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RESUMEN INFORMATIVO

En el presente trabajo de grado se presentan estrategias y métodos para aumentar
las ventas a través de una campafia en los medios digitales de la empresa M & J
CONSTRUFERRE10, C.A ubicada en PALMA SOLA, EDO. CARABOBO, esto
debido a la poca comunicacion que existe entre la empresa y sus clientes, el
estudio inserta una modalidad de proyecto factible con un disefio de campo. Para
la realizacion de este trabajo se contd con el desarrollo de tres objetivos
especificos que han sido “Diagnosticar la situacion de las ventas de la empresa M
& J Construferrel0, C.A., Palma Sola, Estado Carabobo” “ldentificar los medios
digitales mas idéneospara el aumento de las ventas en la empresa M& J
Construferrel0, C.A., Palma Sola, Morén, Estado Carabobo” “Disefiar una
campafa de Marketing Digital para el Aumento de las ventasen la empresa M & J
Construferrel0, C.A. Palma Sola, Estado Carabobo”. También se realizaran
diferentes estrategias como una entrevista al gerente de la empresa y una encuesta
a los cliente ademas los analisis correspondientes como la D.O.F.A, el PCly el
POAM estos resultados nos muestran las mejores estrategias y los medios
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digitalesméas apropiados para lograr el aumento de las ventasEn resumidas
cuentas, la utilizacion de las distintas plataformas digitales que brinda el
marketing digital para lograr que la empresamejore la comunicacion de sus
servicios a sus clientes con el fin de satisfacerlos de la mejor manera posible, por
lo tanto se recomienda la aplicacion de la investigacion

Descriptores: S.E.O, S.E.M, D.O.F.A, PCI, POAM, Medios Digitales, Captacion.
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INTRODUCCION

Los desarrollos de campafias tienen como propdsito proporcionar a los
ejecutivos, gerentes, directores y todo aquel personal responsable, la generacion
de productos y servicios de calidad. El término desarrollo asociado con sus
indicadores comunmente se refiere a informacion fundamentalmente cuantitativa,
que permite a traveés de su interpretacion y analisis, visualizar como se esta
manejando y generando la realidad operativa de una empresa en particular. Este
puede expresarse en numeros, medidas, hechos, opiniones o percepciones, que
sefialen condiciones o situaciones especificas; ademas entre sus ventajas, deben
reflejar adecuadamente, la naturaleza, peculiaridad y nexos de los procesos que se
generan en la actividad econdmica y productiva; asi como sus resultados, gastos,

entre otros.

Hoy en dia el mundo empresarial, se considera bastante complejo y mas en
esta area, circunstancia que requiere de gerentes y personal que sepan
desenvolverse con propiedad, identificando oportunidades y amenazas presentes
en el entorno de la organizacion y detectando puntos fuertes y débiles en las
ventas que se deben reforzar o eliminar en el interior de la misma. La inclusion de
desarrollo de camparias de marketing digital en una empresa, reviste singular
importancia en la actualidad, donde las organizaciones modernas publicas y
privadas, evaltuan periddicamente la relacién entre los resultados obtenidos y las
metas planteadas. A través de éstos, puede medirse de manera adecuada y
oportuna, las estrategias, objetivos, acciones y resultados, y por consiguiente,

determinar el desempefio organizacional en ente caso reflejado en las ventas.

Para la empresa M &J Construferre10, C.A., cuya actividad econémica es
la construccidn, servicios, mantenimiento y la prestacion de servicios a empresas
petroleras, petroquimicas y metalmecanicas representa una estrategia viable para
aumentar las ventas .Esta es un rea operativa de gran importancia, que tiene entre

otras funciones como la gran responsabilidad de manejar los recursos econémicos



o financieros, que ante la mision que debe cumplir producto de su creacion, debe
contar con herramientas eficientes y eficaces, que permitan de manera mas
efectiva y asertiva, cubrir o alcanzar las expectativas de un mercado altamente
demandado. Lo que justifica la instauracion del desarrollo de tacticas y estrategias
en el marketing digital para aumentar las ventas que sea aplicado en el contexto

funcional de la empresa en referencia.

Por esta razon el siguiente trabajo de investigacion propone desarrollo de
tacticas y estrategias en el marketing digital para aumentar las ventas de la
empresa M & J Construferrel0, C.A., ya que en los ultimos afios empresas de los
diferentes sectores le ha dado importancia y valor a esta herramienta de
comunicacion gue es de ayuda para lograr el posicionamiento de la empresa en el

mercado.

En el Capitulo 1, se desarrolla el planteamiento del problema, objetivos de
la investigacion y la justificacion, permitiendo comprender mejor la situacion
actual de la empresa, argumentando las ventajas organizacionales de poseer

diversas herramientas de mercadeo y estrategias en social media.

En el Capitulo 11, se encuentran los trabajos anteriormente desarrollados,
las bases teoricas y las definiciones de términos, comprendiendo asi el sustento
tedrico de la investigacion. Por su parte, el Capitulo 111 esta conformado por la
parte metodoldgica, describiendo el tipo de investigacion, el disefio de la misma 'y
las fases metodoldgicas.

En el Capitulo 1V se presentan los resultados obtenidos, luego de aplicar
los instrumentos seleccionados para la recoleccion de la informacion necesaria
para el desarrollo de la investigacion. Ademas se presenta en el Capitulo V la
propuesta disefiada para aumentar las ventas de la Empresa M & J Construferrel0,
C.A.Finalmente se muestra la lista de referencias, donde se presentan las fuentes
bibliogréaficas consultadas, que fueron necesarias para llevar a cabo la

investigacion.



CAPITULOI

EL PROBLEMA
1.1 Planteamiento del Problema

Latinoamérica es una de las regiones del mundo donde se ha desarrollado
y utilizado el internet como un medio para comercializar. Venezuela es uno de los
paises en donde las empresas se han introducido paulatinamente en el mundo 2.0,
en el que los consumidores y la audiencia en general son mas poderosos que
nunca y las empresas ganan una posicion privilegiada y sustentable al pasar el
tiempo. En la actualidad, las redes sociales constituyen una realidad que genera
cambios definitivos en las comunicaciones humanas y se convierte en una gran
plaza de mercado para millones de consumidores en todo el mundo. La
mercadotecnia en el internet debido a su comportamiento reciproco en la
comunicacion que caracteriza a este medio, se estd revelando como una
herramienta potente para segmentar mercados y conocer mejor a los clientes para
poder fidelizarlos. Internet posibilita a las empresas a conseguir una relacién mas
directa con sus clientes, pero ademas, en los ultimos afios, también esta
incrementando una interrelacion y colaboracién entre los usuarios que nunca antes

se habia manifestado.

En la actualidad, las empresas utilizan Internet para diferenciarse,
identificarse y comercializar sus productos, con tan sélo unirse a una red social
logra experimentar como las acciones de los usuarios estan orientadas a sefialar
quiénes son, a identificarse mediante la publicacion de fotos, videos, gustos,
intereses, marcas favoritas, educacion, profesion, estado civil, etc. En el mundo de
hoy las empresas fortalecen su nivel de competencia incorporando nuevas técnicas
de posicionamiento basadas en el comportamiento y caracteristicas del

consumidor, que son estrategias previamente planificadas por la empresa a la hora



de comercializar sus productos en el mercado, cuyos resultados se pueden

observar a corto plazo.

En Latinoamérica se encuentra Venezuela, un pais que contiene grandes
riquezas minerales, agricolas, entre otros. A pesar de estas riquezas sufre en la
actualidad, problemas econdémicos que afectan a todas las empresas, ya sean
grandes, pequefias o medianas, por lo cual es importante observar nuevas maneras
de atacar el mercado y seguir compitiendo, creciendo y evitando que disminuyan
los ingresos de dichas empresas.

Por otra parte, el desarrollo de las ventas dentro de una organizacién, se
caracterizan por ser estables y comprensibles, de tal manera, que no seria
suficiente formular uno s6lo para medir la gestion de la empresa u organizacion,
sabiendo que se manifiesta por los constantes cambios que se presentan en el
sistema econdémico, la necesidad de considerar un conjunto interrelacionado de
éstos, que abarque la mayor cantidad posible de magnitudes a medir. En la
actualidad, la empresa M & J Construferre10, C.A., se dedica a la construccion,
servicios, mantenimiento y a prestar servicios a empresas petroleras,
petroquimicas y metalmecanicas. Esta es un area operativa de gran importancia,
que tiene entre otras funciones, la gran responsabilidad de manejar los recursos
financieros, que ante la mision que debe cumplir producto de su creacién, debe
contar con herramientas eficientes y eficaces, que permitan de manera mas
efectiva y asertiva, cubrir o alcanzar las expectativas de un mercado altamente
demandado y necesitado de atencion y/o asistencia integral, en pro de satisfacer en
el &mbito metalmecénico y por ende a la demanda involucrada (comunidad en

general, cooperativas, entre otros).

Teniendo presente lo antes mencionando, se puede decir que la empresa M
& J Construferrel0, C.A. Palma Sola, Edo. Carabobo, producto de la situacién
actual del pais ha sido impactada por diversos factores, que han originado una

disminucion porcentual de las ventas, por lo que es necesario que en la Empresa
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se considere la ejecucion de una campafa de marketing digital a fin de elevar sus
ventas y con ello continuar su operatividad, a pesar de las complejidades de su
entorno, ya que las ventas es un area de gran importancia, puesto que representan
los ingresos a la Empresa por lo que es necesario, manejar los recursos
econdmicos financieros de forma apropiada. Cabe destacar que, hoy en dia el
mundo empresarial se considera bastante complejo y mas en esta area, ya que es
necesario que la gerencia de una empresa sepa desenvolverse con propiedad,
identificando oportunidades o amenazas presentes en el entorno de la
organizacion, detectando puntos fuertes y débiles en las ventas que se deben
reforzar o eliminar en el interior de la misma, siendo estas areas las més afectadas

en los ultimos tiempos.

1.2 Formulacion del Problema
¢Cudl seria la Campafia de Marketing Digital, para el aumento de las

ventas en la Empresa M & J Construferrel0, C.A., C.A., Palma Sola, Estado

Carabobo?

1.3 Objetivos de la Investigacion

1.3.1 Objetivo General

Proponer una camparia de Marketing Digital para el aumento de las ventas
en la Empresa M & J Construferre10, C.A. Palma Sola, Estado Carabobo.
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1.3.2 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar la situacion de las ventas de la empresa M & J
Construferre10, C.A., Palma Sola, Estado Carabobo.

