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RESUMEN INFORMATIVO

El presente estudio tuvo como objeto proponer estrategias de marketing digital para posicionar la
marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel Nacional, con el propoésito de lograr ubicarse en la
mente de los venezolanos como primera opcidn de compra al querer satisfacer sus necesidades.Para
ello, el metodoldgicamente la investigacion fue bajo la modalidad de proyecto factible, con un
disefio de campo de nivel descriptivo. El universo objeto de estudio Estuvo comprendida por la
poblacién venezolana ubicada en el pais, y un gerente general de la empresa; a través de la formula
de poblaciones infinitas se procedié a extraer una muestra que estuvo representada por 383
personas y 1 gerente general de la empresa en estudio. Para el desarrollo de la investigacion se
utiliz6 como técnica de recoleccién de datos la encuesta y la entrevista estructurada, a través del
instrumento el cuestionario conformado por preguntas dicotomicas cerradas (i y no) y la guia de
entrevista conformado por preguntas abiertas, de manera de obtener mas informacion por parte del
entrevistado. Seguidamente, se aplicé la técnica POAM Y PCI para realizar un estudio de las
debilidades y fortalezas existentes los factores internos y externos que intervienen en el
posicionamiento a nivel nacional, los cuales seran expuestos en una matriz DOFA cuyo cruce
emitio obtener las posibles estrategias que permitiran disefiar la propuesta y brindarle solucion al
problema existente. Finalmente, se concluye que el marketing digital es una herramienta que
permite colocar a la empresa en los medios digitales para dar a conocer su producto o servicio
entonces usarla a lograr el posicionamiento deseado en la mente de sus consumidores de manera
que sea seleccionada primero ante ellos.

Palabras Clave: Marketing, Marketing Digital, Estrategias de Marketing Digital,
Posicionamiento, Marca.
Linea de Investigacion: Estudios de mercado y gestion de servicios.



INTRODUCCION

En la actualidad el marketing se ha convertido para las empresas en una herramienta de gran
utilidad, debido a que el marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos que satisfagan las necesidades de los clientes, asignarles precios, promover y
distribuir los mercados metas, a fin de lograr los objetivos de la organizaciones, por lo tanto, se
conforma en un conjunto de actividades empresariales que dirigen el flujo de bienes y servicios
desde el productor al consumidor.

Sin embargo, el marketing ha venido adaptandose a las nuevas tecnologias para poder llegar
de manera mas rapida y a menor costo a mayor cantidad de consumidores potenciales, es alli donde
el marketing digital se ha convertido en tendencia, utilizando las redes sociales como impulsor de
los productos de las empresas, ya que permite interactuar con los consumidores, conocer cuéles
son sus necesidades y llevarles lo que les gusta y necesitan. De acuerdo con Del Olmo & Fondevila
(2014), el marketing digital se define como “el uso de tecnologias de la informacion para alcanzar
los objetivos del marketing de la empresa” (p.67), de modo que, es un sistema que permite
promocionar los productos y servicios de una marca a traves de internet, utilizando canales y
herramientas en linea d manera estratégica para contribuir a alcanzar los objetivos de negocio
generales de la empresa

De esta manera,muchas empresas que quieren alcanzar un posicionamiento en un mercado
meta han venido adoptando el marketing digital, permitiendo la realizacién de aquellas actividades
que tienen por objetivo cumplir las metas de la organizacion, al anticiparse a los requerimientos
del consumidor o cliente y al encauzar el flujo de mercancias aptas a las necesidades y los servicios
que el productor presta al consumidor o cliente, y de esta manera poder alcanzar el posicionamiento
deseado. En este orden de ideas, el posicionamiento de una marca es el valor Gnico que tiene ante
sus clientes, y es considerada una estrategia de marketing que las marcas crean para definir su
identidad de marca mientras comunican su propuesta de valor, es el motivo por el que el cliente la
prefiera sobre otras, y gracias al posicionamiento se busca la manera que la marca genere impacto
en la mente del consumidor y la desee con preferencia al compararla con la de la competencia.

Bajo esta premisa, el presente estudio tiene como objetivo proponer estrategias de marketing
digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel Nacional, con el proposito

de lograr ubicarse en la mente de los venezolanos como primera opcion de compra al querer



satisfacer sus necesidades.

Bajo estas premisas, la presente investigacion sera desarrollada como un estudio bajo la
modalidad de un proyecto factible, con disefio de campo, a nivel descriptivo, con un enfoque
cuantitativo y estara estructurado en cinco(5) capitulos de la manera siguiente:

Capitulo I, EI Problema: contiene la exposicion de la situacion problematica enmarcada en
el planteamiento del problema, el establecimiento de los objetivos de lainvestigacion tanto el
general como lo especificos, asi como la justificacion de la investigacion.

Capitulo Il, Marco Tedrico: se refiere al marco tedrico y esta integrado por los antecedentes
de la investigacion, bases teoricas, legales y definicion de términos bésicos.

Capitulo 111, Marco Metodoldgico: se describen el nivel, tipo y disefio de la investigacion, la
poblacidn, muestra, técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, y la técnica para el analisis de
resultados de la investigacion de acuerdo con los objetivos especificos.

Capitulo V, La Propuesta: que consiste en el disefio estrategias de marketing digital para
posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel Nacional.

Las Conclusiones y Recomendaciones, a las que llegé el autor durante el estudio.

Finalmente, Referencias: Bibliograficas y electrénicas de donde se obtuvo informacién y los

Anexos para sustentar la presente investigacion.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

Las organizaciones en la actualidad estan en la implementacidén de mejoras en sus procesos
para lograr ser mas efectivas y competitivas para ubicarse en el posicionamiento deseado, en el
mercado que imperan, de manera de brindarles a sus clientes productos y servicios que cubran sus
necesidades, asimismo, buscan ampliar sus mercados para poder abarcar mayor zona geogréfica y
Ilegar a los clientes potenciales con mayor rapidez y a menores costos, de manera que se maximicen
las ventas y se minimicen los gastos operativos, y se obtenga mayor rentabilidad.

En este sentido, el marketing viene siendo una herramienta de gran importancia para las
empresas, al respecto Stanton y Walter (2009), expresan que “es un sistema de actividades de
negocios disefiados para planear, fijar, precios, promocionar y distribuir productos que satisfacen
necesidades a mercados objetivos para lograr las metas organizacionales” (p.255), en este sentido,
para llegar al mercado meta es necesario conocer cuales son sus necesidades y poder satisfacerlas.
El marketing es un sistema de actividades de negocios que debe ser orientado al consumidor,
reconociendo y a la vez satisfaciendo necesidades, asimismo, debe tenerse en cuenta que debe
iniciarse con una idea sobre un nuevo servicio, producto, lugar y no concluir hasta que dichas
necesidades queden satisfechas por completo.

Stanton y Walter (2009), define el mercadeo como “todas aquellas actividades que buscan
acercarlos productos a los mercados, para que sean adquiridos por los consumidores y estos
obtengan satisfaccion al adquirir tales productos” (p.64). Al respecto, el marketing representa la
realizacion de actividades mercantiles o comerciales que dirigen el flujo de productos y servicios
del productor al consumidor o usuario, por lo tanto, no es mas que un sistema total encaminado a
planear, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen necesidades de los
consumidores actuales y potenciales.

Una manera de hacer llegar a los consumidores potenciales para mostrarles el producto que
ofrece el negocio es mediante el marketing digital, que ademas de permitir conocer cuales son los
gustos y necesidades del consumidor, ya que permite interactuar con este. El marketing digital, de

acuerdo a Selman (2017), “se le conoce como el conjunto de estrategias de mercadeo aplicada en



una plataforma online con el propdésito de que un internauta visualice el sitio para posterior a esto
concrete una compra” (p.112), tienen una visiéon mucho mas amplia y comprende variables como
la comunicacion, mercadeo, publicidad, colaboracion, tecnologia entre otras.

Dado que actualmente se vive en una era de tecnologia digital en donde para realizar
negociaciones se requiere avanzar y ser competitivos, en un mercado cada vez mas exigente y
cambiante, por lo tanto, es necesario implementar estrategias de marketing digital para lograr llegar
de manera mas rapida a los clientes potenciales. En este sentido, mediante el marketing digital se
requerird de la aplicacion de tecnologias digitales como complemento del marketing tradicional
con el proposito de conseguir una mayor rentabilidad y fidelizar a los consumidores actuales y
captar aquellos potenciales, de manera que se logre posicionar la marca.

En este orden de ideas, el posicionamiento, de acuerdo a Lopez (2010), expresa que “es un
proceso de estudio, definicion e implementacion de una oferta diferenciada cuyos atributos
proporcionan una posicion de ventajosa sostenible de una marca en relacion con la competencia en
una categoria, desde el punto de vista de la percepcion de un publico-objetivo™ (p.230), agrega
Davis (2010), que el posicionamiento “es la manera en que una empresa desea que los
consumidores entiendan, comuniquen y sientan hacia la marca de una empresa” (p.85), en otras
palabras, es el sitio en la mente de los clientes que una marca o producto pretende adquirir, lo
mismo que implica variables de diferenciacion y valoracion, por lo tanto, la base del
posicionamiento son los procedimientos tacticos orientados a la construccion de marcas dinamicas.

Es por ello que, al posicionar un producto o una marca hay que tener en cuenta la suma de
sus atributos asociados por sus consumidores, y estos aparecen como la manera por la cual los
clientes perciben marcas competidoras y categorias de productos. Por lo tanto, es de gran
importancia lograr implementar las estrategias de marketing digital para lograr un posicionamiento
eficiente en un mercado meta, que se adopte en relacion con las exigencias y necesidades del
mismo, en otras palabras, que se haga diferencial sus productos en la mente de sus consumidores
y atrayéndoles para concretar la compra.

En Venezuela, las empresas también se han venido sumando a la aplicacion del marketing
digital, ya que las tecnologias estan abarcando el mercado y la mayoria de los consumidores estan
utilizando las redes sociales para poder buscar proveedores que les brinde los productos o servicios
que estos requieren y poder concretar sus compras, por lo tanto, el estar en las redes sociales es una

ventaja competitiva para aquellas empresas que se sumerjan al mundo digital, para posicionar sus



productos. De esta manera, al aplicar estrategias de marketing digital podran dirigir sus productos,
escoger el publico objetivo, posicionarse en una plaza estratégica, utilizar una buena promocién de
su marca, productos y precios competitivos, conocer como son percibidos sus productos en el
mercado, y si el producto esta acorde a las exigencias del mercado al cual va dirigido, las empresas
que no capten clientes a traves de los medios digitales, no podréan crecer y tal vez desaparezcan,
por lo tanto, debe aceptar trabajar con las redes sociales.

Ademas, el marketing digital es una aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas
a cabo en los medios digitales, y todas las técnicas del mundo online vienen abarcando cada vez
mas empresas en el pais, conectadas a través del internet que les permite el incremento de clientes
y elevar sus ventas. Por su parte, la evaluacion de las ventas se mide en el grado de satisfaccion de
los clientes que adquieren n producto y/o servicio de la empresa, es alli que se refleja la importancia
del marketing digital.

Por otro lado, la marca es muy importante para las empresas debido a que es el primer
identificador que garantiza al consumidor sus atributos, es por ello, que toda empresa sin importar
su tamafio debe tener una marca para darle identidad y valor a sus productos o servicios que
ofrecen, ya que el objetivo esta es crear una imagen clara, comprensible y positiva para aumentar
el reconocimiento y la fidelidad de la empresa.

Bajo estas premisas, el presente estudio se dirige a la empresa Taller Laval C.A., dedicada a
la fabricacion metallrgica de remolques y semi - remolques de todo tipo, con mas de 60 afios en el
mercado la cual desea lograr mejorar su posicionamiento a nivel nacional dando a conocer su
marca, de manera que se pueda definir su reputacién y promocionar sus productos y servicios
comunicando sus valores diferenciales, de esta manera se espera incrementar sus ventas para poder
reforzar su liquidez financiera y cubrir sus compromisos y obligaciones operativas.

