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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tiene como titulo, Estrategias de marketing digital para
la captacion de clientes potenciales en la empresa Coninsa S.A en los guayos
estado Carabobo, la misma llevo como propdsito fundamental Proponer
estrategias de marketing para la captacion de clientes potenciales en la Empresa
Coninsa S.A en los Guayos estado Carabobo. Se enmarco dentro de un proyecto
factible, apoyado en una investigacion de campo, en dicho estudio se definié la
poblacion, la cual es finita y estd conformada por los empleados del departamento
de mercadeo de la empresa ya nombrada. Como técnicas para la recoleccion de
datos se utilizo para el primer objetivo, las encuestas a través de un instrumento
tipo cuestionario de recoleccion de informacion y fue aplicada a los empleados
objeto de estudio. Para identificar las debilidades y fortalezas con las que cuenta
la empresa se llevaron a cabo los respectivos andlisis internos y externos y
posteriormente la realizacion de un analisis DOFA. Finalmente en el udltimo
objetivo se elabor6 una propuesta orientada al Disefio de las estrategias de
marketing digital para la captacion de clientes potenciales en la Empresa Coninsa
S.A. posteriormente, se concluyé que las estrategias de marketing digital son una
excelente opcion para fortalecerse en el actual mundo de los negocios ya que
favorece la captacion de clientes potenciales. Por ello la empresa debe utilizarlas y
beneficiarse de ellas, para lograr fidelizar a los clientes.

Descriptores: Estrategias de marketing digital, captacion de clientes potenciales,
fidelizacidn, internet
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INTRODUCCION

Las estrategias de marketing digital allanan el camino del negocio para
aquellas empresas que sepan sacar provecho de ello. Un punto de partida
importante es satisfacer las expectativas del cliente, a la hora de la obtencion de
productos o servicios, los mismos se plantean como primera opcién de busquedas
en la web, de alli que la empresa debe mantenerse al dia con la imagen que
muestra en sus plataformas digitales, es decir agregar contenido relevante,
organizado y actualizado, lo que brindara una experiencia mas agradable a sus
clientes. Tomando en cuenta lo anterior, se puede evidenciar la importancia del
marketing digital para empresas ya posicionadas como Coninsa S.A a la hora de
captar nuevos clientes potenciales y fidelizarlos con la misma, para de ese modo
lograr aumentar ain mas la competitividad en el mercado. A fin de presentarlas se
desarrollaran una serie de capitulos que se mencionan a continuacion:

Capitulo I. EI Problema, en esta capitulo se encuentra el planteamiento del
problema, los objetivos que se buscan alcanzar y la justificacion de dicha
investigacion.

Capitulo 1. Marco Tedrico, se puntualizaron los antecedentes de la
investigacion, las bases tedricas y la definicion de términos referentes a la
investigacion.

Capitulo Ill. Marco Metodoldgico, se planted la metodologia que se
utilizara a lo largo de la investigacion en cuanto a tipo y disefio, explicacién como
se realizaron las fases y a su vez definiendo la poblacion, la muestra, y la técnica
de recoleccion de datos.

Capitulo V. Resultados, se presenta un analisis detallado de los resultados
obtenidos, a través de la aplicacion de los instrumento, para la puesta en marcha
de la investigacion.

Capitulo V. Propuesta, se realizd la justificacion, los beneficios, los
objetivos, la factibilidad y el desarrollo de la propuesta

Capitulo VI, se realizan las conclusiones y recomendaciones basados en los

resultados obtenidos.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema

En el &mbito mundial es comun observar la vertiginosa globalizacion de los
mercados, la competencia, los patrones de comercio e innovaciones, las cuales
marcan la pauta para el desarrollo de cualquier actividad econémica de un pais. Cabe
destacar, que esta manera de concebir el mercado actual enfrenta mdaltiples
obstaculos, tales como la inestabilidad econdmica y los requerimientos de los
consumidores, que condicionan la expansion de los mercados e incrementa la
necesidad de cambio en todo nivel. Ante este continuo devenir de nuevas situaciones
y posibilidades, las empresas deben poner en marcha mecanismos de adaptacion y
flexibilidad, los cuales solo pueden desarrollarse por medio de un mejor y mayor
conocimiento, obtenido a través de la informacion.

Actualmente cualquier empresa, independientemente del tamafio que tenga, esta
sometida a una fuerte presion para aumentar su productividad, reducir sus costos y
ofrecer un servicio de alta calidad, tanto a sus clientes como a su personal. En tal
sentido, las Tecnologias de la Informacién y Comunicacion (TIC), constituyen una
herramienta esencial para que las empresas mejoren su eficiencia y la calidad de sus
productos y servicios, asi como para fomentar su inclusion en el mercado. La
tecnologia, ha jugado siempre un papel preponderante en la historia de la humanidad.
En la actualidad, se evidencia una constante transformacion de las tecnologias la cual
estd reconfigurando las relaciones sociales, entre los agentes que conforman las
sociedades mundiales y en el que estdn emergiendo las nuevas tendencias de
busqueda de conocimiento y de informacion, conocidas hoy en dia como las TIC.