2. ldentificarlosmedios digitales mas idoneospara el aumento de las ventas en
la empresa M& J Construferrel0, C.A., Palma Sola, Morén, Estado
Carabobo.

3. Diseflar una campafia de Marketing Digital para el Aumento de las
ventasen la empresa M & J Construferrel0, C.A. Palma Sola, Estado

Carabobo.

1.4 Justificacion de la Investigacion

La inclusion de desarrollo de campafias de marketing digital en una
empresa, reviste singular importancia en la actualidad, donde las organizaciones
modernas pulblicas y privadas, evallan periédicamente la relacion entre los
resultados obtenidos y las metas planteadas. A través de éstos, puede medirse de
manera adecuada, las estrategias, objetivos, acciones y resultados, por ende, se
debe determinar el desempefio organizacional reflejado en las ventas. Es decir,
facilita la evaluacion de una situacion para compararla con las metas y objetivos
propuestos. Dicha comparacion permite observar las tendencias de avance en la
empresa. En virtud que la organizacién, no cuenta con herramientas de desarrollo
de marketing digital operativa, especificamente para las ventas, se hace necesario
considerar la inclusion de un sistema de marketing digital, que sirva como un
mecanismo de desarrollo, que permita incorporar las mejoras de caracter
operativo, que contribuya de manera adecuada en las ventas de la organizacion

para obtener beneficios exitosos de los recursos financieros aplicados.
Hay que sefalar, que un desarrollo integrado por marketing digital refleja

los resultados derivados de la operatividad empresarial. Igualmente, muestra

como se encamina el cumplimiento de los objetivos. Es importante destacar, que
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la presente investigacion aporta informacion valiosa en materia de desarrollo en

las parte de ventas, que serviran de fundamento teorico.

En tal sentido, el desarrollo de una campafia de marketing digital puede
proporcionar multiples ventajas en el mercado comercial a diversas empresas,
negocios, establecimientos u otros sectores dedicados al mercadeo, ya que esta
herramienta puede dar a conocer los productos, precios y servicios brindados a los
consumidores, generando a la empresa la oportunidad de sumergirse en mercados
municipales, estatales, nacionales e internaciones, provocando de esta manera un

aumento en ventas favorable.

Es necesario mencionar, que esta investigacion es fundamental para la
aplicacion de una campafia de Marketing Digital para el aumento de las Ventas en
la empresa M & J Construferre10, C.A. ya que esta campaiia la convertiria en una
organizacion con una imagen solida, reconocida en el mercado, lo que ocasionara
que se logre la apertura de nuevas sucursales en las principales ciudades de
Venezuela y se traduciria en la ampliacion de la cartera de clientes, mayores
ingresos, mayor reconocimiento y prestigio en el mercado. Ademas este trabajo de
grado servira de referencia para investigaciones futuras en la tematica de

marketing digital.
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CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes de la Investigacion

Luego de haber reducido el problema a términos precisos y explicitos, es
decir, que se han encontrado diversos problemas a nivel econémico por ende, es
pertinente y necesario situar el marco teérico que orienta el estudio en todos sus
aspectos, la fundamentacion tedrica, segin lo plantea Balestrini (2007;85)
“Determina la perspectiva de andlisis, la vision del problema que se asume en la
investigacion; y muestra la voluntad del investigador, de analizar la realidad
objeto de estudio de acuerdo a una explicacion pautada por los conceptos,
categorias y el sistema preposicional, atendido a un determinado paradigma”. Para
fundamentar el presente estudio se han seleccionado, revisado y analizado varios
trabajos de investigacion de distintos niveles educativos, considerando que los
mismos constituyen piezas necesarias por su relacion con la tematica del presente

trabajo de grado. A continuacidn se tienen los siguientes antecedentes:

Martin. (2016) en su proyecto de grado titulado: *“Estrategias de
promocion a través de las redes sociales para posicionar a la empresa
Aitonalnvest C.A. ubicada en el municipio Valencia estado Carabobo”. Para
optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo en la Universidad José Antonio
Péez. El objetivo principal de esta investigacion es proponer estrategias de
promocion a través de redes sociales para posicionar a la empresa Aitonalnvest
C.A en Valencia, Estado Carabobo. En vista de que la Empresa tiene dos afios en
el mercado, se ve en la necesidad de adaptarse a los cambios utilizados para
promocionar una marca, Si bien es cierto que los medios tradicionales de

promocion ayudan, también es muy cierto que el mundo esta en constante cambio,



evolucion y que las redes sociales hoy en dia han revolucionado la forma de
promocion de cualquier marca. Ya que ha habido muchos cambios tecnologicos
con el uso del internet y las redes sociales, la Empresa se ve obligada de alguna
forma en utilizar nuevos medios publicitarios. Todo ello se hard bajo la
metodologia de tipo campo, descriptiva, con instrumentos de recoleccion de datos
como la encuesta, la entrevista, matriz DOFA y una matriz de observacion para

conocer cuales son los medios publicitarios mas propicios.

El siguiente trabajo de grado proporciona diversas herramientas de
captacion o métodos de entrar en los medios sociales para asi poder aumentar las
ventas, visita o la relacién con el cliente para poder optimizar el negocio, a través
de dichas herramientas que proporcionan una vision de los riegos ventajas y

desventajas que se podrian encontrar.

Zulymar. (2016) en su proyecto de grado titulado: “Estrategias de
marketing digital para la captacion de clientes en H motores Naguanagua en
Naguanagua EDO. Carabobo” Para optar por el titulo de Licenciado en
Mercadeo en la Universidad Jose Antonio Paez. La investigacion se llevo acabo
con el fin de desarrollar estrategias de marketing digital , para ello se ha realizado
un estudio que permita determinar qué medios digitales son utilizados
frecuentemente por los clientes y cédmo la empresa de manera factible puede
brindar mejor comunicacion cliente-empresa para ofrecer un servicio
personalizado, de alli se parte para establecer los objetivos principales todos
enmarcados en la busqueda de informacién, la realizacion y disefio de las

estrategias que se van a utilizar.

Dicho proyecto brinda los métodos de cémo ver, registrar, cuando y donde
los clientes de la empresa visitan el sitio web o sus redes sociales, ya sea para ver
los nuevos productos o hacer una compra. Las herramientas mencionadas
arrojaran resultados que ayudaran a registrar y mantener en seguimiento continuo

a dichos clientes. Y asi tener conocimiento que es de agrado para dichos clientes.
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Fermin. (2015) en su proyecto de grado titulado: “Estrategia de
mercadeo basada en el marketing digital orientado la captacion de nuevos
clientes de las PYMES” Para optar al titulo de Licenciado en Contaduria Publica
de la Universidad de Carabobo. Trabajo basado en las estrategias de
comunicacion y publicidad de las empresas manteniendo que ya no pueden seguir
siéndolas mismas, por ende ha surgido la necesidad de desarrollar planes
estratégicos que les permitan adaptarse a dichos cambios, es por ello que la
presente investigacion tiene como objetivo proponer un plan estratégico de
mercadeo, basado en el marketing digital orientado a impulsar la captacion de
nuevos clientes de las PYMES. La investigacion esta orientada en la planificacion
estratégica, plan de mercadeo, marketing digital y la mezcla de marketing de las
7P’s.Se apoya en la investigacion descriptiva con disefio de campo, realizdndose
el proceso de observacion para la toma de la muestra y la aplicacion de los
instrumentos. La propuesta, cuya finalidad es disefiar estrategias de marketing
digital orientadas a la captacion de nuevos clientes de Grupo Inter Game 2012,
C.A. Se puede concluir que la empresa desarrolla una labor satisfactoria para sus
consumidores pero aun falta implementar estrategias que capten nuevos clientes y

le permita posicionarse en el mercado regional sino también nacional.

El siguiente trabajo de grado hace un aporte de implementacion de
estrategias de marketing digital, la mezcla de las 7p, estrategias de captacion de
clientes para asi dominar tanto en el mercado nacional como en el internacional,
estas estrategias brindan un aporte al trabajo que se presenta, para asi mostrar la
factibilidad de dichas estrategias aplicadas al mercado actual ya que se sabe que la
actualidad se desarrolla en la era digital.

Denisse, (2014), realizé un trabajo de grado titulado: “Importancia del
Uso del Marketing Digital como Estrategia de Mercadeo de la Empresa
Inmobiliaria Rent-A-House, Region Carabobo”, para obtener el titulo de

Licenciado en Administracion Comercial de la Universidad de Carabobo. Esta
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investigacion tuvo como propdsito examinar, a través de un anélisis detallado, los
efectos que produce la utilizacion del marketing digital en funcién de la
rentabilidad y posicionamiento de las empresas en el mercado. El trabajo
anteriormente mencionado tiene relacion con esta investigacion, ya que se observo
y analiz6 efectos del marketing digital con sus beneficios, que son producto de las
herramientas tecnoldgicas de mercadeo para poder obtener mayor rentabilidad y

crecimiento.

Cedefio. (2014), en su trabajo de grado titulado:*“Marketing digital a través
de twitter estrategias de, marcas comerciales en Venezuela”. Para optar al titulo de
Licenciado en Comunicacion Social en la Universidad Central de Venezuela. La
investigacion se desarrollé bajo un disefio mixto, una fase documental y otra de
campo, donde se propone describir las estrategias de Marketing Digital a través de
Twitter desarrolladas por algunas marcas comerciales en Venezuela. Estas marcas
se destacan en los rubros de tecnologia, consumo y el sistema financiero como lo
son Gatorade de Venezuela, Pepsi de Venezuela, Analiticom, Tendencias
Digitales, MasterCard de Venezuela y Banesco. Las marcas fueron escogidas
tomando en cuenta su nimero de seguidores, porcentaje de interaccion y cantidad
de publicaciones diarias. Por medio de esta recopilacion de datos, las entrevistas
calificadas y la investigacion documental se lograron filtrar las estrategias mas
utilizadas por cada una de las marcas seleccionadas a fin de estudiar su aplicacién
y efectividad en la cuenta de Twitter de cada una.

Esta investigacion da un sustento a este trabajo de grado, ya que demuestra
como una red social en este caso twitter, hace que una marca reconocida llegue a
todos sus posibles consumidores y segun los resultados obtenidos se demostro que
Twitter y su plataforma es un excelente medio digital para el posicionamiento y

captacion de clientes.
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2.2. Bases Tedricas

Las bases tedricas son una parte muy importante de la investigacion ya que
nos brindan un apoyo a la investigacion en algunos puntos importantes.