Esto debido a que en la actualidad sus niveles de ventas no alcanzan las metas esperadas, y
tiene grandes deseos de expansion a otras areas geograficas proyectando incrementar sus ventas en
un 25% de los resultados actuales del primer semestre del afio 2022, de acuerdo con datos
suministrados por la gerencia general de la empresa. Asimismo, su deseo de invertir en nuevas
maquinarias y generar nuevos puestos de trabajo, desea lograr una expansion que justifique tal
inversion, y poder garantizar el retorno de esteen un promedio de tres (03) afios, de acuerdo con
las proyecciones de ventas establecidas por el departamento de ventas, finanzas y proyectos, de

esta manera poder alcanzar sus objetivos organizacionales y garantizar su operatividad.



Para tal fin, se proponen estrategias de marketing digital que ayuden a orientar a la empresa
hacia un publico objetivo, ya que hoy dia no se puede permanecer ajenos al mercado, y los
especialistas de marketing deben ser capaces de entender queé es lo que dice el mercado o entorno
del mercado conocido como macro entorno, a través del marketing digital se podra implementar
un conjunto de estrategias volcadas hacia la promocion de su marca en las redes sociales, a
diferencia del marketing tradicional por incluir el uso de canal y métodos que permiten el analisis
de los resultados en el tiempo real. En este sentido, se espera lograr el posicionamiento de marca
el cual es el elemento central del éxito, la sustentabilidad y la permanencia del negocio en cualquier
terreno, ya que se trata de un factor alineado al branding, que refuerza la identidad corporativa y

que permite hacer el emprendimiento cada vez mas viable y propenso al crecimiento.

1.1.1. Formulacién del Problema.
Tras estas implicaciones se formula la siguiente interrogante: ;Mediante cuales estrategias
de marketing digital se podria posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional?

1.2. Objetivos de la Investigacion.
1.2.1. Objetivo General.
Proponerestrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval

C.A. anivel nacional.

1.2.2. Objetivos Especificos.
e Diagnosticar la situacion actual del posicionamiento de la empresa Taller Laval C.A. anivel
nacional.
e Determinar los factores internos y externos que intervienen en el posicionamiento a nivel
nacional de la empresa Taller Laval C.A.
e Disefiar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval

C.A. anivel nacional.

1.3. Justificacion de la Investigacion.
El marketing digital es una herramienta que brinda maltiples beneficios a las empresas, entre

ellos, permite gestionar la informacién, su marca y productos en un mercado local e internacional.



En Venezuela, el marketing digital ha venido abarcando gran parte con el ecommerce, en este
aspecto se ha visto reflejado los avances en empresas al invertir en este tipo de tecnologias, ya que
es de gran importancia que las empresas y emprendimientos adquieran las nuevas tendencias y
apuesten por medios digitales, esto genera una ventaja competitiva, en especial a aquellas que
quieren mantenerse en el mercado y alcanzar el posicionamiento deseado de su marca.

En este sentido, el presente estudio se justifica debido a mediante las estrategias de marketing
digital la empresa Taller Laval C.A. puedeposicionar su marca a nivel Nacional, realizando un
conjunto de actividades que le permitan tener un mayor alcance a un costo de publicidad mucho
menor, por tal motivo, les permitird generar mayor rentabilidad que es beneficioso de manera
directa para la empresa, ademas de brindar interaccién de manera inmediata con el consumidor y
personalizar su marca, de manera que le cause un impacto en la mente de los consumidores y estos
prefieran a la marca de la empresa al compararla con la de los competidores.

Socialmente, el presente estudio Brindd de aporte a otras empresas con problematica similar
adaptando lasestrategias propuestas a sus propios requerimientos dirigidas a alcanzar el marcado
meta que estas tengan proyectado. Por su parte, académicamente el estudioforma parte como aporte
a la Universidad José Antonio Paez donde puede ser utilizado el estudio como antecedente a otras
investigaciones que se encuentren enmarcada en la linea de investigacion estudios de mercado y
gestion de servicios, establecida por la Facultad de Ciencias Sociales para la Bello de Mercadeo.
Finalmente, sirvié a al autor a incrementar sus conocimientos académicos y profesionales para su

desempefio laboral en materia de posicionamiento de marcas a través del marketing digital.

1.4. Alcance y Limitaciones.

El presente estudio estuvo enfocado en laempresa Taller Laval C.A., ubicada en el Municipio
Valencia del Estado Carabobo, especificamente, en el departamento de ventas yadministracion, y
de la gerencia que estan relacionados en el posicionamiento de la marca a Nivel Nacional, en
especial donde se lleve a cabo la toma de decisiones sobre las areas de mercadeo de la empresa, y
darle solucion al problema planteado mediante la propuesta estrategias de marketing digital para

posicionar su marca a nivel nacional.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

En el presente capitulo se expone el marco tedrico que fundamenta la presente investigacion,
segun Tamayo (2018), el marco teodrico “nos amplia la descripcion del problema. Integra la teoria
con la investigacion y sus relaciones mutuas” (p.144), el cual esta conformado por los antecedentes
relacionados al tema expuesto, las bases tedricas y los términos basicos, que brindaran al lector una
claridad y fécil comprension de los temas expuestos, por lo tanto, es necesario establecer los

aspectos tedricos que sustentaran el estudio en cuestion.

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Los antecedentes de la investigacion, de acuerdo conTamayo (2018), constituyen “todo
hecho anterior a formulacion del problema que sirve para aclarar, juzgar e interpretar el problema
planteado, constituye los antecedentes del problema” (p.146). En ello, se trata de hacer una sintesis
conceptual de la investigacion o trabajo realizado sobre el problema formulado, con el fin de
determinar el enfoque metodolégico de la investigacion. Referente a la definicion, para la
realizacion de la presente investigacion se consultaran y revisaran trabajos anteriores que se
vinculen con el tema en estudio de una forma directa e indirecta, de los que se consideran y se

extraen aspectos de interés que fortalecen el tema de investigacion, entre los cuales se citan:

Antecedentes Internacionales

Angarita, Gonzalez y Reyes (2021), presentaron un estudio el cual titularon
“Posicionamiento de marca mediante una estrategia de comunicacion digital para la
optimizacion del servicio al cliente en el sector asegurador: Seriscol S.A.S.”, en la Universidad
Auténoma de Bucaramanga, para optar al titulo de Comunicador Social, con la finalidad de mejorar
la comunicacion interna y externa para lograr alcanzar el posicionamiento deseado dentro del
mercado en el cual se encuentra inmersa. Para ello, la metodologia implementada fue un estudio
con disefio de campo no experimental a nivel descriptivo con enfoquecuantitativo. Para la
recoleccion de informacion se empleo las técnicas de recoleccion de informacion la encuesta y la

entrevista, las cuales se apoyaron del cuestionario como instrumento.



Con los resultados obtenidos, los investigadores concluyen en el estudio que, gracias a la
recopilacién de informacién e identificacion de practicas exitosas, se plantean lineas estratégicas
de caracter digital, con acciones que le permitan a la empresa potencializar su presencia en redes
sociales mediante la publicacion de contenidos e interacciones con los usuarios, también con el fin
de establecer un canal de comunicacién mas directo con el cliente mediante el posicionamiento de
estos perfiles oficiales de la organizacion. Su aporte al presente estudiose sustenta en el uso de la
comunicacion digital para interactuar con los clientes y asi conocer las necesidades que estos tienen
y poder ofrecerles productos y servicios que las satisfagan de esta manera poder causar un impacto
en la mente del consumidor para que elijan la marca de la empresa en estudio al compararla con la
de los competidores.

Por su parte, Paredes (2021), presentd una investigacion la cual lleva por titulo “Marketing
digital y posicionamiento de marca de la empresa Stilindgraf S.A. Guayaquil, 2021, en la
Universidad César Vallejo en Piura-Per(, para optar al titulo de Maestra en Administracion de
Negocios — MBA, con el objeto de evaluar la relacion y la incidencia del marketing digital para
impulsar el posicionamiento de una marca. En cuanto a la metodologia implementada fue un
estudio correlacional de disefio no experimental, de corte transversal, con un enfoque cuantitativo
de tipo aplicada. Para la recoleccion de datos se utilizé el cuestionario como instrumento de apoyo
de la técnica la encuesta.

Se concluye en su investigacion que, de acuerdo con las estadisticas y resultados obtenidos
que una aplicacién efectiva del marketing digital tiene relacion con el posicionamiento de marca
de una empresa. Su relacién al presente estudio es con relacion a la propuesta del marketing digital
para posicionar la marca de la empresa Taller Naval C.A. a nivel nacional, debido a que representa
un medio de captacién de clientes cuya relacion con el posicionamiento de marca se relevante, ya
que la evolucion de nuevas tecnologias ha cambiado la forma que tienen las empresas de
comunicarse con sus clientes, lo que ha permitido la generacion de mayores beneficios y la

ampliacion de su mercado.

Antecedentes Nacionales
Mendoza y Zambrano (2022), presentaron su estudio el cual lleva por titulo “Estrategias de
marketing digital para la fidelizacion de clientes de la empresa Uredent Urefia Dental C.A.

ubicada en Naguanagua. Estado Carabobo”, en la Universidad José Antonio Paez para optar al



titulo de Licenciados en Mercadeo, con el propdsito de incrementar sus ventas minimizando el
riesgo que los clientes emigren al mercado informal y concientizando a los mismos el riesgo que
tiene el adquirir de esa manera los productos de la salud. La metodologia que se desarroll6 fue del
tipo proyecto factible, con apoyo en un estudio con disefio de campo a nivel descriptivo. La técnica
que fue aplicada para la recoleccion de informacion ha sido la encuesta con apoyo del instrumento
el cuestionario.

En su investigacion se concluye que, el sitio web es el pilar fundamental del marketing
digital, ya que es el lugar donde la empresa vende sus productos y servicios, por lo tanto, es muy
importante tener un sitio web profesional para que genere la confianza suficiente que los clientes
potenciales se animen a tener una relacion comercial con la empresa, pudiéndoles brindar un
servicio postventa y poder ganar la fidelizacion de los mismos. Su relacion al presente estudio, es
gue mediante el marketing digital no solo se busca captar clientes potenciales para ampliar su
cartera y, por ende, aumentar sus ventas, sino que, ademas, esta pueda ser generada al mantener la
fidelizacion de los ya existentes, brindandoles nuevas formas de conocer al difundir las novedades
que pueda ofrecer la empresa.

Burgos (2021), presento su trabajo de grado titulado “El marketing digital como estrategia
gerencia en el desarrollo de las empresas de producciéon social”, en la Universidad Nacional
Experimental de Los Llanos Occidentales Ezequiel Zamora, en San Fernando de Apure, para optar
al titulo de Magister Scientiarum en Gerencia Publica, con el fin de penetrar en el mercado nacional
para mejorar la competitividad de la misma, para fomentar el desarrollo y crecimiento de la Unidad
de Propiedad Social Agroindustria (UPSA) planta procesadora de harina Achaguas en el estado
Apure lo cual emerge como un aporte cientifico al area de gerencia publica. La metodologia
empleada en la investigacion fue un enfoque epistemoldgico tipo positivista, cuantitativa, con
modalidad de proyecto factible y disefio de campo.

Se concluye que, en Apure existen pocas empresas que utilizan el marketing como estrategia
de comercializacion para mejorar sus condiciones econdémicas y de competencia en el mercado,
quedando rezagadas con respecto a otras que si lo estan utilizando en el mundo que se ve saturada
por la gama de productos y servicios cada vez mas competitivos. Su relacion al presente estudio,
es que las empresas que busquen adaptarse a las nuevas tecnologias pierden su oportunidad de ser
competitivas ya que las redes sociales, el internet, Instagram y Facebook entre otros, son

herramientas de comunicacion que la mayoria esta utilizando para dar a conocer a sus productos y
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marcas y poder captar mayor cantidad de clientes, por lo tanto, mediante la aplicacion de estrategias
de marketing digital se pretende dar a conocer la marca con mayor rapidez y llegar a mayor cantidad
de clientes potenciales.

Por su parte, Salazar (2019), en su trabajo de investigacion el cual titulo “Disefio de un plan
estratégico de mercadeo para posicionar la marca Glorias del Café en el mercado venezolano
segun el modelo del mercadeo convencional”, que presentd en la Universidad Central de
Venezuela, en Caracas, para optar al titulo de Licenciada en Comunicacién Social, con el proposito
de lograr generar valor a traves de los dialogos y experiencias que son capaces de crear y mantener
con sus consumidores de manera que se logre su posicionamiento en el mercado venezolano.La
metodologia que se utiliz6 fue bajo la modalidad de un proyecto factible con disefio de campo a
nivel descriptivo, utilizando como técnica de recoleccidn de informacion la encuesta con apoyo del
cuestionario.

