requerimientos del cliente (un obsequio corporativo, una
asesoria técnica o una visita por un especialista)

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
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5. Estrategiasy Tacticas

Objetivo 1: Mejorar el posicionamiento de la empresa en redes sociales.

Estrategia: diversificar la presencia en redes sociales.
Tactica: definir un calendario de contenido mensual y difundirlo a través de

adwords (ver pag. 54).

A continuacidn, se presenta un cuadro con el contenido a publicar en los medios digitales,

para la ejecucidn de esta estrategia se deben tomar en cuenta las siguientes pautas:

Alternar los dias de publicacion entre RR.SS (publicar en méximo dos redes por
dia).

Implementar campafias mediante adwords segmentando el publico objetivo de
manera adecuada (ver pag. 48).

Generar repuestas inmediatas ante los comentarios, peticiones o solicitudes de la
audiencia.

Medir los resultados de las estrategias aplicadas con las férmulas de los KPI y
elaborar un informe mensual (ver pag. 55).

Designar a un responsable del manejo redes sociales.

Crear alianzas estratégicas con personajes publicos de influencia positiva en el

nicho de mercado de Barcelona, Espafia.
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Cuadro N° 4: Calendario de contenido para redes sociales propuesto para la empresa Greenplanet,

CA.

Contenido oo .
. Dinamica de . . . Promocion
corporativo Frase Contenido de Video Citas o
i e preguntas y : i de taller
(espacios de | motivacional venta directa | promocional frases .
; respuestas digital
trabajo)
Acrticulo sobre
Presentacion - libro Exportacion . Promocion
Proposito de . Infografia con | Casos de
de la empresa relacionado de cacao . . de taller
L la empresa tutorial éxito L
a la audiencia con el cacao | (paso a paso) digital
venezolano
Publicacion . llustracion : Promocion
.. .| Contenido de Frase Glosario de Frase
sobre historia e sobre procesos e Lo e de taller
gamificacion motivacional términos motivacional L
de la marca de compra digital
. . Entrevista a
. Articulo sobre Mitos y . . .
Articulo L . Elaboracion profesional Promocién
la historia del realidades . Recurso
sobre usos y de chocolate relacionado de taller
. cacao sobre el cacao . descargable .
aplicaciones artesanal con el nicho digital
venezolano venezolano
de mercado

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
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KPI’s:
Cuadro N° 5: Indicadores de gestion de redes sociales en la empresa Greenplanet, C.A.

CTR N° Visitas N° Conversiones

clics/impresiones =

CTR

N° Pedidos Nuevos clientes vs. | Ingresos p/mes
Clientes
recurrentes

N° Seguidores Engagement N° Conversiones
(Likes +
comentarios) /

seguidores x 100

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

Una ventaja de la utilizacion de medios digitales para promocionar las actividades
comerciales, es la posibilidad de medir los resultados de las acciones; a continuacion se

presentan herramientas para evaluar la efectividad de los indicadores:

- Inconsquare: permite obtener un informe mensual con los resultados de la
marca, incluye datos sobre la comunidad, engagement, horarios y contenidos
sugeridos.

- Analytics Union: genera un informe con el horario idéneo de publicacion,
hashtags recomendados y una media de interacciones en el contenido.

- Pirendo: ofrece analiticas para la utilizacion de hashtags en redes sociales.
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Objetivo 2: Aumentar las ventas a través de medios digitales.

- Estrategia: definir un funnel de conversion a nivel digital.
- Téctica: implementar una estrategia de e-mail marketing a través de la plataforma
Mailchimp.com con correos segmentados y personalizados.

A continuacion, se presenta un diagrama explicativo sobre el funnel de ventas propuesto:

Figura N° 1: Funnel de ventas online propuesto para la empresa Greenplanet, C.A.

- Contenido diversificado en redes sociales.

. - Campafias de adwords para la difusion del contenido.
Descubrimiento - Oferta de 10% de descuento por la primera compra
con formulario de registro (captacién de leads).

- Envio de catélogo, fichas técnicas e infografia
con procesos de compra.

- E-mail marketing personalizado con casos de
éxito.

Consideracion

- Reunion online de asesoramiento personalizado.
- Envio de oferta del 5% de descuento en el envio
por tiempo limitado.

- Utilizacion de una carta de crédito como medio
de pago.
- Ejecucion de negociacion colaborativa.

- Oferta de visita gratuita por asesor especialista.
- Envio trimestral de obsequios corporativos.

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)

57



Objetivo 3: Crear una red de alianzas estratégicas por vias digitales.
- Estrategia: seleccionar una plataforma digital para la captacion de aliados
estratégicos.
- Tactica: implementar la plataforma de comercio B2B Alibaba.com para la

captacion de aliados estratégicos internacionales.

