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INTRODUCCION

Con el pasar de los afios, la tecnologia se ha convertido en un elemento fundamental
dentro de la sociedad, tomando de igual manera un gran protagonismo en el ambito
empresarial, afianzando un constante desarrollo que ha vuelto mas eficaces los procesos
administrativos tales como comunicar, crear e informar. El marketing también se ha
beneficiado de este impacto, tomando el mundo digital como otro ambiente que permite hacer
cumplir sus objetivos, acercandose méas al consumidor y permitiéndole desarrollar un
impacto mas incisivo y perspicaz entre los clientes.

Hoy en dia, darse a conocer se ha vuelto una tarea mas compleja dada la gran
competencia que se ha formado y la gran cantidad de medios que existen para promocionarse,
por ende resulta indispensable contar de un plan estratégico para tomar las decisiones mas
adecuadas. El marketing digital; es una herramienta muy util para cualquier empresa,
desarrollando un plan enfocado en este, también otorga un crecimiento estratégico y la
capacidad de interactuar con los clientes para asegurar su interés en lo que sea que se les
ofrezca.

Los beneficios de aproximarse al marketing digital son claros, se demuestra tomando
en cuenta que dentro del ambito empresarial se ha impuesto su aprovechamiento debido a los
distinguibles resultados que logran las empresas inmersas en este, reduciendo la inversion en
publicidad y obteniendo en su lugar una mayor captacion de potenciales clientes, ademas de
formar un grupo leal a la marca en cuestion.

Existen empresas que no poseen un plan formal e ignoran los beneficios y las
oportunidades que el marketing digital y un plan de medios puedan ofrecer, la presente
investigacion que se expone a continuacion recoge las experiencias del periodo de pasantias
de la autora, Yecsi Moreno en la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, Para optar por un
grado de superacion profesional. Dentro del Departamento de Mercadeo R.A.D. el cual
estuvo durante 12 semanas, encargada de actividades diarias tales como; Desarrollar el
concepto de evento para el lanzamiento, Solicitar disefio de etiquetas y Desarrollo de imagen



de los productos nuevos. No obstante, la actividad en la que méas trabajo y la cual sirvi6
como tema de investigacion para el presente trabajo fue la creacion de un Plan de Medios
Digitales para el lanzamiento del Nuevo Producto VP Vial de la empresa C.A. Venezolana
de Pinturas ubicada en Valencia estado Carabobo.

El presente trabajo esta dividido en los siguientes capitulos:

En el Capitulo I, se presenta la empresa a la cual se le realizo el caso de estudio, su
descripcion, objetivos, misién y vision y finalmente la experiencia de la autora dentro de la
organizacion.

En el Capitulo I, se presenta el planteamiento del problema y su formulacion, el
proposito de la investigacion, objetivo general seguido de los objetivos especificos que se
desean obtener y finalmente la justificacion de la investigacion.

El Capitulo 111, se encuentra el marco referencial conceptual se sitdan los
antecedentes de la investigacion, bases tedricas y definicion de términos.

El Capitulo 1V, se refiere a las fases metodoldgicas tomando en cuenta los objetivos
especificos mediante las cuales se va a desarrollar la investigacion.

Y finalmente el Capitulo V, lo conforma los Resultados de la investigacion, toda
aquella informacion obtenida de la aplicacion de los instrumentos de recoleccion de datos y
analisis interno y externo de la organizacion.

Por ultimo, se detallan las conclusiones y recomendaciones, asi como también
las referencias consultadas a través de los libros y material de apoyo que han servido de

soporte informativo para el desarrollo teérico y metodoldgico del presente proyecto.



CAPITULO |

LA EMPRESA

1.1.  Ubicacion
Carretera nacional via los guayos, edificio venezolana de pinturas. Zona industrial 1.

Valencia—Estado Carabobo.

1.2 Breve Descripcion de la Empresa

En septiembre de 1953, Lopez Mendoza Goiticoa, funda Sherwin Williams
Venezolana, por hoy C.A Venezolana de Pinturas. En ella desarrollan producen y
comercializamos una gran variedad de pinturas, acabados y revestimientos que demanda el
mercado venezolano, doméstico, de construccion, industrial y automotriz; entre ellos:
Pinturas Emulsionadas, esmaltes, productos para reacabado automotriz, de mantenimiento
industrial, recubrimientos industriales, Masillas, impermeabilizantes, aditivos y pintura en

polvo decorativa.

La empresa ha obtenido la calificacion de suplidor confiable de varios de sus clientes:
Intevep, Chysler de Venezuela, Danaven Division Parish entre otros; otorgadas, por parte de
los clientes mencionados meta. Asi mismo C.A. Venezolana de Pinturas, ha alcanzado una
importante meta, en su proceso de lograr que la calidad de sus productos y operaciones sea
la gran ventaja competitiva, para crecer y permanecer en los mercados que asiste. En octubre
de 1997 obtiene la certificacion de su sistema de la calidad bajo la norma COVENIN ISO-
9001:1995 otorgada por FONDONORMA, para todas sus lineas de pinturas, revestimientos
y productos afines. Para el afio 1994, Corporacion Grupo Quimico, a la cual pertenece C.A.
Venezolana de Pinturas, pasa a formar parte de inversiones Mundial S.A, grupo lider en

pinturas en la Regién Andina, que posee 21 empresas de produccion y comercializacion,



estando presente en 16 paises de la region; siendo sus negocios: Quimico, Pinturas,
Comercializacion y Agua. El afio 2014 Inversiones Mundial cambia de nombre a ORBIS.
En abril de 2004 C.A. Venezolana de Pinturas recibe la re-certificacion COVENIN 1SO
9001-2000 y en abril 2010 recibe la certificacion de la ISO 9001:2008. En diciembre del
2013 recibe la re-certificacion 1SO 9001:2008 y es certificada ISO 14001 2005. En diciembre
del 2014 recibe la certificacion OHSAS 18001:2007.

C.A. Venezolana de Pinturas cuenta con un respaldo tecnolégico que le permite
ofrecer los mejores productos disponibles y dar el mejor servicio técnico de acuerdo a la
necesidad de sus clientes. C.A. Venezolana de Pinturas fundamenta su razén su razon de ser
orientada hacia el cliente, excelencia en el servicio técnico y tecnoldgico, y en gente con
valores relevantes en el establecimiento de una cultura organizacional enérgica.

1.3 Mision

Servir a nuestros consumidores, suministrandoles soluciones integrales, innovadoras
y de calidad, para la proteccion y decoracion de superficies, buscando la plena satisfaccion
de sus expectativas, el bienestar y crecimiento de nuestros trabajadores, la atencion a los

intereses de los accionistas y contribuyendo al desarrollo sostenible de la comunidad.

1.4 Vision

Seremos la mejor opcidn de los mercados de recubrimientos donde actuemos.

1.5 Valores
Satisfaccion del cliente y los consumidores.
Etica, Honestidad, Seriedad, Respeto y Lealtad.
Vocacion de Servicio.

Responsabilidad Integral.



1.6 Estructura Organizativa del Departamento

C.A. Venezolana de Pinturas
Negocio Profesional - RAD

i

—

Gerencia General

i — — ——

Especialista en Mercadeo Gerente Automotriz ~ Gerente de Mantenimiento

— ——

|

Pasante R.A.D 1

)|

Pasante R.A.D 2

(

Fuente: Dpto. RRHH, Por Guedez (2019).

1.7 Actividades desarrolladas por la autora durante su periodo de pasantias en la

empresa

Semana 1.Monitorear las redes sociales de Venezolana de Pinturas, asi como
comentarios de la misma.

Semana 2 y 3. Actualizar contenido e imagenes para las redes sociales,
actualizar reportes de satisfaccion de clientes y de ventas.

Semana 4 y 5.Crear y actualizar formato de métricas de la direccion de
mercadeo y ventas.

Semana 6y 7. Actualizar archivo e inventario de material del material POP,
apoyar en la realizacion de las auditorias del departamento, hacer correcciones
a las etiquetas, fichas técnicas de los nuevos productos.

Semana 8, 9, 10, 11y 12. Realizar Benchmarking a la competencia de C.A.

Venezolana de Pinturas, revisar el desarrollo del concepto para el lanzamiento



de productos, verificar los CPE, apoyar en las prestaciones de industrias
seleccionar y disefiar estrategias de promocion en el marco del préximo
lanzamiento de la VP VIAL de C.A. VENEZOLANA DE PINTURA.



CAPITULO I

EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del Problema

Las empresas del mundo estan sometidas a cambios, esto puede llevarse a cabo por
la economia y nivel politicos del pais o por el éxito que la empresa desea alcanzar con sus
productos ofrecidos, méas cuando una empresa se encuentra en una etapa de inicio en el
mercado y se desea crecer en él, para asi poder marcar un impacto en sus competidores
actuales y comenzar sus camino dentro del mundo del mercado. Actualmente el elemento
vital e impulsor de las organizaciones cae en la era de la tecnologia tomando gran
protagonismo cuando se refiere al ambito empresarial. Desde que la tecnologia se hizo
presente en casi todos los &mbitos laborales, logro facilitar procesos tales como comunicar,
crear, optimizar, administrar e intercambiar informacién, con el fin de que estos fuesen mas
rapidos y efectivos. Estos cambios influyeron en la forma de que se trabajaba en muchas
areas ajenas al mundo tecnoldgico, entre ellos la del marketing digital. Por lo tanto, el
marketing tradicional se vio en la necesidad de adaptarse a una nueva era automatizada,
aprovechando las nuevas tecnologias de informacion y comunicacion (TIC) para surgir e
impulsar diversas marcas en el mercado, pasando a llamarse marketing digital.