Lasconclusiones de la autora fueron que, la publicidad tradicional como técnica de
promocidn ha perdido credibilidad y efectividad, mientras el boca a boca se emplea cada vez mas.
Los lideres de opinion, ahora influencers, habitan en las redes sociales. Las personas buscan vivir
experiencias memorables y no solo participar en una transacciéon. Su relacién a la presente
investigaciénse basa en considerar el marketing digital al elaborar las estrategias de marca para
poder llegar a mayor cantidad de clientes en menor tiempo y a un menor costo, de manera que se
alcance el posicionamiento deseado a nivel nacional, ya que permite ampliar la zona geogréfica

donde se encuentra la empresa, difundiendo mas efectivamente su marca.

2.2. Bases Tedricas

Seguidamente, se presentan las bases tedricas que sustentan la presente investigacion de
acuerdo con las variables estudiadas, y a los objetivos planteados, en este sentido, Arias (2016),
sefala que: “las bases teoricas implican un desarrollo amplio de los conceptos y proposiciones que
conforman el punto de vita o enfoque adoptado, para sustentar y explicar el problema planteado”

(p.107), entre las cuales se citan:

2.2.1. Marketing
El marketing es un concepto en inglés, que significa en el idioma castellano mercadeo o

mercadotecnia, la cual se trata de una disciplina dedicada al analisis del comportamiento de los
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mercados y de los consumidores. De acuerdo con Kotler y Armstrong (2012), consiste en “un
proceso administrativo y social, gracias al cual determinados grupos o individuos obtienen lo que
necesitan o desean para poder satisfacer sus diversas necesidades, a través del intercambio de
productos y servicios” (p.228). Por su parte, comenta McCarthy (1960), sefiala que “es la
realizacion de las actividades que pueden ayudar a que una empresa consiga las metas que se ha
propuesto, pudiendo anticiparse a los deseos de los consumidores y desarrollar productos o
servicios aptos para el mercado. En este sentido, se puede sefialar que el marketing analiza la
gestién comercial de las empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a traves
de la satisfaccion de sus necesidades. Es por ello, que el marketing ha sido inventado para satisfacer
las necesidades del mercado a cambio de beneficios para las empresas.

En este contexto, la Unica funcion del marketing que debe cumplir es alcanzar las metas que
la empresa se plantea en lo que respecta a venta y distribucion para que esta se mantenga vigente,
pero eso es tan importante no solo tener un conocimiento del mercado, sino saber que puede
desarrollar la empresa que interese a los clientes. Al respecto, lo que hace el marketing es
considerar una necesidad de la clientelay a partir de ella, disefiar, poner en marcha y verificar como
funciona la comercializacion de los productos o servicios de la empresa. Diversas estrategias y
herramientas permiten al marketing posicionar una marca o pun producto en la mente del
comprador.

Por lo tanto, las acciones de marketing pueden tener una vision a corto, mediano y largo
plazo, ya que su gestion también debe suponer la realizacién de inversiones una precisa relacion
de la empresacon los clientes, proveedores y hasta con sus propios empleados, ademas de
publicidad en los medios de comunicacion. Cabe resalar, que el marketing puede tener diversas
orientaciones: al producto, cuando la empresa dispone del monopolio del mercado, pero, de todas
maneras, depende mejorar el proceso de produccion; a las ventas, destinada a aumentar la
participacion de la empresa en el segmento; o al mercado, cuando se busca adaptacion del producto
segun gustos del consumidor.

Estos bastes tedricos sustentan el presente estudio debido a que se requiere de la captacion
de un mercado meta a nivel nacional, para poder ampliar la geografia del mercado en el cual se
desarrolla la empresa objeto de estudio y poder brindar sus productos y servicios a nivel nacional,
por lo tanto, se requiere hacer un estudio de la posibilidad de llegar a mayores consumidores para

posicionar la empresa.
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2.2.2. Marketing Digital

El marketing digital de acuerdo con Kotler y Armstrong (2012), indica que “son esfuerzos
por comercializar productos y servicios, y por establecer relaciones con los clientes a través del
internet” (p.509), asimismo agregan que “es el lado de venta electronica del comercio electronico:
lo que hace una compafiia para dar a conocer, promover y vender productos y servicios por internet”
(p.438). Por su parte, aporta Sanagustin (2016), quien afirma que es un:

Enfoque de marketing de boca a oido que utiliza el
desarrollo y evolucién de la web a entornos y sistemas mas abiertos,
libres, compartidos y multiconversacion donde el usuario es
productor de contenidos que facilitan la transmision del mensaje
como portales de videos, comunidades y redes sociales, foros, blogs
o sitios de promocién de noticias. (p.159)

Por otro lado, de acuerdo con Selman (2017), expresa que el marketing digital “consiste en
todas las estrategias de mercadeo que realizamos en la web para que usuarios nuevos en el sitio
concrete su visita tomando una accion, el cual se realice diferentes formas de ventas” (p.32). Se
puede deducir, de acuerdo con las diferentes definiciones que, en el marketing digital, se ven
relaciones que se entablan con los clientes por medio del internet, donde se podra realizar el
comercio, ya no presencial, sino de manera virtual. Ademas, es una funcion de la venta electrénica
que se realiza mediante la web, donde en la actualidad la publicidad se realiza mediante las redes
sociales y asi, llegan méas clientes potenciales. En este sentido, las empresas comerciales que
aplican el marketing digital y los que se adaptan con facilitad al cambio son las que se mantienen
en el mercado y logran captar clientes potenciales.

En este contexto, el marketing digital es el desarrollo de estrategias de publicidad y
comercializacion, a través de los medios digitales, en las cuales todas las técnicas que se emplean
en el mundo off-line son limitadas y traducidas al mundo online, asimismo, en el marketing digital
aparecen nuevas herramientas, tales como buscadores como Google, las nuevas redes sociales
como Facebook, Twitter, Instagram, entre otros, y la posibilidad de mediciones digitales de
rentabilidad de cada una de las estrategias empleadas.

Ademas, el marketing digital se implementa en Internet, principalmente, a través del
posicionamiento en la web en los buscadores, como antes se mencioné como Google, la gestion de
las redes sociales por los Community managers, el comercio electronico (e-comerce) y la
publicidad online, pero también, incluye las estrategias de publicidad telefonia movil, publicidad

en pantalla digital y promocién en cualquier otro medio online.
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Importancia del Marketing Digital

Para poder identificar la real importancia del marketing digital se analizan seis rubros

importantes, los cuales se detallan seguidamente:

Medicion: cuando se realiza una estrategia digital puede ser medida mucho mas
facilmente que las estrategias de marketing tradicional.

Personalizacion: democratiza la personalizacion, es decir, permite personalizar el
tratamiento con el cliente a muy bajo costo. Es importante anotar que los consumidores
modernos esperan un trato completamente personalizado por parte de las empresas.
Visibilidad de marca: si una empresa no esta en Internet “no existe”, ya que se ha
probado que la mayoria de las personas buscan en Internet antes de comprar un producto
o servicio en el mundo fisico o digital.

Captacion y fidelizacion de clientes: permite atraer y captar clientes potenciales y
fidelizar los clientes actuales.

Aumento de las ventas: permite aumentar de manera significativa las ventas de la
empresa, ya que los clientes potenciales de la mayoria de las organizaciones estan en el
mundo digital.

Crea comunidad: el marketing digital y en especial el marketing de redes sociales
permite crear una comunidad que interactla con la marca, creando un enlace emocional
entre esta y sus clientes.

Canal con gran alcance: utiliza Internet y las redes sociales como canal, lo que le permite
lograr un gran impacto en el enlace y posicionamiento de las marcas.

Experimentacién: permite probar tacticas y ajustar las estrategias en tiempo real para
optimizar los resultados.

Bajo costo: las estrategias de marketing digital son de mas bajo costo que la mayoria de
las estrategias del marketing tradicional, lo que las vuelve accesibles a pequefias y

medianas empresas. (Kotler y Armstrong, 2012:285)

2.2.3. Estrategias de Marketing Digital

Sitio Web: es el pilar fundamental del marketing digital, ya que es el lugar donde la
empresa ofrece y vende sus productos y servicios. Es muy importante tener un sitio web

profesional para que genere la confianza suficiente para que los clientes potenciales se
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animen a tener relacion comercial con la empresa. El sitio web debe ser facil de navegar
y tener elementos que faciliten la conversion de los visitantes, es decir que se cumpla el
objetivo mismo.

El blog empresarial: todas las empresas deberian tener un blog, ya que permite atraer la
audiencia de interés para la organizacion mediante articulos Gtiles. El blog es el centro de
la estrategia de marketing de contenido y permite a las compafiias crear contenido fresco
que tiene un mejor posicionamiento en motores de busqueda.

Posicionamiento de buscadores (SEO): el posicionamiento en motores de blsqueda,
también llamados SEO (Search Engine Optimization), tiene como objetivo que cuando
alguien bus en Google u otro motor de busqueda un producto o servicio que vende la
empresa, el sitio web quede en los primeros resultados de busqueda. EI SEO es una de las
estrategias de marketing digital que maés trafico llevan al sitio web.

Redes Sociales: es necesario que las empresas tengan una presencia profesional en las
principales redes sociales cuyo objetivo principal no es la venta de productos o servicios,
sino crear una comunidad de usuarios con un enlace emocional de la marca. El objetivo
de las redes sociales para las marcas sera: convertir a los extrafios en amigos, a los amigos
en clientes y a los clientes en evangelizadores de la marca.

Publicidad Online: la publicidad en motores de busqueda y en las redes sociales se han
convertido en una excelente opcion para que las empresas lleguen a su audiencia. De todas
las estrategias de marketing digital, esta es la Gnica que permite lograr resultados en forma
inmediata.

E-mail Marketing: el uso del e-mail como estrategia de marketing suele ser muy efectiva,
siempre y cuando se realicen siempre con una autorizacion de la persona que recibe los e-
mails, esta estrategia es especialmente Gtil para las tiendas electrénicas, ya que permite
llevar a clientes potenciales al sitio web. La creacion de un boletin de valor agregado a la

audiencia funciona muy bien para que el usuario abra y lea los e-mails de la marca.

Estas bases teoricas sustentan el presente estudio, ya que se podria implementar una o varias

de estas estrategias en la empresa objeto de estudio para difundir su marca mediante el marketing

digital y lograr el posicionamiento deseado, debido a que el conjunto de acciones que se puedan

desarrollar permitira difundir la marca en una mayor zona geografica, con mayor rapidez y a menor

costo que mediante el marketing tradicional.
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2.2.4. Posicionamiento

El posicionamiento de acuerdo con Ries & Trout (2002), lo definen como “la manera que el
producto (bien o servicio) se ubica en las mentes de los posibles consumidores en una sociedad
sobre comunicada, para lo cual se recomienda segmentar el mercado para asaltar el punto de
vista”(p.268). Para ello, se hace necesario que el consumidor conozca el producto o servicio
ofrecido por la empresa, ademas de su FODA en comparacion con sus competidores y de esta
lograr un mejor posicionamiento y mantenerlo en el tiempo.

En este contexto, los autores afirman que el posicionamiento no incide en crear algo nuevo
y diferente, por el contrario, es manipular lo que ya esta en la mente del consumidor, logrando
reconexiones que ya existen en ella, con mensajes simples y afiliados de caracter duradero.
Recomiendan buscar en la mente receptora del cliente y no del producto mismo, la comunicacion
debe ser con palabras claves para asi lograr asaltar la mente del consumidor, ademas, de atributos

0 beneficios que sean apreciables para ellos.