SegunBavaresco (2006):

Las bases tedricas tiene que ver con las teorias que
brindan al investigador el apoyo inicial dentro del
conocimiento del objeto de estudio, es decir, cada
problema posee algun referente tedrico, lo que indica, que
el investigador no puede hacer abstraccién por el
desconocimiento, salvo que sus estudios se soporten en
investigaciones puras o bien exploratorias, Ahora bien, en
los enfoques descriptivos, experimentales, documentales,
historicos, etnogréficos, predictivos u otros donde la
existencia de marcos referenciales son fundamentales y los
cuales animan al estudioso a buscar conexion con las
teorias precedentes o bien a la busqueda de nuevas teorias
como producto del nuevo conocimiento(p;107).

A continuacion se establece los fundamentos teéricos que sustentan la
investigacion, con el objeto de facilitar al lector la comprensién de conceptos

basicos relacionados con el tema de objeto de estudio.

2.2.1 Tecnologia

La tecnologia se ha vuelto una herramienta muy importante y un apoyo

para diferentes areas mejorando sus procesos. Segun Quintanilla (2001):

“La palabra tecnologia también se puede referir a la
disciplina tedrica que estudia los saberes comunes a todas
las tecnologias, y en algunos contextos, a la educacion
tecnologica, la disciplina escolar abocada a la
familiarizacion con las tecnologias mas importantes. La
actividad tecnoldgica influye en el progreso social y
econdmico, pero si su aplicacion es meramente comercial,
puede orientarse a satisfacer los deseos de los mas
présperos y no a resolver las necesidades esenciales de los
mas necesitados” (p; 130).
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La tecnologia es importante ya que es uno de los medios por el cual el
marketing ha crecido mucho y gracias a ella los procesos se han optimizado como
la publicidad, posicionamiento y analisis de mercado. Con la tecnologia han
podido romper las barreras para asi evolucionar, es por ello que se considera a la
tecnologia un elemento importante en el marketing de hoy y la base fundamental

para el desarrollo del trabajo de grado presentado.

2.2.2. Campafa

Los autores Stanton y otros (2006; 80) coinciden en que la campafia
publicitaria es un conjunto de tareas o actividades relacionadas con publicidad,
gue comprenden varios mensajes que aparecen en distintos medios durante un
periodo especifico. En este sentido, la campafia se define cuél es el medio méas
idéneo a la hora de vender un producto.

2.2.2 Campafa Publicitaria

Un Camparia es un recurso muy importante para el marketing. SegunBelch

y Belch (2005) Definen a la camparia publicitaria como:

“Conjunto de actividades de comunicaciones de marketing
interrelacionadas y coordinadas, con un tema o idea en
comun que aparece en distintos medios durante un periodo
especifico. Determinar el tema en torno al cual se
construye la campafia es una parte critica del proceso
creativo, pues establece el tono de los anuncios especificos
y otras formas de comunicaciones de marketing. Un tema
de campafa debe ser una idea fuerte, yaque es el mensaje
central en todas las actividades de publicidad y de tipo
promocional”. (p; 275)

La Campafia Publicitaria es importante ya que si es buena, el producto

lograra posicionarse en la mente de los consumidores y por lo tanto una campafia
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de marketing es necesaria ya que de ella dependen las ventas que tenga la

empresa.

2.2.3 Marketing Digital

Segun el autor Alex Chris (2002; 30) encargado de proveer servicios de
SEO y marketing desde 2002, lo define como “la construccidn de conciencia y
promocion de una marca usando todos los canales digitales disponibles: Web,
SEM (que incluye el SEO vy el sistema de publicidad de pago por clic),
Smartphone, mercados moviles (Google Play, Apple Store), marketing por email,

banners publicitarios online y social media”.

El marketing digital es una de las nuevas herramientas que ayudan al
posicionamiento, aumento de las ventas, mayor segmentacion y con herramientas
como lo son el S.E.O. o el S.E.M. se abren nuevos campos para asi poder lograr

nuevos objetivos y metas.

2.2.4 Publicidad

Para Russel y Lane; (1994: 23) “La publicidad es parte integral de nuestro
sistema econdmico y estd relacionada en forma directa con la fabricacion,
distribucion, comercializacion y venta de productos y servicios”. La publicidad es
tan antigua como la misma civilizacién y el comercio, siempre ha sido necesaria

para reunir a compradores y vendedores.

Es una parte importante esencial con lo referente a las ventas ya que un
producto depende de que la publicidad sea buena y llegue al publico a la que esta
dirigida para que ella sea internalizada y se grabe en la mente del consumidor, de

manera que asi el producto o servicio sea adquirido.
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2.3 Definiciones de Términos Basicos

Analisis de ventas: estudio de las cifras con objeto de revisar, mejorar o corregir
una situacion de mercadeo. La informacion de ventas se disgrega en sus
componentes individuales y se examinan en relacion con otros factores que

operan dentro de la mezcla de mercadeo.

Ciclo de la venta: cada producto o servicio tiene ciclo diferente de venta,
entendiendo por tal el lapso que va desde la primera visita completada al cliente, a

la firma del contrato o pedido.

Mercadeo: proceso de planear y realizar la concepcion, fijacion de precios,
promocion y distribucion de ideas, bienes y servicios que producen intercambios

que satisfacen los objetivos del individuo y de las organizaciones.

Publicidad: cualquier forma pagada y no personal de presentacion y promocion
de ideas, bienes, o servicios por un patrocinador identificado.

Campafia de Marketing Digital: es la aplicacion de las estrategias de

comercializacién llevadas a cabo en los medios digitales.

Aumento de ventas: es un incremento de la magnitud contable, como

consecuencia del aumento de las unidades de productos o servicios ofrecidos.

SEM: es el acrénimo de (SearchEngine Marketing) o como definicion més llana
es la posibilidad de crear campafias de anuncios por clic en internet a través de los

buscadores mas comunes.
SEO: por sus siglas en inglés (SearchEngineOptimization) es la préctica de

utilizar un rango de técnicas, incluidas la reescritura del cddigo html, la

navegacion en el site, con el fin de mejorar la posicion de un website.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

En el presente capitulo se pretende definir el tipo, disefio de investigacion,
de igual manera seleccionar o desarrollar la metodologia de la investigacion asi
como también idear la forma practica, concreta para responder a las interrogantes
de la misma, de tal manera que el lector pueda conocer y entender de forma
simple, el proceso que se lleva a cabo para lograr los objetivos planteados. Segun
Balestrini (2006; 125)el marco metodoldgico es “El conjunto de procedimientos
I6gicos, tecno-operacionales implicitos en todo proceso de investigacién, con el
objeto de ponerlos de manifiesto y sistematizarlos; a proposito de permitir
descubrir y analizar los supuestos del estudio y de reconstruir los datos, a partir de

los conceptos tedricos convencionalmente operacionalizados”.

Dentro de este orden de ideas, el marco metodoldgico es una serie de
acciones que se destinan a describir y analizar el problema planteado, a través de
procesos concretos mediante los cuales se pueden nombrar las técnicas de
observacion, recoleccion de datos, que son las que definen cdmo se debe realizar
el estudio. Ahora bien, este capitulo es importante para la presente investigacion
ya que permiti6 conocer al detalle como hacer operativo los elementos o
conceptos del problema que esta siendo investigando para darle solucion a dicho

problema.

3.1 Tipo y Nivel de la Investigacién

De acuerdo a los objetivos de estudios, la investigacion se encuentra
enmarcada bajo la modalidad de proyecto factible, la cual segin Arias (2006;
134), sefiala: “Que se trata de una propuesta de accion para resolver un problema
practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se



acompafe de una investigacion, que demuestre su factibilidad o posibilidad de
realizacion”. Es evidente que, un proyecto factible se define como unas
actividades que se encuentran relacionadas entre si y mediante las cuales su
ejecucion posibilitara el logro de los objetivos previamente establecidos. En este
caso, en la investigacion esta enmarcada bajo la modalidad de proyecto factible,
dicha definicion aplica para el disefio de una propuesta de accion que esta dirigida
a solucionar el problema que tiene la empresa M & J Construferrel0, C.A. para

lograr el aumento de las ventas.

3.2 Disefio de la Investigacion

El disefio de la investigacion segun Arias (1999; 30). “Es la estrategia
general que adopta el investigador para responder al problema planteado. En
atencion al disefio, la investigacion se clasifica en: documental, de campo y
experimental.” Ahora bien, dicho proyecto factible estad sustentado en un disefio
de campo lo cual se define por Ballestrini (2006; 10) como “el plan global de la
investigacion que integra de un modo coherente y adecuadamente correcto,
técnicas de recoleccion de datos a utilizar, analisis previstos y objetivos, el disefio
de una investigacion intenta dar de una manera clara y no ambigua respuestas a

las preguntas planteadas en la misma”

Se observa que es un disefio de campo porque consiste en la recoleccion de
datos directamente de los sujetos investigados, o de la realidad donde ocurren los
hechos, por lo cual se adquiere la informacion pero no se modifican las
condiciones existentes. De este modo, la investigacion recoge datos, directamente
de la realidad y esto permite verificar las verdaderas condiciones mediante las
cuales se han obtenido los datos, por lo cual se facilita la revision o modificacion

en caso de surgir algunas dudas.
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3.3 Técnica e Instrumento

Se realizé un enfoque cualitativoBlasco y Pérez (2007; 25), “Sefialan que
la investigacion cualitativa estudia la realidad en su contexto natural y cémo
sucede, sacando e interpretando fenomenos de acuerdo con las personas
implicadas” tiene la técnica de la entrevista y el instrumento utilizado es una
entrevista semi estructurada el perfil de la poblacion son informante clave o
experto y se utiliza un muestreo tedrico intencionado. En el enfoque
cuantitativoSampieri (1991; 5), “Usa la recoleccién de datos para probar
hipbtesis, con base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para
establecer patrones de comportamiento y probar teorias” se utilizara unala
encuesta y el instrumento es un cuestionario cerrado y la poblacion esta
conformada por o individuos con caracteristicas comunes y la muestra es una

representacion de dicha poblacién probabilistica

3.4 Poblacion y muestra

Para llevar a cabo una investigacion, es necesario definir una poblacion y
muestra. De acuerdo a Balestrini (1999; 122) expone que: “La poblacion o
universo puede estar referido al conjunto finito o infinito de personas, casos 0

elementos que presentan caracteristicas comunes”

La poblacion se encuentra formada por una serie de elementos sobre los
cuales se van a estudiar variables o realizar observaciones y que ademas
comparten caracteristicas comunes. Ahora bien, en la presente investigacion se
considerd que la poblacion es de tipo finita y se encontrd constituida por el
personal que labora en el departamento de Gerencia de administracion y
finanzasen esta empresa, los cuales son una (1) persona, asi como sus clientes,

segun registros de la empresa son cuatrocientos cuarenta (440).
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Cuadro N° 1 Poblacion.