Filiba (2008) define el Marketing Digital como:
Utilizacion de tecnologia y medios digitales (internet, web, celulares,
television digital, redes sociales, foros, blogs, etc.) en la creacion,
planificacion y ejecucion de estrategias, tacticas y soluciones
orientadas a generar resultados medibles para empresas y
organizaciones en relacion con sus mercados. (p.37)

Por consiguiente, el marketing digital trae consigo una gran cantidad de ventajas para el

crecimiento de la empresa, pues la aplicacion de técnicas y estrategias del mismo en el mundo



tecnoldgico facilitan a los clientes, no solo la interaccion con el vendedor, sino también una

manera mas rapida de comercializar.

La globalizacién ha permitido el control de la empresa a nivel digital y el desarrollo
de los contenidos ofrecidos mediante la web. A su vez, los clientes, ademas de manipular la
informaciéon de forma mas sencilla, tendran acceso rapidamente a lo que quieren. Es
impredecible que cada empresa lleve como plan de accién la aplicacion de las estrategias del
Marketing Digital, ya que les brindara la oportunidad de no limitarse al momento de dar a

conocer sus productos.

Por otro lado, las empresas deben adaptarse a las nuevas practicas del consumidor
para conectar con él y adecuarse a su ritmo, debido a que las personas hablan por ahora a
través del “social media”, siendo de mayor utilidad una estrategia en las redes sociales, por
su repercusion e impacto directo en el negocio.

La consultora Setesca (2016) afirma que:
Existen muchas empresas que se estdn quedando atrds en sus
estrategias y sus procesos. Si no llevan a cabo su propia
transformacion digital y se adaptan al nuevo modelo de consumo, en
diez afios el 25% de ellas habran cambiado radicalmente o habran
desaparecido. (p.34)

Dentro de este orden de ideas, una de las caracteristicas mas Utiles e importantes del
marketing consiste en poder planificar, con bastante garantia de éxito, el futuro de las
empresas, y dicho futuro depende del éxito que tenga las misma dentro del mercado, en el
cual se especializan basandose para ello en las respuestas que se ofrecen a las demandas y
exigencias del mercado, ya que el entorno cambia y evoluciona constantemente; el éxito de
las empresas dependera, en gran parte, de la capacidad de adaptacion y de anticipacion a
estos cambios.

Asi mismo, se debe destacar en qué medida y de qué forma los cambios futuros que

serén experimentados en el entorno, afectaran sin duda el desenvolvimiento de las empresas,



para poder asi establecer los planes mas adecuados para aprovechar dichos cambios al
maximo en beneficio de la organizacion. EIl plan de Medios Digitales proporciona a una
organizacion una vision clara del objetivo final y de lo se quiere conseguir en el camino hacia
la meta, a la vez, informar con detalle de la situacion y posicionamiento en la que encuentra
la organizacion, marcando asi la etapa que se han de cubrir para su prosecucion.

Al respecto Cohen William (2001) sefiala que:

La elaboracion del plan de marketing lleva tiempo, pero en definitiva,
acaba por ahorrar tiempo. EI plan de marketing proporciona una
vision clara del objetivo final y de lo que se quiere conseguir en el
camino hacia este. A la vez, informar con detalle de la
importantisima etapa que se han de cubrir para llegar desde donde se
estd hasta donde se quiere ir. Tiene la ventaja afiadida de que la
recopilacién y elaboracion del plan de marketing permite calcular
cuanto se va a tardar en cubrir cada etapa y los recursos en dinero,
tiempos y esfuerzos necesarios para hacerlos. Sin pan de marketing
ni siquiera sabe uno si ha alcanzado sus objetivos. (p.36)

Cabe destacar, que la importancia de las estrategias de posicionamiento en la empresa
pueden llegar a tener un protagonismo en el mercado y siendo percibido por sus compradores
potenciales, asi pueda el consumidor y el cliente ubicar las diferencias en sus productos
ofrecidos, para que cada uno de ellos revalle y tome su propia decisién a la hora su
adquisicion del producto. Para poder ayudar a la decision, los consumidores organizan en
categorias es decir los productos, los servicios y las empresas en un lugar en su mente.

El uso de las redes sociales dentro de las empresas con lleva el manejo de la
informacidn como pilar importante, la tecnologia esta permitiendo capacidades en el ambito
de la comunicacién y negocio para el alcance de nuevos mercados. Considerando hechos
como el nuevo proceso de negocio acoplado con la nueva banda ancha, la llegada de miles
teléfonos inteligentes y Tablet, los consumidores en el area de negocio electronico han
incrementado, siendo este un crecimiento exponencial.

En Venezuela mas de 80% de la poblacion posee un teléfono inteligente de los cuales

el 70% lo usa para acceder a las redes sociales. De esta manera lo que compete a los



investigadores y desarrolladores es crear o disefiar estrategias que permitan controlar
adecuadamente el nuevo entorno. Pese a esto muchas oportunidades de negocio terminan en
fracaso, al no establecer un enlace indispensable entre innovacion y el descubrimiento de una
idea interesante con los objetivos esperados y los recursos disponibles.

Por ello es importante que C.A. Venezolana de Pinturas, disponga de una clara
estrategia y planificacion de marketing digital, de no hacerlo corre un gran riesgo: perder su
cuota de mercado frente a la competencia. El principal reto entonces sera afrontar la adopcion
de estrategias de marketing digital e integrarlas dentro de los procesos, considerado el nuevo
rol de estas nuevas herramientas electrénicas.

La implementacion de un plan de medios digitales para el lanzamiento del nuevo
producto Vp Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pintura. Por medio de herramientas
tecnoldgicas y/o electronicas, se vuelve una opcion eficiente, rapida y econémica: con el
unico fin de conquistar el mercado en que cada vez més clientes buscan realizar actividades
comerciales de forma inmediata, segura y de calidad. Y al mismo tiempo usando el efecto
viral que tienen hoy dia los canales como las redes sociales que permiten difundir el mensaje
a mucha mas gente y de manera inmediata.

Esta investigacion se analizara algunas herramientas empleadas para lograr este fin,
con lo que se estara tratando la siguiente problematica: ;CoOmo se debe minimizar la brecha
digital y aprovechar éptimamente los nuevos escenarios comerciales y de qué forma se

beneficiara de los resultados?

2.2 Formulacion del Problema
Considerando lo antes expuesto, surgié la necesidad de plantear la siguiente
interrogante en el periodo de pasantias: ¢ Cuales son los Medios Digitales a implementar en

el lanzamiento de Vp Vial, de la empresa C.A. Venezolana de Pintura?



2.3 Objetivos de la Investigacion
2.3.1 Objetivo General
Proponer un Plan de Medios Digitales para el lanzamiento del nuevo producto VP

Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas ubicada en Valencia estado Carabobo

2.3.2 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion actual de las pinturas de alto trafico de la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas en Valencia estado Carabobo.

2. ldentificar las herramientas de marketing digital mas idoneas para el lanzamiento
del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas ubicada
en Valencia estado Carabobo.

3. Disefar un plan de medios digitales para el lanzamiento del producto VP Vial de
la Empresa C.A Venezolana de Pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo.

2.4 Justificacion de la Investigacion

En la actualidad se esta generando un cambio en la economia global con un impacto
sin precedentes en todos los sectores productivos. Si se habla de internet y redes sociales hoy
son un requisito esencial para funcionar en la sociedad y ser un participante activo de la nueva
realidad, lo que es valido tanto para un individuo, empresa u organizacion.

La concepcion de este proyecto nace de las necesidades de captar una mayor
participacion de mercado y a la vez posicionar la marca, en los diferentes medios digitales
tales como Prensa, Revistas electronicas y redes sociales y ademas usar los dispositivos
personales como celulares inteligentes y Tablet como un nuevo canal de distribucion, todo
esto con la finalidad de incrementar las ventas de la compafiia y al mismo tiempo desarrollar
indicadores de mercado que permitan generar ofertas informativas eficaces.

Grandes compafiias como Starbucks y Donuts aumentan sus ventas, asi como su

presencia en internet gracias a sus llamativas estrategias de marketing digital. EI proyecto



serd una forma préctica y puntual de llevar los conocimientos adquiridos en el periodo de
estudio superior, a una causa real para la empresa. La misma que abrira sus puertas y
permitird acceder a toda su informacion para brindar un beneficio comercial, con la
elaboracion de un plan de medios digital para el lanzamiento de sus productos.

El marketing digital, especificamente un plan de medios digitales se convierte en
una herramienta importante con la que se beneficiaran sus directivos y colaboradores,
mejorando su desempefio dentro de la empresa con ayuda de formatos interactivos, redes
sociales y ademas los diferentes aspectos de negocio como son el precio, la segmentacion
de productos, la distribucion digital y la comunicacion inmediata. Este plan servira como
instrumento de referencia para la toma de decisiones en la compafiia, estudiantes, docentes
y profesionales relacionados con la rama del marketing, administracion, estadisticas y
tecnoldgicas de la informacién y comunicacién de la universidad José Antonio Paez; y
cualquier otra persona que desea implementar un plan de medios digital para el lanzamiento

de un producto.