2.2.5.Estrategias del Posicionamiento

De acuerdo a Ries & Trout (2002), detallan las siguientes estrategias de posicionamiento:

e Atributo: un producto o servicio guarda relacién con el atributo que brinda hacia el
cliente, la empresa se puede posicionar segun el tamafio o afios de existencia de la marca.
Se recomienda establecer bien los atributos de la marca para poder lograr un mejor
posicionamiento en el consumidor.

e Calidad-Precio: existen empresas que buscan posicionarse segun la relacion calidad-
precio, ya que ofrecen los mayores beneficios de la marca de acuerdo con precios sensatos
como muestras de alta calidad o al contrario menores beneficios a un menor precio como
muestra de un valor significativo.

e Beneficio: dado que el producto se posiciona como primero de acuerdo con cierta gracia
que las demas no otorgan. También estas sociedades les corresponden descubrir qué
pretende encontrar el mercado y qué van a ofrecer.

e Uso o aplicacion: el producto se posiciona como el mejor en determinados usos o
aplicaciones entre los clientes o posibles consumidores. Indicar como y cuando se
ambiciona que el comprador o usuario manipule la marca de la empresa.

e La relacion con la competencia: se afirma que la marca es mejor en algun sentido o
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varios en relacion con sus competidores en base a la comparacion de atributos o
beneficios.
e Categorias de producto: la empresa debe buscar posicionar en los nichos segun u

categoria, recordando que menos, es mas.

2.2.6. La Marca

La Marca es un nombre y/o sefial cuya finalidad es identificar el producto de un vendedor
para diferenciarlos y hacerlos mas atractivos de los productos de la competencia. EI nombre de la
marca puede estar conformado por palabras, letras y/o nimeros que pueden ser vocalizados.Una
marca puede transmitir diversos significados. De acuerdo con Sunchasen (2012), expresa que “una
marca es un nombre, término, signo, simbolo, disefio o0 combinacion de los mismos, que identifica
a los productos y servicios y ayuda a diferenciarlos como pertenecientes a un mismo proveedor”.
(p.85).

En conclusidn, la marca constituye un factor determinante, diferencial e inimitable para crear
y agregar valor en los productos, servicios y empresas. Su grado de influencia en la decision de
compra depende de la familiaridad, aprecio, identificacion, confianza y respeto que el comprador
tenga con y por la marca. Esto significa que los clientes compran una estructura intangible: un
pensamiento, un sentimiento, una sensacion fisica e incluso, en algunos casos, una interaccion
social que se unen en una satisfaccion placentera. La marca de un producto es un nombre que
perdurara y permanecera al paso del tiempo, por ello, es importante que se elija con mucho cuidado
y se revise si existe algo similar para asegurarse de que la marca de la empresa sea novedosa y
sobre todo original. Su aporte al presente estudio es lograr que la empresa pueda posicionar su

marca a nivel nacional para llegar a mayor cantidad de clientes y lograr aumentar sus ingresos.

2.3. Definicion de Términos Bésicos.

Branding: todo lo que una marca o empresa hace para conectar su estrategia de negocio con la
experiencia del consumidor y convertirla en lealtad.

Business: transformacion de cada uno de los procesos esenciales de las organizaciones, adecuando
las nuevas tecnologias a la cadena de valor de la empresa.

Community manager: persona encargada de sostener, acrecentar y en cierta forma defender las

relaciones de la empresa con sus clientes en el ambito digital.
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Comunidades online: grupo de personas que se comunican a través de internet por un interés
comun, se puede formar en foros, plataformas sociales, grupos de correo y blogs.

E-mail marketing: acciones y compafiias que utilizan el correo electronico para envios. Se suelen
utilizar los newsletters para promocionar productos y servicios 0 comunicar noticias de empresas.
Keywords: son las palabras clave que se usan en posicionamiento SEO par facilitar la indexacion
por los motores de bldsqueda. Representan las formas en las que los internautas buscan a las
empresas y es necesario investigar cuales son las usadas para localizar contenidos que se quieren
transmitir. Se sitdan en los titulos, metaetiquetas y cuerpo del texto dentro de la estructura en
lengua HTML de este.

Posicionamiento: es la posicién de un producto, es la forma en que los consumidores definen el
producto con base en sus atributos importantes.

Producto: es definido como un conjunto de atributos tangibles e intangibles que abarcan empaque,
color, precio, calidad y marca, mas los servicios y la reputacion del vendedor, el producto puede
ser un bien, un servicio, un lugar, una personal o una idea.

Venta: es una de las actividades mas pretendidas por empresas, organizaciones 0 personas que

ofrecen algo (productos, servicios u otros) en su mercado meta.

2.4Cuadro de Operacionalizacion de Variables Técnico/Metodologico
Seguidamente, se presenta el cuadro de operacionalizacion de las variables (Cuadro No. 1),
que estan relacionadas al tema de estudio de acuerdo con los objetivos establecidos en la presente

investigacion.
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Cuadro N°1Cuadro de Operacionalizacion de Variables Técnico/Metodoldgico
Objetivo General: Proponer estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel

nacional.
OBJETIVOS Variable Definicién de la variable "
ESPECIFICOS DIMENSIONES INDICADORES INSTRUMENTOS ITEMS
Seglin Kotler & Armstrong (2012) es  Atributos que Producto
“un nombre, término, signo, simbolo, perciben los Calidad
Marca disefio 0 una combinacién de todos estos  ¢onsymidores de  Satisfaccion del 12345
elementos, que identifican al fabricante la marca cliente
0 vendedor de un producto o servicio y Atencion al cliente
que lo diferencia de la competencia” Precio E
. . (p.125) o ncuesta
Diagnosticar la Comunicacion
Promocion
situacién actual del ) . Publicidad 6,7,8.9,10
Del Olmo &Fondevila (2014) “es el uso  Estrategias  de Comercializacion
posicionamiento de la Estrategias de de tecnologias de la informacion para Marketing
. . alcanzar los objetivos del marketing de  djgital .
empresa Taller Laval marketing digital 1, empresa” (p,67) Atributos
. . T Calidad - Precio
C.A. anivel nacional. Beneficio
Posicionamiento Kotler y Armstrong (2012), expresan UsooAphcaaqn Entrevista 1,2,3,4,5,
i s Aumento del Nivel de 6.7
que “significa hacer que un producto t '
ocupe un lugar claro, distintivo y . ) \F'fr: as |
deseable en la mente de los Posicionamiento eacnt)n confa
consumidores meta, en relacion con los que tiene la competencia
» Categoria del
productos” (p.80). marca producto
Determinar los Economicos
. Politicos
factores internos vy Factores Sociales
Externos >
externos que Tecnoldgicos POAM
intervienen en el Geogréaficos DOFA
posicionamiento a PpCl
nivel nacional de la Directiva
empresa Taller Laval . Competitiva
CA Capacidades | Financiera
o Internas Tecnolégica
Talento Humano
Diseflar estrategias de Comunicacion
marketing digital para Estrategias de Promocion
posicionar la marca de la marketing Digital ~ Publicidad Propuesta

empresa Taller Laval
C.A. a nivel nacional.
Fuente: Bello (2023).
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

En este capitulo se presenta el marco metodoldgico, el cual es la parte del proceso de
investigacion que hace mencion a la manera en como se deben presentar los resultados del proceso.
Al respecto, Balestrini (2016), comenta que: “el fin esencial del Marco Metodologico, es el de
situar en el lenguaje de la investigacion, los métodos e instrumentos que se empleado en la
investigacion planteada, desde la ubicacion acerca del tipo de estudio y el disefio de su
investigacion” (p.45). Al respecto con la presente investigacion, a continuacion, se expuso el tipo,

disefio y nivel de la investigacion.

3.1. Tipoy Disefio de Investigacion.

Considerando el proceso investigativo establecido en el objetivo general, el estudio estuvo
enmarcado dentro de la modalidad de los denominados proyectos factibles, ya que permitira disefar
las estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel
nacional.Por su parte, Arias (2016), sefala que un proyecto factible “es una propuesta de accion
para resolver un problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha
propuesta se acompafie de la demostracion de su factibilidad o posibilidad de realizacion” (p.82).
Estuvo apoyada en un estudio con disefio de campo, debido a que se planted directamente en la
empresa Taller Laval C.A., donde se presenta la problemaética de estudio. Por lo que Arias (2016),
sefiala que “la investigacion de campo consiste en la recoleccion de datos directamente de la

realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable alguna” (p.48).

3.2. Nivel de la investigacion

Con relacién al nivel de la investigacion se considerara descriptivo, ya que estuvo referido al
grado de profundidad con que se aborda un fendmeno u objeto de estudio. Segun Arias (2016),
expone que “la investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno,
individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento” (p. 26). Sobre lo
anterior mencionado, se identificaron no solo las causas que generaron la problematica sino,

ademas, los factores que inciden en la marca y su posicionamiento en el mercado actual. Mediante



el andlisis de los resultados el autor pudo realizar el diagnostico, asi como establecer las
conclusiones y recomendaciones que considerd al respecto, con relacion a la problemética

planteada.

3.3. Fases Metodoldgicas

El presente estudio se Yo a través de tres (3) fases metodoldgicas de acuerdo con los objetivos
establecidos, de forma tal que se logre llegar al desarrollo de la propuesta, las cuales se describen
a continuacion:
Fase I: Diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa Taller Laval
C.A. anivel nacional: esta fase fue de gran relevancia para la investigacion, ya que mediante ella
se busco realizar un diagndstico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa Taller
Laval C.A., a nivel nacional, mediante la aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccién
de datos la encuesta y la entrevista, con apoyo del cuestionario y la guia de entrevista, que fueron
aplicados a la muestra seleccionada, analizados e interpretados para poder realizar las conclusiones

de la investigacion, asi como para desarrollar las fases siguientes.

Fase Il: Determinacion de los factores internos y externos que intervienen en el
posicionamiento a nivel nacional de la empresa Taller Laval C.A.: en esta fase con los
resultados obtenidos de la fase anterior, y mediante las técnicas para evaluar las capacidades
internas de la empresa Talleres Laval C.A., para posicionar la su marca a nivel nacional, mediante
el PCI (Perfil de Capacidades Internas) y los factores externos del medio que inciden en el mismo,
evaluadas a través del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del medio), se Procedié a
exponerlos en una matriz DOFA, donde se cruzaran los factores con las capacidades para obtener
los que permitan extraer las estrategias que le dieron sustento a la propuesta para darle solucion al

problema planteado.

Fase I11: Disefio deestrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa
Taller Laval C.A. a nivel nacional: en esta Ultima fase, se procedid a desarrollar propiamente la
propuesta que consistio en el disefiar de estrategias de marketing digital para posicionar la marca
de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional, mediante los datos extraidos en las fases del
diagnostico y las estrategias obtenidas de la fase de la determinacion de los factores, la cual estuvo
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estructurada en la presentacion, beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad de la propuesta, para

evaluar su implementacion.

3.4. Poblacién y Muestra

Poblacion

Para poder llevar a cabo la recoleccion de informacion se hace necesario determinar la
poblacion que Fue objeto de estudio, al respecto a Arias (2016), la describe como “el universo de
la investigacion sobre el cual pretende generalizar los resultados, estd constituido por
caracteristicas que permiten distinguir los sujetos uno del otro” (p.27), de modo que, la poblacién
seleccionada en el estudio estuvo representada por una poblacion externa definida 100.000
consumidores potenciales del parque automotor de camiones cavas en Venezuelaa nivel nacional
que requieran productos elaborados en hierro metaldrgico, reparaciones de tanques, cavas, entre
otros, calificados como posibles clientes potenciales de la empresa Tallar Laval C.A. y un gerente
general de la empresa en estudio en representacion de la poblacién interna. Esta poblacion ha sido
obtenida de la informacion de transito terrestre de vehiculos de camiones cava en circulacion en el
afo 2022.

Muestra

Debido a que la poblacidn es finita, requirié de la seleccién de una muestra que la represente,
para la recoleccion de informacion. La muestra es definida por Arias (2016), define como “un
subconjunto representativo y finito que se extrae de la poblacion accesible” (p.83), para efectos de
esta investigacion, el namero de la muestra serd comprendida por 384 personas a nivel nacionales,
a quienes se les aplico una encueta digital, ya que son los indicados en brindar informacién sobre
la percepcion de la marca de la empresa objeto de estudio, asi como evaluar la factibilidad de la
aplicacion de estrategia de marketing digital para posicionar la marca a nivel nacional, de manera
que pueda lograr captar mayor cantidad de clientes potenciales e incrementar sus ventas,
impulsando, ademas su crecimiento. La muestra extraida fue determinada mediante la formula de
muestras infinitas.

n= tamafo de la muestra.100.000 clientes potenciales del parque automotor.