Poblacion.

Publico Externo e interno

Trabajadores (Dpto.Gerencia de Administracion. y 1
Finanzas)
Clientesy Trabajadores 440

Fuente: Sistema de Registro de M & J Construferre10 C.A. (2017).

En funcidn de lo anterior, se tiene la muestra la cual segin Sabino (2000;
83) manifiesta que “Una muestra, en un sentido amplio, no es mas que eso, una
parte del todo que Ilamamos universo y que sirve para representarlo”. Es evidente
que, la muestra es un subconjunto representativo de la poblacion accesible y
puede determinar la problemética ya que esta es capaz de generar los datos con los
cuales se identifican las fallas dentro del proceso. Debe sefialarse que la poblacion
del puablico externo es de 440 clientes. De acuerdo con Hernandez citado en
Castro (2003; 69) expresa que "si la poblacion es menor a cincuenta (50)
individuos, la muestra es igual a la poblacién™ Lo que quiere decir que la muestra
seleccionada es de 100% de la poblacion interna .Ahora bien dada que la
poblacion de los clientes en estudio es finita, la formula del tamafio de la muestra

para proporciones es la siguiente:

En donde:
n= Tamafio de la muestra N.Z2. pP.g
g= Proporcidn de Fracasos - >
Z= Nivel de confianza e".(N-1)+Z°.pg

p= proporcion de aciertos
e= Error maximo de muestreo
N= Poblacién

Para el calculo del total del tamafo de la muestra de los clientes naturales,

se consideraron los siguientes valores:

e=9%
p=g=0,
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n= 440 x 1,645%x 0,5x 0,5
0,09°x (440 — 1) + 1,645°x0,5x 0,5

n= 440 x 2,70600x 0,5 x 0,5
0,0081 x 439 + 2,7060x 0,5x 0,5

n= 297,60
4,240

n—= 70

3.5 Fases Metodologicas

Fase I: Diagnosticar la situacion de las ventas, de la empresa M & J
Construferrel0, C.A., Palma Sola, Estado Carabobo.

Esta fase se elabor6 con el propésito de diagnosticar el cémo se
desenvuelven las ventas en la empresa M&J Construferrel0 C.A. Para este
diagnostico se disefid y aplicd una encuesta a los trabajadores y una entrevista al
presidente de la empresa de nivel administrativo y gerencial de dicha empresa con

8 preguntas de tipo abiertas.

Por otra parte se indago sobre la percepcién de los clientes para asi saber
qué campafa aplicar a la Empresa. Para esto fue necesaria la aplicacion de una
encuesta de 10 items de tipo dicotomia. Cabe destacar que para el estudio se
contd con una poblacion finita, formada por una serie de elementos sobre los
cuales se estudiaron variables y que ademas comparten caracteristicas comunes.
Ahora bien, la poblacion fue de tipo finita constituida por el personal que labora
en el departamento de Gerencia de administracion y finanzasen esta empresa; asi
como a sus clientes, los cuales segun registros de la empresa fueron cuatrocientos

cuarenta (440) para su estudio.
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Fase Il: Identificar los medios digitales més idéneos, para el aumento de las
ventas en la empresa M& J Construferrel0, C.A., Palma Sola, Estado
Carabobo.

Para el desarrollo de este trabajo de grado se necesitd saber qué le favorece
0 no a la empresa, para ello se realizo un andlisis de Debilidades, Oportunidades,
Fortaleza y Amenazas mejor conocido como analisis DOFA y el PCI de los
cruces resultantes, donde se analizaron las estrategias arrojadas y se selecciond la
mas conveniente para el disefio de la campafia de marketing digital propuesta para
la empresa M&J Construferre10 C.A.

Fase Il11:Disefiar una campafna de Marketing Digital, para el aumento de las
ventas en la EmpresaM & J Construferrel0, C.A.,Palma Sola, EDO
Carabobo.

Basado en los resultados obtenidos, para que dicha camparfia tuviera el
efecto deseado por la Empresa, logrando asi el aumento de las ventas mediante
promociones, fue necesario seleccionar a través de qué medios digitales se podia
Ilegar a muchos mas clientes y los objetivos fueron concretados con referente al
desarrollo de un contenido detallado y de acuerdo a las especificaciones de la
empresa, llegar mas rapido y de una manera efectiva a los clientes. Esta campafia
de marketing digital es de gran importancia para la Empresa, ya que a través de
medios digitales le podra ofrecer sus productos y servicios para captar mas

clientes, posicionarse dentro del mercado y ser la eleccion de los consumidores.
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CAPITULO IV
RESULTADOS
En este capitulo se dan a conocer los resultados obtenidos luego de aplicar los

instrumentos de recoleccion de datos, donde también se aplicaron procedimientos

para el analisis de los mismos.

4.1 Resultados de la Fase I: Diagnosticar la situacién de las ventas, de la
empresa M & J Construferre10, C.A., Palma Sola, Estado Carabobo

A continuacion se presenta la entrevista realizada al gerente de la Empresa.



4.1.1 Entrevista al gerente

PREGUNTA

RESPUESTA

1;Como usted evalla las ventas en este
momento?

En estos momentos estamos buscando los
métodos mas adecuados y eficientes para el
aumento de nuestras ventas.

2¢;La empresa cuenta con los equipos
necesarios para el uso de los medios digitales a
fin de promocionar de sus productos?

Si, contamos con los equipos necesarios para el
uso de los medios digitales

3¢ Conoce usted lo que es Marketing digital?

No, pero me gustaria saber qué beneficios o
estrategias me aportaria para mejorar las ventas
de la empresa.

4;En este momento la empresa cuenta con una
pagina web?

No, por los momentos no contamos con un
pero si tenemos planeado la creacion una
pagina web.

5¢Utilizan los medios sociales como un medio
para la publicidad de sus productos?

No, actualmente no hemos incurrido en las
redes sociales pero si no hemos planteado
hacerlo.

6¢ Se realiza publicidad de los servicios
prestados por la empresa?

No, en realidad no se hace publicidad de los
servicios prestados por la empresa.

7.Cual medio esta utilizando en este momento
para el conocimiento de la empresa?

Ninguno en la actualidad no estamos utilizando
ningun medio de comunicacion para el
conocimiento de la empresa

8¢La empresa cuenta con personal capacitado
para el uso de medios sociales?

No, actualmente la empresa no cuenta con los
servicios de un experto en esa area.

Fuente: Ramirez y Benavides (2018).
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Anélisis de respuestas:

1) ¢Cdmo usted evalla las ventas en este momento?

Actualmente, la empresa M&J Construferrel0 C.A. se encuentra en la
busqueda de nuevos métodos y estrategias mas actualizadas para el aumento de

las ventas y para la optimacion de ganancias a través de dichas estrategias.

2) ¢Laempresa cuenta con los equipos necesarios para el uso de los

medios digitales a fin de promocionar de sus productos?

La empresa cuenta con los elementos que se usaran para el desarrollo de las
estrategias que seran plasmadas en los medios digitales, es decir tiene los equipos

tecnologicos necesarios para darle continuidad al marketing digital.

3) ¢Conoce usted lo que es Marketing digital?
El entrevistado indicd que no tiene conocimiento sobre el marketing digital,
por ese motivo se desarrollan técnicas y estrategias por los medio digitales para

lograr los resultados esperados con la camparfia propuesta.

4) ¢En este momento la Empresa cuenta con una pagina web?

La empresa no cuenta con una pagina web para la comunicacién de sus
servicios, pero el gerente de la empresa indicd que si estaria dispuesto a la
creacion de una pagina web, que seré de utilidad no sélo para la comunicacién de
sus servicios sino también para publicar cualquier otra actividad relacionada con

la Empresa.

5) ¢Utilizan los medios sociales como un medio para la publicidad de sus

productos?
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Actualmente, la empresa no esté presente en las redes sociales, porque no lo
consideraban necesario, pero estan de acuerdo que si por este medio se logra

captar mas clientes y aumentar las ventas estadispuestos a hacerlo.

6) ¢Se realiza publicidad de los servicios prestados por la empresa?

La empresa M&J Construferrel0 C.A. no transmite, ni publica ningun
contenido de los servicios prestados en medios digitales, esto es un aspecto
fundamental para considerar el desarrollo de diversas estrategias para la

comunicacion de los productos y servicios de la empresa.

7) ¢ Cual medio esta utilizando en este momento para el conocimiento de

la empresa?

El entrevistado indico en este momento no estan utilizando ningin medio de
comunicacion, por lo cual esto sera un beneficio para la Empresa el desarrollo de

la propuesta de una campafia de marketing digital.

8) ¢La empresa cuenta con personal capacitado para el uso de medios

sociales?
La organizacién no cuenta en su personal con un experto capacitado en el

manejo de medios digitales y marketing digital, pero si estan dispuesto a contratar

a uno para desarrollar esta estrategia dentro de la Empresa.
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4.1.2 Resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes de la
empresa M & J Construferrel0, C.A., Palma Sola, Estado Carabobo.

1. ¢Con qué frecuencia realiza compras en internet?

Frecuencia de compras en internet

Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Mucho 21 30%
Media 28 40%

Baja 16 23%
Muy Baja 5 7%
TOTALES 70 100%

= Mucho = Media =Baja = Muy Baja

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

De acuerdo a los resultados obtenidos, se observa en la grafica anterior
que los clientes con frecuencia realizan compras por internet, esto indica que la
estrategia a desarrollar es factible ya que los clientes de la Empresa, utilizan el
internet para efectuar sus compras, lo cual es favorable para asi utilizar y canalizar

todo el trafico de consumidores mediante la pagina web.
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2. ¢Por cudl medio realiza usted sus compras en Internet?