En este orden de ideas, las sociedades actuales se desenvuelven en entornos
muy dinamicos, producto de los constantes cambios que se viven a nivel mundial
debido a la globalizacion, esto ha provocado que las empresas se vuelvan cada vez
mas competitivas y se dediquen con gran esfuerzo a desarrollar estrategias que les
permitan incrementar sus ventas, crear vinculos duraderos con sus clientes y
posicionar la imagen de sus marcas.

Ante un mercado cada vez mas competitivo, las empresas buscan aplicar
estrategias de fidelizacion y posicionamiento de marca que les permitan captar,
retener a los clientes e incentivarlos a la repeticion de la compra, asi como también
alcanzar nuevos clientes a través de las distintas estrategias de marketing aplicadas
durante su proceso comercial. Es importante considerar, que aun cuando estas
estrategias son disefiadas para ajustarse a las necesidades e intereses de unos
consumidores o clientes especificos, es vital determinar cual es el medio mas
conveniente para llegar a ese mercado meta, a fin de garantizar el logro de dichos
objetivos.

Al respecto, la aparicion del Internet ha revolucionado la forma de
comunicarse en el mundo, muy diferente a como se conocia hace 30 afios. Es un
fenomeno global, vinculado estrechamente con la comunicacion, pero que influye en
gran medida sobre casi todos los ambitos de la sociedad. Poco podian imaginar sus
creadores que en apenas 20 afios seria un invento tan imprescindible como el teléfono
o la television.

Debido a la gran cantidad de usuarios a los cuales se puede alcanzar y a la
velocidad con la cual se puede propagar la informacion, el internet se presenta como
una poderosa herramienta para aplicar estrategias de marketing. Este hecho se ha
visto sustentado por recientes estudios, tal como el de Horovitz, (2010:7), “Sélo el
30% de las empresas estarian preparadas para relacionarse con sus clientes y
empleados a través de las redes tecnologicas”

Hoy en dia, las redes tecnoldgicas no sélo han revolucionado la forma de

comunicacion, sino que han transformado la relacion entre los consumidores y las



marcas. Es por eso que estas redes se han convertido en una nueva posibilidad para
que las empresas puedan establecer canales de comunicacion directa con sus clientes
y asi como atraer a nuevos consumidores potenciales. Sin embargo, captar y fidelizar
a través de dicho recurso a los clientes no es tan sencillo, no se trata tan solo de crear
una pagina y lanzar todo tipo de promociones y contenidos en ella, es necesario que
las empresas conozcan cudles son los aspectos estratégicos y tacticos mas relevantes
que deben tener en cuenta para poder llegar a sus clientes, conocer sus necesidades y
ofrecer contenido que sea de interés para poder obtener el mayor impacto posible en
su audiencia.

En el caso especifico de las empresas privadas, se intenta la prestacion de sus
servicios buscando la satisfaccion de las expectativas de los clientes. Siendo entonces
responsabilidad de cada organizacion, el fomento de la atencion al cliente a todos los
niveles; asi mismo, la cultura de la calidad estd cada vez mas difundida en la
poblacion usuaria de los servicios y lograr la satisfaccion de sus demandas se
convierte en un reto cada vez mayor, que con herramientas adecuadas se pueden
Ilegar a cubrir en la mayoria de los casos.

Cabe citar segun las apreciaciones antes expuestas a Kotler y Armstrong
(2008:8), cuando afirman que “el valor del cliente es la diferencia entre los valores
que obtiene el comprador por la propiedad y el empleo de un producto y los costos de
obtener el mismo”. Estos autores ademas afirman que los clientes no juzgan los
valores y los costos del producto en forma muy precisa u objetiva, sino de acuerdo al
valor percibido. Al respecto, los valores de una organizacién por tanto, son los
aspectos mas importantes a considerar para regular el comportamiento de los
empleados orientados a cumplir los compromisos de la organizacion. En este orden
de ideas, Chavez (2008:56), sefala:

Asi como cada persona tiene valores y los hace universales, las
organizaciones establecen criterios con los cuales proyectaran
sentido a la forma de trabajar e identificarse con su entorno. También
los hace universal por ser transmitidos a todos quienes la integran y



se relacionan con ella. Los valores organizacionales son clasificados
con base a su finalidad e involucramiento de cada persona. Entonces,
se puede encontrar aquellos que les denominan valores finales
porque proyectan los compromisos estratégicos a los que quiere
llegar la empresa a través de sus postulados filoséficos como la
vision, misién, objetivos. Ademas de los valores compartidos donde
se comprometen a capitalizar sus estrategias organizacionales tales
como puntualidad, honestidad y trabajo en equipo.