Z?c= Zeta critico: valor determinado por el nivel de confianza=95%=1,96

e= error muestral =5%= 0,05
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p= proporcidn de elementos que presentan una determinada caracteristica.
18 a 65 afios= 0,50

g= proporcién de elementos que no presentan la caracteristica que se investiga 0,50

B N * Z%c.p.q
n= (N—-1)xe?+Z%c.p.q
Donde:
100.000%1,962.0,5.0,5
n= = 383 personas

"~ (100.000—1)* 0,052+1,962 .0,5.0,5

3.5. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Técnicas de Recoleccion de Datos

Para la recoleccion de informacidn de requirié de técnicas que permitan obtener informacion
sobre la situacion actual del proceso de posicionamiento de la marca de la empresa objeto de
estudio, las cuales segun Arias (2016), son conocidas como “el procedimiento o forma particular
de obtener datos o informacidn, estas son particulares y especificas de una disciplina, por lo que

sirven de complemento al método, el cual posee caracter general” (p. 67).

La Encuesta

La técnica que fue seleccionada para la recoleccion de informacion de tipo primario para la
muestra externa es la encuesta, que de acuerdo a Arias (2016), la define “como una técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo 0 muestra de sujetos acerca de si mismo, o
en relacion con un tema en particular” (p. 96),de tal manera que, se pudo realizar el diagnostico de
la situacion actual del posicionamiento del taller Laval C.A., sobre la forma queperciben los
consumidores de la marca, el conocimiento y uso de estrategias de marketing digital y el

posicionamiento que presenta la marca en la actualidad.

La Entrevista

En cuanto a la informacion interna, fue aplicada una entrevistaal gerente general, como
técnica de recoleccién de informacion que permita realizar un diagndstico sobre las necesidades
reales que presenta la empresa para lograr su posicionamiento actual, informacion sobre sus
productos y las caracteristicas que consideran sean diferenciales para sobresalir ante la competencia

y para satisfacer la demanda a nivel nacional. La entrevista, es definida por Arias (2016), quien
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comenta que es “una forma de comunicacion interpersonal que tiene por objeto proporcionar o
recibir informacion, y en virtud de las cuales se toman determinadas decisiones” (p.73), el autor
agrega que “mas que un simple interrogatorio, es una técnica basada en un dialogo o conversacion
“Cara a Cara”, entre el entrevistador y el entrevistado acerca de un tema previamente determinado”

(p.74), puesto que, el entrevistador pueda obtener la informacion requerida.

Instrumentos de Recoleccion de Datos

El Cuestionario

Los instrumentos de recoleccion de datos de acuerdo con Arias (2016) “son los medios
materiales que se emplean para recoger y almacenar informacion.” (p.53). Siendo asi, el
instrumento de recoleccién de datos de apoyo a la encuesta en la presente investigacionfue el
cuestionario que, segun Arias (2016), se define como “la modalidad de encuesta que se realiza de
forma escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas”
(p. 74), el cualestuvo compuesto de9 preguntas cerradas de tipo dicotdmicas con opciones Unicas
de respuesta (si-no). Las preguntas dicotomicas, de acuerdo conArias (2016), sefiala que “‘se
presentan en solo dos clases o categorias” (p.58), este tipo de preguntas permitieron conocer la
percepcion de los clientes sobre el producto, el marketing digital y sobre el posicionamiento de la
empresa.

Guion de Entrevista

En cuanto a la entrevista, se apoyo a través del instrumento el guion de entrevista, el cual
Arias (2016), expresa que un guion de entrevista “es basicamente una lista con temas y preguntas
que pretende hacer un entrevistador a su entrevistado. Pueden llegar a ser muy utiles
independientemente del género que sea la entrevista, ya sea de trabajo, de investigacién o
periodistica, entre otros” (p.78), el cual estuvo estructurado con 7 preguntas abiertas para que el
entrevistado pueda brindar la mas informacion posible para realizar un diagnostico real, y conocer
su percepcion sobre el posicionamiento de la empresa y las caracteristicas de sus productos que

para entrar en un marcado a un mayor nivel geografico y su disposicion en implementar mejoras.

3.6. Técnicas de Analisis de Resultados
Una vez obtenidos los resultados de los instrumentos utilizados, primeramente, se Aplico la

técnica de la estadistica descriptiva, a Arias (2016), sefiala que la estadistica descriptiva “es la rama
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de la estadistica que formula recomendaciones de como resumir, de forma claray sencilla, los datos
de una investigacion en cuadros, tablas, figuras o graficos” (p. 5), donde los datos obtenidos del
cuestionario fueron tabulados en tablas de frecuencia, graficados en diagramas circulares,
sustentados con bases tedricas para su facil interpretacion y analisis.

Seguidamente, con los resultados de la entrevista se efectué un andlisis de contenido, qué de
acuerdo a Lopez (2002), expresa que “esta técnica se constituye en un instrument0 de respuesta a
esa curiosidad natural del hombre por descubrir la estructura interna de la informacion, bien en su
composicidn, en su forma de organizacion o estructura” (p.173), esta técnica centra su busqueda
en los vocablos u otros simbolos que configura el contenido de las comunicaciones y se sitlan
dentro de la l6gica de la comunicacion humana, de manera que facilite la comprension de los
resultados obtenidos. seran fundamentados con las bases tedricas, para una facil comprensién y
mejor interpretacion de estos, de manera que se pueda evidenciar la necesidad de implementar las
estratégicas de marketing digital a ser propuestas, y de acuerdo con los requerimientos propios de
la empresa Taller Laval C.A. para lograr el posicionamiento deseado por sus duefios.
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CAPITULO IV

LOS RESULTADOS

4.1. Andlisis e Interpretacion de los Resultados

En este capitulo se presenta el analisis e interpretacion de los resultados obtenidos de los
instrumentos de recoleccion de datos utilizados, con los cuales se desarrollaron las fases
metodoldgicas que permitieron alcanzar que consistio en proponer estrategias de marketing digital
para posicionar la marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional, que permitié darle
solucidn a la problematica planteada en la presente investigacion, cuyas fases fueron desarrolladas

seguidamente:

Fase |: Diagndstico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa Taller
Laval C.A. a nivel nacional.

En esta fase se presentan los resultados de las técnicas utilizadas donde, primeramente, se
aplico una encuesta a la muestra externa representada por 383 clientes potenciales representante de
la poblacidn, a través de un cuestionario comprendido de 9 preguntas de respuestas cerradas tipo
dicotomicas y de escala de Likert, cuyos resultados fueron tabulados en tablas de frecuencia,
grafiados en diagramas circulares, analizados e interpretados con los cuales se pudo realizar el
diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la empresas Taller Laval C.A. a nivel
nacional, y con ellos se desarrollaron las fases siguientes.

Seguidamente, se utiliz6la técnica la entrevista estructurada aplicada a través de una guia de
entrevista compuesta de 7 preguntas abiertas al gerente general de la empresa para conocer sobre
las necesidades reales que presenta la empresa para lograr su posicionamiento actual, informacion
sobre sus productos y las caracteristicas que consideran sean diferenciales para sobresalir ante la
competencia y para satisfacer la demanda a nivel nacional. A continuacion, se presentan los

resultados obtenidos.



4.1.1. Analisis de los resultados de la Encuesta

1. ¢Conoce usted los productos que ofrece la empresa Taller Laval C.A.?

Tabla 1.- Conocimiento de los productos.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Si 372 97%
NO 11 3%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Gréfico 1. ¢ Conoce usted los productos que
ofrece la empresa Taller Laval C.A.?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico #1 que, el noventa y siete por ciento
(97%) de los encuestados respondid afirmativamente, por su parte el tres por ciento (3%) restante,
expresa que no conoce usted los productos que ofrece la empresa Taller Laval C.A.La empresa
refleja un reconocimiento alto ante sus encuetados lo que refleja que permite a la empresa poder

alcanzar un posicionamiento en la mente de los clientes potenciales.
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2.- ¢Considera usted de calidad los productos que ofrece la empresa Taller Laval C.A.?

Tabla 2.- Calidad del producto.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Sl 372 97%
NO 11 3%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Gréfico 2. ¢ Considera usted de calidad los
productos que ofrece la empresa Taller Laval

C.A?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

En el gréfico # 2, se puede observar, que el noventa y siete (97%) de los encuestados
expresa que considera de calidad los productos que ofrece la empresa Taller Laval C.A, por su
parte, el tres por ciento (3%) restante, respondid negativamente. La empresa presenta una buena

imagen ante los clientes potenciales, sobre la calidad de sus productos lo que le brinda una ventaja
competitiva ante el mercado.
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3.- ¢Se siente usted satisfecho con los servicios que le ha prestado el Taller Laval C.A.?

Tabla 3.- Satisfaccion del servicio.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Sl 350 91%
NO 33 9%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).

: = Edfolu
mnhanal

. B

mENO
g J

Gréfico 3. ¢Se siente usted satisfecho con los

servicios que le ha prestado el Taller Laval C.A.?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, en el grafico #3, el noventa y uno por ciento (91%) de los
encuestados respondid que,se siente usted satisfecho con los servicios que le ha prestado el Taller
Laval C.A., por su parte el nueve por ciento (27%) restante, respondié negativamente. Cabe
destacar que la satisfaccion del cliente es una métrica que ayuda a conocer como el servicio
prestado por la empresa cumple o superan las expectativas de los clientes, permitiendo conocer y
administrar de mejor manera el negocio, para brindar la mejor satisfaccion, ya que un cliente

satisfecho sera la mejor publicidad para la empresa, ademas de ganar su fidelidad.
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4.- ;Considera usted que es eficiente la atencion al cliente que le presta el personal de la empresa
Taller Laval C.A.?

Tabla 4.- Atencion al cliente.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Si 375 98%
NO 8 2%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Grafico 4. ;Considera usted que es eficiente la
Atencion al cliente que le presta el personal de la

empresa Taller Laval C.A.?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

En el grafico #4 se puede observar, que el noventa y ocho por ciento (98%) de los
encuestados respondi6 que, considera que es eficiente la atencion al cliente que le presta el personal
de la empresa Taller Laval C.A., por su parte el dos por ciento (2%) de los encuestados respondié
negativamente. La atencion al cliente refleja un reconocimiento de eficiencia ante los encuestados,
por lo tanto, se podria decir que se cumple con el proceso de solucion de los problemas de los

clientes antes, durante y después de atender el servicio prestado.
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5.- ¢Considera usted que los precios por los productos que brinda la empresa Taller Laval C.A.

son asequibles?

Tabla 5.- Precios.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Si 327 85%
NO 56 15%
TOTAL 385 100%

Fuente: Bello (2023).
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Graéfico 5. ¢ Considera usted que los precios por los
servicios que brinda la empresa Taller Laval C.A.

son asequibles?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

Se puede observar en el grafico #5, que el ochenta y cinco por ciento (85%) de los
encuestados respondié queconsidera que los precios por los productos que brinda la empresa Taller
Laval C.A. son asequibles, por su parte, el quince por ciento (15%) restante respondio
negativamente. El precio es solo una oferta para probar el pulso del mercado, si los clientes aceptan
la oferta, el precio asignado es el correcto, en cambio, cuando es rechazado se debe corregir para
no perder la oportunidad de venta del producto, poniendo a la empresa lejos de los competidores.
Por lo tanto, la empresa refleja presentar precios asequibles y competitivos lo que le permite estar

en buen lugar en el mercado para lograr el posicionamiento esperado.
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6.- ¢Considera usted que es efectiva la comunicacion durante la interaccion con el personal de la

empresa Taller Laval C.A.?

Tabla 6.- Comunicacién.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Si 221 58%
NO 162 42%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Graéfico 6. ¢ Considera usted que es efectiva la
comunicaciéon durante la interaccion con el

personal de la empresa Taller Laval C.A.?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

En el presente grafico # 6, el cincuenta y ocho por ciento (58%) de los encuestados
respondio6 que,considera que es efectiva la comunicacion durante la interaccion con el personal de
la empresa Taller Laval C.A por su parte, el cuarenta y dos por ciento (42%) restante
negativamente. La comunicacion que mantenga el personal con los clientes es de gran importancia
para ganar la fidelizacion del cliente, ya que pesa mas mantener un cliente que realice recompra,
que invertir esfuerzos en la captura de nuevos prospectos, con una estrategia posventa los clientes
pueden convertirse en aliados para la empresa y seguramente recomendaran los servicios a otros
clientes potenciales para comenzar un nuevo proceso comercial, por lo tanto, deben sentirse bien
atendidos y escuchado, y obtener informacion que le ayude a solucionar sus problemas y cubrir

sus necesidades, por parte del personal de la empresa.
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7.- ¢Considera usted importante las promociones al momento de elegir un producto o servicio?