Compras en Internet

Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Péagina Web 37 53%
Redes Sociales 17 24%
Email Marketing 14 20%
Todas las Anteriores 2 3%
TOTAL 70 100%
mPaginaweb mRedSocial mEmail Marketing  mTodas las anteriores

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Los resultados obtenidos mostraron que el 53% de las personas

encuestadas prefieren las paginas web para efectuar sus compras por internet, el

24%

acuden a las redes sociales para realizar sus compras por internet, el

20%prefieren usar el E-mail marketing para comprar por internet y soélo el 3%

usan todos los medios mencionados para obtener productos y servicios por

internet. Por eso se aplicaron diferentes estrategias enfocadas en el uso de las

paginas web.
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3 ¢Como conocio la empresa M & J Construferre10, C.A.?

Conocimiento de la empresa

Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Internet 1 2%
Radio 8 12%
TV 6 8%
Valla Publicitaria 55 78%
TOTAL 70 100%

minternet mRadio mT.V mVallaPublicitaria

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Los resultados indican que la mayoria de los clientes conocieron a la
Empresa a través de una valla publicitaria, que se encuentra ubicada en Morén y
con esto se demostré que se deben utilizar los medios digitales para que se pueda
dar a conocer en mas clientes para expandir la comunicacion de la empresa vy asi

lograr los objetivos comerciales.
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4. ;Qué redes sociales le gusta mas frecuentar?

Redes sociales

Alternativas

Cantidad de Personas

Frecuencia%

Facebook 7 10%
Instagram 53 76%
Twitter 5 %
YouTube 5 7%
TOTAL 70 100%

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Estos resultados permiten establecer la opcion mas adecuada para que la
campafa de marketing digital de la Empresa en estudio, tenga el éxito esperado,
en funcion de las redes sociales mas frecuentadas por los consumidores. Los

resultados fueron los siguientes: él 76% de las personas encuestadas prefiere usar

Instagram, el 10%

Twitter y el otro 7% de las personas encuestadas
Youtube. Se puede evidenciar que el medio mas frecuentado es el Instagram, el

cual puede ser el mas factible para llevar a cabo la campafia de marketing digital,

H Facebook mInstagram mTwitter ® Youtube

sefialo que prefieren usar Facebook, el

7% frecuenta el

indicaron que usan mas

sin embargo es necesario incentivar al publico para usar otros medios.
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5. ¢Conoce usted lo que es marketing digital?

Marketing digital

Alternativas

Cantidad de Personas

Frecuencia%o

Sl 68 97%
NO 2 3%
TOTAL 70 100%
mSi mNo

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Los resultados obtenidos fueron los siguientes: El 97% de las personas

encuestadas conocen el significado de marketing digital y el 3% no conocen el

término. Se puede observar

que la mayoria de los clientes conocen sobre el

marketing digital, lo cual es un aspecto positivo ya que con el uso de las redes

sociales se pueden dar a conocer promociones, productos y servicios, de manera

que se puedan cubrir las necesidades de los consumidores.
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6. ¢Esta en conocimiento de lo que es una campafia por los medios digitales?

Campaniia por los medios digitales

Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Sl 65 93%
NO 5 7%
TOTAL 70 100%
ESi mNo

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Los resultados fueron los siguientes: EI 93% de las personas encuestadas

si conocen sobre las campafas en los medios digitales, mientras que el 7%

no

tiene conocimiento sobre el tema. Con estos datos se puede concluir que la gran

mayoria de los clientes conoce sobre las campafias a través de los medios digitales

y esto permite que la Empresa en estudio, aumente sus ventas por la aplicacion de

esta estrategia de comercializacion.
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7. ¢ Le agradaria hacer compras electrénicas de nuestro servicio?

Compras electronicas de nuestro servicio

Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Sl 30 43%
NO 5 7%
Tal vez 35 50%
TOTAL 70 100%

mSi mNo mTalvez

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Los resultados obtenidos fueron los siguientes: ElI 50% de las personas
encuestadas indicaron que tal vez pudieran hacer compras electronicas de los
servicios; el 43% sefialaron que si les gustaria adquirir los servicios
electronicamente, mientras que el 7% de las personas encuestadas no haria
compras de los servicios electronicamente. Esto representa que una parte de la
cartera de clientes estaria dispuesta a comprar por internet, lo cual es necesario
incentivar al resto de los clientes para que realicen compras electrénicamente de

manera segura y confiable.
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8. ¢Le gustaria un servicio méas personalizado a través de una pagina web?

Pagina web
Alternativas Cantidad de Personas Frecuencia%
Sl 68 97%
NO 2 3%
TOTAL 70 100%
mSi mNo

En los resultados obtenidos se muestra que el 97%

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

de las personas

encuestadas desean una pagina web que les permita obtener un mejor servicio y

puedan visualizar los productos que ofrece la Empresa. Por lo que solo el 3%

indicaron que no es necesaria la pagina web. Con estos resultados observamos que

la mayoria de los clientes les gustaria una pagina web mas personalizada ya que

facilitaria sus compras por eso una de las estrategias a desarrollar es una péagina

web que cumpla con los requisitos de los clientes de la Empresa.
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9. ¢(Cree que se podria mejorar el servicio mediante

marketing digital?

Mejorar el servicio

las redes sociales y el

Alternativas

Cantidad de Personas

Frecuencia%

Sl 70 100%
NO 0 0%
TOTAL 70 100%
mSi mNo

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Como se puede observar en la gréfica los clientes estan de acuerdo que a

través del marketing digital y las redes sociales puede a ver una mejoria del

servicio, para esto se deben desarrollar las estrategias adecuadas para poder tener

un mejor servicio ofrecido a ellos para asi lograr la meta de aumentar las ventas de

la Empresa.
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10 ¢Cree que mediante una campafia de marketing digital aumentaran las ventas

en la empresa M&J Construferre10, C.A.?

Campana de marketing digital

Alternativas

Cantidad de Personas

Frecuencia%

Sl 70 100%
NO 0 0%
TOTAL 70 100%
mSi mNo

Fuente: Benavides, M. Ramirez, F. (2018)

Como se observa en esta gréafica, los clientes estan de acuerdo con el

desarrollo de una campafa de marketing digital, lo cual es favorable ya que las

estrategias a desarrollarse seran por diversos medios digitales.
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4.2. Fase Il: Identificar los medios digitales mas idéneos, para el aumento de

las ventas en la empresa M& J Construferrel0, C.A., Palma Sola, Estado

Carabobo

Anélisis Interno PCI

El PCI o analisis interno de la organizacion se utilizd para evaluar la

situacion actual de la empresa, M & J Construferre10, C.A., asi como también

para mejorar la toma de decisiones en relacion al desarrollo y/o actualizacion de

estrategias que se estén implementando. Se procedera a analizar capacidades tales

como la capacidad directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y el talento

humano, de las cuales seran calificadas las fortalezas y amenazas de cada una por

medio de una ponderacion alta, media y baja.

Anadlisis Interno PCI

Capacidad Directiva

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD
DIRECTIVA Impacto PTS Impacto PTS
Capaudad_ para enfrentar a la Bajo 1 Alto 3
competencia
Habllldqd para  manejar Bajo 1 Alto 3
fluctuaciones economicas
Habllldaq para. responder a Alto 3 Bajo 1
tecnologias cambiantes
E)_(perl_enma y conocimiento de Medio 3 Bajo 1
Directivos
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA SUMA
PROMEDIO PROMEDIO

Analisis: En el cuadro anterior se puede apreciar los diferentes factores que
integran la capacidad Directiva de la organizacion, el cual

empresa M & J Construferre10, C.A., tiene un gran potencial para responder a los
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cambios de tecnologias que se estan dando en la actualidad ya que a su vez los
directivos y personal poseen un excelente conocimiento en el area digital.
También se puede apreciar que su capacidad para enfrentar a la competencia se ha
visto afectada por la falta de utilizacién de plataformas digitales, lo cual ha hecho
que las ventas se hayan visto afectadas fuertemente y sea vea mermada su

habilidad para manejar las fluctuaciones econémicas.

Capacidad Competitiva

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD
Impacto PTS Impacto PTS
COMPETITIVA
Fuerza de producto y calidad. Alto 3 Bajo 1
Satisfaccion del cliente Alto 3 Bajo 1
Administracion de clientes Medio 2 Bajo 1
Fortaleza de proveedores y| )
) o _ Bajo 1 Medio 2
disponibilidad de insumos.
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 9 SUMA 5
PROMEDIO |2.3 PROMEDIO 1.3

Anélisis: En el siguiente analisis se puede observar que la empresaM & J
Construferre10, C.A. Ofrece un gran servicio de coaching y asesoramiento en
marketing el cual ha logrado satisfacer a sus clientes y obtener asi su lealtad. Por
otro lado la administracion de sus clientes se ha visto afectada por falta de
implementacién de diferentes estrategias digitales las cuales ayudarian a facilitar
este proceso, aunado aesto se puede afirmarque debido a la situacion actual del
pais, ha disminuido considerablemente la calidad de los productos y servicios que

ofrecen la organizacion.
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Capacidad Tecnoldgica

FORTALEZAS DEBILIDADES

CAPACIDAD TECNOLOGICA Impacto PTS Impacto PTS
Habilidad técnica y de manufactura Alto 3 Bajo 1
Capacidad de innovacion Medio 2 Bajo 1
Nivel Tecnoldgico Bajo 1 Alto 3
Aplicacion de tecnologias Medio 1 Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 7 SUMA 6

PROMEDIO 1.8 | PROMEDIO | 1.5

Andlisis:

En cuanto a la capacidad tecnologica de la empresaM & J

Construferrel0, C.A., se puede apreciar que los empleados Yy directivos tienen

una gran capacidad técnica a la hora de prestar sus servicios pero necesitan de

una capacidad de innovacién y una aplicacion de tecnologias informaticas regular,

el cual estd ligado a la falta de implementacion de estrategias y herramientas

digitales. El nivel Tecnoldgico de la organizacion esta sujeto a la situacién actual

del pais, la cual no ha permitido la actualizacion y modernizacién de los diferentes

equipos que se utilizan en la empresa.

Capacidad Financiera

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD FINANCIERA Impacto PTS |Impacto PTS
Acceso al capital cuando lo requiere | Bajo 1 Alto 3
Estabilidad de costos Bajo 1 Alto 3
Liquidez y disponibilidad de fondos [ Medio 2 Medio 2
Habilidad para competir con precios [ Medio 2 Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 6 SUMA 9

PROMEDIO 1.5 |PROMEDIO 2.3
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Andlisis:En cuanto a su capacidad financiera de la empresaM & J Construferrel0,
C.A. ha sido regular ya que su acceso a capital es bastante bajo, también uno de
los factores que se ha visto afectado por la situacion econdémica actual del pais ha
sido su liquidez monetaria, ya que a pesar de implementar estrategias de precios
para mantenerse a flote, algunos de sus clientes han dejado de adquirir sus
servicios. Por otro lado, el aumento de sus costos operativos los ha afectado

significativamente a nivel financiero.

