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RESUMEN INFORMATIVO

La importancia de tener un plan estratégico de marketing digital es indiscutible, por ende, es
necesario contar con ello para el lanzamiento, el objetivo de la presente investigacion fue
proponer una planificacion de estratégicas de marketing digital para lograr un lanzamiento
exitoso de la marca Borcegui Customs en el mercado. Tedricamente la investigacién estuvo
orientada en la planificacion estratégica, plan de mercadeo, marketing digital y lanzamiento de
marca. Metodoldgicamente la presente investigacion se apoyo6 en la investigacion descriptiva con
disefio de campo modalidad proyecto factible, realizdndose el proceso de observacion para la
toma de la muestra y la aplicacion del instrumento, el cual estaba comprendido por una encuesta
aplicada a los clientes potenciales de la marca Borcegui Customs que conformaban la muestra.
Los datos recabados fueron analizados mediante indices estadisticos descriptivos individuales. Se
elabor6 la propuesta, cuya finalidad fue disefar estrategias de marketing digital para el
lanzamiento de la marca, captar el nicho de mercado y cumplir con el plan estratégico.
Seguidamente, se aplico la técnica POAM Y PCI para realizar un estudio de los factores internos
y externos que inciden en el lanzamiento de la marca, los cuales fueron expuestos en una matriz
DOFA cuyo cruce permitié obtener las estrategias para disefar la propuesta. Se puedo concluir
que la empresa cuenta con una base factible en el mercado para su lanzamiento, se logrd
identificar el mercado meta y contar con las herramientas necesarias para la ejecucion del plan de
marketing mediante las plataformas digitales.

Palabras Clave: Marketing digital, lanzamiento de marca, estudios de mercado y gestion de
servicios.

Linea de investigacion: Estudios de mercado y gestion de servicios.
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INTRODUCCION

A lo largo de este texto, se hablard de la importancia de contar con una planificacion
estratégica de marketing digital, ya que, es una herramienta indispensable para el crecimiento de
la empresa en el area comercial que permite lograr un aumento en la captacion del mercado. Los
creadores de marcas cuentan con escaza informacion acerca de la importancia de realizar una
planificacion estratégica de marketing digital, lo que conlleva a alejarse de los objetivos

planteados.

En comparacion a la publicidad tradicional donde la empresa es quien debe acercarse de una
manera directa al cliente a que haga una compra, con el marketing digital son los clientes
interesados quienes toman la accidon y la iniciativa de contactar a la empresa. En el marketing
digital no es necesario emplear tanto tiempo en la captacion de clientes, ya que, permite llegar a
un mayor alcance de personas que cumplan con el mercado meta estimado en un menor tiempo,
como también optimizar el proceso de recoleccion de datos y la automatizacion de la atencion al
cliente de manera digital. Es una estrategia que no requiere una gran inversion y arroja resultados

Optimos.

El proposito de esta investigacion es crear una base solida para el lanzamiento de la marca
Borcegui Customs en el ambito digital de la region, permitiendo mayor visibilidad y captacion de
clientes potenciales, optimizacion de los procesos y una mayor rentabilidad para el

posicionamiento en el mercado.

En el capitulo I, El Problema, se plantea la problematica de la empresa, se establecen los

objetivos (Generales y Especificos), posteriormente se justifica el estudio.

El capitulo II Marco Teorico, se describen los antecedentes del estudio y se adaptan las

teorias relacionadas con la investigacion, y definiciones de términos basicos.

En el capitulo III, Comprende el marco metodologico de la investigacion, compuesto por el
tipo y disefio de la investigacion, y las fases metodologicas, donde se muestra la poblacion y

muestra, las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, y las técnicas de analisis de datos.

En el capitulo IV, Los Resultados: se presenta el andlisis de los resultados obtenidos
mediante la aplicacion de las técnicas utilizadas en el desarrollo de las fases metodologicas.

1



Capitulo V, La Propuesta: la cual contiene la presentacion, justificacion, objetivos,
desarrollo y factibilidad de la propuesta que le brindard solucioén al problema planteado en la

investigacion.

Finalmente, las Conclusiones y Recomendaciones, las Referencias y los Anexos que

respaldan la presente investigacion.



CAPITULO1
EL PROBLEMA

1.1. Planteamiento del Problema.

En el mundo de las organizaciones, la competitiva, los cambios del consumidor y la
necesidad de permanencia del cliente a las ventas de los bienes y servicios instaurados en el
mercado, ha impactado considerablemente en los procesos de gestion de las empresas, a tal
punto, que han recurrido a innumerables estrategias de marketing orientadas a mejorar su

desempefio como parte sustantiva para el éxito de sus objetivos organizacionales.

De manera que el cliente va a constituir el punto focal para el desarrollo y crecimiento de
toda empresa destinada a favorecer la solucion de las demandas de los consumidores, sus
percepciones, asi como las decisiones para la adquisicion de productos y servicios. Ademas, de
procurar la existencia de una relacién firme y duradera entre la empresa y el cliente para

garantizar que la oferta pueda alcanzar los niveles de preferencia requeridos a largo plazo.

De forma tal que, al ser estos aspectos el punto de partida para comprender la participacion
del cliente en las empresas, es alli donde el marketing estratégico privilegia la importancia de las
acciones para conocer las necesidades del contexto y la empresa, asi como la relacion con los
clientes, bajo ciertas lineas de accion, en la que el diagnostico, los objetivos, las iniciativas
estratégicas, la implementacion y control actian como los mecanismos de cambio para el logro
de un mejor desempeiio empresarial. Para autores como Pazmifio y Larena (2017), agregan:

La aplicacion de un plan de marketing estratégico para las empresas que proveen bienes

o servicios hacia los compradores, es indiscutiblemente necesaria, éstos planes no deben

enfocarse Unicamente en incrementar el volumen de ventas, sino su objetivo debe

dirigirse hacia aumentar el mercado meta, fidelizar clientes y garantizar la permanencia
en el mercado (p.5).

En vista de ello, resulta importante considerar que el plan de marketing aparece como uno
de los esquemas suficientes de gran valor para potenciar las bases sobre las cuales se toman las
decisiones comerciales y como éstas, se relacionan con los interés de los clientes, por cuanto su
ejecucion en la organizacion garantiza que los procesos de produccion e innovacion de productos

y servicios le confieran al ptblico la mayor satisfaccion.



Tal situacion cobra sentido en las empresas dedicadas a las actividades de calzado y prendas
de vestir, como la marca Borcegui Customs que, es marca una de calzado personalizado ubicada
en Valencia, Estado Carabobo, que se presenta como una oportunidad en el mercado venezolano
actual, sin embargo, a pesar de su potencial, la marca no ha logrado alcanzar los objetivos de
ventas y reconocimiento esperado, se ha visto afectada a causa de los multiples fenémenos, y

entre ellos, aquellos relacionados con la oferta de productos y servicios a los consumidores.

Existen una variedad de factores que afectan a la marca como lo son; no tener definido con
precision el publico objetivo ideal para Borcegui Customs, la falta de una estrategia de
comunicacion so6lida para dar a conocer el producto y sus valores diferenciadores, falta de analisis
del mercado: No se ha realizado un anélisis profundo del mercado objetivo, sus necesidades y
preferencias, lo que limita el conocimiento previo de la demanda del cliente antes de salir al
mercado. Asi mismo, la ausencia de objetivos claros y medibles, lo que dificulta la evaluacion de
su éxito implementando acciones de marketing de forma esporddica y sin una planificacién

coherente.

Lo que conlleva a un bajo alcance en las ventas y rentabilidad de la marca Borcegui
Customs por la poca participacion en el mercado y por ende, la desmotivacion del equipo al no

ver resultados positivos.

Para ello, se propone una planificacion estratégica de marketing digital para la marca
Borcegui Customs en el Estado Carabobo — municipio Valencia, que contenga un previo analisis
del mercado para definir con precision el publico objetivo y las necesidades del mercado y sirva
como base para desarrollar una estrategia de comunicacion integral e implementar acciones de
marketing digital que den a conocer a la marca y su producto. A través de las plataformas como
redes sociales para aumentar la visibilidad y facilitar la venta online ofreciendo una atencion al

cliente personalizada y eficiente.

Borcegui Customs tiene la oportunidad de tener mayor viabilidad en el mercado venezolano
mediante la implementacion de estrategias de marketing digital efectivas. Al tomar en cuenta
estos factores relevantes para crear una base solida, la marca podra aumentar su visibilidad, atraer

nuevos clientes y fortalecer su imagen.



La investigacion toma como punto de partida las cifras en descenso de las nuevas marcas en
el pais y la percepcion de los consumidores frente a la falta de planificacion estratégica en el
ambito digital, implementando una investigacion de campo realizada en el estado Carabobo -
municipio Valencia, enfocando los esfuerzos en la mejora de las brechas que arrojen dicha
investigacion.

Buscando reducir los niveles de fracaso en el lanzamiento de la marca Borcegui Customs al
mercado con estrategias de marketing digital y una serie de elementos importantes que le den

base solida a la marca.

1.2. Formulacion del Problema.

;Como influye una planificacion estratégica de marketing digital para nuevas marcas

en el mercado?

1.3. Objetivos de la Investigacion

1.3.1. Objetivo General

Proponer una planificacion de estratégicas de marketing digital para lograr un lanzamiento

exitoso de la marca Borcegui Customs en el mercado.

1.3.2. Objetivos Especificos

- Diagnosticar la situacion de la marca Borcegui Customs.

- Determinar los factores internos y externos a través de una matriz DOFA.
- Disefiar una planificacion estratégica de marketing digital para lograr el éxito en el
lanzamiento de la marca Borcegui Customs.

1.4. Justificacion de la Investigacion.

La planificacion estratégica de marketing digital en una empresa o marca es sustancial y se
vuelve el mejor aliado para lograr objetivos especificos a corto, mediano y largo plazo con una
proyeccion clara que permita crecer a la marca en el mercado. Toda empresa necesita de una
buena gestion de marketing ya que es el responsable de dirigir hacia donde quieren llegar,

generando una rentabilidad desde el punto de vista empresarial. Por ello, es importante saber que



se quiere lograr con las acciones implementadas, si solo se busca vender los productos o
transmitir un mensaje a sus consumidores, crear comunidades y clientes fieles que se vuelvan

parte de la marca.

La necesidad del marketing digital es indiscutible, si una marca no sale en Internet, esa
marca no existe. Ya que, se puede generar gran capacidad de alcance de clientes potenciales,
permite superar impedimentos en un menor tiempo invertido para lograr llegar a un publico
objetivo y tener la capacidad de persuadir a un mayor nimero de personas con publicidad
atractiva para hacer llegar el mensaje que se quiere transmitir, permitiendo optimizar la gestion
de recoleccion de datos, atencion al cliente de una manera automatizada, analisis de rendimiento

de estrategias, retorno de la inversion y bajo costo.

Esta herramienta permite que el lanzamiento de la marca Borcegui Customs, a través de, una
campaiia publicitaria digital de como resultado optimizar el proceso de comprar, conseguir el
mercado meta y atraer a clientes potenciales para seguir creciendo como marca y lograr un

posicionamiento.
1.5. Alcance y Limitaciones.

1.5.1. Alcance

El alcance en esta investigacion es identificar como influyen los aspectos relevantes de una
planificacion estratégica de marketing en el ambito digital para la marca Borcegui Customs en el
estado Carabobo - municipio Valencia, a través, de plataformas digitales Instagram, Facebook y

Whatsapp.

1.5.2. Limitaciones

Esta investigacion estd dirigida a la marca Borcegui Customs perteneciente al rubro del
calzado. Esta investigacion tiene un periodo de recoleccion de informacion de aproximadamente

8 meses, ademas este sera virtual.



CAPITULO I1
MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

“Los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un area
determinada y sirven de modelo o ejemplo para futuras investigaciones.” Segun Fidias Arias

(2012). Pag 106

Las empresas deben adaptarse al entorno de sus clientes. Las investigaciones realizadas

acerca del marketing digital y sus beneficios a las empresas son extensas, como la de:

Se consulto la tesis realizada por Galvez Rivera P. (2022) titulada: “Influencia del marketing
en redes sociales y de la promocion de ventas digitales de las pequefas empresas que
comercializan productos organicos” desarrollado en el Repositorio institucional de la Universidad
de Lima como requisito para optar al Titulo Profesional de Licenciado en Administracion. El
objetivo general fue mejorar las ventas digitales de las pequefias empresas que comercialicen
productos orgéanicos, y los objetivos especificos de determinar la influencia del marketing en

redes sociales y promocion de ventas en las ventas digitales.

Se enmarc6 en una investigacion relacional, con un disefio no experimental, la poblacion y
muestra estuvo conformada por una muestra de 76 empresas para una poblacion de 458, a
quienes se les aplicd un cuestionario este cuestionario cuenta con cuatro partes. La primera parte
es donde se presenta los detalles generales de la encuesta, en la segunda parte pregunta el nombre
de la empresa, en la tercera parte se cuenta con seis preguntas que hace referencia a la variable
independiente “marketing en redes sociales” y en la cuarta parte se cuenta con cinco preguntas en
relacion con la variable independiente “promocion de ventas”. Se hizo uso de la escala de

Linkert, la cual iba desde 0 (minimo) hasta el 10 (maximo).

Galvez concluye que las variables de marketing en redes sociales y promocion influyen
directamente en las ventas digitales, es decir, si se implementa el marketing en redes sociales o
promociones de ventas se incrementaria las ventas digitales en vista de que es favorable
identificar las mejores plataformas del marketing en redes sociales y usar promociones de ventas

por este medio genera un mayor numero de ventas.