Tabla 7.- Promociones.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Sl 350 91%
NO 33 9%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Graéfico 7. ¢ Considera usted importante las promociones

al momento de elegir un producto o servicio?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, en el grafico #7 el noventa y uno por ciento (91%) de los encuetados
respondié afirmativamente, por su parte, el nueve por ciento (9%) restante, expresa queno
considera importante las promociones al momento de elegir un producto o servicio. Al respecto,
es importante resaltar que la promocion de ventas es una herramienta de marketing donde se busca
dar un incentivo al cliente de caracter temporal, para captar su atencion e interés con la intencién
de provocar el aumento de las ventas, lo que refleja que los clientes se sienten atraidos por este

tipo de estrategia de mercadeo.
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8.- ¢Considera usted que la publicidad es un medio efectivo para posicionar a la empresa Taller
Laval C.A.?

Tabla 8.- Publicidad.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Si 333 87%
NO 50 13%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Graéfico 8. ¢ Considera usted que la publicidad
es un medio efectivo para posicionar

a la empresa Taller Laval C.A?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

En el gréafico # 8, expresa el ochenta y siete por ciento (87%) de los encuestados, considera
que usted que la publicidad es un medio efectivo para posicionar a la empresa Taller Laval C.A,
por el contrario, el trece por ciento (13%) de los encuestados respondié negativamente. Cabe
resaltar que, la publicidad es un conjunto de estrategias de comunicacion disefiadas para compartir
una solucién comercial con un publico de posibles consumidores, donde se busca atraer y captar
la atencion de las audiencias y convencerlas de adquirir el producto que presta la empresa, por lo
tanto, la mayoria de los encuestados consideran este medio efectivo para tal fin, de manera que

pueda posicionarse en el mercado a nivel nacional.
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9.- ;Considera usted que los medios de comercializacion que utiliza la empresa Taller Laval C.A.

son efectivos?

Tabla 9.- Medios de comercializacion.
FRECUENCIA | FRECUENCIA

ABSOLUTA RELATIVA

ALTERNATIVA

Sl 79 21%
NO 304 79%
TOTAL 383 100%

Fuente: Bello (2023).
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Gréfico 9. ¢ Considera usted que los medios
de comercializacion que utiliza la empresa

Taller Laval C.A. son efectivos?
Fuente: Bello (2023).

Anélisis

Ante esta interrogante, se puede observar en el grafico #9, que el setenta y nueve por ciento
(79%) de los encuestados, sefiala que no considera que los medios de comercializacion que utiliza
la empresa Taller Laval C.A. son efectivos, por su parte el veintiin por ciento (21%) restante
respondié afirmativamente. Actualmente, la mayoria de los clientes cuando necesitan de un
servicio o un producto, buscan en los medios digitales, ya que es una herramienta que tienen al
alcance la mano, pero si la empresa no se encuentra en esos medios, pierde la oportunidad de ganar
clientes potenciales, dirigiéndose estos a la competencia que si se encuentre en ellos. Por lo tanto,
la empresa no esta utilizando los medios de comercializacion digitales, por lo tanto, esta perdiendo

oportunidades de captar cliente y lograr el posicionamiento deseado.



1.- ;Como considera usted que sean los atributos de los productos que brinda la empresa Taller
Laval C.A. para lograr posicionarse a nivel nacional? Razone su respuesta.

R: La empresa Taller Laval C.A.esta dedicada a la metaldrgica de remolques y semi - remolques
de todo tipo, con mas de 60 afios en el mercado la cual desea lograr mejorar su posicionamiento a
nivel nacional brindando productos de calidad, utilizando materiales de alta durabilidad, brindando
répido tiempo de respuesta para la entrega final de sus productos.

Analisis: Ante esta interrogante, el entrevistado expresa que los atributos enfocados en la calidad
de sus materiales que garantiza durabilidad. Cabe destacar, que los atributos son aquellas
caracteristicas intrinsecas de un producto que puede tener connotaciones funcionales o emocionales
ante los clientes potenciales para capar su atencion y ganar su fidelizacion, donde se debe
considerar las propiedades fisicas, quimicas o técnicas, la calidad en funcién de los estandares de
comparacion con los de la competencia, el precio, el packaging como elemento clave de la
percepcion del producto, disefio personalizado, marca como activo fundamental y el servicio

adicional para extender valor agregado.

2.- Indique, ¢cédmo considera que sea la relacion de la calidad de los productos que la empresa
Taller Laval C.A. ofrece con relacidn al precio que tiene establecido? Justifique su respuesta.

R: los precios de los productos de los remolques y semi - remolques van acorde con la calidad de
productos, ya que en sus costos de produccion se incluye una mano de obra calificada y materiales
de primera calidad para garantizar una elaboracion de productos duraderos que no se deterioren en
el tiempo por agentes corrosivos, estando dentro del pardmetro de los competidores.

Analisis: Se puede deducir ante esta interrogante, que la percepcion del entrevistado es que los
precios de la empresa, relacionados a sus productos y a la calidad que estos conllevan son su justo
valor, enfocado en la mano de obra y materiales empleados como valor agregado, para garantizarlo.
Por lo tanto, el precio debe ser suficiente para justificar los costos fijos y variables, asi como generar
la rentabilidad esperada, ademas deben ser asequibles para los clientes y ajustados a los de la
competencia para no perder la oportunidad de venta, ya que el cliente buscara a aquel que le brinde

el mejor precio con la misma calidad.



3.- ¢Comente, que tipo de beneficios brinda la empresa Taller Laval C.A. que le permita
diferenciarse de la competencia? Fundamente su respuesta.
R: se elaboran los remolques y semi — remolques de acuerdo con las exigencias de los clientes,

brindandole una satisfaccion garantizada y garantia de los productos.

Anélisis: Ante este esta interrogante, el entrevistado manifiesta que el tipo de beneficio que ofrece
para poder ser competitivo es la exclusividad del producto de acuerdo con sus especificaciones y
una garantia de satisfaccion y calidad de este, para servir como atractivo para posicionarlo en la

mente de los consumidores.

4.- ;Sefale, si ha hecho uso o aplicado estrategias de marketing digital a través de redes sociales
para impulsar el posicionamiento de la empresa Taller Laval C.A.? Justifique su respuesta.

R: Si se ha hecho publicidad, por medio de Instagram, pero no ha sido una publicidad formalmente
elaborada que impulse y motive al cliente a comprar.

Analisis: Se puede observar que, ante esta interrogante, el entrevistado expres6 que haber tenido
experiencia con una de las herramientas de las redes sociales, pero que no tuvo los resultados
esperados por la falta de detonadores que permitieran motivar a los clientes, captar su atencion y
generar la opcion de compra. La persona que maneje las redes sociales debe tener conocimiento de
como hacer llegar el producto a los clientes potenciales, utilizar mensajes que estimulen al cliente

potencial, llame su atencion e incentiven a la compra.

5.- ¢Explique, si el nivel de ventas actual permite cubrir la operatividad de la empresa y generar la
rentabilidad esperada? Fundamente su respuesta.

R: No permite cubrir los costos y gasto que genera la empresa en sus operaciones normales, lo que
genera que se consuman las ganancias obtenidas por las ventas de otros periodos, requiriendo

incrementar el volumen de ventas para garantizar su operatividad.

Analisis: ante esta interrogante, se puede observar que, la empresa no alcanza los niveles de ventas
presupuestados, lo que genera que los costos y gastos sean superiores a los ingresos, afectando la

liquidez financiera, y podria generar que se genere insolvencia si no se toman medidas a tiempo.
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6.- ¢Indique, como considera usted que es la relacion de los productosofertados por la empresa
Taller Laval C.A. con relacion a la competencia? Razone su respuesta.

R: Los productos se pueden comparar con tranquilidad con cualquier otro competidor, ya que son
elaborados con excelentes materias primas y con mano de obra calificada para brindar un producto

de primera calidad.

Analisis: Ante esta interrogante, se puede sefialar que el entrevistado comenta que sus productos
son altamente competitivos, lo que le permitird poder ponerse a la par con los de la competencia
de manera que genere un impacto en la mente de los consumidores potenciales y pueda ser

seleccionado primero que los de ellos al compararlos.

7.- ¢Explique, qué categoria considera usted que tiene los productos que ofrece la empresa Taller
Laval C.A.? Justifique su respuesta.

R: Considero que los productos son de categoria clase A, ya que son utilizados materiales de
calidad, y de alta durabilidad, con equipos tecnoldgicos actualizados para su ensamblaje,
manufacturados con especialista en la materia, con buenos acabados y pinturas de acuerdo con sus
requerimientos y especificaciones, los cuales permite poder lograr un posicionamiento a nivel

nacional.

Analisis: Se puede decir que los productos que son presentados por la empresa son para competir
con un mercado clase A, de productos remolque y semi - remolque que le permitiran generar un
impacto ante los clientes potenciales y ganar el posicionamiento deseado a nivel nacional, ya que
sus productos permitiran darle una presentacion al cliente de acuerdo con sus requerimientos y
necesidades ubicandolos como una alternativa importante al momento de seleccionarlo ante los
competidores.

Figura 1.- Productos Remolque y semi -remolque de la empresa Taller Laval C.A.
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Fuente: Departamento de ventas. Taller Laval C.A.

Fase Il: Determinacion de los factores internos y externos que intervienen en el
posicionamiento a nivel nacional de la empresa Taller Laval C.A.

En esta fase con los resultados obtenidos de la fase anterior, y mediante las técnicas para
evaluar las capacidades internas de la empresa Talleres Laval C.A., para posicionar la su marca a
nivel nacional, mediante el PCI (Perfil de Capacidades Internas) y los factores externos del medio
que inciden en el mismo, evaluadas a través del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del
medio), se Procedio a exponerlos en una matriz DOFA, donde se cruzaron los factores con las
capacidades para obtener los resultados que permitieron extraer las estrategias que le dieron
sustento a la propuesta para darle solucién al problema planteado.

Cuadro 2. Diagnéstico Externo (POAM

_ , CALIFICACION
Bien Hecho en Venezuela por:
T AL L E R § Oportunidades Amenazas Impacto
LAVAL o
L E A
_— T D J
FACTORES ER
ECONOMICOS ] ]
Estabilidad de politica cambiaria y monetaria X X
Creacién de nuevos impuestos X X
Inflacion X X
Politica laboral X X
Politica del pais X X
Falta de credibilidad en instituciones del estado X X
indice de desempleo X X
Politica salarial X X
Telecomunicaciones X X
Facilidad de acceso a nuevas tecnologias X X
Alianzas estratégicas X X
Nuevos competidores X X
GEOGRAFICOS
Vias de acceso terrestre X X
Ubicacion de establecimientos X X

Fuente: Bello (2023).
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Anélisis Externo del Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio que intervienenen
el posicionamiento a nivel nacional de la empresa Taller Laval C.A.

Se pudo observar sobre los resultados obtenidos, con relacion a los factores econémicos que
estos representan una amenaza alta con incidencia alta, sobre las inversiones, ya que existe una
inestabilidad cambiaria y monetaria, creacion de nuevos impuestos y politicas, laborales que
disminuyen la rentabilidad, requiriendo aumentar el volumen de ventas, para cubrir sus costos fijos
y variables.

En cuanto a los factores politicos, también representan una amenaza con impacto alto, ya que
la politica del pais y la falta de credibilidad en instituciones del estado, generan incertidumbre en
las empresas, para poder invertir, asi como falta de combustible, que encarece el sector transporte
el cual es imputado en los productos en su estructura de costos, aumentando los mismos que inciden
tanto en el precio y en la rentabilidad. Sabiendo que, los precios deben ser competitivos a los del
mercado para alcanzar el posicionamiento esperado en la mente del consumidor.