CAPITULO 11l

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

Segun Carlos Sabino (1992):

El marco referencial, también llamado marco tedrico, tiene
precisamente este propoésito: dar a la investigacion un sistema
coordinado y coherente de conceptos y posiciones que permitan
abordar el problema. Es decir, se trata de integrar al problema dentro
de un &mbito donde este cobre sentido, incorporando los
conocimientos previos referentes al mismo y ordenandolos de modo
tal que resulten Utiles en nuestra tarea. (p.48)

3.1 Antecedentes de la Investigacion

La presente investigacion esta orientada a la aplicacion de una nueva érea, pasando
de las estrategias de marketing tradicional a las nuevas tendencias de las tecnologias que
surge del marketing digital, permitiéndole a las empresas ya sea grandes o pequefias publicar
y comunicar de manera directa con los clientes y posibles clientes sin importa lugar ni
horarios. A continuacion, se resefian 5 estudios que sustentan este informe desde una
perspectiva metodologica o tedrica.

En primer lugar, se encontro la investigacion Nufiez y Toro (2018), En su trabajo de
grao titulado “Plan de marketing digital para el posicionamiento en el mercado de
maquinas de soldar de la empresa Ser-Tec-Del IlI, C.A” optando por el titulo de
Licenciado en Mercadeo, Venezuela. En la Universidad José Antonio Péez. Cuyo objetivo
general, Proponer un plan de marketing digital para el posicionamiento en el mercado de
maquinas de soldar de la empresa Ser-Tec-Del Il, C.A. es la implantacion de medios
digitales, con el fin de dar a conocer a la organizacion y los servicios que ofrece para lograr
su posicionamiento dentro del mercado y facilitar el acceso a la informacidn de sus clientes,

Por otro lado, crear indicadores que permitan evaluar el desarrollo de la propuesta y que se



vaya realizando de una forma correcta y organizada para mostrar una motivacion del progreso
y obtener una constante produccion en la empresa se recomienda preparar al personal
mediante cursos para manejos de redes sociales en la cual poder lograr un buen
posicionamiento en el mercado de caracter rapido y exitoso y obtener un constante respeto
en el mismo.

Dentro de la relacion que tiene esta investigacion con el trabajo actual es reconoce
que es posible establecer metas y estrategias de precios en los productos, mediante el uso de
medios digitales y tacticas de marketing, que faciliten su posicionamiento dentro de un
mercado ya establecido y tengan un impacto positivo en la empresa.

Hualpay Teran (2017), Con su investigacion titulada Estrategias de Social Media y
su Aporte a la Microempresa Vet Home, optando por el titulo de ingeniero en Marketing
y Negociacién Comercial, de la Universidad de Guayaquil, Ecuador. Cuyo objetivo general
fue Identificar las estrategias de social media aplicadas por la micro empresa Vet Home, de
la ciudad de Guayaquil 2017. Mediante un estudio de campo de caracter cuantitativo y
cualitativo, los clientes se caracterizan por utilizar medios digitales para comunicarse con el
negocio. Se encontraron ciertos aspectos los cuales reforzar futuros estudios en el area de
marketing como: la técnica de Merchandising con el fin de volver mas coémodo el proceso de
espera de los clientes en el negocio.

La parte positiva del estudio fue que los clientes se caracterizan por utilizar medios
digitales y estan dispuestos a utilizarlos para comunicarse con el negocio. Previos a los
resultados antes mencionados se desarrollaron las estrategias afines al perfil del negocio,
tomando como enfoque la p de promocion que beneficiard a la contribucion de las ventas
basado en un presupuesto accesible para el negocio.

La propuesta de Hualpa, Teran, dentro de su Estrategias de Social Media es un claro
ejemplo de la aproximacién que se realiza en el presente trabajo.

Giménez y Morasso (2016), En su trabajo de grado titulado “Medios para hacer

publicidad en Venezuela”, optando para el titulo de Licenciado en comunicacion social, de



la Universidad Catolica Andrés Bello, Venezuela. Tuvo como objetivo principal el analisis
de las redes sociales para hacer publicidad en Venezuela y la problematica evidenciada fue
el desconocimiento de estrategias digitales para hacer publicidad por medios electrénicos. La
metodologia aplicada fue un disefio no experimental, recolectando cierta cantidad de datos
mediante cuestionarios a una poblacion y muestra de 200 personas entre hombres y mujeres.

La conclusion obtenida segun los autores fue que al usarse las redes sociales para
comunicarse, las personas pueden tener un mayor alcance y una vinculacion mas directa entre
ellos. No obstante, al surgir este enlace de manera sencilla, las empresas pueden emplear el
uso de las redes sociales para lograr captar la atencién de los consumidores y asi incrementar
ganancias. Asi mismo, se recomienda el uso de tacticas que puedan resultar provechosas para
dar a conocer las empresas.

La relacion que guarda el trabajo de investigacién mencionado con el actual es que
ambos buscan mediante los recursos electrénicos hacer publicidad para impulsar empresas y
estar en una relacion mas directa con las personas, y a su vez, evitar un limite en cuanto a
publicidad se refiere, pues al entrar en contacto con los consumidores habran mas
posibilidades de conocer sus intereses.

Véasquez (2016), En su trabajo de grado titulado “Plan de Marketing y su Influencia
en la Mejora del Posicionamiento de la Empresa Turismo Dias S.A. en Peru Distrito
Trujillo”, en la Universidad Nacional de Trujillo, Venezuela. Para optar por el titulo de
Licenciado en Administracion, en una investigacion experimental, tuvo como resultado que
el principal motivo del viaje de sus clientes es por trabajo debido a que la mayoria de usuarios
se dedican al comercio en diferentes ciudades de PerQ, por lo que el servicio especifico
adicional que los clientes de la Empresa Turismo Dias S.A. Requieren para el transporte de
cada persona o cliente es el mayor espacio en las unidades, por lo tanto las unidades de la
empresa deben estar bien acondicionadas para el servicio. Dicha investigaciéon es de
importancia para el estudio realizado ya que aportd ideas innovadoras y aclaré las



caracteristicas de la tendencia del mercadeo que podran ser consideradas al momento de la
seleccion de estrategias de promocién

La investigacion de Mariduefia y Paredes (2015) con su investigacion titulada “Plan
de Marketing Digital 2014 para la empresa Corporacién de Servicios TBL S.A. de la
ciudad de Guayaquil”, de la Universidad Politécnica Salesiana de Guayaquil, Ecuador.
Donde su objetivo es Disefiar un plan de marketing digital para aumentar la participacion de
mercado y posicionar la marca TBL TheBotton Line en internet, el mismo que sera
desarrollado para la empresa Corporacién de Servicios TBL S.A. de la ciudad de Guayaquil
en el afio 2014.

El aporte de este proyecto es de ayuda para la investigacion, la cual utiliza como
estrategias una motriz DOFA bajo el modelo E-X-I-T-O, de JoeKutchera. Se detalla: Escuche
a su audiencia, Experimente como usuario mediantes perfiles, Integre canales de
comunicacion, Transforme su audiencia en comunidades, Optimice los resultados. Lo que
tiene como finalidad del Aumento de las visitas del sitio web, Incremento de la visibilidad
online de la marca, fortalecimiento de la relacion con clientes actuales, Mejorar la oferta
formativa en base a la preferencia de contenidos.

Finalmente, se puede usar las redes sociales para generar grupos especificos que nos
permitan recopilar informacion de nuevos clientes y al mismo tiempo, ofrecer contenido de
valor gratuitamente o que les permita estar actualizados con informacién relevantes a nivel
profesional; con esto se pretende afianzar las relaciones con los clientes actuales y aquellos
clientes que han quedado rezagados. También se puede usar este tipo de canal para

realizar ofertas y promociones exclusivas para potenciar un segmento especifico.

3.2 Bases Teoricas
Para arias (2006:107). “las bases teoricas implican un desarrollo amplio de los
concepto y proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adaptado para sustentar

o explicar el problema planteado.” Seguidamente se presenta las diferentes teorias que



sustentan la presente investigacion, por medio de las cuales se ofrece una conceptualizacion

adecuada de los términos mas relevantes a utilizarse en la misma.

3.2.1 Plan de Medios

Dado que el presente trabajo se centrara en identificar las herramientas y méas
adecuadas para su ejecucion dentro de un plan de medios digitales, y por tanto analizar a
su vez la situacion de la empresa, es fundamental aclarar algunos conceptos.

Para empezar, se entiende como plan de medios el concepto definido por Mejias
(2013:40) “Un plan de medios digital consiste en el disefio de estrategias de marketing
en las redes sociales, mediante la planificacion de acciones especificas con un objetivo
claro, una cierta adjudicacion de recursos y un retorno esperable”. De esta manera bajo
la premisa de que un plan de marketing digital esta constituido a partir de estrategias
enfocadas en las redes sociales, disefiadas con un propoésito y un resultado esperado,
ademas de que basandonos en la explicacion de Fernandez Gomez (2004) “afiade valor a
los productos, amplia los canales de distribucion, mejora los sistemas de venta y
postventa. Mientras se empefia en acercarse a los clientes y comprenderlos mejor” un
plan de medios consigue ser una herramienta beneficiosa para cualquier empresa,
expandiendo el alcance de sus ventas, el nUmero de las mismas y logrando mejorar las
relaciones de esta con sus clientes.

Para Parmerlee (1999:13) “El propdsito de un plan de mercadeo es establecer las
actividades de mercadeo de modo de administrar la capacidad que los productos tienen
para atraer a sus clientes y crear métodos que promuevan el conocimiento de sus
productos”, entonces se puede precisar que hacer llegar correctamente el producto al
cliente tiene un papel clave en el desarrollo del plan de medios y para esto obtiene mucho
valor el posicionamiento del producto y de la empresa.