Se tom¢ este trabajo, ya que, habla sobre puntos relevantes como la influencia del marketing
en redes sociales y el impacto que tiene en las ventas de las pequeias empresas como lo es
Borcegui Customs, y se puede afirmar que el marketing en redes sociales incide directamente en
las ventas digitales, teniendo la oportunidad de incrementarlas a través de una planificacion
estratégica de marketing digital para su factibilidad. Como se expresa en la siguiente

investigacion:

Se consulto la tesis realizada por Vergara Alcedo E. (2020), en su investigacion titulada “El
marketing digital y rentabilidad econémica en la Vinicola Salesiana de Lima”, plantea, como uno
de sus postulados principales, la oportunidad que esta importante variable ofrece a las pymes para
mejorar su eficiencia y competitividad. Ademads, se plantea como impacta el marketing digital en

la rentabilidad de la empresa en estudio.

Dentro de las principales conclusiones se encuentran las siguientes: gracias a la utilizacion
del marketing digital se puede obtener grandes rentabilidades a largo plazo en la empresa. El
marketing digital usa las herramientas de vanguardia como: Facebook, Instagram y YouTube,
para tener mayor dinamismo como empresa y captar mayor clientes en su objetivo de obtener
mayor rentabilidad; por ultimo, el uso del marketing digital lograra un mayor posicionamiento
exponencial de su empresa con el uso de herramientas de marketing de contenido, comunicacién

digital y redes sociales.

Aporta a la investigacion que, al invertir en marketing digital se puede lograr gran
rentabilidad a largo plazo en la marca Borcegui Customs, logrando asi una retorno de inversion
esperado. Con la utilizacion de las herramientas digitales, comunicacién y redes sociales se puede

captar mayor niimero de cliente potenciales y asi lograr el cumplimiento de los objetivos.

Se consultd la tesis realizada por Manquez y Perchik (2021). Egresados de la Universidad
nacional de San Martin, titulada “La utilizacién de Instagram como herramienta de marketing
digital en las PYMES”. En el estudio se analizo las distintas herramientas para implementar
estrategias de marketing digital en las PyMES en la red social de Instagram. El objetivo fue
interpretar el modo de implementar las herramientas y la razon de porque eligen Instagram para

comunicar y promocionar a su publico.



Se efectuaron veintilin encuestas y cuatro entrevistas en profundidad por video llamada con
responsables de diferentes PYMES pertenecientes a la zona norte de Buenos Aires, ya que es la
manera que encontramos de efectuarlas teniendo en cuenta el contexto en el que se estd viviendo,

y el enfoque que se utilizé fue mixto; es decir, cualitativo y cuantitativo.

La investigacion revelo datos importantes sobre las herramientas que usan las PyMES en
Instagram como lo mas subido que son las fotos del producto o servicio, seguido por videos de
productos o servicios. Ademas, la mayoria de PyMES publican historias de manera diaria
mientras que suben publicaciones de una a tres veces por 17 semana. Estas publicaciones suelen
ir acompanadas de hashtag. Por otro lado, también revelo que la mayoria de empresas realizan
sorteos con el producto o el servicio mas pedido con el fin de ganar mas seguidores y vender mas.
Las PyMES consideran que Instagram aumentan las ventas. Finalmente, se concluyd
principalmente que Instagram se ha convertido en una herramienta muy ttil para las PyMES y
para los compradores, ya que se logra una eficaz interaccion logrando asi resultados positivos
para ambos. Ademas, también se concluyd que las PyMES han demostrado capacidades de

adaptabilidad, ante la coyuntura del Covid-19, a las tendencias del marketing digital.

Demostrando que la aceleracion digital en las empresas da oportunidad a que estos mismos
puedan crecer, ya que las empresas podran estar atentas a los cambios en el entorno. Se puede
demostrar el alcance que tiene la red social Instagram para captar nuevos consumidores, ya que,
en la actualidad es una de las redes sociales mas utilizada por los usuarios en su vida diaria,
donde pueden conocer la marca, interactuar en la plataforma y posteriormente realizar compras

en base a la confiabilidad que transmite la marca.

2.2. Bases Teoricas

Seguin Arias, (2012) implican un desarrollo amplio de los conceptos y proposiciones que
conforman el punto de vista o enfoque adoptado para sustentar o explicar el problema planteado.
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e Planeacion estratégica

La planeacion estratégica consiste en realizar una estructura de los objetivos que se quieren

lograr a través de una serie de estrategias en un tiempo determinado.



Segin Chiavenato (1995), la planeacion estratégica “se refiere a la manera como una
empresa intenta aplicar una determinada estrategia para alcanzar los objetivos propuestos. Es

generalmente una planeacion global y a largo plazo™.

Es necesaria la implementacion de un plan estratégico para el cumplimiento de los objetivos
de la marca y para luego, hacerle seguimientos a las acciones en el tiempo determinado. De esta
manera se podra analizar los resultados de su implementacion y realizar modificaciones o

tomarlos como referencia para futuras estrategias.
e Marketing digital (e-marketing)

El marketing digital o e-marketing es una manera de integrar las técnicas de mercadeo en el
ambito digital para de esta manera, adaptarse a las exigencias de las nuevas generaciones y asi

llegar a los clientes potenciales mucho més rapido y con menor esfuerzo echo por ellos.

Kotler (2022), menciona que el marketing digital (Marketing 4.0) las nuevas tecnologias,
redes sociales y el marketing digital estdn revolucionando la forma de llegar a los clientes; puesto
que los clientes de hoy tiene habitos diferentes, estdn conectados, aman a la empresas honestas y
éticas, no compran sin comparacion, confian en las experiencias de otros consumidores y no son

leales a marcas.

Conjunto de estrategias para establecer conexion con el consumidor a través de recursos
tecnologicos. Se enfoca en el ambito digital del entorno de los clientes. Tiene como beneficio el
retorno de la inversion, posicionamiento de la marca, lograr un mejor alcance en diversos

mercados y el crecimiento en ventas (Pecanha, 2021).

Asi mismo, se puede decir que, el marketing digital puede ser de mucho beneficio para la
marca Borcegui Customs como tienda online, ofreciéndole relacionarse con clientes para llegar a

conocer sus inquietudes, perspectivas y gustos logrando un mayor alcance en ventas.
e Medios digitales

Los medios digital son las plataformas por las cuales se logra una comunicacion, recreacion
y un sinfin de actividades a través de diferentes herramientas que van evolucionando

rapidamente.
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Como aclara Barrio (2015), la literatura académica considera a los medios sociales o
digitales como plataformas de publicacion de contenido donde emisor y receptor intercambian
funciones y tienen similares capacidades. Las herramientas como blogs, wikis, podcasts, redes
sociales, agregadores, etc. permiten a los usuarios convertirse en medios de comunicacion donde
ellos toman las decisiones de los contenidos que se publican, como se clasifican y como se

distribuyen.

Es el nuevo marketing interactivo que se realiza por medios digitales, donde se realiza una
gran interactividad entre el cliente, pues este ya no solo consume sino produce y difunde

contenidos de la empresa. Seglin Garcia (2011)

Muioz (2018) recomienda aplicar las estrategias de marketing digital con el objetivo de
incrementar las ventas de las pymes exportadoras de joyeria de plata, su mayor énfasis es la

comunicacion en las redes sociales.

Los medios digitales son una plataforma de comunicacién que tienes un sinfin de
herramientas como blogs, podcast y redes sociales, para impulsar a la marca Borcegui Customs

de manera digital al aumentar su visibilidad y participar en otros segmentos del mercado.
e E-Commerce

El e-commerce es el conocido comercio electrénico que consiste en realizar compra y venta

de manera digital.

Se refiere generalmente a todas las formas de transacciones relacionadas con las actividades
comerciales, incluyendo organizaciones e individuos, que estdn basadas en el proceso y

transmision de datos digitalizados, incluyendo texto, sonido e imagen (Robleto, 2004).

Es conocido también por ventas digitales Cisneros (2016), lo reconoce como una nueva
forma de hacer negocios donde se ofrece productos o servicios, se adquiere a través medios
digitales y que las empresas actuales estan eligiendo vender digitalmente para consolidarse o

continuar expandiéndose.

Borcegui Customs como tienda online tiene gran oportunidad para ofrecer sus productos por

medios digitales para logra una expansion y consolidar la marca.
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¢ Redes sociales

Las redes sociales son medios para interactuar con otras personas ya sea por recreacion o
intereses comerciales. Muchas de ellas ya se han convertido en plataforma de compra y ventas de

productos o servicios que cuentan con herramientas para la promocion de los mismos.

Las redes sociales constituyen servicios que permiten a los internautas construir un perfil
publico o semipublico dentro de un sistema delimitado, asi como articular una lista de otros
usuarios con los que comparten una conexion y ademas ver y recorrer su lista de conexiones y de

las realizadas por otros dentro del sistema (Barrio, 2015).

Las redes sociales aportan valor a las promociones de ventas por medio del mundo digital,
las promociones son mas interactivas, creativas o el consumidor se reaccione en estas

promociones por redes sociales.

En el ambito de las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion, las redes sociales
son aquellos sitios de internet que permiten un sistema abierto, intercambios dinamicos entra

personas, grupos o empresas en contexto diferentes Alles (2012).

Se presentan como herramientas para la comunicacion y promocion de los productos de la
marca dandole importancia a los elementos visuales que llamen la atencion del consumidor o

cliente potencial para asi resaltar entre las otras opciones.

2.3. Bases Legales

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela: La Constitucion establece los
derechos de los consumidores y usuarios, asi como la proteccion de sus intereses econémicos. El
articulo 117 reconoce el derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa y cualquier forma

de discriminacion en la prestacion de bienes y servicios.

Ley Organica de Telecomunicaciones: Esta ley regula el uso de las telecomunicaciones,
incluyendo el uso de las redes sociales. Establece disposiciones relacionadas con la privacidad y
proteccion de datos personales, asi como los derechos y deberes de los usuarios y proveedores de

servicios de telecomunicaciones.

Ley de Proteccion de Datos Personales: Esta ley tiene como objetivo garantizar la

proteccion de los datos personales de los individuos. Establece principios y reglas para el
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tratamiento de la informacion personal, incluyendo las comunicaciones electronicas y el uso de

redes sociales.

Es importante tener en cuenta que las bases legales mencionadas pueden estar sujetas a
cambios y es necesario consultar las leyes y regulaciones actualizadas en Venezuela para

asegurarse de cumplir con las normativas vigentes en relacion a el marketing digital.

De la Constitucion se destaca el articulo 117, cuando estable que: Todas las personas
tendran derecho a disponer de bienes y servicios de calidad, asi como a una informacidon
adecuada y no engafiosa sobre el contenido y caracteristicas de los productos y servicios que

consumen; a la libertad de eleccidon y a un trato equitativo y digno.

El articulo antes mencionado reconoce el derecho a la proteccion contra la publicidad
engafosa y cualquier forma de discriminacion en la prestacion de bienes y servicios. Otro de los
fundamentos legales que representa esta investigacion es la Ley de Proteccién al Consumidor y
al Usuario (2004), senala en su Articulo 1: La presente Ley tiene por objeto la defensa,
proteccion y salvaguarda de los derechos e intereses de los consumidores y usuarios, su
organizacidon, educacioén, informacién y orientacion asi como establecer los ilicitos
administrativos y penales y los procedimientos para el resarcimiento de los dafios sufridos por
causa de los proveedores de bienes y servicios, Para la aplicacion de las sanciones a quienes

violenten los derechos de los consumidores y usuarios.

Sobre lo cual, su finalidad es la proteccion de los derechos de los consumidores y usuarios
en todas las transacciones comerciales y regula aspectos relacionados con la publicidad,
contratos, garantias y reclamaciones, que son relevantes para un lanzamiento y comercializacién
de marca exitoso a través de las redes sociales. Seguidamente, la Ley de Reforma Parcial de la
Ley para la Defensa de las Personas en el Acceso a los Bienes y Servicios (2010), la cual
dispone en su articulo 1: La presente Ley tiene por objeto la defensa, proteccion y salvaguarda
de los derechos e intereses individuales y colectivos en el acceso de las personas a los bienes y
servicios para la satisfaccion de las necesidades, estableciendo los ilicitos administrativos, sus
procedimientos y sanciones; los delitos y su penalizacion, el resarcimiento de los dafos sufridos,
asi como regular su aplicacion por parte del Poder Publico con la participacion activa y
protagonica de las comunidades, en resguardo de la paz social, la justicia, el derecho a la vida y la

salud del pueblo.
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Ley Organica de Telecomunicaciones (2011) se extraen los siguientes articulos:

Articulo 1: Esta Ley tiene por objeto establecer el marco legal de regulacion general de las
telecomunicaciones, a fin de garantizar el derecho humano de las personas a la comunicacion y a
la realizacion de las actividades econdmicas de telecomunicaciones necesarias para lograrlo, sin

mas limitaciones que las derivadas de la Constitucion y las leyes.

Articulo 12 numeral 1: En su condicidon de usuario de un servicio de telecomunicaciones,

toda persona tiene derecho a:

Acceder en condiciones de igualdad a todos los servicios de telecomunicaciones y a recibir
un servicio eficiente, de calidad e ininterrumpido, salvo las limitaciones derivadas de la
capacidad de dichos servicios. Los articulos antes sefialados establecen las disposiciones
relacionadas con la privacidad y proteccion de datos personales, asi como los derechos y deberes

de los usuarios y proveedores de servicios de telecomunicaciones.

2.4. Breve reseiia de la Empresa

Borcegui Customs surgio en 2023 cuando pensabamos en como plasmar algo artistico en
una prenda de vestir y que las personas se sintieras especiales usandolas, fue ahi donde se nos

ocurrid pintar zapatos con caricaturas, anime y los personajes de las mejores peliculas.

Gustavo Hedrich, uno de los socios de Borcegui Customs, propuso crear una pagina web
donde pudiéramos mostrar todos los disefios realizados y que destacara por la creatividad y los

colores vibrantes.