Capacidad de Talento Humano

FORTALEZAS DEBILIDADES
CAPACIDAD DE
Impacto PTS Impacto PTS
TALENTO HUMANO
Nivel académico del recurso )
Alto 3 Bajo 1

humano
Experiencia Técnica Medio 2 Bajo 1
Nivel de remuneracion Medio 2 Bajo 1
Motivacion Alto 1 Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 7 SUMA 4

PROMEDIO | 1.8 PROMEDIO 1

Analisis: El cuadro anterior muestra la capacidad que tiene el talento humano de
la empresaM & J Construferre10, C.A., el cual ha demostrado tener un alto nivel
de conocimiento técnico en el area en cual se desenvuelve, asi como también un
alto nivel de motivacién a la hora de ejercer sus labores. También se puede
observar que la experiencia técnica de los empleados es regular ya que algunos

son personas graduadas.
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Andlisis Externo POAM

En este analisis se apreciard como factores externos a la empresa M & J
Construferre10, C.A., llamense tendencias, eventos o fuerzas que interactdan con
la compafiia pueden influir sobre ella. Es por ello que toma gran importancia el
uso de diferentes estrategias para reaccionar con antelacion a los diferentes
eventos que se puedan generar en el dia a dia de la organizacion. Los factores a

analizar seran los econdmicos, politicos, sociales, tecnoldgicos y geograficos.

Factores Econdmicos

FORTALEZAS DEBILIDADES

FACTORES ECONOMICOS Impacto PTS Impacto PTS
Inflacion Bajo 1 Alto 3
Politica cambiaria y tasa de cambio Bajo 1 Alto 3
Inestabilidad del sector Bajo 1 Alto 3
Tasa de interés Medio 2 Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 5 SUMA 10

PROMEDIO | 1,3 PROMEDIO 2.5

Anélisis: Este cuadro refleja como la situacion econdémica actual ha tenido
grandes efectos sobre la EmpresaM & J Construferre10, C.A.,teniendo en cuenta
que el problema inflacionario hace que los costos y gastos de la empresa
aumenten cada dia, asi como también la problematica con la tasa de cambio afecta
negativamente la adquisicion de nuevos equipos para poder implementar
estrategias digitales. Otro elemento importante ha sido la inestabilidad en el sector
de servicio que se ve afectado por la situacion detallada anteriormente ya que

estos factores afectan directamente a la organizacion.
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Factores Politicos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES POLITICOS Impacto PTS Impacto PTS
Clima politico del pais Bajo 1 Alto 3
g:oci?;(ljinacién entre lo econémico y lo Bajo 1 Alto 3
Politica de estimulo a las PYMES Bajo 1 Alto 3
Politica de seguridad del pais Bajo 1 Alto 3
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 4 SUMA 12
PROMEDIO 1 PROMEDIO 3
Analisis: El clima politico de los ultimos afios ha sido un gran inconveniente
para la EmpresaM & J Construferrel0, C.A., ya que las politicas aplicadas
afectan directamente al servicio que presta la empresa. Las politicas
econdémicas y sociales del gobierno actual inciden directamente sobre la
compafiia, ya que sus empleados se ven afectados por ellas, ademas de esto,
estas mismas politicas han causado el cierre de innumerables pequefias y
medianas empresas. La seguridad personal como legal afecta tanto a la
compafia como a sus empleados, a los cuales no les permite desenvolverse
adecuadamente en su entorno.
Factores Sociales
FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES SOCIALES Impacto PTS [ Impacto PTS
Desempleo Bajo 1 |Alto 3
Nivel de seguridad y delincuencia |Bajo 1 |[Alto 3
Desplazamiento Bajo 1 |Medio 2
S(ljsijtgarlr;?éenducatlvo y nivel de Medio 2 | Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 5 [SUMA 9
PROMEDIO 1,3 |PROMEDIO 2,3
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Anélisis: Los factores sociales afectan directamente a la empresa M & J
Construferrel0, C.A., y a sus empleados, ya que elementos como el desempleo y
la inseguridad son de gran importancia, ademas de la ola migratoria que esta
sacudiendo al pais actualmente y por la cual hay una gran fuga de talento y a su
vez el bajo nivel en algunas instituciones educativas incide en la falta de personal

calificado en el pais y en el sector de servicios.

Factores Tecnoldgicos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES TECNOLOGICOS Impacto PTS | Impacto PTS
Telecomunicaciones Bajo 1| Alto 3
gz(s:?:g(r)]lil(:% de internet y comercio Bajo 11 Alto 3
Facilidad de acceso a la tecnologia | Bajo 1| Medio 2
Resistencia al cambio tecnologico | Medio 2|Bajo 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 6 | SUMA 9

PROMEDIO 1,5|PROMEDIO 3

Analisis: Las telecomunicaciones son de gran importancia para un pais ya que
con ellas las personas se pueden comunicar de manera fécil, rapida y segura. En
los ultimos meses se han venido presentando problemas en las distintas
plataformas que existen en el pais las cuales afectan a directamente a la empresa
M & J Construferre10, C.A., impidiendo la comunicacion fluida con sus clientes.
Por otra parte la velocidad y calidad del internet en el pais ha influido
negativamente en la aplicacion de estrategias digitales, asi como también la falta
de acceso a las nuevas tecnologias debido a su alto costo. Se puede acotar que la
compafia trata de amoldarse a los cambios tecnologicos que se vienen

presentando en los Gltimos afios, tanto a nivel mundial como en el pais.
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Factores Geograficos

FORTALEZAS DEBILIDADES
FACTORES GEOGRAFICOS |Impacto PTS | Impacto PTS
Transportes aéreos y terrestres | Bajo 1] Alto 3
Calidad de las vias Bajo 1] Alto 3
e 2o 1
Fuente: Ramirez y Benavides (2018). SUMA 5|SUMA 7

PROMEDIO 1,3|PROMEDIO 1,8

Analisis:En el dltimo cuadro se puede observar que el transporte terrestre es uno
de los factores que mas afectan la empresa M & J Construferre10, C.A., ya que
por el alto costo de los repuestos, se han disminuido las visitas directas con los
clientes, aunado la calidad de la vias son un elemento de peso para el dafio
progresivo de los vehiculos terrestres. Se puede acotar que el pais cuenta con las

condiciones climaticas idoneas para ofrecer los servicios de la compafiia.

DOFA

Para identificar cuéles herramientas de marketing digital pueden
implementarse de forma factible para mejorar el engagement de la empresa M & J
Construferrel0, C.A., se procedié a realizar un andlisis DOFA, el cual se busca
conocer las caracteristicas internas y externas de la organizacion, tomando como
punto de referencia la entrevista realizada al personal interno y clientes de la
empresa, de donde se logré obtener las debilidades, oportunidades, fortalezas y

amenazas expresadas en el siguiente cuadro:

55



Fortalezas-F

-Directiva y personal con grandes conocimientos en su
area.

-Gran Potencial en sus servicios.

Oportunidades-O
-Uso de medios digitales para
mayor captacion y
Fidelizacion.

-Baja inversion de los medios

digitales.

Amenazas-A

-Depresion econdmica actual
del pais.

-Utilizacién de plataformas
digitales por parte de los
competidores.

Debilidades-D
-Poco uso de herramientas digitales.

-Falta de movimiento en el ambito digital.

Fuente: Ramirez y Benavides (2018)
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Andlisis de la Matriz DOFA

Luego de realizar la Matriz DOFA, se procede a realizar un analisis
exhaustivo en el cual se evaluaran los diferentes factores tanto internos como
externos de la empre M & J Construferrel0, C.A. En este cuadro se puede
apreciar oportunidades, fortalezas, debilidades y amenazas para la compafiia, con
las cuales se realizo el cruce de las diferentes variables. Se puede ver que la
Empresa tiene debilidades a nivel digital, como lo es la falta de presupuesto y
poco uso de las diferentes herramientas digitales, en cuanto a las amenazas se
puede apreciar la competencia creciente en el area de asesoramiento y la crisis

econdmica actual presente en el pais.

En cuanto a las fortalezas de la empresa se tiene que la directiva y sus
empleados tienen un gran nivel técnico y una cartera de clientes muy satisfecha
por los servicios adquiridos y en relacion a las oportunidades se puede ver la
tendencia del uso masivo de las plataformas digitales y su bajo costo, lo cual
puede significar que su implementacion puede ser una ventaja competitiva frente a
los competidores. Es importante mencionar que la empresa tiene el potencial para
implementar diferentes estrategias digitales y de precios para poder sostenerse en

el tiempo de forma efectiva.
Estrategias a Desarrollar:

Estrategia FO:Elaboracion de una pagina web y redes sociales que
promuevan los servicios prestados por la empresa y que por estos medios sean

atractivos los productos y servicios para los clientes.

Estrategia DA: Crear un departamento que se encargue del mantenimiento

de las redes sociales y de la pagina web.
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Estrategia FA: Realizar promociones a través de las redes sociales para

buscar mayor interaccion con los clientes actuales y futuros.

Con las estrategias descritas anteriormente, la Empresa lograria ampliar la
cartera de clientes y darse a conocer en todo el territorio, para asi lograr una

mejor participacion en el mercado y el aumento de las ventas deseado.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA

5. 1. Presentacion de la propuesta

La siguiente propuesta esta dirigido a la Empresa M & J Construferrel0,
C.A dicho proyecto lleva como titulo: Campafia de marketing digital para el
aumento de las ventas en la empresa M & J Construferre10, C.A, ubicada Palma
Sola, Estado. Carabobo. Con la finalidad de implementar herramientas digitales
donde se presente contenidos de valor para captar nuevos clientes y que la
empresa obtenga un aumento en las ventas a través de estos medios, estableciendo
los canales de comunicacion confiables que generen interaccion y futura fidelidad
de los usuarios, para asi lograr a través de dicha campafia el incremento de las

ventas de la organizacion.
5.2. Objetivos de la propuesta
Objetivo General

Disefiar una campafia de Marketing Digital para el aumento de las
Ventasen La empresa M & J Construferrel0 C.A., C.A. Palma Sola. Estado
Carabobo
Obijetivos Especificos

Ofrecer los servicios de la organizacion mediante redes sociales para

lograr el aumento de las ventas en la empresa M & J Construferre1l0 C.A.

Palma Sola, Estado Carabobo.