Para McCarthy (2015), el marketing lo define como:
“El marketing es la realizacién de aquellas actividades que tienen por
objetivo cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los



requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de
mercancias aptas a las necesidades y los servicios que el productor
presta al consumidor o cliente”. (p.52)

La meta del marketing es lograr la satisfaccion de los clientes, de manera rentable,

creando relaciones cargadas de valor con los clientes importantes.

3.2.2 Como Hacer un Plan de Medios
Un plan de medios consiste en la busqueda y definicion de las plataformas en las
que se debe promocionar una marca, un producto o un servicio. Este plan establecera la
mejor combinacion de medios posible para lograr los objetivos de la campafia de

marketing de una empresa.

Define tus Objetivos
Dar a conocer.

Crear imagen de marca.
Fidelizar a tus clientes.

Promocionar un determinado producto.

Q QO 8 8 8

Analisis del target
Un plan de medios trata de impactar con su mensaje a un determinado publico
objetivo o target, que es susceptible de compra para un determinado producto o servicio.
Por tanto, es fundamental la definicidn del target para que el plan de medios tenga éxito.
Asegurate de definir el pablico objetivo lo mas completamente posible con datos
demograficos y geograficos, edad, sexo...debes saber como piensan, como se comportan
y como consumen los medios de comunicacion. Puedes utilizar analisis estadisticos
poblacionales de diversas fuentes e instituciones, que te ayudaran a focalizar y optimizar

los futuros esfuerzos en publicidad.



Estrategia

Después de definir objetivos y el target, es necesario desarrollar una estrategia
para cada objetivo. Se debe definir “qué” se debe comunicar y “como” comunicarlo.
Puedes maximizar el impacto del plan de medios, verificando que utilizas cada
plataforma a un nivel efectivo antes de aumentar el plan con otro medio.

Medios

Segun el publico objetivo se debera elegir entre medios offline (prensa, radio,
television, directorios, vallas, etc.) u online (buscadores, portales, redes sociales,
boletines, etc.). La mejor opcidn es utilizar una combinacion de ambos canales.

Canales

Dentro de cada medio, existen muchas opciones de canales que debes comparar
y valorar. Para ello se puede pedir que envien los datos basicos sobre su audiencia,
difusion, calendario editorial, tarifas, formatos, condiciones, etc.

Es conveniente para cada tipo de medio o categoria: prensa, radio, TV, Cine, on-
line, revista. Los canales de esta categoria deben cumplir:

Seleccion: aspectos a concretar como la penetracion del medio, los niveles de
cobertura, la segmentacion geografica, las posibilidades comerciales (encartes,
suplementos, especiales)

Periodicidad: si queremos impactar en momentos puntuales o no, medios de
contenido o tirada diaria, mensual, quincenal, bimensual...

Formatos: en funcion de la partida presupuestaria y el tipo de campafia, si se van
a marcar formatos convencionales o formatos especiales, si se busca la notoriedad o el

ajuste presupuestario...

3.2.3 Marketing Digital
El marketing digital es la innovacion de las estrategias tradicionales para impulsar

un producto hacia la venta o posicionamiento en la mente de los consumidores que se



vale de las herramientas de la TIC, que permite lograr una meta de la organizacion (Del
Olmo & Fondevila, 2014).

Es un ciclo de estrategias que utilizan a internet como una herramienta, el
marketing digital facilita la interaccion entre la empresa y sus agentes externos para
inducir a la adquisicion de los productos y posicionar su identidad corporativa (Gomez,
2013).

Aulestia (2013) definié:
Al marketing digital como aquella parte de la funcion del marketing
de la empresa, que utiliza los mecanismos y recursos digitales para la
comunicacion y distribucion de la oferta comercial de un negocio

(p-3).
Se puede interpretar segin la definicion de Aulestia en su articulo, que el

marketing digital nace del marketing tradicional gestionando las relaciones con
su publico objetivo mediante la red.
El marketing digital es un medio de comunicacion econémico que las empresas
utilizan para transmitir un mensaje publicitario y/o informativo de la marca acompafiando

de una serie de estrategias tradicionales (Publicaciones Vértices S.L., 2010).

3.2.4 Modelos de Estrategias del Marketing Digital
@ Marketing de Contenidos:

El marketing de contenidos se enfoca en generar informacion relevante de un tema
especifico de interés para un publico objetivo, en caso de las organizaciones la informacion
tratada sera afine a su actividad comercial buscando posicionarse como un perito en el
dominio del tema. Para que la informacion se ha considerada utilitaria se realizan previas
investigaciones enfocadas de un segmento (Wilcock, 2016).

Hoy en dia las personas carecen de tiempo es por ello que son muy selectivos a la
hora de prestar atencion a la informacion que exponga las empresas en los medios digitales,

la informacion debe generar confianza para crear buena impresién. Se trata de generar



informacion que sirva para los usuarios pero que no insinué una venta, para poder captar la
atencion de la audiencia y la informacion pueda ser compartida (Ramos, 2016).
@ Beneficios del marketing de contenido:

La produccién de informacion utilitaria contribuira a un mayor acercamiento entre
los clientes y futuros prospectos con la empresa, por la basqueda de los usuarios de dicha
informacion en plataformas digitales que posea la empresa, ademas de posicionar datos de
los usuarios de una manera rapida e indirecta y el incremento de visitas.

@ Marketing Movil

Se entiende como marketing movil, la transmision de mensaje que contenga
informacion relevantes de un bien o servicio a varias personas, que receptan el contenido
mucho mas directo mediante un Smartphone.

@ Posicionamiento SEO

Se trata de triunfar entre buscadores el puesto nimero uno dentro de la categoria de
los resultados de busqueda que pertenezca la empresa como sector o industria, pero a qué se
debe la importancia de formar parte de esto, es a la frecuencia de cibernautas que investigan
en dichos buscadores.

@ Redes Sociales

Las redes sociales son la nueva forma de comunicacion masiva originada del cambio
del internet, utilizada por las empresas como un canal directo de comunicacion con sus
clientes y futuros prospectos ademas de posibles fines comerciales y creacion de la reputacion
de la marca.

@ Marketing por Email

Dentro de los primeros indicios de la utilizacion del internet por parte de las empresas
con una comunicacion interna fue el e-mail, luego con el tiempo las empresas lo
implementaron para realizar comunicados de los productos a los clientes o futuros prospectos

y responder sus dudas con la intencién de no perder a los clientes existentes manteniéndolos



informados para conversar un contacto continuo (Ramos, Email marketing — Guia Practica,
2016).

3.2.5 Posicionamiento

Segun Kotler y Armstrong (2008):
Tal como lo expresa un experto, el posicionamiento es la manera en
que se distingue su producto o compafiia en la mente de sus posibles
clientes. Es la razon por la que un comprador pagard un poco mas por
su marca. La clave es descubrir como expresar la diferencia. (p.50).

De esta manera el mercaddlogo tiene como objetivo planificar estrategias para lograr
distinguirse de la competencia y agregar una ventaja competitiva en su mercado meta.

En primera instancia, toda empresa debe conocer el mercado al cual se dirige, sus
costumbres, necesidades, preferencias, y habitos de consumo, pues no es posible ser exitoso
con una estrategia que trate de abarcar todo el mercado; de esta manera, se podran idear
estrategias de marketing adecuadas al target. Ademas, es necesario conocer la posicion de
mercado actual de la organizacion con respecto a la competencia e identificar las posibles
ventajas competitivas que le permitan adelantarse a las acciones de dicho competidor y
diferenciarse de los mismos para asi alcanzar el posicionamiento deseado.

Actualmente, quien no logra diferenciarse muy dificilmente tendra un lugar en la
mente de los consumidores y debera utilizar otras estrategias para atraer a su mercado meta,
ya gque hoy en dia la competencia entre productos y servicios crece constantemente. El secreto
estd en tomar la iniciativa antes de que la competencia logre establecerse en el mercado,

enfocandose en tener una posicion exclusiva y un amplio atractivo.

3.3 Definicion de Conceptos Basicos
Segun Tamayo M (1993:78) la definicion de términos béasicos "Es la aclaracion del

sentido en que se utilizan las palabras o conceptos empleados en la identificaciéon y



formulacion del problema.” Es decir, consiste en aclarar conceptos de forma precisa para el

facil entendimiento del lector.

Community Manager: son los profesionales encargados de construir, gestionar y
administrar la comunidad online alrededor de una marca en Internet.

Engagement: es igual a compromiso o fidelidad, esto hace referencia al nivel de compromiso
e implicacion que tiene un trabajador o un cliente por la organizacion.

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

Marketing Directo: es la comunicacion a traves de determinados medios que introduce la
posibilidad de suscitar una reaccion.

Publicidad: es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo de
un producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de consumo,
mejorar la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la mente de un
consumidor.

Planeacion de medios: es una parte del plan de publicidad en donde se expresan las
herramientas y medios que se utilizaran para la comunicacién entre las marcas o productos y
los clientes (actuales, nuevos o potenciales).

Planificacion Estratégica: pauta de un plan estratégico en que intervienen los procesos de
comunicacion integral del marketing, publicidad, medios, creatividad, imagen corporativa,
fuerza de venta, entre otros.

Publico objetivo: hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se dirige

una camparia o al comprador al que se aspira a seducir con un producto o un servicio.



CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

El logro del objetivo general del estudio, proponer un plan de medios digitales para
el lanzamiento del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A Venezolana de Pinturas,
implicard la realizacion previa de tres tareas especificas, las cuales conforman cada una de
las fases metodoldgicas de esta investigacion. A continuacion, se describen las actividades

y técnicas empleadas en cada una de ellas.