Con el fin de que las personas se sintieran especiales y se identificaran con algo Unico, para

poderlo usar en una prenda del dia a dia.
iSomos e-commerce y estaremos encantados de plasmar tu creatividad en los zapatos!

2.5. Definicion de Términos Basicos

Marca: presentacion grafica que permite a una empresa diferenciarse en su entorno; puede

ser en forma de nombre, signo, simbolo o cualquier disefio (Barron, 2000).

Marketing: Para Viteri et al. (2017), el marketing surge como respuesta a la necesidad de

un dialogo entre la empresa y el cliente para generar un valor hacia este tltimo. En este proceso,
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conceptos como globalizacion, tecnologia, arte o cultura son fundamentales para generar un

vinculo exitoso.

Imagen corporativa: es una representacion mental del consumidor. Es un elemento esencial

que permite el posicionamiento de la empresa (Barrén, 2000).

Marketing de métricas: una métrica en marketing expresa con valores numéricos el
rendimiento de una campafia, de una estrategia o del area de marketing en general (Kontacto,

2021).

Outbound Marketing: estrategias de comunicacion para conseguir visibilidad con usuarios

en general (Barrio, 2015).

Marketing digital: el marketing digital como desempefio laboral, son herramientas
practicas, conceptuales que todo profesional debe de conocer, por lo tanto sirve para resolver
situaciones de analisis y de revision ocupacional laboral en cualquier institucion, el cual abre un

sinfin de posibilidades de encontrar trabajo rapidamente Trenzano (2003).

Posicionamiento: consiste en ocupar un espacio en la mente del consumidor. Otorga una

diferenciacion entre los competidores (Barrio, 2015).

Publicidad Digital: son anuncios promocionales por medio de plataformas digitales que
ofrecen al consumidor informacion sobre el producto o servicio ofrecido. Su funcién es divulgar

los anuncios por Internet (Barrio, 2015).

Segmentacion de mercado: un grupo relativamente grande y homogéneo de consumidores

que tiene en comun caracteristicas y se busca satisfacer una cierta necesidad (Barron, 2000).

Lanzamiento: es una etapa de introduccion en la cual es probable que durante esta los
beneficios seran inexistentes y que los costos directos del marketing derivados de introducir el
producto en el mercado, como publicidad y la promocién sean elevados. Dominguez y Vera

(2010).
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Cuadro N°1. Operacionalizacion de las Variables

Objetivo General: Proponer una planificacion de estratégicas de marketing digital para

lograr un lanzamiento exitoso de la marca Borcegui Customs en el mercado.

Diagnosticar | Participacion | Comercializa | Comercializacion | Encuesta 1
la situacion de la | del negocio cion Ventas ) . 2
marca Borcegui Clientes Cuestionario 3
Customs. Ventas Precio 4
Producto 5
Determinar Participacion | Comercializa | Promocion Encuesta 6
los factores | del negocio cion ) . .
internos y externos Estrgtgglgs Cuestionario 7
a través de una publicitarias g
matriz DOFA. Desventaj as 9
Ventajas 10
Disefiar  una Posiciona | Promocion Viabilidad de las | Encuesta 11
planificacion miento del redes sociales . .
estratégica de negocio Marca para la promocion Cuestionario 12
marketing  digital Publicidad 13
para lograr el éxito Plaza
en el lanzamiento Redes Promocion 14
de la marca sociales 15

Borcegui Customs.

Fuente: Autor (2024)
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

3.1. Nivel de Investigacion

Seglin Arias (2012), el nivel de investigacion se refiere al grado de profundidad con el que

se aborda un fenomeno u objeto de estudio.

La investigacion descriptiva consiste en la caracterizacion de un hecho, fendmeno, individuo
o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este tipo de
investigacion se ubican en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad de los conocimientos

se refiere. ( Arias, 2000, p. 24).

El presente estudio es de un nivel de investigacion descriptivo ya que se basa en explicar

y especificar las necesidades de los clientes potenciales de la marca Borcegui Customs.

3.2. Tipo y Diseiio de la Investigacion

Segun Arias (2006) una investigacion de campo ‘“‘consiste en la recoleccion de datos
directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los hechos (datos

primarios), sin manipular o controlar variable alguna” (p. 31).

Asimismo, Tamayo y Tamayo (2003, p. 110) considera que una investigacion de campo
es aquella que permite recoger los datos directamente de la realidad, por lo cual se denomina
primarios, su valor radica en que permiten cerciorarse de las verdaderas condiciones en que se

han obtenido los datos.

Es de suma importancia destacar que la presente investigacion es de disefio de campo,
modalidad proyecto factible, ya que el fin del estudio es recopilar la informacion suficiente sobre
la marca Borcegui Customs y los consumidores potenciales para el lanzamiento en el municipio
Valencia - Estado Carabobo, identificando los factores relevantes y limitantes de la marca e

implementar la estrategia adecuada para su lanzamiento.

Con el fin de procesar la informacién y asi obtener una perspectiva mas acertada a la hora de

tomar decisiones en la implementacion del marketing digital en las plataformas de redes sociales

17



para poder asi lograr un mejor desempenio en dicha area basando en el andlisis de los datos

recopilados.

3.3. Poblacion y Muestra

Segiin Kerlinger (1986), quien define la poblacion como “un conjunto completo de
personas, objetos o eventos que poseen una caracteristica comun observable o medible y que son
de interés para el investigador”. En esta definicion, la poblacion puede referirse a cualquier grupo
de elementos que comparten caracteristicas o propiedades especificas y que son objeto de estudio

en una investigacion.

La poblaciéon que se tomara en cuenta para realizar la investigacion es un grupo
seleccionado de personas las cuales les interese el personalizado de prendas en especial zapatos

deportivos con alguna tematica en especial.

Segun Tamayo y Tamayo (2006), define la muestra como: "el conjunto de operaciones que
se realizan para estudiar la distribucion de determinados caracteres en totalidad de una poblacion

universo, o colectivo partiendo de la observacion de una fraccion de la poblacion considerada”

(p.176).

Se tomard la muestra de un porcentaje representativo de los habitantes del municipio

Valencia, estado Carabobo, para una recoleccion de datos efectiva.

Para efectuar el diagnostico de la situacion actual de la marca Borcegui Customs en el
Municipio Valencia del Estado Carabobo, se requiere establecer la poblacion y muestra que
proporcionard la informacion de tipo primario, la poblaciéon que fue objeto de estudio en la
presente investigacion estard conformada por 978,054 clientes potenciales del Municipio

Valencia que es el mercado meta donde se quiere posicionar la empresa.

En relacion la muestra del presente estudio estuvo representado por 141 personas
representativas de la poblacion, la cual fue determinada de acuerdo a la formula aplicada para

calcular poblaciones finitas, detallada a continuacion:

B N.Z%c.p.q
~ (N—1)*e? +Z%c.p.q

n
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Doénde:
n= tamaiio de la muestra.

N= total de la poblacion 978,054 habitantes. Con base en, los datos proporcionados por el
Instituto Nacional de estadistica (INE) de la proyeccion de poblacion en el municipio valencia del

Estado Carabobo, correspondiente al afio 2025.

Z?c= Zeta critico: valor determinado por el nivel de confianza=80%=1,28. Tomando en
consideracion que es un producto considerablemente nuevo en el mercado, con un riesgo de

aceptacion.
e= error muestral =5%= 0,05

p= proporcion de elementos que presentan una determinada caracteristica: consumidores del

sector calzado con disefios con edades entre 25-35 afios del municipio Valencia= 0,50

q= proporcion de elementos que no presentan la caracteristica que se investiga 0,50

_ 978,277+1,282x.0,5+0,5
~ (978,277-1)%0,052+1.282+0.5+0.5

n = 141 clientes potenciales Municipio Valencia

3.4. Técnicas e Instrumentos de Recoleccion de Datos

Arias (2012) establece que la encuesta "Es la modalidad de encuesta que se realiza de forma
escrita mediante un instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas. Se le
denomina cuestionario autoadministrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin

intervencion del encuestador” (p. 74)

Los cuestionarios o encuestas brindan informacion mds amplia; sin embargo, deben
aplicarse cuidadosamente. Para ello se tiene que definir qué tipo de cuestionario es mas eficiente

para los propositos.

Gomez (2016) sefiala que las preguntas cerradas “son aquellas cuyas opciones de respuesta
posibles se hallan limitadas o fijadas de antemano. La redaccion y el procedimiento concreto de
interrogacion establecen, desde el principio, dentro de qué opciones se encuentran las respuestas

consideradas validas™ (p. 73).
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Este es uno de los tipos de recoleccion de datos mas econdomicos y flexibles, ya que se puede
aplicar a través de diferentes canales, como via correo electronico, sitio web, aplicacion offline,
cddigo QR, redes sociales, el teléfono o cara a cara, etc. Dependiendo del tipo y la fuente de su
audiencia, puede seleccionar el canal, obteniendo asi informacién honesta que brinda resultados

mas precisos.

Fue disefiado un instrumento: un cuestionario dirigido a los clientes potenciales de la marca
Borcegui Customs en el municipio Valencia, estado Carabobo. Constituido por 15 items con

preguntas cerradas.

3.5. Técnicas de Analisis de Resultados

Seglin Asth, R (2023) La estadistica descriptiva es una rama de la estadistica que se encarga
de describir un conjunto de datos a través de numeros, lo que ayuda a resumirlos y facilitar su
comprension. Esto nos permite visualizar como estan distribuidos los datos, los valores mas

frecuentes y los valores centrales.

La estadistica descriptiva es un conjunto de técnicas numéricas y graficas para describir y
analizar un grupo de datos, sin extraer conclusiones (inferencias) sobre la poblacion a la que

pertenecen. Faraldo y Pateiro (2013)

Es decir, su funcion consiste en recopilar, estructurar, tabular, organizar y procesar los datos
para inferir comportamientos o caracteristicas de un determinado grupo. Su propio nombre lo
indica, trata de describir algo. Pero no describirlo de cualquiera forma, sino de manera

cuantitativa.

Determinar las necesidades y expectativas de los clientes potenciales por los canales

digitales como las redes sociales.

3.6 Fases Metodologicas

Fase 1. Diagnéstico de la situacion actual de l1a marca Borcegui Customs.

En esta primera fase de la investigacion se realiz6 un diagnostico de la situacion actual de la
marca Borcegui Customs, el proposito de diagnosticar tiene como fin dar a conocer la opinion de

los clientes potenciales, para determinar cuéles son sus necesidades y expectativas del producto,

por medio de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos. Para llevar a cabo la primera fase,
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se utilizd como técnica de recoleccion de informacion la encuesta, Arias (2012) establece que la
encuesta "Es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un instrumento o
formato en papel contentivo de una serie de preguntas. Se le denomina cuestionario auto
administrado porque debe ser llenado por el encuestado, sin intervencion del encuestador” (p.

74). El instrumento que se utilizé para tal fin, fue el cuestionario

Para este estudio fue seleccionada como poblacion de interés, a los clientes potenciales,
personas que se sientas atraidas por la personalizacion de prendas en especial zapatos deportivos.
Asimismo, esta poblacion se considera finita, ya que se conoce el numero especifico de

elementos que la conforman muestra.

De igual manera, en esta fase, Se utilizo como instrumento de recoleccion de datos el
cuestionario, el cual fue disefiado con (15) preguntas estructuradas, que persiguen respuestas con
alternativas, cerradas. Esto permitirda al encuestado seleccionar una respuesta de varias
posibilidades, con respecto a la revision documental o bibliografica que sirvié de apoyo a la
presente investigacion, fue para recolectar informacion sobre antecedentes, aspectos
metodologicos y aquello que pueda servir para ampliar el conocimiento del tema que se estuvo

investigando.
Fase I1. Identificacion de los factores internos y externos a través de la matriz DOFA.

Una vez sea concluida la fase de recoleccion de los datos, se procedid a realizar un analisis
cuantitativo y posterior interpretacion de los datos obtenidos al respecto. Cabe destacar que una
vez obtenidos los resultados se aplico como técnica el analisis de datos, el cual segin Arias
(2012), “En este punto se describen las distintas operaciones a las que seran sometidos los datos

que se obtengan: clasificacion, registro, tabulacion y codificacion si fuere el caso”. (p. 111).

Asimismo, es necesario seflalar el uso de la estadistica descriptiva, sobre lo cual Arias
(2006), senala que “es el conjunto de técnicas y medidas que permiten caracterizar y condensar
los datos obtenidos”, lo anterior, permite afirmar que los resultados fueron analizados una vez
realizada la respectiva tabulacion de los mismos; en este sentido Arias (ob. cit.) sostiene que “la

tabulacion se refiere a la representacion de los datos o cuadros formados por columnas”.

Seguidamente, se procedidé aplicar las técnicas de andlisis externo POAM (Perfil de

Oportunidades y Amenazas del Medio) cuyos resultados fueron analizados, y permitieron
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identificar de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que inciden en el lanzamiento
de la empresa Borcegui Customs en el Municipio Valencia del Estado Carabobo, al respecto,
sefiala Serna (2007), que el POAM lo define como “la metodologia que permite identificar y
valorar las oportunidades y amenazas potenciales de una empresa” (p.150) cuyos resultados seran
expuestos en una matriz DOFA, donde se realizo el cruce entre ellos para obtener las estrategias
que le dieron sustento a la propuesta. Serna (2007), expresa que esta herramienta permite obtener
“una clara vision de los datos obtenidos, a fin de establecer condiciones favorables que permitan
disminuir las amenazas y aprovechar las oportunidades, que favorezcan en la formulacion de las

estrategias” (p.158).

Fase III. Disefio de la planificacion estratégica de marketing digital para lograr el

éxito en el lanzamiento de la marca Borcegui Customs.