No obstante existen empresas en Venezuela, las cuales carecen de una
verdadera administracion de valores orientada a brindar calidad de servicio a los
clientes, no utilizando los recursos tecnoldgicos méas idéneos para ello, lo que afecta
la satisfaccion del mismo, su percepcion hacia el servicio recibido, pérdida de tiempo,
gastos no contemplados y problemas de comunicacion. Situacion que afecta
considerablemente la competitividad y la gestion de calidad que debe prevalecer en
todas las organizaciones que prestan servicio al cliente.

A esta realidad no escapa la empresa Construcciones integrales CONINSA, S.A
ubicada en la Carretera Nacional los Guayos, cuya mision es realizar todas aquellas
actividades relacionadas con plomeria, asi como la instalacion, disefio, construccion y
mantenimiento a nivel industrial, comercial o residencial.

Alli se presenta una problematica ya que hace varios afos disefiaron una pagina
web, que no se encuentra actualizada ni muestra los productos, precios o
especificaciones de la mercancia que ofrecen, adicionalmente no renueva la oferta de
servicios a fin de mejorar su imagen corporativa, a esto se suman enlaces que no
funcionan, con contenido desorganizado y no actualizado y que habla de cosas poco
importantes y relevantes para los clientes, lo cual trae como consecuencias que no se
pueda llegar a todos los clientes, ni captar clientes potenciales ademas de que la
empresa pierde posicionamiento ante la competencia al no utilizar los recursos
tecnoldgicos de avanzada.

Ello a pesar de que el marketing a través de estrategias digitales representaria
una nueva oOptica de oportunidades y de competitividad. EIl proceso de marketing

desde el punto de vista empresarial debe ser el estudio del consumidor o cliente, se



debe conocer cuéles son sus necesidades; estas necesidades deberan ser estudiadas
previa definicion de segmentos de clientes o consumidores, cada uno de ellos con
caracteristicas homogéneas.

De no tomar las acciones pertinentes en cuanto a la aplicacion de estrategias de
marketing digital, la empresa no aprovecharia de manera 6ptima los recursos que
tiene a la mano, no podria desarrollar y mejorar sus procesos, lo que la limitaria con
respecto a su competencia, ya que no contara con un mayor conocimiento de sus
clientes y de las necesidades meta, es decir, le dificultara llevar a cabo las acciones
que la acerquen mas a sus objetivos.

Dentro de estas perspectivas, la siguiente investigacion busca Proponer
estrategias de marketing digital para la captacion de clientes potenciales en la
Empresa Coninsa S.A en los Guayos estado Carabobo. Esto como un aporte a dicha
empresa ya que la pagina web es el primer, y muchas veces ultimo, punto de contacto
que tiene un cliente potencial con una empresa. Por eso, debe comunicar la imagen de
la empresa hacia el exterior, lo que es la empresa, los productos que oferta y este
objetivo debera estar muy bien reflejado en toda la web. En funcién de lo planteado

anteriormente surgen las siguientes interrogantes de investigacion:

1.1.1 Formulacion del Problema
¢Cuales son las estrategias de marketing digital necesarias para la captacion de

clientes potenciales en la empresa Coninsa S.A en los Guayos Estado Carabobo?
1.2 Objetivos de la Investigacion

1.2.1 Objetivo General
Proponer estrategias de marketing digital para la captacion de clientes

potenciales en la Empresa Coninsa S.A en los Guayos estado Carabobo.



1.2.2 Objetivos Especificos
- Diagnosticar la situacion actual en cuanto a captacion de clientes en la
Empresa Coninsa S.A

- Identificar las debilidades y fortalezas con las que cuenta la empresa Coninsa
S.A.
- Disefiar las estrategias de marketing digital para la captacion de clientes

potenciales en la Empresa Coninsa S.A

1.3 Justificacion de la Investigacion

Es innegable que el universo digital se extiende en la sociedad y genera nuevos
estilos de vida y nuevos habitos de consumo, permitiendo entre otras cosas, la
conexion donde y cuando sea, dando lugar de manera indetenible a nuevas tendencias
como el llamado marketing digital. Es por ello que el marketing, es conceptualizado
como un sistema total de actividades de negocios ideado para planear productos o
servicios que cumplan las necesidades, asignarles precios, promover y distribuirlos a
los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion, en otras palabras,
se puede decir que el marketing es el conjunto de técnicas que a través de estudios de
mercado intentan lograr el maximo beneficio en la venta de un producto. De alli que
pueda decirse que mediante el marketing llevado a cabo a través de una pagina web
se podré saber a qué tipo de publico va dirigido un determinado producto, su funcion
primordial es la satisfaccion del cliente potencial o actual, mediante el cual se
pretende disefiar el producto, establecer precios, elegir los canales de distribucion y
las técnicas de comunicacion més adecuadas.