4.1 Fase | Diagnosticar la situacion actual de las pinturas de alto trafico de la empresa
C.A. Venezolana de Pinturas en Valencia estado Carabobo.

En el desarrollo de esta fase, consistira en comprobar cual es la situacion actual con
respecto al segmento de pinturas de demarcacion vial en cuanto al manejo de medios digitales
de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, para el logro del mercado regional en valencia,
Edo Carabobo, se aplicara una tecnica de recoleccion de datos como lo es la encuesta. Se
definird una poblacién objeto de estudio, que es segun Balestrini (2006:137) “conjunto finito
o infinito de personas, casos o0 elementos, que presentan caracteristicas comunes”, estando
compuesta por 20 clientes habituales de la empresa, a partir de esta se toma una muestra, la
cual también define Balestrini (2006:141) “Una muestra es una parte representativa de una
poblacion, cuyas caracteristicas deben producirse en ella, lo mas exactamente posible.”

La presente investigacién toma como muestra la totalidad de la poblacion, es decir, a
los 20 clientes, ya que como expresa Hernandez (2003) “Si la poblacidn es menor a cincuenta
individuos, la poblacion es igual a la muestra”. En cuanto a la técnica utilizada para la

recoleccion de datos, la investigacion opta por utilizar la encuesta, que permite la recoleccion



de datos, obteniendo una gran cantidad de informacion de forma eficiente mientras se
mantiene un contacto directo entre el entrevistador y el entrevistado. Y el instrumento que
se utilizard como medio para recolectar informacidn sera el cuestionario al que se refiere
Arias (2012:74) “es la modalidad de encuesta que se realiza de forma escrita mediante un
instrumento o formato en papel contentivo de una serie de preguntas”, es decir, corresponde
a una modalidad de las encuestas compuestas por una serie de preguntas, que en el caso de
la presente investigacidn seran comprendidas por preguntas de respuesta cerrada. A partir
de las respuestas se concluira que tan prescindible es la presencia en redes sociales por parte
de la empresa.

La empresa sobrevive a pesar del entorno venezolano que cada dia se ha vuelto mas
sorpresivo, discontinuo e impredecible, estrictas regulaciones gubernamentales, escasez de
divisas, obteniendo como resultado que el mercado se complique cada dia mas llevando a su
reduccion, sin embargo sobrevive a pesar de la crisis ya que cuenta con clientes consecuentes
debido a que en la regidn no se cuenta con variedad de empresas que cuenten con los mismos

productos que ofrece C.A. Venezolana de Pinturas.

4.2 Fase I1. Identificacion de las herramientas de marketing digital mas idoneas para el
lanzamiento del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Ubicada en Valencia estado Carabobo.

El desarrollo de esta fase, tras concluir con la recoleccion de datos, se procedera a
realizar una lista de cotejo la cual es un instrumento de observacion al que se refiere Kotler
(2006:66) “es una herramienta que sirve para registrar estructuralmente la presencia o aspecto
de un comportamiento o el aspecto definitivo en las organizaciones”, la realizacion de esta
permitird evaluar los procesos de la empresa con el fin de identificar y seleccionar las

herramientas adecuadas para el 6ptimo posicionamiento de la empresa.



4.3 Fase I11. Disefio del plan de medios digitales para el lanzamiento del producto VP

Vial de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas. Ubicada en Valencia Edo. Carabobo.

Una vez realizado el diagndstico y se tengan identificadas las herramientas de
Marketing Digital se procedera a elaborar el disefio del plan de marketing que permitira

aumentar las ventas y mejorar el posicionamiento de la empresa C.A Venezolana de Pinturas.



CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Presentacion de los Resultados

El presente capitulo estd compuesto por el analisis e interpretacion de los resultados
obtenidos a partir de la aplicacién del instrumento definido, con el fin de proporcionar una
evaluacion clara y precisa. De esta forma, se quiso diagnosticar la situacion actual del ramo
de pinturas de alto tréfico de la empresa en el mercado y obtener la percepcion de sus clientes
para lograr implementar un plan de marketing para obtener su posicionamiento.

De acuerdo a esto, se exponen a continuacion los cuadros de frecuencia, diagramas
circulares y analisis realizados a cada una de las preguntas de la encuesta, a fin de visualizar
con precision y claridad los resultados alcanzados tras la aplicacion del instrumento a la

muestra de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

5.2 Fase I. Diagnostico de la situacion actual de las pinturas de alto trafico de la

empresa C.A. Venezolana de Pinturas en Valencia estado Carabobo.

En el diagndstico de la situacidn actual del ramo de pinturas de alto trafico en cuanto
al plan de medios digitales para el lanzamiento del nuevo producto de la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, se realizd una encuesta estructurada contentiva de diez (10)
preguntas cerradas y dicotdmicas, como técnica de recoleccion de datos, la cual fue aplicada

a clientes activos de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Los resultados fueron presentados mediantes una tabla donde se muestra las
respuestas, de cada una de las interrogantes planteadas a las personas encuestadas, para de



esta manera proceder el anlisis particular y general de estas, los cuales se muestran a

continuacion:

Pregunta N° 1: ; Tiene Ud. Conocimiento sobre la empresa C.A. Venezolana de Pintura?

Tabla N°1: Conocimiento de C.A. Venezolana de Pintura

Alternativa Frecuencia
s

0 0
20 100%

Fuente: Moreno (2019)

ESi ®ENo

Gréfico N° 1: ¢ Tiene Ud. Conocimiento sobre la empresa C.A. Venezolana de Pintura?
Fuente: Moreno (2019)

Analisis: El 100% de la poblacion encuesta afirma que si conoce la existencia de la
organizacion, lo que significa un excelente anclaje para el producto en cuestion. De esta
forma, se considera de forma imperativa la utilizacion y conocimiento de las técticas de

marketing para el beneficio de la compafiia.



Pregunta N° 2: ;Conoce Ud. Los productos de Vp Profesional?

Tabla N°2: Productos Vp Profesional
Alternativa Frecuencia Porcentaje

16 80%
4 20%
20 100%

Fuente: Moreno (2019)

W Si  ®No ¢Porqué?

Grafico N° 2: ¢Conoce Ud. Los productos de Vp Profesional?
Fuente: Moreno (2019)

Andlisis: Se evidencio en el grafico que el 80% de los encuestados tienen conocimiento y
son capaces de identificar los productos Vp Profesional, mientras que 20% restante indican
no conocerlos. Lo que representa una probabilidad mas estrecha con el conocimiento del
producto, por tal motivo se tiene que trabajar en ese 20% que alin no conoce a la organizacion

ni las marcas que se comercializan.



Pregunta N° 3: ;Conoce o tiene conocimiento sobre los productos de Vp Profesional, Ramo

Demarcacion vial?

Tabla N°3: Conocimiento Ramo Demarcacion vial
Alternativa Frecuencia Porcentaje

08 40%
12 60%
20 100%

Fuente: Moreno (2019)

W Si  ®No ¢Porqué?

Grafico N° 3: ¢Conoce o tiene conocimiento sobre los productos de Vp Profesional,

Ramo Demarcacion vial?
Fuente: Moreno (2019)

Anélisis: De acuerdo a la encuesta realizada, las respuestas de los encuestados indican que
el 60% de la muestra desconoce la linea de demarcacion vial pertenecientes a la empresa
C.A. Venezolana de Pinturas, mientras el otro 40% afirma conocer dichos productos. Para
la empresa, es de vital importancia que sus clientes conozcan la gama de productos que

poseen, esta informacidn impulsara su crecimiento dentro del mercadeo.



Pregunta N° 4: ;Cuales de los siguientes productos de demarcacién vial es conocido por
ud.?

Tabla N°4: Productos de demarcacion vial
Alternativa Frecuencia Porcentaje
Alto Trafico 6 30%
PintuVial 6 30%
Ninguna de las anteriores 8 40%

Total 20 100%
Fuente: Moreno (2019)

i Alto trafico
M Pintuvial
u Ninguna de las anteriores

Gréfico N°4: ¢ Cudles de los siguientes productos de demarcacion vial es conocido por
ud.?
Fuente: Moreno (2019)

Andlisis: En el grafico anterior se demuestra que el 40% de las respuestas de los encuestados
afirman, no conocer los productos de demarcacion vial perteneciente a la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, mientras que el resto aseguran conocerlos con un porcentaje del 30%
para Alto Tréfico y otro 30% para Pintuvial. Esto demuestra la grave desatenciéon que
representa la linea de demarcacion vial en el mercado, permitiendo de esta manera identificar

la necesidad de implementar estrategias de posicionamiento para dicha linea y producto.



Pregunta N° 5: ;Cémo calificaria Ud. Los productos que ofrece el negocio Vp Profesional

de Venezolana de Pinturas?

Tabla N°5: Calidad de productos Vp Profesional
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Excelentes 10 52%

9 43%
1 5%
0 0%
0 0%
20 100%

Fuente: Moreno (2019)

M Excelentes

& Buenos

u Regulares

M Deficientes

i No los conozco

Grafico N°5: ¢ Cdémo calificaria Ud. Los productos que ofrece el negocio Vp Profesional

de Venezolana de Pinturas?
Fuente: Moreno (2019)

Analisis: El 52% de los encuestados califican a los productos del negocio profesional como
“Excelentes” mientras que el 43% coinciden que son “Buenos” y un 5% que son “Regulares”.
Lo que le demuestra que la empresa cuenta con la capacidad de producir productos de calidad
y que gusten al mercado objetivo, por ello se debe implementar las estrategias publicitarias

correctas para posicionar el portafolio en su totalidad.