Para la seleccion de la plataforma Alibaba.com como herramienta digital, se tomo en
cuenta que entre las buenas practicas de los principales exponentes del mercado, se
encuentra la tenencia de una red de alianzas estratégicas para la captacion de clientes y
contratacion de servicios outsourcing de transporte y distribucién; entre las ventajas de

la plataforma se encuentran:

Se cuenta con la herramienta Alidata, la cual es gratuita y permite analizar la

informacion sobre los competidores directos, rangos de precios y competitividad
con las demés empresas del mercado.

- Permite realizar una solicitud de cotizacion (RFQ) a través de una opcion propia
de la plataforma dirigida a los compradores, en la cual se especifican los
requerimientos de calidad y precio.

- Suscripcion Golden Supplier: esta membresia premium garantiza una mayor
visibilidad de los productos en comparacion con las demas ofertas.

- Cuenta con un formato de pago cOmo y seguro.

Las pautas para su implementacion son:
- Utilizar la membresia Golden Supplier.
- Generar respuestas inmediatas a las peticiones y solicitudes.
- Optimizar el perfil de la empresa con informacién técnica del cacao en granos.
- Recopilar informacion mensual sobre los datos obtenidos mediante Alidata y

realizar un informe para su posterior analisis grupal.
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- Plan de Accién

Cuadro N° 4: Plan de Accion del plan de marketing digital para optimizacion del

proceso de exportacion de cacao hacia Barcelona, Espafia en la empresa Greenplanet,

C.A.

Semanas

Creacion de
perfiles
digitales

Plan de
posicionamient
0 SEO/SEM

Captacion de
leads

Maduracion de
leads

Conversion de
leads

Fidelizacion

X

X

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
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6. Presupuesto:

Cuadro N° 6: Presupuesto para la aplicacion del plan de marketing digital en la empresa
Greenplanet, C.A.

Adwords

Gestion de 1 120 4 480
redes sociales

Pagina web 1 300 1 300

Funnel de 1 50 4 200
conversion

Suscripcién 1 45 4 180
en la
membresia

Gold Supplier

Fuente: Campos, Maria Corina y Ramones, Alexandra (2021)
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FACTIBILIDAD DEL ESTUDIO

1. Factibilidad técnica: considerando que las estrategias planteadas estan basadas
principalmente en la optimizacion de medios digitales para la automatizacion de
procesos y reduccién de costos, la empresa Greenplanet, C.A., actualmente
cuenta con equipos tecnoldgicos como computadoras y servicio de internet que
permiten la ejecucion de la propuesta; ademas, se propone laborar con compafiias
especializadas en marketing digital bajo la modalidad outsourcing o
subcontratacion para garantizar que los servicios se lleven a cabo por especialistas
en el areay asi, evitando inconvenientes a nivel técnico.

2. Factibilidad econémica y administrativa: luego de realizar una estimacion de
las ganancias percibidas por venta, se observé que al realizar la inversion en el
plan de marketing propuesto, se genera un retorno de inversion que permite
aplicar las estrategias consecutivamente a largo plazo; por otra parte, la empresa
cuenta con un departamento de administracion que se encarga de gestionar y
evaluar los costos por gestion de ventas, mercadeo y logistica, ganancias, gastos
operativos, estados financieros, entre otros.

3. Factibilidad operacional y organizacional: actualmente la empresa cuenta con
diez (10) empleados divididos en tres (3) ejecutivos de ventas, dos (2)
especialistas en marketing y disefio grafico, uno (1) dedicado a la administracion,
uno (1) encargado de gestionar la logistica de envios y tres (3) directores que
definen los objetivos semanales de la organizacion; el equipo de trabajo esta
caracterizado por su motivacién al logro de objetivos, su éptima adaptacion al
cambio y ademas, por sus conocimientos técnicos y humanos en el mercado de la

exportacion de cacao.
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CONCLUSIONES

Para la elaboracion de las conclusiones se realizo una retroalimentacion sobre las
estrategias que se generaron en funcion de los objetivos planteados; si bien el plan de
marketing se basé en la técnica benchmarking como principal fuente de informacion, se
lograron extraer datos que dieron lugar a la adaptacion de métodos innovadores para el
caso estudio, tal como la implementacion de una pagina web 2.0, la actualizacion del
manual de marca y la utilizacion de la plataforma de comercio B2B Alibaba.com como
canal para la captacion de clientes y la promocién efectiva del cacao en granos.

Es oportuno destacar que el cacao venezolano es demandado a nivel internacional
por sus caracteristicas organolépticas, las cuales son propicias para la elaboracion de
chocolates y otros subproductos, sin embargo, se observé que las empresas exportadoras
de este rubro deben contar con estrategias de contenido que promuevan sus valores
corporativos y canales de comunicacion que optimicen la captacion de clientes en el
extranjero.