En esta tltima fase se tomaron en cuenta los resultados que se obtuvieron luego de aplicar
las diferentes técnicas de recoleccion de informacion; esto permitié disefiar las estrategias de
Marketing digital en redes sociales para el lanzamiento de la marca Borcegui Customs al
mercado, y asi tener una base sélida para la captacion de nuevos consumidores, implementando
las plataformas en redes sociales para su reconocimiento en el mercado, y posterior un

posicionamiento.
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CAPITULO 1V
RESULTADOS

4.1 Analisis e Interpretacion de los Resultados

En este capitulo se presentan los resultados obtenidos de la aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de datos los cuales fueron analizados e interpretados para el desarrollo de las fases
metodologicas para alcanzar el objetivo general qué consistid en proponer una planificacion de
estratégicas de marketing digital para lograr un lanzamiento exitoso de la marca Borcegui

Customs en en el Municipio Valencia del Estado Carabobo.

Fase I: Diagnostico de la situacion actual de l1a empresa Borcegui Customs ubicada en

el Municipio Valencia del Estado Carabobo.

Para realizar el diagnostico de la situacion actual del posicionamiento de la empresa
Borcegui Customs, en el Municipio Valencia del estado Carabobo se procedié analizar los
resultados obtenidos de la técnica la encuesta a través de un cuestionario comprendido de 15
preguntas cerradas en escala de Likert, aplicadas a la muestra seleccionada correspondiente a 384
personas del municipio de Valencia cuyos resultados fueron tabulados en tablas de frecuencia
representados en diagramas circulares analizados e interpretados los cuales se presentan

seguidamente.

1. ¢(De qué parroquia de Valencia es?

Tabla 1. Ubicacion de los clientes potenciales

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

San José 74 52.8%

Miguel Pena 24 17%

La Candelaria 11 7.5%
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Catedral 11 7.5%
Rafael Urdaneta | 8 5.7%
San Blas 5 3.8%
Santa Rosa 5 3.8%
Negro Primero 3 1.9%
El Socorro 0 0%
TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 1. Ubicacion de los clientes potenciales

n'\\

m San José ® Miguel Peia ® La Candelaria
Catedral ® Rafael Urdaneta ® San Blas
® Santa Rosa m Negro Primero ®m E| Socorro

Fuente: Autor (2024)
Analisis

En relacion a esta interrogante, en el grafico 1, se visualiza que el 52.8% de los clientes

potenciales encuestados se encuentran en la parroquia San José, mientras que, el 17% aun siendo
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mayoria estdn ubicados en la parroquia Miguel Pefia, se puede inferir que, el mayor volumen de
clientes potenciales se encuentras en estas dos zonas de Valencia lo que influye de manera
positiva en el enfoque geografico del lanzamiento de la marca Borcegui Customs en el entorno

digital.

Seglin Rebeca Valentin (2023) “Al conocer la ubicacion del cliente, las empresas pueden
ofrecer contenido, promociones y ofertas especificas para esa area geografica, lo que aumenta las
posibilidades de que el cliente se sienta mas conectado con la marca y mas propenso a realizar

una compra’.

2. (Qué edad tiene?

Tabla 2. Edad de los consumidores

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

18-25 afios 77 54.7%

26-35 afos 43 30.2%

36-55 afios 16 11.3%

56 afios 0 mas 5 3.8%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)
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Grafico 2. Edad de los consumidores

m 18-25 anos m 26-35afos m 36-55 ainos 56 afos o mas

Fuente: Autor (2024)

Analisis
En el grafico 2, se puede visualizar que, el 54.7% de los clientes potenciales tienen entre 18-
25 afios, tomando en cuenta también que, otro 30.2% de los clientes pertenece al rango entre 26-

35 afios lo que serian en su mayoria, para concluir que se tiene un rango extenso de edades de los

posibles consumidores y lograr una segmentacion mucho mas precisa con estos datos.

«La segmentacion del mercado es el proceso de dividir un mercado en grupos de
consumidores con necesidades y/o comportamientos similares que podrian requerir estrategias

y/o productos de marketing separadosy». (Kotler y Armstrong, 2016, p. 240)

26



3. ¢Conoce alguna marca que personalice zapatos con disefios pintados a mano?

Tabla 3. Competidores
ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Si 77 54.7%
No 64 45.3%
TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 3. Competidores

mSi mNo

Fuente: Autor (2024)
Analisis

Se observa en el grafico 3 que, ante la interrogante, el 54.7% de los encuestados conoce
alguna marca que personalice calzado pintado a mano, lo que nos indica que hay que considerar a
los competidores en este rubro e identificar los competidores mas fuertes. Por otro lado el 43.5%

de los encuestados indicd que no conoce a ninguna otra marca que personalice calzado.
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Una oportunidad competitiva que permite a la marca introducir nuevos productos o servicios

que pueden aportar mas valor que los posibles competidores y resolver mejor los problemas del

mercado meta.

4. (Compraria zapatos personalizados con disefios de personajes, caricaturas o cantante de

su preferencia?

Tabla 4. Demanda del producto

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 125 88.7%
No 16 11.3%
TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 4. Demanda del producto

mSi ®=No

Fuente: Autor (2024)
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Analisis

En el grafico 4, se puede observar que, ante esta interrogante, el 88.7% de los
encuestados estd dispuesto a adquirir la compra de zapatos personalizados a mano lo que
nos indica que la marca Borcegui Customs tiene un fuerte potencial en la penetracion en
el mercado para comercializar sus productos en el Municipio Valencia, por su parte el
11.4% restante, no esta interesado en comprar calzado personalizado. Se puede observar
una gran aceptacion de la marca para poder ubicarse en una posicion deseada en el
mercado meta, lo que le brinda una ventaja competitiva a la empresa para dirigirse a ese
mercado. Sefialan (Kotler y Keller, 2006, 127) que, “La demanda de mercado para un
producto es el volumen total susceptible de ser comprado por un determinado grupo de
consumidores, en un area geografica concreta, para un determinado periodo de tiempo, en

un entorno definido de marketing y bajo un programa especifico de marketing.

29



5. ¢Cuanto cree que valdrian un par de zapatos personalizados con disefios pintados a mano?

Tabla 5. Estimacion de precio de lanzamiento

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

40-55% 48 34%

55-65% 66 47.2%

65-80% 11 7.5%

80$% o mas 16 11.3%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 5. Estimacion de precio de lanzamiento

m 40-555 m 55-655 = 65-805 80S o0 mas

Fuente: Autor (2024)

30



Analisis

De acuerdo con el grafico 5, ante esta interrogante, el 47.2% de los encuestados
considera que el precio promedio de unos zapatos personalizados con disefios a mano
puede ser de 55 a 65%. Se puede observar, que contar con el precio adecuado para el
producto en este caso el calzado personalizado es un factor beneficioso al presentarlo
antes los clientes potenciales, al respeto sefialan Kotler y Armstrong (2012), que en
términos mas amplios “un precio es la suma de los valores que los consumidores dan a
cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio. Con el tiempo, el precio

ha sido el factor que mas influye en las decisiones de los compradores” (p.168).
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. ¢Cudl es su ingreso mensual?

Tabla 6. Nivel social

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

100-200$ 67 47.2%

200-5008 61 43.4%

600$ o mas 13 9.4%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 6. Nivel social

m 100-200S = 200-5005 = 6005 0 mas

Fuente: Autor (2024)
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Analisis

Segun el grafico 6, ante la interrogante, las dos opciones mas votadas nos arrojan que, tienen
ingresos entre 10s100-2008 y 200$-500$ expresando que los consumidores meta tienen un poder

adquisitivo mediano-bajo, lo que afecta directamente la venta de los productos a nivel nacional.

Segun Kotler y Keller (2012, p. 153) “Practicamente todas las sociedades humanas adoptan

una estratificacion social mediante la formacion de clases sociales”

7. (Con que frecuencia compraria zapatos personalizados?

Tabla 7. Frecuencia de adquisicion

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Cada mes 8 5.7%

Cada 2 meses 21 15%

Cada 6 meses 64 45.3%

Una vez por afio | 48 34%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)
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Grafico 7. Frecuencia de adquisicion

m Cadames ®Cada2meses ™ Cada6 meses Una vez por afio

Fuente: Autor (2024)

Analisis

De acuerdo con el grafico 7, ante la interrogante, se visualiza que el 45.3% de los clientes
potenciales comprarian calzado personalizado cada 6 meses, asimismo, el 34% compraria una
vez al afio, por otro lado, con menos participacion arrojado en los resultados de frecuencia de
compra cada mes con 5.7% y cada 2 meses con 15%. Se puede decir que, la frecuencia de
comprar no es muy frecuente, sin embargo, se considera que puede haber un constante
movimiento por la demanda del producto. Segun La demanda de mercado para un producto es el
volumen total susceptible de ser comprado por un determinado grupo de consumidores, en un
area geografica concreta, para un determinado periodo de tiempo, en un entorno definido de

marketing y bajo un programa especifico de marketing (Kotler y Keller, 2006, 127).
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8. (Cudanto tiempo considera que puede destinar un pedido de zapatos personalizados para su

entrega?

Tabla 8. Tiempo de entrega

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
El mismo dia que | 3 1.9%
se pide
3 dias 32 22.6%
5 a7 dias 90 64.2%
Mas de una |16 11.3%
semana
TOTAL 141 100%
Fuente: Autor (2024)

Grafico 8. Tiempo de entrega

® El mismo dia que se pide

Fuente: Autor (2024)

m 3 dias
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Analisis

Se puede observar en el grafico 8 que, ante la interrogante, un 64.2% de los encuestados
considera que el tiempo destinado para la realizacion y entrega del calzado personalizado puede
ser de 5 a 7 dias, seguido de los resultados arrojados con un 22.6% considerando 3 dias para su
entrega, por otro lado, con menos participacion la opcion que indica” el mismo dia que se pide”
con 1.9% en comparacion con la opcion “mas de una semana” siendo la del tiempo mas
prologando con un porcentaje de 11.3% considerado minoria. Concluyendo que, el tiempo
correcto para los procesos de elaboracion y entrega corresponden a la perspectiva de espera del
cliente, siendo esto una oportunidad de aceptacion en el mercado. Para Philip Kotler y Gary
Armstrong, un canal de distribucioén "es un conjunto de organizaciones que dependen entre si y
que participan en el proceso de poner un producto o servicio a la disposicion del consumidor o

del usuario industrial"

9. (Qué elementos le gustaria que llevaran sus zapatos personalizados?

Tabla 8. Disefio del producto

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Personajes de | 27 18.9%

peliculas

Jugadores de | 13 9.4%

futbol

Caricaturas 53 37.7%

Anime 42 30.2%

Minimalismo 55 39.6%
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Nombres y |19 13.2%

fechas

Cantantes 27 18.9%

favoritos

Fuente: Autor (2024)

Grafico 9. Diseino del producto

cantantes favoritos || NG 27
Nombres y fechas || N |G 10
Minimalismo [ R -5
Anime [N 2
Caricaturas [ N 53
Jugadores de futbol | GG 13
Personajes de peliculas || EGEGKNKNKEEGEGEGEGEE 27

0 10 20 30 40 50 60

m Grafico 9. Preferencias del diseio del producto

Fuente: Autor (2024)
Analisis

De acuerdo al grafico 9, ante la interrogante que, los gustos de los clientes potenciales son
diversos, sin embargo, las opciones: minimalismo 39.6%, anime 30.2% y caricaturas 37.7%
fueron las mas seleccionada, por lo tanto, serd uno de los elementos con mas enfoque a la hora de
segmentar. Segun Kotler y Armstrong, “la segmentacion es reconocer que no se puede servir a

todos los clientes con el mismo nivel de satisfaccion”.
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10. Compraria zapatos personalizados para...

Tabla 10. Necesidad del cliente

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA
Uso diario 67 47.2%
Un evento 37 26.4%
especial
Un regalo para 37 26.4%
alguien especial
TOTAL 141 100%
Fuente: Autor (2024)

Grafico 10. Necesidad del cliente

m Uso diario ® Un evento especial ® Un regalo para alguien especial

Fuente: Autor (2024)
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Analisis

Se puede visualizar en el grafico 10, ante la interrogante que, la ocasion para el uso del producto
es sumamente diferenciada y existen una mayoria que prefiere el uso a diario del calzado
personalizado con un 47.2% seleccionado por los clientes potenciales, por otro lado, con la
misma cantidad en resultados se tiene el uso en un evento especial y un regalo para alguien
especial con un total de 26.4% de los encuestados por cada uno. Kotler y Armstrong (2003),
definen la satisfaccion del cliente como el nivel del estado de animo de una persona que resulta
de comparar el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas. Al
identificar la ocasion en la que el cliente necesita el producto creamos una cercania, por ende, la

satisfaccion del cliente.

11. ;Realiza compras por internet?

Tabla 11. Medio de venta digital

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 120 84.9%

No 21 15.1%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)
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Grafico 11. Medio de venta digital

mSi mNo

Fuente: Autor (2024)
Analisis

Se puede observar en el grafico 11 que, ante la interrogante, el 84.9% de los encuestados
esta dispuesto a comprar por internet, lo que indica que las plataformas digitales como medios de
venta tienen gran porcentaje de aceptacion ante el publico objetivo, asimismo, se concluye que

las estrategias digitales seran rentables.

El e-commerce, también conocido por la comunidad hispanohablante como comercio
electronico, se define conceptualmente como el proceso de "compra y venta de bienes y servicios

a través de medios electronicos, principalmente en la red de Internet" (Hernandez, 2020, p. 191).
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12. ;Compraria zapatos por internet si le garantizan su talla exacta?