Pregunta N° 6: ;Cuales de estas lineas del negocio Vp Profesional ha conocido Ud. A través

de las Redes Sociales?

Tabla N°6: Vp Profesional en Redes Sociales
Alternativa Frecuencia Porcentaje

5 23%
3 13%
2 9%
4 19%

Otros (Especifique cual 7 36%

20 100%

Fuente: Moreno (2019)

M Automotriz

b @ Mantenimiento Industrial
" i Trafico
M Industriales
i Otros (Especifique cual)

Grafico N°6: ¢Cudles de estas lineas del negocio Vp Profesional ha conocido Ud. A

través de las Redes Sociales?
Fuente: Moreno (2019)

Analisis: De acuerdo con los resultados arrojados el 36% de la muestra afirma que ha
conocido a través de las redes sociales de la cuenta de Venezolana de Pinturas, Otros que
seria la linea “Hogar o Decorativo”. Seguido con un 23% la cuenta Automotriz, luego con
un 19% Industriales, 13% Mantenimiento Industrial y por ultimo Trafico con un 9%.
Observando la poca participacion del negocio Profesional. Se abre paso para promocionar y
resaltar los productos en las redes sociales a su vez satisfacer las necesidades de informacion

de los clientes.



Pregunta N° 7: ; A través de qué medios digitales Ud. Se entera de los productos del negocio

Vp Profesional?

Tabla N°7: Medios Digitales de VVp Profesional
Alternativa Frecuencia Porcentaje

Tv 3 15%

Prensa 2 10%

Redes Sociales 2 10%
Vallas Publicitarias 6 29%
Email 6 31%

Otros (Especifique cual 1 4%
Total 20 100%

Fuente: Moreno (2019)

TV

M Presa

id Redes Sociales

M Vallas Publicitarias

M Email

i Otros (Especifique cual)

Gréfico N°7: ¢ A través de qué medios digitales Ud. Se entera de los productos del

negocio Vp Profesional?
Fuente: Moreno (2019)

Andlisis: Un 31% de la muestra indica que recibe informacién de los productos Vp
Profesional a través del “Email”, seguidamente con 29% es vista por medio de “Vallas
Publicitarias”, un 15% por “Tv”, otro 10% prensay 10% Redes Sociales. Es necesario definir
sobre qué medios se les proporcionara la informacién del negocio Profesional, ya que asi los

clientes conoceran y manejen de primera instancia los nuevos productos que trae la empresa.



Pregunta N° 8: ;A través de qué medios le gustaria recibir publicaciones de los productos

de Venezolana de Pinturas?

Tabla N°8: Medios Publicitarios

Alternativa Frecuencia Porcentaje

Redes Sociales 14 70%
1 7%

1 5%
2 10%
2 8%

20 100%

Fuente: Moreno (2019)

i Redes Sociales
TV

u Radio

Vallas Publicitarias

i Otros (Especifique cual)

Grafico N°8: ¢ A través de qué medios le gustaria recibir publicaciones de los productos

de Venezolana de Pinturas?
Fuente: Moreno (2019)

Analisis: De acuerdo con los resultados la muestra indican que un 70% son mas activos y
asertivos a las publicaciones en “Redes Sociales”, seguido del 10% de la muestra que le
interesaria a través de vallas publicitarias, el resto de la muestra indica 5% para Radio, 7%tv
y 8% entre otros. Es necesario tener conocimiento de cudles son los medios publicitarios

mas utilizados por el mercado objetivo.



Pregunta N° 9: ;Le interesaria conocer alternativas en pinturas de trafico y sus beneficios a

través de las redes sociales de VVenezolana de Pinturas?

Tabla N°9: Alternativas y beneficios
Alternativa Frecuencia Porcentaje

20 100%
\ 0 0
Total 20 100%

Fuente: Moreno (2019)

M Si  ®No ;Porqué?

Grafico N°9: ¢ Le interesaria conocer alternativas en pinturas de trafico y sus beneficios
a través de las redes sociales de Venezolana de Pinturas?

Fuente: Moreno (2019)
Analisis: De acuerdo a la encuesta, el 100% de la muestra afirmo estar interesados en conocer
las alternativas en pinturas de trafico y sus beneficios a través de redes sociales; para asi

conocer las ventajas y fortalezas de los productos.



Pregunta N° 10: ;Qué tipo de publicidad le gustaria ver en las redes sociales de Venezolana
de Pinturas?

Tabla N°10: Publicidad en las Redes Sociales
Alternativa Frecuencia Porcentaje

4 18%
13 63%
2 10%
2 9%

20 100%

Fuente: Moreno (2019)

M Informativas

i Gama de Productos

i Tecnicas de Uso

i Otros (Especifique cual)

Gréfico N°10: ¢(Qué tipo de publicidad le gustaria ver en las redes sociales de

Venezolana de Pinturas?
Fuente: Moreno (2019)

Anélisis: Los resultados en esta oportunidad arrojan un 63% la cual indican que si les gustaria
ver publicidad de la gama de productos de Vp profesional en redes sociales, Mientras el
37% restante quisieran ver “Técnicas de Uso, Informativas entre otros). La utilizacion de
medios sociales, como lo es una Red Social, permite a las empresas una potencie una
plataforma que con el apoyo de los servicios de internet como Google, logran superar las
expectativas, y traduce a una visibilidad y muchas oportunidades de generacién de ventas.



5.3 Fase Il. Identificacidn las herramientas de marketing digital mas idéneas para el
lanzamiento del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas

ubicada en Valencia estado Carabobo.
Para el desarrollo de esta fase se implementd una observacion estructurada mediante
indicadores que permitieron evaluar las estrategias de marketing digital mas idoneas de la

empresa C.A. Venezolana de Pinturas para el lanzamiento del nuevo producto Vp Vial.

5.3.1 Lista de Cotejo

Cuadro N°1: Observacion
Nro. Indicadores Posee No Posee Observacion

Pagina Web X Si aparece la linea profesional.

Instagram
No mencionan la Linea Profesional.

Facebook
(Demarcacion Vial)

Twitter No mencionan la Linea Profesional.
(Demarcacion Vial)

Fuente: Moreno (2019)

No mencionan la Linea Profesional.
(Demarcacion Vial)

X X X

Andlisis: En el cuadro N°1 se puede evidenciar de formar clara, que la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, presenta una gran ausencia de la gama de producto Vp Profesional,
especificamente la linea de Demarcacion Vial. Teniendo en cuanta que tienen presencia en
los medios digitales, siendo esto de gran importancia para posicionar un producto en el
mercado. La empresa tiene la oportunidad destacar y posicionar sus Productos en especial

el producto Vp Vial.

Christakis y Fowler (2010:27) “Aseguran que una red social es un conjunto
organizado de personas formado por dos tipos de elementos: seres humanos y conexiones

entre ellos”. Es decir, las redes sociales se utilizan para tener conexion con las personas y son



de un gran refuerzo para la interaccién con los clientes para asi poder captar su atencion, por

eso que es de mucho uso estas herramientas para poder estar en el mercado rapidamente.

5.4 Fase Il1. Disefio un plan de medios digitales para el lanzamiento del producto VP
Vial de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo.

En esta Gltima fase una vez analizadas las técnicas de recoleccidon de datos y las
variables mostradas a través de la técnica de observacion, se plantea la propuesta para el
lanzamiento del producto VP Vial de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas, observando
que hay oportunidades para mejorar, a través de estrategias de mercado para obtener los

objetivos planteados



CAPITULO VI

LA PROPUESTA

6.1 Presentacion de la Propuesta

Basado en el analisis de los resultados de la encuesta realizada a los clientes de la
empresa C.A. Venezolana de Pinturas, se aprecio diversas fallas que tiene la organizacion
para adaptarse a las tendencias tecnoldgicas. Ante la situacion planteada surge la propuesta
de un plan de medios digital, para dar respuesta a los problemas que presenta la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, en lo que respecta a su posicionamiento dentro del mercado, ya que
resulta de suma importancia para la empresa poseer las herramientas tecnoldgicas, de facil
manejo y simple acceso, logrando asi destacar sus productos sobre otros y que puedan seguir
con el fin de cumplir sus objetivos y posicionar su marca dentro del mercado, logrando el
incremento de las ventas de la empresa.

Para la elaboracion de este plan, fue necesario realizar un diagndstico de la situacion
con el proposito de disefiar un plan de medios que se ajuste a cada una de las necesidades de
la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, basandose en estrategias y tacticas del marketing
digital. Dicha propuesta busca mantener a los clientes actuales satisfechos, dandoles una
nueva opcion para enterarse de las novedades y a su vez ayudaria a captar clientes
potenciales, ya que pueden encontrar a la empresa por los diferentes buscadores de internet,

generando altos resultados comerciales.

6.5 Beneficio de la Propuesta
Actualmente, el dia a dia se trata de las redes sociales, por eso, los usuarios buscan
inclinarse a una marca en la cual les capte la atencién y se sientan seguros a la hora de ser

actuales consumidores del producto de la empresa mediantes contenidos de calidad, aqui es



donde entra la propuesta de Marketing Digital de posicionamiento para poder estar en la
mente de los consumidores mediante las redes sociales mas utilizada por los consumidores
que son Instagram, Facebook y Twitter aparte de resaltar el negocio profesional en la pagina
Web de la empresa para la vista de una forma mas ordenada y a la vez explicitamente clara.