Con respecto a las estrategias de mercadeo, se concluye con que las mismas deben
tener como objetivo principal afianzar lazos de colaboracién fructiferos con el cliente,
considerando que la confianza, la seguridad y las garantias son factores que influyen
directamente en la fase de decision de compra del segmento de compradores cuando a
negocios B2B se refiere.

En este sentido, se generd una estrategia para la atraccién de tréafico y lograr la
captacion de leads o clientes potenciales a través de métodos de posicionamiento
organico e inorganico en medios digitales, para su posterior maduracion y conversion en
clientes reales, realizando un seguimiento continuo del proceso de compra y ofreciendo

al potencial cliente contenido de valor y servicio post-venta.
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Ahora bien, se considera que la propuesta para la empresa Greenplanet, C.A.,
presenta condiciones favorables para potenciar su participacion en el mercado europeo y
para lograr un crecimiento exponencial a nivel digital, ya que en el plan de marketing
propuesto se tuvo como objetivo orientar a la empresa para optar por alternativas basadas
en la digitalizacion efectiva, haciendo uso de herramientas que permitan aumentar las
ventas, destacarse entre su competencia, y la automatizacién de sus actividades
comerciales.

En relacion a laempresa, se determind que esta cuenta con los elementos operativos
y el talento humano necesario para lograr exportar un producto de calidad, sin embargo
existe la necesidad de contar permanentemente con estrategias de marketing disruptivas,
las cuales deben ser actualizadas en ciertos periodos de tiempo en funcion de la evolucién
del mercado y tomando en cuenta la aparicion de nuevos habitos de compra y
herramientas que optimicen la gestion de procesos y que ademas, permitan a la empresa
destacarse entre los competidores.

Con respecto a las debilidades del caso estudio, se pudo constatar que carecen de
herramientas y métodos para una digitalizacion efectiva de los procesos comerciales, 1o
cual afecta directamente en las ventas y el posicionamiento de la marca en el mercado de
exportadores de cacao venezolano; cabe destacar que si no se cuenta con una gestion
efectiva de los procesos de mercadeo y ventas, la empresa en cuestion podria correr el
peligro de minimizar sus ingresos.

Finalmente, se concluye con que es imprescindible para todos los integrantes de la
organizacion tener conocimiento sobre el marketing mix de la empresa, asi como es
necesario realizar con regularidad capacitaciones orientadas a fortalecer el talento
humano y asi, realizar en conjunto mejoras continuas que encaminen las acciones hacia

el crecimiento corporativo apoyandose en los valores empresariales.
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RECOMENDACIONES

Una vez realizadas las conclusiones, se procedié a formular las recomendaciones
pertinentes a la empresa Greenplanet, C.A., con el objetivo de proporcionar algunas
sugerencias; dicho planteamiento permitira otorgar al directivo de la empresa evaluar
otros métodos que ayudaran a potenciar los procesos comerciales de la organizacion, asi
como tomar en cuenta posibles mejoras en las areas de mercadeo, ventas y logistica.

En primer lugar, se sugiere crear un programa de formacion dirigido a fortalecer
los conocimientos sobre planificacion estratégica, estrategias de marketing y ventas e
implementacion de herramientas digitales para la automatizacion de procesos, asi
también, capacitaciones que refuercen los valores corporativos y la motivacion por tener
un desempefio 6ptimo en la organizacion.

Se recomienda realizar alianzas estratégicas con agencias dedicadas al marketing
digital con reconocida trayectoria bajo la modalidad de outsourcing, esto permitira
garantizar la calidad de las actividades digitales realizadas y disminuir el margen de error
en la aplicacion de las estrategias planteadas anteriormente; ademas, es oportuno indicar
que este tipo de alianzas pueden proporcionar una perspectiva mas amplia sobre las
nuevas opciones y tendencias en el ambito de la mercadotecnia.

Del mismo modo, es recomendable realizar alianzas con figuras publicas de
reconocida y honorable trayectoria en el destino de exportacion y a nivel nacional, con
la finalidad de crear campafias publicitarias y piezas gréficas con el respaldo de una
imagen que represente confiabilidad, calidad y otorgue una esencia fresca a la marca.

Por otro lado, se sugiere tener participacion fisica en eventos relacionados con la
industria cacaotera en Barcelona, Espafia, para esto serd importante contar con un equipo
subcontratado para la planeacién y ejecucion de eventos en el extranjero y ademas,
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representantes o brokers que se encarguen de forjar las relaciones internacionales de la
organizacion y la captacién de clientes en medios offline.

Se sugiere diversificar los ingresos a traves del ofrecimiento de servicios de
asesoramiento técnico, venta de guias digitales o ebooks dirigidos a profesionales
chocolateros, productores de cacao o simpatizantes de la industria y también, a través de
la realizaciéon de estudios fisico-quimicos en funcidén de los requerimientos legales
previamente conocidos.