Mejorar la interaccion con los clientes mediante la creacion de una Pagina
web para impulsar el aumento de las ventasen la empresa M & J
Construferrel0, C.A., C.A. Palma Sola, Estado Carabobo.

Crear un departamento de marketing digital encargado de la atraccion de
nuevos clientes y el mantenimiento de los medios digitales, para el
aumento de las ventasen la empresa M & J Construferrel0, C.A., C.A.
Palma Sola, Estado Carabobo.

5.3. Justificacion de la Propuesta

Esta propuesta es de suma importancia para la empresa M & J
Construferre10, C.A, ya que la misma busca generar un aumento de las ventas de
forma rentable utilizando diferentes estrategias digitales como pagina web, redes
sociales, con las cuales se pretende alcanzar mayor interaccion, intercambio de
informacidn, la comunicacién con los usuarios y clientes. Se debe acotar que las
plataformas digitales son mas importantes dia tras dia en nuestra sociedad y
gracias a ellas puede llegar el mensaje de cualquier empresa a miles de personas
en distintas partes del pais y del mundo, por ello su importancia en estos tiempos
ya que con un solo mensaje se podra dar a conocer mucho mas facil, para asi

lograr sus objetivos planteados de una manera mas sencilla y rentable.
5.4. Factibilidad de la Propuesta

Para realizar las diferentes estrategias planteadas en el proyecto, se realiz6
un estudio de factibilidad para explicar los recursos técnicos, econdémicos y

operativos que sean determinantes para alcanzar los resultados esperados en esta

propuesta.
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Factibilidad Técnica

La propuesta es factible técnicamente ya que la empresa cuenta con todas
lasherramientas y equipos tecnoldgicos necesarios para generar contenido en
pagina web, redes sociales, ademas posee el espacio necesario para que el
personal trabaje comodamente, esto ofrece un gran beneficio ya que la empresa
no necesita contratar a ningun ente externo para el mantenimiento de dichas
herramientas, ni personal que les maneje las redes sociales y la pagina web, sélo
se debe crear el departamento para ello.

Factibilidad Operativa

A nivel operativo el proyecto es factible, ya que la empresa posee el
personal capacitado para implementar las diferentes estrategias a través de las
redes sociales, pagina web, logrando asi mayor interaccion con sus clientes
habituales y potenciales. Esto es posible ya la empresa cuenta con los medios
necesarios para la implementacion de dichas estrategias solo con el personal que

ella posee.
Factibilidad Econémica

La factibilidad econdmica trata acerca de los recursos econdémicos y
monetarios que necesita la empresa para la realizacion del presupuesto asignado

para éstapropuesta. Este proyecto es factible econdmicamente ya que la empresa

es capaz de cubrir los costos, los cuales se presentan a continuacion:
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PRESUPUESTO PRESUPUESTO
PARTIDA CONCEPTOS

(Bolivares) (Moneda: $)

1.1 CONCEPCommunity 30.000.000 408
Manager

1.2 30.000.000 40%

Content Manager

1.3 25.000.000 250%
Programador

85.000.000 330%

Sub total de Talento Humano

2.1 40.000.000 150%
Computadora
2.2 25.000.000 100%
Smartphone
. 65.000.000 250%
Sub total de Equipamiento

3.1 i 30.860.000 10$
Fotografia
Sub total de Servicios
30.860.000
Profesionales 10$

Fuente: Ramirez y Benavides (2018)



5.5. Desarrollo de la propuesta

En esta parte se explicara de manera detallada todo el desarrollo de las
estrategias de Marketing Digital, teniendo en cuenta los resultados arrojados de la
DOFA, las mismas determinaron las herramientas mas ideales para impulsar las

ventas de la organizacion.

Estrategia 1:Elaboracion de una pagina web y redes sociales que promuevan los
servicios prestados por la empresa y que por estos medios sean atractivos los

productos y servicios para los clientes.

Item Estrategias Tactica Acciones Responsable Tiempo
- Publicacion
. del 3
- Contenido i
Crear pagina | . . contenido de | Programador Meses
1 informativo Lo
Web interes,
tarifas y
ubicacion.

Fuente: Benavides y Ramirez (2018)

Las paginas web son el pilar de las herramientas digitales que deben utilizar
las organizaciones para tener mayor presencia y alcance a nivel digital, y asi poder
captar una mayor cuota de clientes. En esta seccién se busca informar a los
clientes y usuarios a través de la creacion de una pagina web sobre la Empresa en
si, ya sea su historia, los servicios que ofrecen, tarifas y como contactar y ubicar a

la organizacion.
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Figura N° 11: P&gina principal web de la empresa M & J construferrel0,
C.A aqui podemos observar el inicio de la pagina web donde se hace una breve
resefia de la empresa y muestra las diferente ventanas a las cuales podemos

acceder

e i mos e i s b ptamatorrnn VWK o, o b piionn mads Py, | Govmiemet

I\&J ! . Construferre 10 C.A

| Si buscas calidad y eficiencia
llegaste al lugar indicado

MJJW

Construferre 10, Ca
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Figura N° 12: Subpagina: Acerca de Nosotros aqui podemos ver la ventana de

nosotros en la cual se muestra la mision y la visiéon de la empresa

B i b 0 i e
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Figura N° 13:Subpégina: CoOmo Registrarse aqui se muestra el metodo de
registro de la pagina web para los cliente o personas que soliciten nuestros
servicios en ella el cliente tendrd que suministrar su nombre, su correo y se le

asignara una clave para acceder a los servicios de la empresa.

Registrate
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Figura N° 14: Subpégina: Clientes en esta ventana se puede observar los clientes
mas frecuentes de la empresa los cuales ya tienen un perfil instalado en la pagina

para la agilizacion de la adquisicion de los servicios.

it i wals e s 6 B ikanihorsnn W . Com o s ol By, | Bt v
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Figura N° 15: Subpéagina: Servicios en esta ventana podemos ver como los
clientes pueden adquirir los servicios de la organizacién de pendiendo de lo que
necesite pude escoger entre el servicio de manteniendo o el servicio de reparacién

al tocar la imagen se mostraran los diferentes servicios que se ofrecen.

s pubgirn ot 1 e e b et whorrsen WA oo, o b puionn et oy, | Gombotn v

Ty
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Figura N° 16: Subpagina: Contacto en esta venta se pueden observar los medios
de contacto con la empresa y estos medios son nuestras redes sociales ya que por

ellas estaremos en contacto directo con todos nuestros clientes

Email *
Subject

l@l INSTAGRAM: @contruferre

y TWITTER: construferre1o

n FACEBOOK: construferreio

69



Item | Estrategias Tactica Acciones Responsable | Tiempo

Generar
contenido ) ) )
» Publicar Contenido Community
Crear Redes Creacion de ) o 3
2 ) o Publicar historias Manager
Sociales historias ] ) L meses
y Publicar videos Disefiador web
Creacion de
videos

Estrategia 2: Realizar promociones a través de las redes sociales para

buscar mayor interaccion con los clientes actuales y futuros

Fuente: Benavides y Ramirez (2018)

Dentro de la estrategia de marketing digital, se encuentra la estrategia de
social media. Social Mediase refiere a generar una interaccion en los sitios de
redes sociales de la marca, por eso se van a utilizar promociones tanto para llamar
a nuevos clientes como para fidelizar a los que ya son clientes fijos; algunas de
estas promociones consisten en darles a los clientes un descuento en algunos

servicios, con la adquisicidn de un servicio el segundo gratis, entre otros mas.
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Figura N° 17: Ingreso al perfil de Facebook se aperturaron perfiles en las
tres redes sociales mas importantes para con ella poder contacta y

comunicar nos directamente con nuestro clientes

M ;Qué estds pensando? [8
Foto
Historias i) Tuarchivo

M) v

Agregar

HUAWE]
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Figura N° 18: Visualizacion del perfil de Faceboock, en nuestro faceboock
se mostraran videos de nuestro trabajadores realizando los trabajo y
tambien de nuevas tecnicas para obtimisar el trabajo realisado como

videos de consejos y tips para mejorar los mantenimientos realisados.

Q. Buscar en publicaciones, fot... ﬂ}

[C] Agregar foto de portada

NAJ v

EDITAR

Contru Ferre

Agrega datos personales temporales

@ & =
Registro de

Ver como Editar perfil acinvidad
@ E

% ¢Donde trabajas? >

Y Comparte més informacidn sobre ti y elige
quién puede verla en tu perfil.

| HUAWE]
o J
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Figura N° 19: Ingreso al perfil de InstagramVisualizacion del perfil de Instagram
por este perfil se realizaran los promociones, actividades y nuevos servicios que la

organizacion pretende realizar

T == s O =— s O

4 contruferre
contruferre - 2 0 m : . Agregar ubicacion
1 0 6
Mjl V publicaci.. seguidores sequidos
@ Editar perfil
Contru Ferre
it O &)

N v

Conoce a la empresa M & J Construferre10,
C.A,, cuyo actividad econdmica es la
construccion, servicios, mantenimiento y la
prestacion de servicios a empresas petroleras,
petroquimicas y metalmecanicas.

#MB&J #Construferre10 #Empresa #Petroleras
#Petroquimicas #Metalmecanicas

@ Q ¥, @ #palmasola

HUAWEI

K i ) )
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Figura N° 20: Post e historia de Instagram para ofrecer los servicios de la

Empresa aqui podemos observar el primer post que se realizd por esta red social

en donde ofreciamos a nuestros clientes frecuentes y futuros los servicios

prestados por la empresa y la forma de como acceder a ellos.

ML contruferre

contruferre La industria petrolera esta conformada

R QA ® O ©

HUAWEI]

74

X

Editar informacién

) gomtnters

La industria petrolera esta conformada por
procesos de exploracidn, extraccién ,
refinacidn , transporte (frecuentemente a través
de bugues petroleros y oleoductos )y
mercadotecnia de productos del petréleo . Los
productos de mayor volumen en la industria son
combustibles (fueloil} y gasolina . El petréleo
es la materia prima de muchosde una gran
variedad de productos guimicos incluyendo
productos farmacéuticos, disolventes,
fertilizantes, pesticidas y plasticos.