Esta propuesta le brinda una buena oportunidad a la empresa C.A. Venezolana de
Pinturas, para poder estar a la par en el mercado de productos especificamente en el area de
pinturas de demarcacién vial; esto ayudara a obtener mas clientes pero la meta actual seria
poder posicionarse y con el pasar del tiempo, ser la principal empresay ser de primera opcién
a los clientes actuales y a los futuros clientes convirtiéndola en un ente nacionalmente

reconocido.

Objetivo de la Propuesta
6.5.1 Objetivo General
Posicionar en el mercado el producto VP Vial de la empresa C.A. Venezolana de

Pinturas ubicada en Valencia estado Carabobo, A través de un plan de medios digital.

6.3.2 Objetivos Especificos
@ Establecer el mensaje comunicacional a desarrollar en el plan de medios digital de la
empresa C.A. Venezolana de Pinturas.
@ Disefiar de un plan de medios digital para posicionar en el mercado el producto Vp
Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.
@ Definir tacticas que permita atraer a usuarios a las diferentes herramientas digitales

de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Actualmente, el dia a dia se trata de las redes sociales, por eso, los usuarios buscan

inclinarse a una marca en la cual les capte la atencion y se sientan seguros a la hora de ser



actuales consumidores del producto y/o servicio de la empresa mediantes 38 contenidos de
calidad, aqui es donde entra la propuesta de Medios Digital para el lanzamiento para poder
introducir el producto en el mercado y estar en la mente de los consumidores mediante las
redes sociales mas utilizada por los consumidores que son Instagram, Facebook y Twitter
aparte de una pagina Web para la vista de una forma més ordenada y a la vez explicitamente

clara.

Factibilidad Operativa

La propuesta presentada es factible desde el punto de vista operativo, segin
informacion suministrada por la Gerencia de Mercadeo, la empresa cuenta con un gran
equipo expertos en marketing quienes poseen la experiencia necesaria para llevar a cabo la
propuesta, siendo el &rea de mercadeo el eslabdn entre la organizacion y el cliente, con la
ejecucion de estas estrategias se busca afianzar el producto con el consumidor y asi hacer un
vinculo mas fuerte con el valor de la marca, logrando el objetivo que se desea alcanzar, que

no es mas que lanzar al mercado el producto Vp Vial.

Factibilidad Técnica

La propuesta de plantear una estrategia de mercado de acercamiento del producto con
respecto al consumidor, se considera factible desde el punto de vista técnico, el objetivo de
estas estrategias se basa en continuar ofreciendo excelente servicio a los clientes, mejorando
la continuidad en la distribucién de productos a nivel nacional lo que permite eficiencia
oportuna al hacer llegar el producto al consumidor final. La empresa tiene el mayor
porcentaje de abastecimiento en el pais, contando con un porcentaje de participacion en el
mercado de un 45% segun estudios realizado por la revista Gerente, siendo entre las
empresas de la industria de pintura la que abarca gran parte el mercado.
Factibilidad Economica



Para el desarrollo de la propuesta se cuenta con la factibilidad econémica, la empresa
cuenta con los recursos econémicos y financieros necesarios para desarrollar y llevar a cabo
las actividades, estos recursos son el costo del tiempo, el costo de la realizacion y el costo de
invertir en nuevas estrategias. La factibilidad econémica es el elemento mas importante ya
que a través de los recursos financieros se pueden solventar las demas carencias de otros
recursos.

Tomando en consideracidn lo anterior expuesto hace que esta propuesta sea viable y
que aporte beneficios a la empresa. Para la puesta en practica de la propuesta los recursos

econdmicos se estiman como se describe en la siguiente tabla:

Cuadro N°2: Costo del Plan de Medios Digital
Materiales / Recurso Detalle Costo Suma Costo Total

Humano

contratar

Community Manager
Dominio web contratar  45% 1 45%
25%

-

Curso de manejo de Pagar 25%

Redes Sociales

Publicidad en Facebook Pagar 10% 1 10%
Publicidad en Instagram Pagar 15% 1 15%
Publicidad en Twitter Pagar 10% 1 10%
Publicidad Medios contratar ~ 80% 1 80%
Digitales

(Tv, radio, prensa web.
Revista)

TOTAL 215%
Fuente: Moreno (2019)



6.6 Justificacion de la Propuesta

Segun Tobon (2013) define la lista de cotejo como:
“Tabla con indicadores y dos posibilidades de evaluacion: presenta,
0 no presenta el indicador. Asi mismo considera que es Util cuando
se tienen muestras grandes y una de sus desventajas es que no tiene
puntos intermedios en el logro de un determinado aspecto” (p.4).

Es decir, la lista de cotejo es una herramienta necesaria para la identificacion de
indicadores o en este caso, de instrumentos del marketing digital que te ayuda a observar y
conocer gque posee la empresa; estos materiales son necesarios para el comienzo de un buen
posicionamiento ya que el area digital te ayuda a generar futuros clientes que les genera
curiosidad tu publicidad mediante las conocidas redes sociales que son Instagram, Facebook

y Twitter.

Partiendo de los resultados obtenidos a través del analisis de una lista de cotejo,
ademas de la aplicacion de la encuesta a los clientes de la empresa, revelan que seria rentable
para la organizacion crear presencia en redes sociales tales como Instagram, Facebook y
Twitter, para promocionar y comercializar los productos que ofrece la empresa, con la
posibilidad de realizar pedidos, estar al tanto de las novedades, promociones y de facil
contacto.

Las empresas han tomado conciencia de lo importante que es comunicar,
promocionar y comercializar productos y servicios hoy en dia por medio de Internet. Por ello
resulta imperativo que la misma cuente con un plan de marketing digital que asegure su
posicionamiento dentro del mercado y que le permita ofrecer un mejor servicio a sus clientes,
esto se traducird en beneficio tanto para la empresa, como para sus clientes actuales y
potenciales, mejorando principalmente la participacién en el mercado e incremento del

volumen de ventas, permitiendo alcanzar una posicion més solida en el mercado.



6.7 Desarrollo de la Propuesta

Para poder comenzar con el desarrollo de la propuesta, se consideran los objetivos
planteados anteriormente, con una finalidad de exponer el objetivo general que es proponer
un plan de medios digital para el lanzamiento del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, ubicada en Valencia estado Carabobo. Y los objetivos especificos
de la misma.
A continuacion, se presentaran cada objetivo mostrando detalladamente que se quiere lograr

con la presente propuesta:

6.4.1 Establecer el mensaje comunicacional a desarrollar en el plan de medios digital de

la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Como primer paso se establece el mensaje que se buscard comunicar en el transcurso
del plan de medios mediante las herramientas establecidas. Para esto se define la informacion
primordial que se debe hacer llegar a los usuarios de los medios digitales de la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas, siguiendo el objetivo de alcanzar un buen posicionamiento,
mantener la atencion de los consumidores y generar lealtad de los clientes. Por lo tanto, los
principales puntos a comunicar serian: la informacién y novedades sobre los productos que
maneja la empresa especificamente la linea Profesional, demarcacion vial. Luego de haber
fijado estos puntos y de conocer el publico objetivo al que se debe dirigir el mensaje, se
establecen los canales propicios para cada punto y se adectan segun el medio que se utilice.

En el caso de las redes sociales, se dirigen principalmente contenidos que reflejen los
valores de la empresa, novedades en sus productos, y contenidos relativos a estos que puedan
ser atractivos en base a las preferencias de los usuarios. Por otro lado, la pagina web se hara
énfasis de contenido referente a la informacion de la empresa, desde su identidad hasta la
ubicacién de la misma, ademas de los métodos de contacto que puedan usar los clientes para

comunicarse con esta y de la informacion sobre los productos que ella ofrece.



6.4.2 Disefio de un plan de medios digital para posicionar en el mercado el producto Vp

Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas

El segundo objetivo de la presente propuesta es el disefio de un plan de marketing
digital para posicionar en el mercado el producto Vp Vial a la empresa C.A. Venezolana de
pinturas, para que cubra las deficiencias de la empresa en cuanto a su posicionamiento dentro
del mercado y la comunicacién con sus clientes. Con el fin de lograr una eficaz introduccion
al mercado digital. Ante todo se debe tomar en cuenta un estudio que defina como es la

empresa C.A. Venezolana de pinturas, quiere proyectar y cuales son los objetivos.

Quienes Somos
Somos una organizacion competitiva y rentable que contribuye a la construccién de un

habitat sostenible, siendo reconocidos y valorados como la mejor opcion del mercado donde
operamos por nuestros productos innovadores y seguros, reduciendo el impacto ambiental de
nuestras operaciones, gestionando integralmente nuestra cadena de valor y aportando al
desarrollo social y econdmico de nuestros grupos de interés.
Mision

Servir a nuestros consumidores, suministrandoles soluciones integrales, innovadoras
y de calidad, para la proteccion y decoracion de superficies, buscando la plena satisfaccion
de sus expectativas, el bienestar y crecimiento de nuestros trabajadores, la atencion a los
intereses de los accionistas y contribuyendo al desarrollo sostenible de la comunidad.
Vision

Seremos la mejor opcidn de los mercados de recubrimientos donde actuemos.
Valores

Satisfaccion del cliente y los consumidores.

Etica, Honestidad, Seriedad, Respeto y Lealtad.



Vocacion de Servicio.

Responsabilidad Integral.