En relacion con los factores sociales, tienen una representacion de oportunidad con un
impacto alto, debido a que el indice de desempleo y la politica salarial no afecta la operatividad de
la empresa, ya que se le brinda buenos salarios y beneficios a los trabajadores, minimizando el
riesgo de rotacién y que el trabajador emigre, ya que se les brinda capacitacion sobre las nuevas
tecnologias para contar con una mano de obra calificad para elaborar los mejores productos, en el
menor tiempo y con la mejor calidad.

Por otro lado, los factores tecnoldgicos favorecen a la empresa para lograr el
posicionamiento, representando una oportunidad de alto impacto, ya que en la actualidad existen
las telecomunicaciones como herramientas para darse conocer a través de medios digitales, y la
empresa cuenta la facilidad de acceso a nuevas tecnologias que le permitan actualizarse en cuanto
al manejo de su imagen y productos a través de estos medios.

Con relacion a los factores competitivos, son una oportunidad alta con impacto alto, ya que
la empresa podra aprovechar las alianzas estratégicas y poder enfrentarse a nuevos competidores
para aprovechar el nicho de mercado que han dejado aquellas empresas que se han retirado del
mercado, por no poder sostener sus operaciones por la baja de la demanda y el encarecimiento de
los costos de produccion y de operatividad. Finalmente, los factores geograficos son una
oportunidad de alto impacto para la empresa, ya que las vias de acceso terrestre y la ubicacion del

establecimiento, permite que los clientes puedan hacer presencia en las instalaciones para conocer
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los productos, asi como poder conocer la empresa y su personal, para concretar la venta, contando

con una empresa fisica, con la cual puede confiar para elaborar sus productos.

Cuadro 3.- Diagnéstico Interno del PCI.

Bien Hecho en Venezuela por: | CALIFICACION
T A L L E = Fortaleza Debilidad | Impacto

LAVAL.

14

CAPACIDADES INTERNAS

CAPACIDAD DIRECTIVA

Imagen corporativa X X
Uso de planes estratégicos X X
Velocidad de respuesta a condiciones X X
cambiantes

Nivel Académico X X
Experiencia técnica X X
Calidad de los productos X X
Precios razonables y competitivos X X
Apertura a estrategias de crecimiento, expansion,

promocion y actualizacion. X X
Valor agregado de los productos y servicios X

Habilidad Técnica X X
Nivel tecnolégico X X

CAPACIDAD FINANCIERA

Acceso al capital cuando lo requiera

Capacidad para satisfacer la demanda

Rentabilidad y retorno de la inversién

Liquidez y disponibilidad de fondos internos
Elasticidad de la demanda con respecto a los precios

Habilidad para competir con precios
Fuente: Bello (2023).

X | X[ X| X[ X]| X
XX | X[ X| X[ X

Anélisis Interno PCI (Perfil de Capacidades Internas) de la empresa Taller Laval C.A.

Al realizar el analisis de la empresa Taller Laval C.A. para lograr el posicionamiento deseado
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a nivel nacional se obtuvo los siguientes resultados sobre sus capacidades internas:

En cuanto a la capacidad directiva, representa una fortaleza alta de alto impacto, destacada
en su Imagen corporativa, el uso de planes estratégicos y de velocidad de respuesta a
condicionescambiantes, para implementar estrategias que le permitan lograr alcanzar el
posicionamiento deseado e incrementar sus ventas, que garanticen su operatividad en el tiempo.
Por su parte, en funcién de las capacidades del talento humano, también se refleja una fortaleza
alta de impacto alto, ya que cuenta con un equipo especializado en todas las areas para poder
producir los mejores productos con calidad y satisfaccion garantizada, ya que el personal cuenta
con un buen nivel académico y profesional con amplia experiencia técnica, ya que la empresa tiene
60 afios en el mercado.

En relacion con la capacidad competitiva, la empresa refleja una fortaleza alta de alto
impacto, ya que cuenta con productos de calidad, a precios razonables y competitivos, y la empresa
tiene la disposicion para abrirse a estrategas de crecimiento, expansion, promocion y actualizacion,
para alcanzar el posicionamiento deseado en la mente de sus clientes. Con relacion a la capacidad
tecnoldgica la empresa ha experimentado sumergirse en las redes sociales, pero no ha sido efectivo
para la interaccion con los clientes, por desconocimiento de su uso por falta de, pero estas
herramientas le brindaran valor agregado de los productos y servicios, al conocer las necesidades
de los clientes potenciales y poder satisfacerlas, de manera que se pueda dar a conocer a la empresa
y sus productos y lograr generar el impacto que se desea ante los clientes, captarlos y darles a
conocer para posicionarse en sus mentes y sean elegidos primero al comparar con los productos de
los competidores.

Por suparte cuentan con habilidad técnica y nivel tectoldgico alto para la elaboracién de los
productos con reconocimiento de sus clientes, brindando una buena imagen de la empresa. En
consideracién de su capacidad financiera, representa un fortaleza alta de alto impacto, ya que para
proyectos de crecimiento y de expansion, la empresa cuenta con el acceso al capital cuando lo
requiera, asi como la capacidad para satisfacer la demanda, con inventarios suficientes, si
incrementa el nivel de ventas, y sus inversiones brindan una buena rentabilidad y retorno de la
inversion en un plazo de 3 afios si se expande a nivel nacional, también cuentan con la liquidez y
disponibilidad de fondos internos, para cubrir cualquier proyecto de mejora para lograr le
posicionamiento esperado, asi como elasticidad de la demanda con respecto a los precios como

estrategia y tiene la habilidad para competir con precios con los del mercado. En definitiva, la
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empresa cuenta con capacidades fuertes para posicionarse en el mercado a nivel nacional.

Bien Hecho en Venezuela por

TALLER.

LAVAL

FACTORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES (O)

O1Teorias de Estrategias de
marketing digital y de
posicionamiento.

O2indice de desempleo

O3 Politica salarial

03 Telecomunicaciones

O4 Facilidad de acceso a
nuevas tecnologias

05 Alianzas estratégicas
06 Nuevos Competidores
O7 Vias de acceso terrestre

08 Ubicacién de
establecimientos
AMENAZAS (A)

Al Politica cambiaria y
monetaria

A2 Inflacién

A3 Creacibn de nuevos
impuestos

A4 Politica laboral.

A6 Politica del pais

A7 Falta de credibilidad en
instituciones del estado

Cuadro 4.- Matriz DOFA

FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS (F) DEBILIDADES (D)

F1 Imagen corporativa

F2 Uso de planes estratégicos
F3 Velocidad de respuesta

F7 Calidad de productos.

F8 Precios competitivos.

F9 Apertura a estrategias de
crecimiento, expansion,
promocion y actualidad

F10 Habilidad Técnica

F11 Nivel Tecnoldgico

F12 Capacidad Financiera

ESTRATEGIA (FO)
F201Disefar estrategias de
marketing digital para
posicionar la marca de la
empresa Taller Laval C.A. a
nivel nacional.

F1F30102 Realizar alianzas

estratégicas con otras
empresas del estado,
Gobernaciones 'y Alcaldia

ofrecer sus productos para la
actualizacién de cuadrillas.

ESTRATEGIA FA

F8F12A1A2 Ofrecer precios
especiales  empresas  de
transporte por volumen de
ventas.

D1 No se llega al nivel de
ventas establecido.

ESTRATEGIA (DO)
D601 Publicitar los
productos en redes sociales.

D103 Capacitar al personal
de ventas sobre el manejo de
las redes sociales para
interactuar con los clientes.

D104 Dotar al personal de

ventas con equipos
inteligentes y lineas
corporativas para la

comunicacion efectiva con
clientes.
ESTRATEGIA (DA)

D3A5 Planificar la mejora de los
beneficios al trabajador de ventas
con comisiones de  ventas
especiales por ventas concretadas a
través de las redes sociales.

Fuente: Bello (2023).

Fase I11: Disefio de estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa

Taller Laval C.A. a nivel nacional

En esta ultima fase, se procedié a desarrollar propiamente la propuesta que consistié en el
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disefiar de estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval
C.A. a nivel nacional, mediante los datos extraidos en las fases del diagnostico y las estrategias
obtenidas de la fase de la determinacion de los factores, la cual estuvo estructurada en la

presentacion, beneficios, objetivos, desarrollo y factibilidad para evaluar su implementacion.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5.1. Presentacion de la Propuesta

Dado el crecimiento y la influencia de las redes sociales sobre el comportamiento de los
usuarios de medios digitales, ha cambiado la perspectiva que ha tenido el marketing con relacion
a el uso de los medios digitales para dar a conocer y difundir las propiedades de un producto, por
lo tanto, el marketing digital se ha convertido en una herramienta esencial, ya que cundo los clientes
buscan un proveedor, lo primero que revisa actualmente son las redes sociales, por lo tanto, la
transformacion digital requiere que las empresas generen estrategias en estos entornos para obtener
mayor presenciay atraer a la audiencia que les interesa, y es en este sentido que el marketing digital
se ha perfilado como el medio ideal para impulsar las marcas y ayudarlas a crecer.

Bajo este contexto, la presente propuesta se orienta en la empresa Taller Laval C.A., la cual
presenta debilidades en sus procesos de marketing, y requirié del diagndstico de la situacién actual
del posicionamiento de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional, mediante la cual se aplicé la
técnica de recoleccion de datos aplicada, con la cual se pudo observar que la empresa no se
encuentra posicionada a nivel nacional, asimismo, se determinaron los factores internos y externos
que intervienen en el posicionamiento, encontrandose entre los internos que la empresa cuenta con
capacidades directivas, talento humano, competitivas, tecnoldgicas y financieras para poder
implementar las estrategias necesarias para aumentar sus ventas, y alcanzar el posicionamiento
deseado. Asimismo, se pudo obtener entre los factores externos como amenazas los econémicos y
politicos, y oportunidades en relacion con lo social, competitivo, tecnoldgico y geogréafico. Por lo
tanto, se propone disefiar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa

Taller Laval C.A. a nivel nacional.

5.2. Justificacion de la Propuesta

Siendo el marketing digital un conjunto de técnicas y estrategias que promueven a una marca
en entornos de internet como los sitios web, buscadores y redes sociales, donde se busca conocer
la audiencia en profundidad para ofrecerles contenidos y ofertas personalizadas de acuerdo con sus

intereses y comportamiento en linea, centrado en un publico que esté interesado en recibir los



mensajes, es mas accesible y se puede acoplar a todo tipo de presupuesto, es una estrategia muy
flexible tanto para pequefias como grandes empresas, es mas econdmica, llega con mayor rapidez
y alcance geografico.

Es por ello, que lasestrategias de marketing digital propuestas permitiran posicionar la marca
de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional, a través del uso de las redes sociales, de manera
que se logre impulsar la marca y captar clientes potenciales, asi como ganar la fidelizacion de los
existentes de manera que se pueda conocer que es lo que el cliente necesita y poder satisfacer sus
necesidades, aprovechando los nichos de mercado que existan en el area produccion de fabricacion
metalUrgica de remolques y semi - remolques de todo tipo.

Asimismo, la propuesta es un aporte para aquellas empresas que presenten necesidades
similares en lograr posicionar su marca, pudiendo adaptar las estrategias propuesta a sus propias
necesidades y capacidades internas. Sirve, ademas, a otras investigaciones gque se encuentren en la
elaboracion de proyectos factibles para disefiar una propuesta viable para alcanzar posicionamiento
deseado. Finamente, brindd al autor poner en practica los conocimientos académicos y
profesionales adquiridos a lo largo de la carrera para su aplicacion en el campo laboral, permitiendo
cumplir con el requisito de culminar el presente trabajo de investigacion para optar al titulo de

Licenciado en Mercadeo en la Universidad José Antonio Péez.

5.3. Objetivos de la Propuesta

5.3.1. Objetivo General de la Propuesta

Disefar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval
C.A. anivel nacional.

5.3.2. Objetivo Especificos de la Propuesta

v Promocionar descuentos a través de medios digitales para captar la atencién de los clientes

en adquirir los productos de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional.

v Realizar alianzas estratégicas con otras empresas del Estado, Gobernaciones y Alcaldia

ofrecer sus productos para la actualizacion de cuadrillas.
v Ofrecer precios especiales a empresas de transporte por volumen de ventas.
v Publicitar los productos en redes sociales.

v Capacitar al personal de ventas sobre el manejo de las redes sociales para interactuar con
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los clientes.

v Dotar al personal de ventas con equipos inteligentes y lineas corporativas para la
comunicacion efectiva con clientes.

v Planificar la mejora de los beneficios al trabajador de ventas con comisiones de ventas

especiales por ventas concretadas a través de las redes sociales.