Tabla 12. Disposicion de compra digital

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Si 128 90.6%
No 13 9.4%
TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 12. Dispocision de compra digital

mSi = No

Fuente: Autor (2024)
Analisis

Se puede observar en el grafico 12 que, ante la interrogante, el 90.6% comprarian zapatos
por internet si le garantizan su talla exacta, mientras que el otro 9.4% de los encuestados opina
que no los comprarian, siendo esta minoria. Se puede concluir que, es importante garantizar a los
clientes un buen producto con los requerimientos que piden para las fluidez de las ventas y el
posicionamiento de la marca Borcegui Customs. Kotler y Armstrong (2003), definen la
satisfaccion del cliente como el nivel del estado de &nimo de una persona que resulta de comparar

el rendimiento percibido de un producto o servicio con sus expectativas.
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13. ;Qué medio digital utiliza para visualizar promociones, descuentos o conocer de algin

producto?

Tabla 13. Promocion

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Facebook 56 39.6%

Instagram 130 92.5%

Whatsapp 61 43.4%

Mercado libre 21 15.1%

Correo electronico | 3 1.9%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 13. Promocion

Correo electrénico || 3

Mercado libre || 21
Whatsapp [N ©1
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Facebook |GGG 6
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m Grafico 8. Tiempos de entrega

Fuente: Autor (2024)
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Analisis

Se puede observar en el grafico 13 que, ante esta interrogante, se eligié 130 veces como
medio de promocion la red social Instagram, seguido de Whatsapp con 61 resultado y Facebook
con 56, considerando siempre que las promociones son un buen atractivo para persuadir a nuevos
consumidores. La promocion es un elemento de las 4 P, que de acuerdo con Kotler y Armstrong
(2012), en ella se “abarca todas las actividades de comunicacion y marketing utilizadas para dar a
conocer y promocionar el producto. Esto incluye la publicidad, las relaciones publicas, las ventas
personales, las promociones y el marketing digital” (p.156). De esta manera, se considera una

muy buena herramienta para alcanzar los objetivos en el lanzamiento de la marca.

Se puede inferir, que los encuestados consideran el Instagram como el medio mas efectivo

como herramienta para posicionar a la empresa. Al respecto, Santos (2023), expresa que:

Instagram es una de las redes sociales preferidas en el mundo, con un amplio potencial por
el nimero de usuarios y las interacciones en su plataforma. De hecho, para el 2023 se estima que
Instagram tendrd al menos 1180 millones de usuarios activos al mes. Esto evidencia las
oportunidades que tienen los especialistas en marketing para alcanzar a su publico objetivo a

través de campafias publicitarias. (p.1)
14. ;Qué caracteristica tiene mas importancia para usted a la hora de comprar zapatos?

Tabla 14. Factor diferenciador del producto

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Calidad 93 66%

Precio 70 49.1%

Comodidad 82 58.53%

Autenticidad 26 18.9%

Disefio 64 45.3%

Fuente: Autor (2024)
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Grafico 14. Factor diferenciador del producto
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m Grafico 8. Tiempos de entrega

Fuente: Autor (2024)

Analisis

Ante esta interrogante, en el grafico 14, se puede observar que, se indicd por de los
encuestados que la calidad es la caracteristica mas importante en relacion a los zapatos
personalizados de la marca Borcegui Customs para su comercializacion. Lo que muestra una gran
oportunidad de los productos de la marca para su lanzamiento teniendo en cuenta el nivel de

importancia de las variables consideradas, al respecto, sefiala Kotler (2012), que “la calidad se

vincula con el valor y la satisfaccion del cliente” (p.166).
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15. ;Cual estilo podria representar su gusto a través de este producto?

Tabla 15. Imagen visual del producto

ALTERNATIVA | FRECUENCIA | FRECUENCIA
ABSOLUTA RELATIVA

Retro 13 9.4%

Urbano 61 43.4%
Minimalista 21 15.1%

Vintage 19 13.2%

Clasico 27 18.9%

TOTAL 141 100%

Fuente: Autor (2024)

Grafico 15. Expectativas de la imagen visual del
producto

m Retro ® Urbano = Minimalista Vintage = Clasico

Fuente: Autor (2024)
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Analisis

En base al grafico 15, ante la interrogante, se observa que 43.4% de los encuestados cree que
el estilo urbano es el que mejor representa a la marca y sus productos, teniendo una vision de las

expectativas del cliente en el &mbito visual de la marca Borcegui Customs.

La imagen corporativa tiene que ver con la percepcion que los publicos poseen de una
organizacion. Paul Capriotti, (2009), la describe como el conjunto de "atributos que los publicos
asocian a una empresa". El sector de la imagen corporativa se encarga por lo tanto de gestionar
dichos atributos de la identidad de las organizaciones y el cdmo son comunicados a los publicos.
Es por medio de la correcta gestion de la imagen que la organizacion es conocida por los
publicos, o en palabras de Capriotti (2009) "por medio de la imagen corporativa la organizacion

existe para los publicos".

Fase II: Identificacion de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que
inciden en el lanzamiento de la marca Borcegui Customs, en el Municipio Valencia del

Estado Carabobo.

Seguidamente, se procedi6 aplicar las técnicas de analisis POAM (Perfil de Oportunidades y
Amenazas del Medio) y la matriz DOFA ( perfil de Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas) cuyos resultados fueron analizados, y permitieron identificar de las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que inciden en el lanzamiento de la marca Borcegui

Customs en el Municipio Valencia del Estado Carabobo.

Cuadro 2. Diagnéstico Externo (POAM)

CALIFICACION

Oportunidades Amenazas Impacto
Orce g ul Al m B A M B A M B
L E A L E A L E A
T D J T D J T D J
o] I o] o] I o) o | o]
FACTORES o] o] o)
ECONOMICOS | | | |
Inestabilidad econdmica del pais X X
Inestabilidad de politica cambiaria X X
Inestabilidad de politica monetaria X X
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Creacion de nuevos impuestos

X

X

Hiperinflacion

Politica del pais

X

X X

POLITICOS

X

Descoordinacion entre los frentes
politicos

X

X

Falta de credibilidad en
instituciones del estado

indice delictivo

X

X

X
SOCIALES
X

indice de desempleo

X

X

Politica salarial

Telecomunicaciones

X

X

X
TECNOLOGICOS
X

Facilidad de acceso a nuevas

GEOGRAFICOS

tecnologias X X
Resistencia a cambios tecnolégicos | X X
COMPETITIVOS | || | |
Alianzas estratégicas X X
Rotacion de talento humano X X
Nuevos competidores X X

Vias de acceso terrestre

NN

X

X

Ubicacion de establecimientos

X

X

Fuente: Autor (2024)

Cuadro 3. Matriz DOFA
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FACTORES INTERNOS
FACTORES EXTERNOS

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Producto
unico
Mano de obra artesanal y
calificada

personalizado y

Falta de experiencia
marketing y ventas
Dificultades en el control de
calidad

cn

Flexibilidad en el disefio y | Capacidad de produccion

personalizacion limitada

Atencion al cliente | Debilidad en la presencia

personalizada online

Posibilidad de altos margenes | Problemas de gestion

de ganancia financiera
OPORTUNIDADES (O) ESTRATEGIA (FO) ESTRATEGIA (DO)
Creciente demanda de | Utilizar el producto | Ofrecer productos
productos personalizados personalizado y unico como | personalizados a  precios

Aumento del comercio

electronico
Mayor uso de redes sociales

Influencia de los medios

digitales

Apoyo a emprendimientos
venezolanos

elemento diferenciador en las

campaias de  marketing
digital.

Aprovechar el auge del
comercio electrénico para

aumentar las ventas a través
de una tienda online
optimizada.

accesibles a un publico mas
amplio, sin  perder la
rentabilidad.

Aprovechar las redes sociales
para dar a conocer la marca,
los productos y su valor
diferencial.

Explorar la posibilidad de

Destacar la atencion al cliente | alianzas  estratégicas  con

personalizada como un valor | influencers 0

agregado en la comunicacion | emprendimientos

de la marca. complementarios.
AMENAZAS (A) ESTRATEGIA (FA) ESTRATEGIA (DA)
Situacion economica | Desarrollar un plan de | Monitorear la  situacion
inestable (alta inflacion) marketing y ventas para | econdmica y adaptar los

Poder adquisitivo limitado de
la poblacion venezolana

Competencia  nacional e
internacional en  calzado
personalizado

Escases de materia prima

Regulaciones y
complejas

leyes

mejorar la estrategia de
comercializacion y aumentar
las visitas a los canales de
venta.

Implementar un sistema de
control de calidad mas
estricto para garantizar la
satisfaccion del cliente.

Buscar  financiamiento o
inversiobn para aumentar la
capacidad de produccién y
satisfacer la demanda
potencial.

precios y estrategias de venta
en funcidon de las condiciones
del mercado.

Buscar proveedores
confiables de materia prima
para evitar problemas de
escasez.

Mantenerse actualizado sobre
las regulaciones y leyes para
operar de forma legal y evitar
sanciones.

Fuente: autor (2024)
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4.2. Analisis de los Resultados del POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del
Medio) y matriz DOFA

Con respecto a los resultados obtenidos del andlisis del POAM, se pudo obtener que la
marca Borcegui Customs., presenta amenaza alta con impacto alto, desde el punto de vista
econdémico, en cuanto a la inestabilidad tanto econdémica del pais, de politica cambiaria, y
monetaria, asi como la hiperinflacion que presenta el pais, la cual afecta el poder adquisitivo de
los clientes potenciales como también la facilidad de importacion, ya que los tiempos de entrega

son muy prolongados y se debe recurrir a compras indirectas a los proveedores establecidos.

Ademas del manejo de dos monedas en el territorio, donde la moneda nacional pierde su
valor significativamente por el efecto hiperinflacionario, aun cuando se establezcan precio en
dolares, deben pagar mayor cantidad de bolivares para poder cubrir el pago, generandose cambios
del valor del ddlar con el de la moneda nacional de manera muy exorbitante. Por otro lado, de
acuerdo con las politicas de estado el pago en moneda extranjeras (divisas) genera el pago de
impuestos IGTF, que se debe cobrar al cliente para que pueda pagar en ese tipo de moneda, y el

impuesto debe pagarse en moneda nacional.

En cuanto a los factores politicos, representan una amenaza alta de alto impacto, ya que las
politicas del pais, la descoordinacion entre los frentes politicos y la falta de credibilidad en
instituciones del estado genera cierta incertidumbre en las marcas a lo hora de tomar decisiones
de inversion, por lo que ha complicado la disponibilidad de mercancia para la marca como la
dependencia de tallas especificas de calzado para la venta, otro de los impedimentos es la poca
diversidad de proveedores lo que limita a una sola opcién en calidad y precio de la mercancia.
Por otro lado, la dificultad de importacion por cuestiones politicas, se debe recurrir a compras
indirectas a los proveedores ya que los tiempos de entrega son muy prolongados. lo que genera
mayores impuestos por la nacionalizacién, generando un incremento en el costo del producto y

por ende al precio de venta.

Considerando los factores sociales, se observa una amenaza alta de impacto alto, acerca del
indice delictivo, el desempleo y la politica salarial, que afectan significativamente el nivel de vida
de la poblacion, generando que el poder adquisitivo se reduzca a cubrir las necesidades basicas,
donde el consumo del calzado personalizado por moda o gusto ha quedado como un producto de

prestigio, el cual solo llegaria a cubrir un segmento minoritario de clientes potenciales.
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En relacion con factores tecnoldgicos, brindan una oportunidad alta con impacto alto, ya que
las telecomunicaciones brindan herramientas de suma importancias para agilizar los procesos
promocionales, mejora la segmentacion de los clientes potenciales y menor inversion de tiempo
al automatizar procedimientos, ademds de tener facilidad de acceso a nuevas tecnologias.
Presenta una oportunidad alta con impacto alto en cuanto a la resistencia a cambios tecnologicos,
ya que en la actualidad la mayor parte del mercado meta estd en conexion tecnologica mediante
las redes sociales lo que conlleva a un facil y constante acceso a los clientes potenciales,
garantizando una actualizacion de gustos y necesidades por cubrir en menor tiempo que de
manera tradicional. En cuanto a la resistencia a cambios tecnoldgicos, se tiene a favor las
plataformas globales que estan en constante progreso para prestar un mejor servicio a las marcas

y crear una relacion cliente-marca mucho mas estrecha.

Evaluando los factores competitivos, tiene una oportunidad alta con impacto alto, sobre
alianzas estratégicas y nuevos competidores, ya que los productos de la marca podrian fusionarse
con marcas o tiendas de zapatos al ofrecer servicio de personalizado y ser beneficioso para las
dos partes, como también competidores en el mercado donde exista el dinamismo de presentar un

mejor producto y destacar de la competencia y asi apostar por un posicionamiento en el mercado.

En cuanto a rotacion de talento humano, se busca minimizar su rotacion en el area de ventas
y produccioén, influyendo en trato y beneficio hacia los empleados para crear una lealtad a la
marca y por siguiente una atencién al cliente de alta calidad ya que son los encargados de
transmitir la personalidad de la marca igualmente de parte del personal de produccién realizando

procesos Optimos y eficaces.

Con relacion a los factores geograficos, representan oportunidades a nivel alto con impacto
alto, debido a que por ser una marca con tienda online tienes acceso a todo el territorio nacional a
través de entregas rapidas por delivery en el municipio y los alrededores como también envios a
todos los estados de manera fécil y segura. De esta manera se tiene la posibilidad de identificar

las zonas con més ventas para posibles puntos de ventas a largo plazo.

Fase III: Disefio de estrategias de marketing digital para el Lanzamiento de la

marca Borcegui Customs en el Municipio Valencia del Estado Carabobo.