#MEJ #Construferre10 #Empresa #Petroleras
#Petroquimicas #Metalmecanicas
#palmasola

=) (==

HUAWEI




Figura N° 21: Visualizacién del perfil de Twitter por esta red social va ser como

nuestro servicio de atencién a cliente se atenderdn criticas,

problemas,

recomendaciones para asi logra la satisfaccion completa de nuestros clientes

N v

Construferral0 Ca

@construferral0

@ puerto cabello moro estado car
E Se unié en julio

1 Siguiendo 0 Seguidores

Tweets Tweets y respuestas

A quién seguir

g ~ M
| Editar perfil | |t
i

Multimedia

M

I HUAWEI
-
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Estrategia 3: Crear un Departamento de marketing digital en la empresa M& J

construferrel0, C.A

item | Estrategias Théctica Acciones Responsable | Tiempo
Creacion del Supervisar el | Mantenimiento de los
3 . -
departamento estado y el medios digitales Gerente del
de marketing | mantenimiento de | Creacion del nuevo | departamento 1
digital los medios contenido de Marketing Afio

digitales Supervisar la Digital

evolucion de estos

medios

Fuente: Benavides y Ramirez (2018)

Se va a crear este departamento con las tareas para el desarrollo,
seguimiento y mantenimiento de los medios digitales creados, para asi garantizar
que las promociones por las redes sociales y la pagina web se mantengan

funcionando correctamente.

Departamento De Marketing Digital De LaEmpresaM & J
Construferre10,cA

(rerents de
markstng digital

Esta encargado
de supervisar ¥

controlar todo el

Se encarga de la 3e encarga de 2e encarga de operar
Estructuracidn, gestionar los tacticas ¥ geshonar
Funcicnamisnto contemdos en las todo lo relacionado
y Manteniendo rades con las redes

de 3z rades socialas
sociales ¥ pagma
web

3e encarga de

realizar todo lo
relacionado con
lo= contemidos
vizuales para laz
redes zociales

departamento de
la orgamizacion

Fuente: Ramirez y Benavides (2018)

76



Perfiles profesionales para el departamento

Cargo a desemperiar en la empresa

Perfil profesional buscado

Gerente de Marketing digital

Analizar, desarrollar e implementar las estrategias de
las marcas, planes y programas de marketing.
Desarrollar estrategia por linea y canal. Desarrollo de
plan de marketing digital. Estrategia de comunicacion
en RRSS, contenido, tépicos, métricas, KPI's

Community Manager

Debe tener técnicas, de gestion y sociales que definen
el perfil del buen community manager. Debe tener
habilidades esenciales como; Creatividad, Empatia,
Autodidacta, Moderador, Buena ortografia y redaccién
saber de los temas de marketing, publicidad y
comunicacién de la empresa. No puede vivir ajeno a
las distintas acciones de marketing, comunicacion y/o
publicidad de la entidad, pues necesitard conocerlos
para llevar a cabo su estrategia social media. Conocer
y saber utilizar las redes sociales, desde el punto de
vista tactico como estratégico.

Coment Manager

Debe tener técnicas, de gestion y sociales, saber de los
temas de marketing, publicidad y comunicacion de la
empresa. No puede vivir ajeno a las distintas acciones
de marketing, comunicacién y/o publicidad y debe
buena ortografia y redaccién

Programador Web

Responsable de desarrollar software que cumpla cierta
funcion, solucionando las diferentes necesidades que
tenga la empresa y que requieran un método
informatico. Disefiar y programar sitios web y
aplicaciones, ser el responsable de definir la interfaz
gréafica para que resulte atractiva al usuario, generando
la posibilidad de conversion o simplemente de
utilizacion para lograr trafico. Corregir los errores que
se identifiquen y dar mantenimiento a los proyectos.

Disefiador Web

Desarrollar y disefiar la estructura de paginas web,
desarrollar péginas siguiendo los lineamientos
establecidos por la empresa, con el fin de que la pagina
cumpla con la esencia de la compafiia y sirva como
conexion entre cliente y empresa
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5.6.Resumen de la propuesta

Luego de la explicacion anterior, en referencia a las estrategias a utilizar a
través de distintas herramientas de marketing digital por parte de la Empresa, se
plantean de manera puntual y resumida en un cuadro donde se explicaran cada una

de las estrategias, tacticas, acciones, responsables y tiempo de diagnostico, con lo

cual la presente investigacion cumplira con los objetivos planteados.

Tabla Resumen de la propuesta

item Estrategias Tactica Acciones Responsable | Tiempo
- Publicacioén
.. Contenido del contenido 3
Crear pagina . . o Programador
1 informativo de interés, meses
Web .
tarifas y
ubicacion.
Generar Publicar
contenido Contenido Community
9 Crear Redes Creacion de Publicar Manager 3
Sociales historias historias Disefiador meses
Creacion de Publicar web
videos videos
Creacion del | Supervisarel | Mantenimiento
3 .
departamento |  estadoy el de los medios | Gerente del
de marketing | Mantenimiento digitales departamento 1
digital de los medios | Creacion del | de Marketing Afio
digitales nuevo Digital
contenido
Supervisar la
evolucion de
estos medios

Fuente: Benavides y Ramirez (2018)

78




CONCLUSIONES

Al culminar la presente investigacion se pudo observar que la problematica
existente, es debido a un desconocimiento en el uso de las herramientas de
marketing digital efectivas para el aumento de las ventas, realizar publicidad e
interactuar con los clientes, unido a esto la empresa no posee departamento
dedicado a las actividad de marketing digital, lo que hace mas débil el

conocimiento de los servicios prestados por la Empresa.

En la primera fase metodoldgica se diagnosticd la situacion actual de las
plataformas digitales utilizadas por la Empresa, bajo las perspectivas de los
clientes internos y externos, en representacion de los clientes internos se
entrevisto al gerente de la Empresa, donde se conocid la opinion acerca de las
estrategias y conocimientos aplicados en las plataformas digitales, disponibilidad
de recursos econdémicos y talento humano. Seguidamente se encuesto a los
principales clientes externos con mayor demanda de los servicios ofrecidos dela
Empresa M & J Construferre10, C.A. La encuesta se realizo con la finalidad de
medir la percepcion del cliente hacia la empresa, obteniendo como resultado la
intencion de seguir a la Empresa mediante la pagina web, interactuar en las redes

sociales, mediante contenidos que generen mayor interés.

En cuanto a la fase metodoldgica numero dos, el objetivo de identificar las
herramientas de marketing digital a implementar para mejorar el engagement de la
empresa M & J Construferrel0, C.A., se realizd6 una matriz DOFA, donde se
completd el diagnostico describiendo las fortalezas, debilidades, amenazas y
oportunidades que sirvieron de soporte para realizar las estrategias de la

propuesta.
Para el cumplimiento de la tercera fase metodologia se realizd una propuesta

donde se pudieron disefiar estrategias de marketing digital para aumentar las

ventas y aumentar la interaccion con los clientes. La propuesta se basé en 3
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estrategias: en las cuales se cred la pagina web, se aumentaron las publicaciones
de contenidos mediantes las redes sociales a través de imagenes y videos. Por
ultimo, la implementacion de un departamento encargado de monitorear dichas

estrategias digitales en la organizacion.

Finalmente, el siguiente trabajo contribuye con aportes significativos y
opiniones de interés para la empresa M & J Construferrel0, C.A, las cuales
mediante el uso de las herramientas de marketing digital se pueden logran las
metas empresariales, ademas en la investigacion de dio respuesta a los objetivos
planteados para contribuir con el desarrollo de esta Empresa, quedando en
evidencia que con el uso de las plataformas digitales se puede interactuar con los
clientes y contribuir con el engagement, lo que aumentara nuestra participacion en

el mercado.
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RECOMENDACIONES

Una vez descritas las conclusiones y de acuerdo a los datos obtenidos en la

Empresa M & J Construferrel10, C.A se presentan las siguientes recomendaciones:

- Asignar un presupuesto para realizar las herramientas de marketing digital
y administrar las plataformas digitales para tener presencia en las redes

sociales y asi posicionar su imagen en el mercado.

- Capacitar a los trabajadores para el manejo de las herramientas digitales,
de tal manera que la ejecucidn de los contenidos programados sea eficiente

y eficaz.

- La publicacion de las imagenes se debe realizar una escogencia sobre
cuales son las que expresan todos los atributos del servicio que quiere

reflejar.

- Con respecto a la creacion del contenido este debe ser aprobado, para que
el mismo exprese o dé a conocer de la manera mas apropiada lo que

representa la organizacion.

- Se recomienda la constante revision de lo que se publicara en Instagram,
para asi estar al tanto de todo lo que se publica, comparte y se refleja

diariamente en la misma.

- Ejecutar la propuesta disefiada y mantener una constante evaluacion,
mejora y adaptacion acorde a las tendencias que surjan en el mundo del
marketing digital en cuanto a los temas y herramientas que permitan

optimizar las experiencias en los perfiles sociales.
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ANEXOS
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ANEXO A: GUIA DE ENTREVISTA

1. ;Cbémo usted evalla las ventas en este momento?

2. ¢La Empresa cuenta con los equipos necesarios para el uso de los medios

digitales a fin de promocionar de sus productos?

3. ¢Conoce usted lo que es Marketing digital?

4. ¢En este momento la Empresa cuenta con una pagina web?

5. ¢Utilizan los medios sociales como un medio para la publicidad de sus
productos?

6. ¢Se realiza publicidad de los servicios prestados por la Empresa?

7. ¢Cual medio esta utilizando en este momento para el conocimiento de la

Empresa?

8. ¢La Empresa cuenta con personal capacitado para el uso de medios

sociales?
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ANEXO B: ENCUESTA

1. ¢Con qué frecuencia realiza compras en internet?

Mucha Media Baja Poca

2. ¢Por qué medio realiza usted sus compras en internet?

a. Péagina Web.

b. Redes Sociales

c. Email Marketing

d. Todas las anteriores

3. ¢Como conocio la empresa M & J Construferrel0, C.A.?

a. Internet.

b. Radio.

c. T.V.

d. valla publicitaria.

4. ¢Qué redes sociales le gusta més frecuentar?

a. Facebook.

b. Instagram.

c. Twitter.

d. Youtube

5. ¢Conoce usted lo que es marketing digital?

Si No

6. ¢Estaen conocimiento de lo que es una campafia por los medios
digitales?

Si No

7. ¢Le agradaria hacer compras electronicas de nuestro servicio?

Si No Tal vez

86



8. ¢Le gustaria un servicio més personalizado a través de una pagina
web?

Si No

9. ¢Cree que se podria mejorar el servicio mediante las redes sociales y el
marketing digital?

Si No

10. ¢Cree que mediante una campafa de marketing digital aumentaran
las ventas en la empresa M & J Construferrel0, C.A.?

Si No Tal vez
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