Es indispensable generar una base datos con contactos previamente segmentados
(segln datos e intereses del publico objetivo explicados en la propuesta), con el objetivo
de poder ofrecerles los productos y servicios de colaboracion, y potenciar un networking
fructifero a traves de camparias de e-mail marketing.

Es importante contar con un manual de marca actualizado, con un logotipo
funcional para la impresion de material publicitario y en el que se reflejen colores
Ilamativos, tipografias modernas, elementos gréficos alusivos a la misién de la empresa
(comercializacion de cacao) y que ademas, permitan al caso estudio destacarse en medios
digitales y diferenciarse de la competencia.

Por dltimo, se recomienda realizar un seguimiento continuo de las estrategias
planteadas luego de comenzar su aplicacion y asi, evaluar la efectividad de los resultados
através del analisis de los indicadores de gestion explicados anteriormente, esto permitira
tener una vision sobre las vias que deben tomarse para alcanzar objetivos y cuales deben

evitarse para disminuir margenes de error.
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ANEXO A

']”g“g"-m Buisca @ @ @ Q =
anet_servicios L B -~

149 publicaciones 1,360 sequidores 1,166 sequidos

greenp

g- cenplanet.c s

Servicios técnicos en CACAO

Empresa venezolana, comprometida con la produccién de Cacao Finc de Aroma y
ofreciendo asesorfa técnico-comercial del rubro.

VENEZUELA

www.linkedin.com/company/greenplanet

l! p—

Destacada Fermentadi... Plantacion Laboratorio

BH PUELICACIONES = IGTV E ETIQUETADAS

Perfil de Instagram de la empresa Greenplanet, C.A.

71



ANEXO B
Pagina web 2.0 — Empresa Xocolatl Trading, C.A.

ANEXO C
e T
e e G B el
g -ﬂ&d‘ 4 -"':' t o “ l;:

P&gina web posicionada en buscadores — Grupo CIVEN
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ANEXO D

Elizabath Garden Group

This is the right side
of the Venezuelan Cocoa

& Mo con | heip pou?

Pagina web 2.0 en idioma inglés — Elizabeth Garden Group

ANEXO E

COMPANIES THAT DEPEND ON US

CoOCoQ WETRADE

5 Mo con | Pl pu?

Aliados estratégicos — Elizabeth Garden Group
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ANEXO F-1

- CUESTIONARIO SOBRE EI. PROCESO DE EXFORTACTON DE
NALENTTNA CACAODE LA EMFRESA GEREENFLANET, C A

L‘u Auntores: Campos v Famomes [Z020)

Ohjetiva:
- Diagnosticar el proceso de expartacion da cacao hacia Barcalons-Espatia en 1s empress
Grapnplanet, C A madiznte 13 aplicacion de un coestionario.

- Analizar & los principsles competidores dentro del mercado de exportacica de cacao
venezolano hacia Barcalons-Espana medianta 13 temica benchmarking.
- Dizeflar 1m plan estratésice de marketing digital parz la optimizacion del procsso de
axpartacion da cacan hacis Barcelona-Espefia para la empresa Greenplanat .4
Datos de Identificacion:

Nombee v Apellido: CI Sexo;
Edad- Cargo; Fecha:

Parte |. Instrucciones: lea, analice y respanda ko indicada, con una Eguis (x] il pregunta es
‘Werdadera |V o Falsa (F|.

[Rro. Y[ FE
Bz efectnvg el proceso de exportacion de cacso en la empresa)
2oe irplementan temalnzas de a-Cormerce

;Bl process de exportacion cabre los costas de la empresz’
;Bxste 1m proCeso s1stematlco para 13 erportacion o8 cacao

iy s L R

zBl proceso de exportacion de cacao ooenta Cap estratsglas de marketing
aAutornatizadas T

Parte | del instrumento de evaluacion.
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ANEXO F-2

Parte IT: Instrucciones: a continuacion, usted encontrara una serie de preguntas relacionadas
con el proceso de exportacidn de cacao; marca con uha (X) para representar qué tan
dezacuerdo o de acuerdo estas con las siguientes afirmaciones:

ESCALA
Totalmente
Totalmente De En
LI de acuerds | acuerdo Yﬁ?ﬂ desacuerdo | o mﬂdn
E)] 4) 2 i)

6 | ;E= necesario
implementar estrategias
de marketing digital para
optimizar el proceso de
exportacién de cacao?
;La crganizacion esta
capacitada para
implementar estrategias
de digitalizacion dentro
del proceso de
exportacién de cacao?

% | ;La empresa se encuentra
posicicnada dentro del
mercado?

9 | ;Los integrantes de la
empreza estan motivados
en optimizar los procesos
comerciales?

10 | ;Se cuenta con un plan
estratégico para la
captacion de cliemtes?

Parte Il del instrumento de evaluacion.
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