En esta fase, con los resultados obtenidos y las estrategias definidas, en las fases anteriores

50



se procedid a desarrollar la propuesta que consistid en la planificacion de las estrategias de
marketing digital que permitirdn un exitoso lanzamiento de la marca Borcegui Customs en el
Municipio Valencia del Estado Carabobo, la cual estuvo estructurada en presentacion,

justificacidn, objetivos, desarrollo y factibilidad de la propuesta.
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CAPITULO V
PROPUESTA

5.1. Presentacion de la propuesta

La propuesta interconecta sus fines con la presencia de variados aspectos del campo del
marketing, pues es alli donde se encuentra los conocimientos, técnicas, métodos y estrategias
practicas que orientan las maneras para tomar las decisiones efectivas y establecer un
acercamiento directo a la percepciéon del cliente a fin de que conformen un sentimiento de

seguridad hacia la misma y a su vez, se sientan satisfechos con sus necesidades y expectativas.

Del mismo modo, con la puesta en marcha de este conjunto de actividades facilitaria que la
marca comprenda en un primer momento, la clave que representa la figura del cliente, y como las
relaciones solidas con ella, puede alcanzar resultados mayusculos a lo largo del tiempo, lo que se
corresponderia con su objetivo propio y por ende, con la aceptacion de la persona en relacion a su

volumen de compra constante o de consumo hacia la marca Borcegui Customs.

En cuanto a las estrategias de marketing, se llevan a cabo para lograr un determinado
objetivo, tales como captar més clientes, incentivar las ventas, dar a conocer los productos,
informar sobre sus principales caracteristicas entre otras. En cuanto al diseflo de las estrategias de
marketing, para poder disefiarlas se tom6 en cuenta el analisis de los resultados para definir y
analizar las caracteristicas o perfil del consumidor que conforma el mercado meta, y luego
formular y seleccionar las estrategias que mejor se adapten a dicho perfil, es decir, disefiar
estrategias que pretendan satisfacer sus necesidades y dar a conocer a la marca Borcegui Customs

en el &mbito digital.

Bajo este contexto, el presente estudio estuvo enfocado en la marca Borcegui Customs, la cual
tiene como proposito realizar su lanzamiento al mercado en el Municipio Valencia, Edo.
Carabobo, para lograr persuadir a los clientes potenciales y ubicar los productos en la mente de
estos, por lo tanto, se procedi6 a realizar un diagnostico de la situacion actual de la proyeccion y
aceptacion del producto en el mercado, a través de la utilizacion de la técnica seleccionada para la
recoleccion de datos aplicada a una muestra representativa, cuyos resultados permitieron conocer

que sus productos tiene alta aceptacion en el mercado, tanto en la demanda, asi como en la
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competencia, aspectos psicograficos para su segmentacion, como caracteristicas diferenciadoras
sobre los productos, del uso de herramientas digitales para poder conocer productos y servicios

que se ofrecen.

En este sentido, se propone disefiar estrategias de marketing digital para el lanzamiento de la
marca Borcegui Customs en el Municipio Valencia del Estado Carabobo, resaltando las
oportunidades y fortalezas que tiene para destacar en el mercado, tanto como, lograr la viabilidad
y rentabilidad esperada con la utilizaciéon de las herramientas adecuadas para su ejecucion,
apoyandose en los diversos programas y facilitadores a la hora de ejecutar una planificacion de
marketing a través de las plataformas digitales, que ademas, ofrecen multiples opciones para cada

uno de los objetivos requeridos.

El fin de este trabajo es, lograr que la marca Borcegui Customs tenga un lanzamiento exitoso
en el mercado y perdure en el tiempo, que cumpla con todos los objetivos propuestos de manera
especifica, medible, alcanzables, realistas y en el tiempo definido. Para alcanzar los objetivos del
lanzamiento de la marca es fundamental contar con una planificacion estratégica de marketing

adecuada y ejecutada.

5.2. Justificacion de la propuesta

La presente propuesta se justifica, ya que mediante las estrategias de marketing y un buen
manejo de los recursos disponibles para su realizacion se puede construir una marca sélida que
pueda entender a los consumidores y crear conexiones mucho mas alld del proceso de venta,
destacar en el mercado con un factor diferenciador, y lograr reinventarse con productos
innovadores que impresionen a los clientes. Por otro lado, tener la posibilidad de generar empleo
creando un entorno de trabajo atractivo con muchos beneficios laborales y comprometerse con el

crecimiento de los empleados y la marca teniendo un impacto positivo en los involucrados.

Con la marca Borcegui Customs, se propone una presentacion de calzados con la alternativa
de personalizacién con diversos elementos a preferencia del cliente, con el fin, de tener una

experiencia gratificante al poder expresar y plasmar sus gustos en el calzado.

Por lo tanto, mediante las estrategias de marketing propuestas se busca realizar una

planificacion estratégica de marketing digital para el lanzamiento de la marca Borcegui Customs
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en el Municipio Valencia, de manera que cause una buena impresion a los clientes potenciales y

logre posicionarse con el tiempo en el mercado.

Asimismo, la propuesta servird a otras empresas con una problematica similar, pudiendo
adaptar las estrategias propuestas a sus propias necesidades y conocer los procedimientos
necesarios y/o adecuados para un lanzamiento de marca en el ambito digital. Como también,

sirve a otras investigaciones para lograr brindar una solucion viable a la problematica en estudio.

Finalmente, sirvio al autor para poder culminar con el requisito de elaborar el presente trabajo
de grado para optar al titulo de Licenciado en Mercadeo de la Universidad José¢ Antonio Péez,

poniendo en practica los conocimientos académicos y profesionales en el campo laboral.
5.3. Objetivos de la propuesta

5.3.1 Objetivo principal

Dar a conocer la marca Borcegui Customs a través de un plan estratégico de marketing

digital para el lanzamiento en el Municipio Valencia del Estado Carabobo.

5.3.2 Objetivos especificos

e Desarrollar la identidad corporativa para la proyeccion de la marca Borcegui
Customs
e Identificar el perfil del cliente potencial a través de un analisis de mercado

e Elaborar un plan estratégico de marketing digital para la marca
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5.4. Desarrollo de la propuesta

La presente propuesta consiste en disefar un plan estratégico de marketing con la finalidad
de lograr un exitoso lanzamiento de la marca Borcegui Customs en el Municipio Valencia del
Estado Carabobo, ya que la misma tiene intencion de generar conocimiento de la marca y del
producto generando expectacion y entusiasmo en los consumidores, de manera que se
identifiquen con la imagen corporativa de la marca compartiendo mismas creencias, actitudes,

ideas y sentimientos.

Para la obtencion de beneficios econdmicos principalmente, en este sentido se busca que al
introducir el producto en el mercado se efectie un crecimiento consecutivo de las ventas,
favorecer el crecimiento del negocio, destacar ante la competencia y alcanzar el posicionamiento
en la mente del consumidor final. Para tales fines, se construira una identidad corporativa para ser
presentada al mercado meta para generar mayor confianza y diferenciarse de la competencia,
gestionar una persona que se encargue de las plataformas digitales y asi dar a conocer la marca
con todos los elementos necesarios para posicionarse en la mente de los consumidores, asimismo,
utilizar las herramientas digitales para publicitar los productos y obtener un mayor alcance y
visibilidad en el mercado con un factor persuasivo en el precio al implementar precios por valor

para la rentabilidad de la propuesta.

Cuadro 5. Plan estratégico de marketing digital para la marca Borcegui Customs

(Corto plazo 3 meses)

Objetivos del Estrategias del Programa de acciones | Responsa | Tiempo | Costo
plan estratégico | plan estratégico bles
de marketing de marketing
1. Gestionar la | Eleccion de un buen | Licenciada | Mes 1 0%
Desarrollar  la | imagen corporativa | nombre, creacion de | en
imagen de la marca | logo llamativo, | Mercadeo
corporativa de la | Borcegui Customs | comunicacion asertiva,
marca en un crear la filosofia
mes. corporativa (misién 'y
visién) y eleccion de
canales de
comunicacion.
2. Lograr | Implementar una | Definir el  publico | Community | Mes 2 200%
tener 1000 | estrategia de | objetivo, optimizar los | Managery
Licenciada
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visitas al perfil
de Instagram en
un mes.

contenidos

perfiles de las redes
sociales, anuncios en
Meta Ads que dirijan al
perfil, contenido
organico constante en
redes sociales, creacion
de historias en
Instagram y Facebook,
publicar diversidad de
contenido y sorteos del
producto.

en
Mercadeo

3.  Lograr
captar 300
interesados en el
producto en un
mes.

Estrategias de
atencion y servicios
al cliente

Mensajes autorizados
para la obtencion de
datos personales,
creacion de una base de
datos, atencion al
cliente inmediata.

Licenciada
en
Mercadeo

Mes 3

0%

Fuente: autor (2024).

Cuadro 6. Plan estratégico de marketing digital para la marca Borcegui Customs

(Mediano plazo 1 afio)

Objetivos del Estrategias del Programa de acciones | Responsa | Tiempo | Costo
plan estratégico | plan estratégico bles
de marketing de marketing
Convertirse | Estrategias de | SEO: Crear un sitio | Licenciada | Mes 6 70$%
en una marca | posicionamiento de | web para los motores | en
reconocida a | marca de busqueda. Mercadeo
nivel nacional )
e un aiio Cre'ar' contenido
optimizado con
palabras clave
relevantes.
Solicitar backlinks de
sitios web con alta
autoridad.
Ampliar la | Desarrollar una | Crear un blog para | Community | Mes 4 3008
presencia a otros | estrategia de | compartir contenido | Manager y
canales digitales | marketing de | informativo y de valor | Licenciada
como Facebook | contenidos para | sobre botas |
Facebook y
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y Pinterest en Pinterest. personalizadas. Mercadeo
Desarrollar ebooks y
guias descargables a
cambio de datos de
contacto.
Enviar newsletters con
contenido relevante y
ofertas exclusivas.
Aumentar | Estrategias de | Implementar campanas | Licenciada | Mes 5 0%
las ventas online | fidelizacion de email marketing en
en un 50%. para fidelizar a los Mercadeo

clientes.

Fuente: autor (2024).

Cuadro 7. Plan estratégico de marketing digital para la marca Borcegui Customs

(Mediano plazo 3 afios)

Objetivos del Estrategias del Programa de acciones | Responsa | Tiempo | Costo
plan estratégico | plan estratégico bles
de marketing de marketing
Posicionar a | Desarrollar una | Participar en eventos y | Licenciada | 3 afios 1.000
Borcegui estrategia de | ferias relacionadas con | en $
Customs como | branding integral | la moda y el calzado a | Mercadeo
la marca lider en | para fortalecer la | nivel nacional. y
botas identidad de Ia disefiador
. Colaborar con marcas y .
personalizadas a | marca. o grafico
nivel nacional. dlsenadgres
reconocidos para crear
colecciones especiales.
Expandir la | Desarrollar una Realizar estudios de | Licenciada | 2do afio | 0$
oferta de | estrategia de mercado para | en
productos a | expansion para identificar nuevas | Mercadeo
otros articulos | nuevos productos y | oportunidades de
personalizados. | mercados. negocio.
Establecer alianzas
estratégicas con
empresas y

distribuidores locales.
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Incrementar las | Implementar Desarrollar una tienda | Licenciada | 3er afio | 300$
ventas online en | estrategias de | online robusta y facil en

un 200% marketing de usar. Mercadeo
automation  para

. Ofrecer una experiencia
nutrir  leads vy p

de compra
aumentar las lizad
rsonalizada
ventas. perso y
memorable.

Fuente: autor (2024).

Acciones del plan estratégico de marketing:

Identidad visual de la marca: Se busca establecer la identidad de la marca, sus valores y

diferenciacion en comparacion con la competencia.

Este objetivo consiste en la creacion de la identidad corporativa de la marca Borcegui
Customs para su lanzamiento en el municipio Valencia, Edo. Carabobo. Con el fin de, contar con
una identidad clara, identificable y perdurable en el tiempo para lograr posteriormente un
posicionamiento de la marca. Asimismo, permitir transmitir los valores, objetivos y creencias

para diferenciarse de la competencia con un concepto diferente y autentico.

Contando con una identidad corporativa fuerte, se puede lograr que la marca se posicione en
la mente de los consumidores y reconozcan la marca con facilidad, ademas de, ser la primera

marca que relacionen con el producto deseado en comparacion a la competencia.

La buena impresion que puede causar la marca no solo abarca a los consumidores, sino
también, al talento humano que se sentira atraido por la confianza y seguridad que transmite la
marca Borcegui Cstoms, lo que serd beneficioso para lograr la disminucién de rotacion de

personal y mayor lealtad a la marca.

Para la creacion de dicha identidad, se elaboraron elementos visuales y verbales que la

componen:

Mision: Crear zapatos originales de gran calidad para damas, caballeros y nifios de todas las
edades, ya sean estilos formales o informales que permitan expresar la personalidad de cada
cliente con disefios totalmente Gnicos, basada en una excelente atencion al cliente; para asi, crecer

de manera sostenida y reafirmar la permanencia de Borcegui Customs en el mercado.
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Vision: Convertirnos en la empresa mas conocida de customizado a nivel nacional con
productos de alta calidad, autenticidad, originalidad, y creatividad a la hora de disefnar en zapatos
para mujeres, hombres, nifios y nifias de todas las edades, con el fin, de que cada cliente se sienta

identificado y especial.

Valores: Creatividad: La personalizacion de nuestros zapatos requiere de ideas originales y
creativas para destacarse en el mercado. Calidad: Los zapatos personalizados deben estar
realizados con materiales de alta calidad y contar con un acabado impecable. Exclusividad: Los
zapatos personalizados se crean especialmente para cada cliente. Pasion: La pasion por la

personalizacion de zapatos y el amor por el arte deben estar presentes en cada proyecto.

Logo: compuesto por las palabras Borcegui que se refiere a; calzado flexible y ajustado de
piel fina, era un calzado utilizado antiguamente como zapatilla de casa o zapato de calle. Y la
palabra Custosms que significa; Personalizacién, en inglés. El imagitipo contiene un pincel

referente a la actividad que realiza la marca y como isotipo una letra B de Borcegui.