Para dar comienzo a la propuesta del Disefio de un Plan de medios se tomara en cuenta
los siguientes pasos:

Para el cumplimiento de este plan, se sugiere actualizar el feed de las cuentas en las
redes sociales mas usadas, tales como Instagram, Facebook, y Twitter. En la cual se divide
en secciones tales como historia de la empresa, un portafolio de los productos que ofrece,
como es su mecéanica de trabajo, y una ventana donde esté a disposicion todos los medios de
contacto. Logrando obtener un buen posicionamiento en los principales buscadores de
Internet para que permita un buen flujo de posibles clientes.

Las redes sociales han venido experimentando un notable crecimiento durante los
ultimos afios, se han convertido en una excelente fuente de visitas, en vista de que la funcion
es atraer visitas, se debe tener en cuenta que los contenidos fomenten el flujo de la misma,
los elementos a tomar en cuenta son la facilidad, confianza, rapidez, seguridad y
competitividad, definir las formas de interaccion con los clientes. Seguir una estrategia de
redes sociales requiere conocer qué tipo de contenidos son idoneos para cada una de las
plataformas, puesto que cada una de ellas requiere de un contenido distinto, la mejor opcion
establece un procedimiento trans-media, en el que cada red social cumpla con un contenido

diferente.



- Instagram:

Cuadro N°3: Medio Digital Instagram
Medios Tiempo de Tipo Observacion

Publicacion publicacion
08 AM -09 AM Video

Es lared social que cuenta
Promocional con mas usuarios activos,

12 PM - 01 PM Infografia para la empresa es de vital
importancia, mantenerla

04PM-05PM Tipsy Consejos  actualizada con toda la

gama de productos.

Fuente: Moreno (2019)

Teniendo en cuenta la informacion concisa de la empresa como: ubicacion y medios
de contacto. La misma también debe mantener una constante presencia mediante las
publicaciones, crear contenido de acuerdo a las imagenes de los productos y videos breves
de los lanzamientos de los nuevos productos que se prestan en la misma, dando la
oportunidad de no solo dar a conocer los productos, sino también de lograr una interaccién
(engagement) con los clientes actuales y potenciales.

Mediante la nueva opcion de Instagram “’Perfil Empresarial’” se lograra que la
empresa genere mayor engagement, aumenta el trafico al perfil, permite conocer el
comportamiento de los usuarios y conocer a otros nuevos, analizando los likes y los
comentarios se podra descubrir cuéles son los contenidos que han generado méas engagement,
es decir, aquellos que méas han gustado a la audiencia, y lo méas importante refleja la cultura

empresarial de la misma.



Imagen N°1: Perfil de Instagram
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Fuente: Moreno (2019)

- Facebook:

Cuadro N°4: Medio Digital Facebook
Tiempo de Tipo Observacion

Publicacion Publicacion
09 AM -10 AM Video

Promocional administradores acceso a

Facebook les da a los

las Estadisticas

04PM-05PM Tipsy Consejos  gratuitamente.
Fuente: Moreno (2019)

Al igual que Instagram, Facebook son inherentemente visuales, sin embargo se suele

ver mas texto en Facebook, de igual modo se publicaria de manera constante imagenes de

los productos que se ofrecen, asi los clientes pueden tomar decisiones efectivas. Estas dicen

cémo la audiencia interactGa con el post y asi la empresa poder usar la informacion para hacer

estrategias.



Imagen N°2: Perfil de Facebook

Fuente: Moreno (2019)

- Twitter:

Cuadro N°4: Medio Digital Twitter
Medios Tiempo de Tipo Observacion

Publicacién publicacion
08 AM - 09 AM

A diferencia de las

anteriores Twitter, consiste

en pequerfios textos

12 PM - 01 PM Infografia atractivos, pero es una
plataforma facil de usar y es
esencial ya que ayudara a la

04 PM - 05 PM Tipsy Consejos  empresa a potenciar en los

motores de busqueda (SEO),

Recomendaciones

Fuente: Moreno (2019)

Ademas permite un alto grado de cercania y personalizacion de cara al usuario con

los clientes actuales y potenciales que puede marcar la diferencia. En Twitter, se realizaria



un buen balance entre tuitear sobre C.A. Venezolana de pinturas y retuitar contenido de otros,
incluyendo a los aliados y a los influenciadores de la misma industria.

Para finalizar, también se tiene que evaluar las estadisticas y métricas definidas a la
pagina web y a las redes sociales, detalladamente tales como el engagement de las
publicaciones: compartidos, favoritos, me gustas, horario y dia con los mejores datos de
publicacion clics en la llamada a la accion entre otros. Con el fin de obtener resultados de
las acciones y lograr monitorear todo el desarrollo de las estrategias, la cantidad de usuarios
que visitan las plataformas y todas sus interacciones, para que guiara los posteriores ajustes
al plan.

Imagen N°3: Perfil de Twitter
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Fuente: Moreno (2019)



6.4.3 Definir tacticas que permita atraer a usuarios a las diferentes herramientas
digitales de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Para realizar este objetivo, se tiene que tener las cuentas en las respectivas redes
sociales y ya establecida la pagina web solo para poder publicar contenidos de calidad para

poder cautivar a los usuarios utilizando diferentes herramientas digitales.

Se procedera a realizar un disefio del calendario de actividades acompafiado con su
contenido de actividades para sus referentes publicaciones que estan pautadas diariamente;
este cronograma de actividades se ejecutara junto al Community Manager que la empresa
contratdé para poner en marcha el plan propuesto. El objetivo de este plan es crear un
contenido Ilamativo en cada una de las redes sociales para asi llamar la atencién de los

usuarios y convertirlos en futuros clientes siempre y cuando se realice en un orden.

Cuadro N°3: Calendario de publicacion de contenidos

LUNES
]y Red Social ~ Estado Linea de Objetivo Tipo de Tipo de
Producto Formato Contenido
Vel Twitter Publicado Profesional Branding Infografia Video Tutorial

“Trafico”

‘Uzl Facebook  Programado  Decorativo Engagement Encuesta Tipsy

Consejos
(%)l Instagram  Publicado Mantenimie  Fidelizacion  Imagen Tutorial
nto Industrial
Sl | Instagram  Programado  Profesional Fidelizacion  Video Recopilaciones

“Trafico”

Fuente: Moreno (2019)



CONCLUSIONES

Para la realizacion de la presente investigacion se partio del planteamiento de un
problema existente en la empresa C.A. Venezolana de pinturas, el cual es la ausencia de un
plan de medios digitales para el lanzamiento del producto Vp Vial. Seguidamente, se
establecieron objetivos especificos que permitieron obtener informacion detallada y precisa
del entorno externo de la organizacion.

La primera conclusion esta relacionada con el primer objetivo especifico planteado
para el desarrollo de esta investigacion, el cual especifica diagnosticar la Situacion actual de
las pinturas de alto tréfico de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Para el cumplimiento de este primer objetivo, se disefid un cuestionario para ser
aplicado a la muestra seleccionada. Luego de su aplicacion, se pudo determinar que la gran
mayoria de las personas encuestadas no conoce el producto expuesto, ni han visto o
escuchado algin mensaje publicitario del mismo o de la linea Profesional especificamente
los productos de Demarcacién Vial, Por otro lado, se vio claro que los usuarios conocen la
empresa Yy tienen conocimiento de algunos de los productos elaborados y distribuidos por
C.A. Venezolana de pinturas, por lo cual se tiene una gran oportunidad de mercado que
actualmente no es aprovechada.

La segunda conclusion tiene que ver con el segundo objetivo especifico, el cual
propone identificar las herramientas de marketing digital mas adecuados para el lanzamiento
del nuevo producto Vp Vial de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas.

Para el desarrollo de este segundo objetivo, se llevo acabo la aplicacion de un
instrumento de observacion en el cual se evaluaron las herramientas publicitarias. De
acuerdo a esta estructura aplicada, se determind que las herramientas publicitarias, son
deficientes ya que no cuentan con estrategias de marketing efectivas para dar a conocer el
producto Vp Vial en el mercado.



La tercera conclusion tiene que ver con el tercer objetivo planteado, que se refiere a
Disefar un plan de medios digitales para el lanzamiento del producto VP Vial de la Empresa
C.A Venezolana de Pinturas.

De acuerdo a la evaluacion de los elementos anteriormente mencionados, se
plantearon estrategias y herramientas implementando un cruce de variables. Analizando la
situacion presentada, con el fin entender y emplear los conocimientos adquiridos durante el
periodo de estudios, para asi plantear una solucion que contribuya al desarrollo de los
objetivos y la aplicacion de las estrategias de promocion para lograr los beneficios deseados

Finalmente, se desarroll6 la propuesta con las estrategias y herramientas planteadas
estableciendo las actividades necesarias para su cumplimiento. Asi como también los

recursos necesarios para llevarlas a cabo.



RECOMENDACIONES

De acuerdo a dichas conclusiones, se considera necesario cambiar el rumbo de la
organizacion aplicando la propuesta planteada, generando asi un posicionamiento en el
mercado a través de la aplicacién de estrategias efectivas y a su vez aumentando la
participacion en el mercado y logrando diferenciacion de la competencia. Para lograrlo, se
plantean las siguientes recomendaciones:

Organizacion del departamento de mercadeo que se encargue de llevar a cabo las

actividades de comercializacion y publicidad de la empresa C.A Venezolana de

pinturas.

Aplicar estrategias de mercadeo efectivas que se adapten a las necesidades de los

consumidores.

Tener una mayor participacion publicitaria en diversos medios digitales para darse a

conocer en el mercado.

Realizar un constante monitoreo de las actividades de marketing realizadas.
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