5.4. Desarrollo de la Propuesta

La presente propuesta consiste en disefiar estrategias de marketing digital para posicionar la
marca de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional, de acuerdo con el diagnostico aplicado en
la empresa, a través de las técnicas seleccionadas, se pudo obtener que la empresa no ha llegado a
alcanzar los niveles de ventas deseados y quiere posicionar su marca a nivel nacional, donde se
realizé un estudio de capacidades interna donde se manifestd presentar fortalezas, tanto directivas,
competitivas, talento humano, tecnoldgicas y financieras, contando con oportunidades en cuanto a
los factores sociales, tecnoldgicos, geograficos y competitivos, minimizando las amenazas del
medio politicos y econémicos, para lograr disminuir la debilidad principal de la empresa que es no
lograr alcanzar los niveles de ventas establecidos por la empresa.

Obijetivo 1.- Promocién de descuentos a través de medios digitales para captar la atencién de
los clientes en adquirir los productos de la empresa Taller Laval C.A. a nivel nacional.

Este objetivo consiste en la promocién de descuentos a las personas que utilicen las redes
sociales para consultar los productos que ofrece la empresa, para ello se les brindara un descuento
del 5% por cada medio que haya utilizado, por lo tanto, las promociones se haran a través de
Instagram, Facebook y TikTok, por lo tanto, si indica el enlace de las tres se les haria en total un

descuento del 15%.

Bien HeChO en Venezuela por. Aproveche nuestros descuentos del 5% al decir en qué

pagina digital vio nuestra publicacion.

TALLER,.

LAVAL

Figura 1.- Promocidn a través de medios digitales
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Asimismo, ofrecer garantias extendidas por dos (2) afios sobre sus productos, asi como
colocar calcomanias luminiscentesa los remolques y semi — remolques que son obligatorios para
que puedan circular los vehiculos. Se indicara, dale me gusta, y se te brindaran las calcomanias de

seguridad gratis por la adquisicion de nuestros productos (remolques y semi - remolques).

tallerla

LAVAL  val.c.a - Seguir

S Qv

18 Me gusta

FEBRERO 14, 2022

Figura 1.- Promocion a través de medios digitales

Objetivo 2.- Realizacién de alianzas estratégicas con otras empresas del Estado,

Gobernaciones y Alcaldia ofrecer sus productos para la actualizacion de cuadrillas.

Este objetivo consiste en la realizacién de alianzas estratégicas con otras empresas del
Estado, Gobernaciones y Alcaldia ofrecer sus productos para la actualizacion de cuadrillas, de esta
manera ofrecer a los diferentes entes del estado para ofrecer elaborar los remolques y semi —
remolques ofreciendo buenos precios por cantidad de unidades solicitadas, bien sea para transportar
productos quimicos, combustibles, cisternas de agua, contenedores, de manera que puedan
generarse un incremento en las ventas.

Por otro lado, contactar con empresas para que cologuen las calcomanias con precios mas
bajos, al brindarle a los clientes colocar las calcomanias gratis, a los que contacten los servicios a
través de las paginas propuestas, de manera que a mayor venta la empresa que ofrece el servicio
pueda disminuir el precio y la empresa pueda captar mayores clientes, absorbiendo la empresa el

costo de promocion para lograr captar al mercado meta.
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Objetivo 3.- Ofrecimiento de precios especiales a empresas de transporte por volumen

de ventas.

Este objetivo consiste en ofrecer precios especiales a empresas de transporte por volumen de
ventas, de manera que se le pueda brindar facilidades de pago por la elaboracion de productos por
volumen de tres unidades en adelante plazo de hasta 2 meses para pagar, de 6 unidades en adelante
hasta 4 meses, y a partir de 12 unidades plazos hasta 6 meses, de manera que se le brinde un
financiamiento que le permita al cliente poder fortalecer su liquidez financiera y pueda adquirir los

productos.

Objetivo 4.- Publicacién de los productos en redes sociales.

Este objetivo consiste en la publicacion de los productos en redes sociales para poder
promover las estrategias presentadas en los objetivos anteriores, las cuales se seleccionaron
Facebook, Instagram y TikTok.

Facebook: mediante la opcion promocionar publicacion, se lograra que el contenido llegue a
mucha mas gente, desde esta pagina, publicando fotos de los productos y videos entrevistando a
los clientes sobre sus experiencias sobre los productos que han adquirido, y los descuentos a los
que ha percibido durante el periodo de promociones, calidad del servicio, atencién prestada y su
satisfaccion, las promociones seradn en los periodos de viernes, sabado y domingos, que es cuando
las personas tienen mas tiempo para ver las promociones, y entre semanas, los dias martes,
miércoles y jueves en horario de 6 de la tarde en adelante.

Instagram: esta herramienta permite tener una interaccion rapida con los clientes potenciales
sobre los productos ofrecidos, aprovechando especialmente para la creacion de formatos de
anuncios atrapantes para conectarse con los clientes. En ellas, se podra colocar el teléfono contacto
de los vendedores, (telefonia corporativa), para que interactden con los clientes interesados con los
productos, ademas de publicar las promociones antes citadas, brindar fotos de los productos, asi
pequerios videos sobre las experiencias de los clientes.

Tik Tok: a través el tik tok promote la cual es una herramienta que permite a los creadores
de contenidos convertir un video en un anuncio, y se podran medir las analisticas para ver los
resultados de como la audiencia considera el producto y poder planear nuevas estrategias desde
alli, ademas esta herramienta permite colocar videos un poco mas largos, y captar a los clientes con

imagenes en movimiento de los productos promocionados.
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Figura 2. Publicacién en redes sociales (Instagram)

Fuente: Bello (2023).
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Objetivo 5.- Capacitacion del personal de ventas sobre el manejo de las redes sociales

para interactuar con los clientes.

Realizar cursos de formacién para ellos se contratara una empresa de capacitacion para el

personal.
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Objetivo 6.- Dotacion del personal de ventas con equipos inteligentes y lineas
corporativas para la comunicacion efectiva con clientes.

Se dotara al personal con equipos inteligentes y lineas corporativas para la comunicacion
efectiva con clientes, con el fin de lograr la interaccion y comunicacion con todos los clientes

de la organizacion.

Objetivo 7.- Planificacion de la mejora de los beneficios al trabajador de ventas con
comisiones de ventas especiales por ventas concretadas a traves de las redes sociales.

Se mejorara las condiciones laborales de de la fuerza de ventas con incentivos a traves de
comisiones por ventas que se lleven a cabo a través de las redes sociales, con el fin de

estimular a las mismas a la venta a través de las redes.

5.5. Factibilidad de la Propuesta
Factibilidad Técnica

El objetivo primordial de este estudio es el analisis de la parte técnica del proyecto, cuya
importancia radica en plantear las estrategias en el proceso productivo del servicio que optimice
los recursos disponibles para brindar el servicio deseado. Laempresa lleva a cabo sus operaciones
y actividades al ciento por ciento de la capacidad instalada, para cada afio de vida util de las nuevas
unidades que se van a utilizar. Se puede determinar una diferencia muy marcada entre la oferta y
la demanda, la misma que se constituye como muy aceptables para la factibilidad del servicio y la

ampliacion del mercado por la demanda insatisfecha existente.

Factibilidad Operativa

Se caracteriza porque en él se efectlia una descripcion de la parte organizacional y legal que
se requiere para la ejecucion y funcionamiento de la microempresa en forma efectiva, y poder
lograr a cumplir los objetivos propuestos; en el estudio el componente principal radica en el
componente humano como base principal, sabiendo que este es el que va a coordinar y controlar
los recursos materiales y los procesos administrativos de la empresa, por consiguiente se requiere

contar con personal capacitado para manejar los mecanismos de funcionamiento administrativo y
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organizativo de la empresa.

De acuerdo a lo que demanda, la Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela y
el Codigo de Comercio, en afinidad con las demas leyes que regulan las actividades empresariales
en Venezuela, la empresa para proyecto del presente estudio se enmarca como Empresa de

Responsabilidad Limitada, la misma que debe cumplir con todas las disposiciones legales para la

constitucion, organizacion y funcionamiento de este tipo de compafiia.

Factibilidad Econdmica

El estudio financiero o econémico es el que se hace refiere a la perspectiva econdémica del
proyecto, cuyo objetivo es establecer el costo total de la operacién de la empresa, que serviran

como base para la parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluacion financiera, la que a su

vez permitird determinar su rentabilidad.

Cuadro 5.- Recursos Econdmicos

Estimacion de Gastos de la Propuesta

Estrategia en Medios

Monto total por 3 meses

$

Promocion a través de 500.00
medios digitales
Publicacién de los 1.000,00
productos en redes sociales.
Cursos de  formacion 1.500,00
profesional
Adquisicion de equipos 2.000,00
inteligentes y lineas
corporativas
Incentivos 2.000,00

Total 7.000,00 $

Fuente: Bello (2023)

CONCLUSIONES
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Diagndstico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa Taller Laval C.A. a
nivel nacional.

Determinacion de los factores internos y externos que intervienen en el posicionamiento a
nivel nacional de la empresa Taller Laval C.A.

Disefar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval

C.A. anivel nacional.
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RECOMENDACIONES

Disefar estrategias de marketing digital para posicionar la marca de la empresa Taller Laval

C.A. anivel nacional.
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ANEXO A: Encuesta

ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL PARA POSICIONAR LA MARCA DE LA
EMPRESA TALLER LAVAL C.A. ANIVEL NACIONAL
(ENCUESTA 15 CLIENTES POTENCIALES DE LA EMPRESA)

ALTERNATIVA

ITEM PREGUNTA S
Sl NO
. ¢Conoce usted los productos que ofrece la empresa Taller Laval
CA?
) ¢Considera usted de calidad los productos que ofrece la empresa

Taller Laval C.A.?

¢Se siente usted satisfecho con los productos que le ha prestado
el Taller Laval C.A.?

3 Muy Satisfecho__ Satisfecho__ Poco Satisfecho ___ Insatisfecho

¢Considera usted que es eficiente la atencion que le presta el

4 personal de la empresa Taller Laval C.A.

¢Considera usted que los precios por los productos que brinda la
5 empresa Taller Laval C.A. son asequibles?

¢Considera usted que es efectiva la comunicacion durante la

6 interaccion con el personal de la empresa Taller Laval C.A.__

7 ¢Considera usted importante las promociones al momento de
elegir un producto o servicio?

¢Considera usted que la publicidad es un medio efectivo para

posicionar a la empresa Taller Laval C.A.?

¢Considera usted que los medios de comercializacion que utiliza

la empresa Taller Laval C.A. son efectivos?

Fuente: Bello (2023).
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Anexo B: Entrevista
Gerente de Finanzas y ventas

ITEM PREGUNTA
¢Cémo considera usted que sean los atributos de los productos que brinda la empresa
Taller Laval C.A. para lograr posicionarse a nivel nacional? Razone su respuesta.
1 R:
¢Indique, cdmo considera que sea la relacion de la calidad de los productos que la
empresa Taller Laval C.A. ofrece en relacion al precio que tiene establecido? Justifique
5 su respuesta.
R:
¢Comente, que tipo de beneficios brinda la empresa Taller Laval C.A. que le permita
diferenciarse de la competencia? Fundamente su respuesta.
3 R:
¢Senfale, si ha hecho uso o aplicado estrategias de marketing digital a través de redes
sociales para impulsar el posicionamiento de la empresa Taller Laval C.A.? Justifique
4 su respuesta.
¢Explique, si el nivel de ventas actual permite cubrir la operatividad de la empresa y
generar la rentabilidad esperada? Fundamente su respuesta.
5 R:
6 ¢Indique, como considera usted que es la relacion de los productosofertados por la




empresa Taller Laval C.A. con relacion a la competencia? Razone su respuesta.
R:

¢Explique, qué categoria considera usted que tiene los que ofrece la empresa Taller
Laval C.A.? Justifique su respuesta.
R:

Fuente: Bello (2023).
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