Colores corporativos y su simbologia: color naranja que es un color juvenil que incita a la
creatividad y se relaciona con el estilismo urbano que se quiere proyectar con el calzado
personalizado, como también, el blanco y negro; Ambos colores fueron elegidos por su naturaleza

neutra para hacer que destaque sobre los disefos creativos que tendrian los zapatos.

Figura 1.- Imagotipo de la marca Borcegui Customs

orcegm
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Figura 2.- Isologo de la marca Borcegui Customs

@

Figura 3.- Aplicacion del logo en tarjeta de presentacion, retiro

orcegui I
f Customs

Figura 4.- Aplicacion del logo en tarjeta de presentacion, tiro

Dénde encontrarnos:
+54 1234 5678 @sitioincreible

hola@sitioincreible.com.ar

www. sitioincreible.com.ar Cualquier
calle 1234, Cualquier ciudad, CP 1234

g
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Figura 5.- Aplicacion del logo en factura

orcegui FACTURA

Custonns

Factura n®: 01234
Fecha: 14 de julio de 2023
Cliente: Ricardo Soto

Descripcion Cantidad Precio Total
Descripcion del articulo 1 $ 100 $ 100
Descripcion del articulo 4 $ 200 $ 800
Descripcion del articulo 3 $ 300 $ 900
Descripcion del articulo 2 $ 100 $ 200
Descripcion del articulo 2 $ 100 $ 200
Subtotal $ 2200
Impuestos $ 100
TOTAL $ 2300
Contacto: Informacién de pago:
(55) 1234 - 5678 Nombre del banco: Ensigna
hola@sitioincreible.com Ndmero de cuenta: 0123 4567 8901
www sitioincreible.com Alias de cuenta: Industrias Lépez
Calle Cualquiera 123, Cualquier Lugar Fecha de pago: 14 de julio de 2023

Figura 6.-Aplicacion del logo en uniforme o indumentaria
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Gestion de las redes sociales.

Este objetivo consiste en la seleccion de un Community Manager para el control de las redes
sociales previstas, ya que tienen mejor experiencia en plasmar el contenido promocional a través
de estos medios, encargdndose de que se logre generar trafico calificado y mayor alcance de los
posibles consumidores, crear y producir campanas de ventas de forma integradas, dar a conocer a
la marca a un publico objetivo amplio, crear contenido atractivo y relevante con el fin de
aumentar el conocimiento de la marca Borcegui Customs y generar interés en sus productos y

hacer del negocio un referente del mercado en el Municipio Valencia, Edo. Carabobo.

Con esta gestion se conseguird dar a conocer la marca Borcegui Customs al publico objetivo
de manera rapida y rentable, asimismo, la creacion de contenido atractivo y relevante dando a
conocer todos los aspectos de los productos ofrecidos por la marca como también la personalidad
de la misma haciendo énfasis en, los componentes visuales, valores y objetivos reflejados en su

marketing de contenido.

Otro de los aspectos relevantes es, la monitorizacion de los procesos y contacto con los
clientes, de esta manera se busca identificar y resolver rapidamente problemas que se presenten

con la ayuda del community manager.

Las redes sociales tienen herramientas eficaces para generar leads y ventas con una buena
gestion de contenido y por una inversion que se pueda recuperar rapidamente a diferencia de

otros métodos de publicidad tradicional.

En este sentido el community manager, ayudard a aumentar las ventas llegando a las
personas adecuadas, con el mensaje apropiado, para convertir a los visitantes en clientes
compradores. Ademas, implementaran acciones con el objetivo de atraer interesados en los
productos que comercializa la marca Borcegui Customs, asi como, encontrar y atraer clientes

ideales para que puedan concretar las ventas.

Con la informacion que proporcione el Community manager, se definird indicadores de
éxito, plan de marketing digital, recoleccion y analisis de datos de visitantes, prospectos y
clientes segmentados, para control de performance de campaias y presupuesto. Realizar la

planificacion, configuracion y redaccion de anuncios en buscadores, redes sociales, directorios de
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servicios. Ademas, de la redaccion de descripciones de productos para e-commerce, por lo
tanto, el community manager, brindard un servicio especializado integrado a la estrategia de

comunicacion digital con enfoque en generacion de ventas.

Definicion del publico objetivo: Que la marca sea reconocida por los consumidores

potenciales y se ubique en su mente como una opcion relevante dentro del mercado.

El presente objetivo tiene como propdsito dar a conocer la marca Borcegui Customs al
publico objetivo, a través, de las plataformas digitales en este caso la red social con mas
aceptacion del mercado meta es Instagram, que permite conectar con amigos, familiares y a
menudo conectar con las marcas de manera interantiva y que permite relacionarse con cuentas

con interés compartidos, por medio de hashtags, ubicaciones y publicaciones sugeridas.

Es una plataforma en la que se puede utilizar la mayoria de sus funciones de manera
gratuida y es de facil acceso para todos los usuarios por lo que una gran cantidad de usuarios
activos a todas horas del dia. Por ello, es la red social mejor calificada para dar a conocer a la

marca Borcegui Customs.

Para dar a conocer la marca Borcegui Customs en esta plataforma se tuvo en cuenta en base
a los resultados obtenidos, la definicion del publico al que se quiere llegar y la segmentacion
necesaria identificando que, son personas del municipio Valencia con un rango de edad entre los
18 a 35 afos y poder adquisitivo medio, que gustan de las caricaturas, el anime y el estilo
minimalista. Personas que le dan suma importancia a la calidad y comodidad del producto, con

aceptacion al e-commerce.

Por lo tanto, a través del marketing de contenidos, se dara a conocer la marca y lo atractivo
de los productos, que capture la atencion del publico potencial. En este sentido se hard de manera
planificada y estructura, de esta manera, se busca demostrar a los clientes potenciales porqué
Borcegui Customs es su mejor opcion. Ademds, a través de videos interactivos se podra

transmitir lo divertida y creativa que es la marca.

En este sentido, estas acciones se lograran mediante la red social Instagram, donde se
publicara el contenido de valor los dias lunes, miércoles y viernes, asi como fines de semana en
horas de la mafana y la tarde, ya que es el mejor horario en que las personas que estan buscando

prendas de vestir y calzado de calidad, interesa publicar las fotos y los videos a esas hora porque
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son las mas correctas para que el algoritmo de Instagram pueda entregar el contenido que cree la
marca a la audiencia, de esta forma, los seguidores o aquellos usuarios que puedan estar
interesados en los productos que comercializa la marca mediante los contenidos, puedan recibir

las novedades desde el momento en que se suban.

Figura 7.- Cuenta de Instagram de la marca Borcegui Customs

borceguicustoms v * €) —:0

ﬁorcelul 44 414 47
e publicaciones  seguidores seguidos

Zapatos - Personalizado - Costumizado
Emprendedor(a)
Enchulamos tus japatos,”
Creadores @___fefa & @hedrich_g
Cualquier disefio es posible
Hecho a mano.. mas
@ borceguicustom
Venezuela, Valencia, Carabobo

Panel para profesionales

56 cuentas alcanzadas en los ultimos 30 dias.

Editar perfil Compartir perfil Contacto
Ustedes Envios Preguntas Pedidos T
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Figura 8.- Publicaciones de la marca Borcegui Customs

65



Figura 9.- Productos de la marca Borcegui Customs

&~ Publicaciones

B borceguicustoms
Valencia

Ver estadisticas Promocionar publicacién

.bw Les gusta a hedrich_g y 22 personas mas

borceguicustoms #& & # Ohana significa "familia’ y tu familia
nunca te abandona #& & # .. més

Ver los 7 comentarios
— fefa®@ @
juliog_99 Que belloooss%# 1% @

1 de noviembre de 2023 + Ver traduccién

A Q ®

Desarrollar anuncios publicitarios en Meta Ads: Dirigir trafico al sitio web para aumentar
el niumero de visitantes y potenciales clientes.

Este objetivo se basa en, desarrollar anuncios publicitarios en la plataforma Meta Ads con
enfoque en dirigir trafico al sitio web para aumentar el numero de visitantes y potenciales
clientes, de esta manera hacer uso de las herramientas digitales para la optimizacioén de los

procesos que permitan promocionar los productos y mantener una rentabilidad.

Meta Ads es una plataforma de anuncios que integran Facebook e Instagram, que ofrece

diversas opciones para llegar a un publico objetivo, tener mayor alcance, mejorar el rendimiento
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de las actividades, realizar seguimiento al cliente, crear una base de datos solida, crear objetivos
de marca segun el enfoque se quiera tomar y muchas otras herramientas para la gestiéon de

marketing en general.

Para crear un anuncio publicitario se tomara en cuenta los resultados obtenidos para la
definicién de mercado meta, el enfoque que se necesita para cubrir las necesidades de la empresa,
una buena gestion de contenido y copywriting en la que se tendra el apoyo del Community
manager, y por ultimo realizar el respectivo seguimiento de las campafias para una mayor

eficiencia de los resultados.

Esta alternativa publicitaria permite abarcar mucho mas alcance del publico objetivo en menor
tiempo empleado y con una inversion menor que realizar publicidad por los medios tradicionales.
Ademas de, la ventaja de automatizar cada proceso que se realiza en el menor tiempo posible y el

historial que va dejando el servidor para mejorar futuras campatfias.

Figura 10.- Cuenta de Meta Ads de la marca Borcegui Customs

o Borcegui Customs « A @

Y Fecha »= Estado =

$37,39

Campanias Q

Desactivado

“23 SM - Zapatos Personalizados - PRUEBA
' Copia 2

317 $0,0227 $7,19

Desactivado

2 SM-Black Friday

0 $0,00 $5,89

Desactivado

% SM - Zapatos Personalizados - PRUEBA

486 $0,0401 $19,47
fr
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Figura 11.- Rendimiento del anuncio de la marca Borcegui Customs

< g Zapatos (Stitch, Naruto, To... (i ]
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Figura 12.- Personas alcanzadas y conversaciones iniciadas por demografia
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Figura 13.- Personas alcanzadas y conversaciones iniciadas por red social de la marca
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Figura 14.- Personas alcanzadas y conversaciones iniciadas por lugares

< E Zapatos (Stitch, Naruto, To... (i ]

40 mil

20 mil

Facebook Messenger Instagram

Ver todo

Lugares

Maxim:
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5.5. Factibilidad de la propuesta

La factibilidad de las estrategias de marketing propuestas se ha estudiado desde el punto de

vista técnico, operativo y econdémico.

5.5.1. Factibilidad Técnica

La presente propuesta es técnicamente factible, debido a que la marca cuenta con la

capacidad instalada, inventarios, y equipos, estanterias, sistema contable, correos electronicos,
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telefonia movil con las aplicaciones de las plataformas digitales; WhatsApp, Instagram, y

Facebook.

5.5.2. Factibilidad Operativa

Operativamente la presente propuesta es factible para su implementacion debido a que la
marca cuenta con el personal necesario, ya que cuenta con los vendedores y personal de
mercadeo, por lo tanto, no requiere de modificaciones en su estructura organizativa, ni de la
contratacion de nuevo personal, solo requerird de la contratacion de un community manager para
el manejo de las redes sociales, y capacitar al personal de ventas para que puedan interactuar con

los clientes a través de las redes sociales.

5.5.3. Factibilidad Economica

La presente propuesta es econdmicamente factible, debido a que la empresa cuenta con los
recursos necesarios para su implementacion, ya que al evaluar los resultados costos-beneficios,
podrd ver maximizadas sus ventas, y lograr el posicionamiento esperado en el Municipio

Valencia, al captar nuevos clientes, mediante las estrategias de marketing disefiadas.

Cuadro 3.- Recursos Financieros

ACTIVIDAD COSTO
TOTAL
Contratacion de un Community Manager 1508
Anuncios publicitarios en Meta Ads mensual 50$

Fuente: Autor (2024)
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RECOMENDACIONES

Para lograr una implementacién mas efectiva de las estrategias de marketing propuestas para
el lanzamiento de la marca Borcegui Customs en el Municipio Valencia, Edo, Carabobo, se

presentan las siguientes recomendaciones:

e Dar a conocer los resultados obtenidos en la presente investigacion a los directivos de la
empresa Borcegui Customs para que tengan conocimiento de los requerimientos para el
lanzamiento de la marca.

e Implementar las estrategias propuestas y difundir a todo el personal de la marca para que en
conjunto se direccionen los esfuerzos para alcanzar el lanzamiento esperado, ya que el
talento humano es el que la hace efectiva y por ende competitiva a la organizacion.

e Ubicar la presencia de la marca en mas redes sociales y paginas web, utilizando ademas
buscadores para aumentar su presencia a nivel nacional.

¢ Brindar al personal una capacitacion orientada al servicio al cliente de manera digital para
que pueda tener una pronta atenciéon y que tenga poder de convencimiento para concretar
las ventas.

e Mantener actualizados los programas de publicidad, nuevos productos y aprovechar los
nichos de mercado que se presenten.

e Brindar a los clientes regulares de la tienda obsequios, descuentos y rebajas, que le permita
ganar su fidelizacion.

e Medir y analizar los resultados, monitorizar el rendimiento de las estrategias de marketing
para poder identificar qué funciona y qué no. Lo que permitird realizar ajustes y mejorar la

eficacia de los procesos.
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CONCLUSIONES

Se concluye que, la planificacién de marketing digital tiene gran impacto en el lanzamiento
de la marca Borcegui Customs, a través, de los resultados arrojados de las dimensiones de

medios digitales, e-commerce y redes sociales.

Se debe resaltar la gestion del marketing digital en las empresas, pues los avances
tecnologicos permiten tener un mayor alcance de los clientes potenciales y de la interactividad de

los actuales clientes.

Del andlisis efectuado relacionado con las dimensiones estudiadas, lo que genera mayor
visibilidad en el mercado digital por menos inversion y tiempo, dando mayores resultados y el
cumplimiento de los objetivos trazados, ademas de, una mejoria en la optimizaciéon y

automatizacion de los procesos correspondientes.

El uso de las plataformas digitales permite crear conexion con los consumidores y lo
convierte en el mejor aliado. Al tener un mayor uso de las plataformas digitales tienen mayor
posibilidad de ver promociones, por lo tanto, se tendria mayor posibilidad de compra y

fidelizacion de la marca para un posterior posicionamiento.

El estudio revel6 que los clientes potenciales se sienten atraidos por el producto propuesto y
tiene una estimacion de éxito en el mercado, como también, gran aceptacion del e-commerce por
parte de los clientes potenciales, y un panorama claro de las expectativas del cliente. Asimismo,
se cuenta con la base necesaria de la informacion recolectada para la realizaciéon de un plan
estratégico que cubra todos los objetivos de lanzamiento de la marca Borcegui Customs en el
municipio Valencia, Edo. Carabobo. Como también, asignar los recursos los recursos de una

manera eficiente y medir el éxito de las estrategias a través de indicadores rendimiento.

La publicidad a través de medios digitales juega un papel importante para el crecimiento de
las empresas comerciales, ya que, los clientes tienen un nivel alto de informacion sobre e-
commerce donde realizan frecuentemente visitas y compras, lo que permite estar informado

constantemente acerca del producto y las promociones.



Las redes sociales juegan un rol importante debido a que los consumidores la utilizan de
forma diaria. Los clientes consideran importante la publicidad pues influye en su compra y

conocen cuales marcas se encuentran al alcance de sus requerimientos y expectativas.

La informacion proporcionada en este trabajo puede ayudar a las organizaciones que tengan
problematicas similares a la presente y sea una guia para mejorar sus posibilidades de éxito en la
implementacion de estrategias de marketing digital para el lanzamiento de marcas relacionadas

con el rubro del calzado.

68



REFERENCIAS

Alles. (2012). Diccionario de términos de Recursos Humanos. Editorial Ediciones
Granica,https://books.google.com.pe/books?1d=SXZfAAAAQBAJ&pg=PT498&dq=ter
minos+en+redes+sociales&hl=es-419&sa=X &ved=2ahUKEw;2k-
2Y pXzAhX H7kGHfwvBdEQ6AF6BAgGEAI#v=onepage&q&f=false

Amanquez, Perchik (2021). La utilizacion de Instagram como herramienta de marketing digital
en las pymes. Argentina https://ri.unsam.edu.ar/handle/123456789/1579

Arias, Fidias (2012). El Proyecto se Investigacion. Introduccion a la metodologia cientifica. (5.
ed.). Caracas, Venezuela: Episteme.

Asth, R (18/05/2023) Qu¢ es la estadistica descriptiva (conceptos basicos con ejemplos). En:

www.significados.com. Disponible en: Qué es la estadistica descriptiva (conceptos basicos

con ejemplos) — Significados.

Barrio, J. (2015). La influencia de los medios sociales digitales en el consumo. La funcion
prescriptiva de los medios sociales en la decision de compra de bebidas refrescantes en
Espana.  (Tesis doctoral, Universidad Complutense de Madrid. Madrid, Espafia).
https://eprints.ucm.es/id/eprint/42339/1/T38702.pdf

Barrén, R. (2000). El posicionamiento. Una estrategia de éxito para los negocios.
Universidad Nacional Mayor de San Marcos.
https://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/quipukamayoc/2000/segun
do/posicionamiento.htm

Chiavaneto (1995). Planeacion estratégica. Disponible en:
https://www.studocu.com/latam/document/instituto-universitario-politecnico-santiago-
marino/introduccion-a-la-administracion/planeacion-estrategica-en-rrhh/75547471

Cisneros. (2016). E-COMMERCE. Editorial Macro.
https://books.google.com.pe/books?id=UtwyDwAAQBAJ&pg=PP9&dq=E+COMMERCE
&hl=es&source=gbs toc r&cad=4#v=onepage&q=E%20COMMER CE&f=false

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999). Gaceta Oficial de la Republica
de Venezuela N° 36860. (Extraordinaria), Diciembre 30. Caracas, Venezuela. Articulo 117.

Capriotti, Paul (2009). Branding Corporativo. Santiago: Coleccion de libros de la empresa.

Dominguez y Vera (2010). Métricas del marketing. Disponible en: Métricas del marketing -
Alejandro Dominguez Doncel, Gemma Muioz Vera - Google Libros

Faraldo y Pateiro (2013). Estadistica y metodologia de la investigacion. Disponible en:

Mat_G2021103104_EstadisticaTemal.pdf (usc.es)

69


https://ri.unsam.edu.ar/handle/123456789/1579
https://eprints.ucm.es/id/eprint/42339/1/T38702.pdf
https://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/quipukamayoc/2000/segun%20do/posicionamiento.htm
https://sisbib.unmsm.edu.pe/bibvirtual/publicaciones/quipukamayoc/2000/segun%20do/posicionamiento.htm
https://www.studocu.com/latam/document/instituto-universitario-politecnico-santiago-marino/introduccion-a-la-administracion/planeacion-estrategica-en-rrhh/75547471
https://www.studocu.com/latam/document/instituto-universitario-politecnico-santiago-marino/introduccion-a-la-administracion/planeacion-estrategica-en-rrhh/75547471
http://eio.usc.es/eipc1/BASE/BASEMASTER/FORMULARIOS-PHP-DPTO/MATERIALES/Mat_G2021103104_EstadisticaTema1.pdf

Galvez Rivera, PA (2022) Influencia del marketing en redes sociales y de la promocion de ventas
en las ventas digitales de las pequenas empresas que comercializan productos organicos.
Repositorio institucional de la Universidad de Lima.
https://hdl.handle.net/20.500.12724/16173

Garcia, . (2011). Digital Multimedia: Nuevos formatos y tendencias. Barcelona.

Gomez, M. (2018). Elementos de Estadistica Descriptiva. Editorial Universidad Estatal a
Distancia (EUNED).

Hernandez, A. (2020). E-commerce: Una vision general y perpectivas en el contexto actual.
Revista Cientifica y Tecnologica UPSE, 7(2), 191-198.

Instituto Nacional de estadistica (INE). (2024). Proyeccion de la poblacion segiin el municipio.
Disponible en: http://www.ine.gob.ve/

Kerlinger, R. W. (1986). Foundations of Behavioral Research: Educational and
Psychological Inquiry. Holt, Rinehart and Winston.

Kontacto. (2021). (Qué es una  métrica en Marketing?
https://www.kontacto.cl/contenidos/blog/que-es-una-metrica-enmarketing

Kotler, P. y Armstrong, G. (2012). Marketing. 10* ed. Madrid. Espafia: Editorial Pearson
Educacion.

Kotler Philip y Armstrong Gary (2003). Fundamentos de Marketing, Sexta Edicion, de, Prentice
Hall, Pag. 398.

Kotler, Philip y Keller, Kevin (2012) Direccion De Marketing Decimocuarta Edicion Pearson
Educacion, México.

Muiioz, A. (2018). Impacto del marketing digital en las ventas de las pymes exportadoras de
joyeria de plata. (Tesis de licenciatura, Universidad San Ignacio de Loyola. Lima, Peru).
http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/8511/3/2018 Mu%C3%B10zMarcos-

Sanchez.pdf

Pazmifio, P., y Larena, R. (2017). Plan de marketing estratégico para Incrementar el volumen de
ventas de la empresa Balloon. Trabajo de investigacion De la Pontificia Universidad Catolica
del Ecuador-Ambato.

Philip Kotler (2022) Marketing 4.0 https://alumniieside.es/referencia-bibliografica.

Pecanha, V. (2021). ;Qué es el Marketing digital o Marketing online? Descubre cémo impulsar
tu marca con esta estrategia. Rock Content.
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-digital/

Robleto, C. (2004). El comercio electronico: antecedentes, definiciones y sujetos. Universidad
Centroamericana. file:///C:/Users/PROPIETARIO/Downloads/816.pdf

70


https://hdl.handle.net/20.500.12724/16173
http://www.ine.gob.ve/
http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/8511/3/2018_Mu%C3%B1ozMarcos-Sanchez.pdf
http://repositorio.usil.edu.pe/bitstream/USIL/8511/3/2018_Mu%C3%B1ozMarcos-Sanchez.pdf
https://alumniieside.es/referencia-bibliografica
https://alumniieside.es/referencia-bibliografica
https://alumniieside.es/referencia-bibliografica
https://alumniieside.es/referencia-bibliografica
https://rockcontent.com/es/blog/marketing-digital/
file:///C:/Users/PROPIETARIO/Downloads/816.pdf

Santos, D. (2023). Publicidad en Instagram: cémo funciona y cdémo crearla paso a paso.
Disponible en: https://blog.hubspot.es/marketing/guia-publicidad-instagram

Serna, H. (2007). Gerencia Estratégica - Planeacion y Gestion - Teoria y Metodologia. 7% ed.
Colombia: Editorial 3R Editores.

Tamayo y Tamayo, M. (2006). Técnicas de Investigacion. (2% Edicién). México: Editorial Mc
Graw Hill.

Trenzano, J. M. F. (2003). La promocién de ventas y el merchandising. México

Valentin Rebeca (2023). La importancia de la geolocalizacion del cliente en la era digital.
Disponible en: https://www.wolfcrm.es/la-importancia-de-la-geolocalizacion-del-cliente-
en-la-era-
digital/#:~:text=A1%20conocer%201a%20ubicaci%C3%B3n%20del,propenso%20a%?20r
ealizar%20una%?20compra.

Vergara, E. (2020). EI marketing digital y vrentabilidad economica en la
Vinicola.(Lima,Peru)http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/1191/V
ERGARA

Viteri, F., Herrera, L. y Bazurto, A. (2017). Las tendencias del marketing: cuales son y
definiciones. Revista cientifica Mundo de la Investigacion y el Conocimiento,
file:///C:/Users/PROPIETARIO/Downloads/Dialnet

71


http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/1191/VERGARA
http://repositorio.ulasamericas.edu.pe/bitstream/handle/upa/1191/VERGARA
file:///C:/Users/PROPIETARIO/Downloads/Dialnet

ANEXOS



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA (
UJAP

h u § UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ -
ils CS

5
< FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

Faculbad de Clencios Sociales

ESCUELA DE MERCADEO
CARRERA MERCADEO

San Diego, Carabobo, marzo 2024

INSTRUCTIVO
El presente cuestionario tiene como proposito recoger informacion valiosa sobre el trabajo de
investigacion cuyo titulo es la “PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DIGITAL PARA EL
LANZAMIENTO DE LA MARCA BORCEGUI CUSTOMS EN EL MUNICIPIO VALENCIA,
EDO. CARABOBO?”, ¢l cual se realiza como requisito parcial para obtener el titulo de Licenciada en

Mercadeo.

Con tal proposito se le agradece la colaboracion que pueda prestar al contestar con la mayor
objetividad posible la informacion solicitada, la cual sera tratada en forma confidencial y para uso

exclusivo de la investigacion que se esté efectuando.

Se sabra agradecer la veracidad de sus respuestas y su interés al hacerlo. A

continuacion,se le presenta una serie de instrucciones para el desarrollo del mismo.

— Lea detenidamente los planteamientos que se le presentan.

— Responda marcando una x en la opcién que considere mas apropiada a su criterio, segin

la escala de cada ftem:

De antemano, gracias por su colaboracion.
Atentamente

Stefany Méndez
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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING DIGITAL PARA EL LANZAMIENTO DE
LA MARCA BORCEGUI CUSTOMS EN EL MUNICIPIO VALENCIA, EDO.
CARABOBO

Lea detenidamente cada una de las preguntas, y sefiale con una X la respuesta de su

preferencia:

1. ¢Vive en Valencia?

e Si
e No

2. (Qué edad tiene?
e 18-25 afos
e 25-35 afios
e 35-55 afos

e 56 afnos o mas
3. (Conoce alguna marca que personalice zapatos con disefios pintados?
e Si
e No
4. ;Compraria zapatos personalizados con disefios de personajes, caricaturas o cantante de
su preferencia?
o Si
e No

5. (Cuanto cree que valdrian un par de zapatos personalizados con disefios pintados a

mano?
o 40-55%
o 55-65%
* 65-80%
o 80%
e 0mas

6. ¢(Usted compraria zapatos personalizados con algun personaje, caricatura o cantante
favorito?

e Si
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e No
7. (Con que frecuencia compraria zapatos personalizados?
e (Cada mes
e (Cada 2 meses
e (Cada 6 meses
e Una vez por afio
8. (Cuanto tiempo considera que puede destinar un pedido de zapatos personalizados para
su entrega?
e 3 dias
e 5a7dias
e Mais de una semana
9. (Qué elementos le gustaria que llevaran sus zapatos personalizados?
e Personajes de peliculas
e Jugadores de futbol
e Caricaturas
e Anime
e Minimalismo
e Nombres y fechas
e Cantantes favoritos
10. Compraria zapatos personalizados para...
e Uso diario
e Un evento especial
e Un regalo para alguien especial
11. ;Realiza compras por internet?
e Si
e No
12. ;Compraria zapatos por internet si le garantizan su talla exacta?
e Si
e No
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13. ;Qué medio digital utiliza para visualizar promociones, descuentos o conocer de algliin
producto?
e Facebook
e Instagram
e Correo electronico
e Whatsapp
14. ;Qué¢ caracteristica tiene mas importancia para usted a la hora de comprar zapatos?
e C(Calidad
e Precio
e Comodidad
e Autenticidad
e Disefio
15. ;Cual estilo podria representar su gusto a través de este producto?
e Retro
e Urbano
e Minimalista

e Vintage
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