En funcidn de esta realidad y tomando en cuenta que la empresa objeto de
estudio no cuenta con una pagina web actualizada que pueda cubrir las necesidades
tanto de la organizacion como de los clientes, la investigacion se plantea como
objetivo Proponer estrategias de marketing digital para la captacion de clientes
potenciales en la Empresa Coninsa S.A en los Guayos estado Carabobo, lo cual se

justifica a nivel practico ya que traera beneficios a la empresa ya que actividad a



través de la red esta en permanente evolucion y es necesario trasladar ese movimiento
a los contenidos de su pagina web, agregando nuevos mensajes de negocios,
incorporando nuevas ofertas o nuevos mercados, modificando textos o iméagenes,
incorporando catélogos de productos o servicios, tienda on-line, entre otros. Ademas
beneficiara a los clientes para atender los pedidos y solicitudes de los que utilizan el
sitio web para ampliar o renovar la oferta de productos o servicios ya que la empresa
contara con una pagina Web renovada y adaptada a los avances tecnoldgicos del
momento. A esto se suma la importancia de mostrar una imagen mas profesional y
moderna o simplemente actualizar sus contenidos y funcionalidades.

A nivel académico la investigacion representa un aporte a la Escuela de

Mercadeo de la Universidad José Antonio Paez ya que va a permitir resaltar las
bondades de las estrategias de marketing digital para que cada empresa logre
posicionarse, captar nuevos clientes y satisfacerlos brindando una atencién de calidad
a traves del uso eficiente de las Tecnologias de Informacién y Comunicacion.
En el aspecto metodoldgico, la investigacion servird para proponer un modelo
operativo viable que brinde ventajas competitivas a la empresa que aunque cuenta
con una pagina Web, ésta no contribuye al logro de los resultados de negocio
esperados. Esto puede deberse a muchos factores, pero principalmente se puede
resumir en que los clientes no encuentran en el actual Sitio Web la informacion que
necesitan y por tanto, buscan otras alternativas.

Finalmente, el tema reviste un caracter contemporaneo debido a que las
estrategias de marketing digital han aumentado considerablemente en los ultimos
afios y unas estrategias modernas generan mas confianza que unas antiguas, de alli
que para estar a la vanguardia, se requiere innovar constantemente, brindando a los
clientes la oportunidad de encontrar facilmente lo que requieren, pues permite
comparar a diferentes proveedores y elegir la mejor opcion. Si cuando un cliente
potencial visita un sitio Web, no encuentra la informacion que necesita o si la
navegacion no es adecuada, estas oportunidades de venta se pueden desviar hacia la

competencia.



CAPITULO 1

MARCO TEORICO

El marco referencial tiene como propdsito dar a la investigacion un sistema
coordinado y coherente de conceptos y proposiciones que permitan abordar el
problema que se investiga. Por su parte Arias (2012:67), se refiere al marco tedrico o
marco referencial, como aquel “producto de la revisién documental-bibliogréfica, y
consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores, conceptos y definiciones,
que sirven de base a la investigacion por realizar”. Ello permitird realizar la
investigacion dirigida aProponer el planteamiento de estrategias de marketing digital
para la captacién de clientes potenciales en la Empresa Coninsa S.A ubicada en los

Guayos estado Carabobo.

2.1 Antecedentes de la Investigacion

Refiriéndose a los antecedentes de la investigacion, Tamayo y Tamayo
(2012:146), dice: “Todo hecho anterior a la formulacion del problema, que sirve para
aclarar, juzgar e interpretar el problema planteado constituye los antecedentes del
problema”. Para llevar a cabo la presente investigacion, es necesario revisar trabajos
realizados con anterioridad los cuales estén relacionados con las estrategias de
marketing y redes sociales que a su vez, sirvan de sustento y aporten informacion que
complemente este trabajo; en este sentido se presentan a continuacion los estudios

consultados:

Al respecto, Tinedo Y Morera (2017), en su trabajo de grado titulado
“Estrategias de E-Commerce basadas en una plataforma web para mejorar la

experiencia de compra de los clientes de malanga C.A”, realizado en la



Universidad José Antonio Péez. El cual tiene como proposito fundamental proponer
estrategias de e-commerce basadas en una plataforma web para el mejoramiento de la
experiencia de compra de los clientes de la empresa. Se enmarcd dentro de un
proyecto factible, apoyado en una investigacién de campo. En el estudio se definieron
dos poblaciones, una interna conformada por los duefios de la empresa que a su vez
representd la muestra y una poblacion externa a la organizacion constituida por 18
clientes conformando la muestra. Como técnicas para la recoleccion de datos se
utilizé para el primer objetivo, la entrevista personal a los directivos de la empresa, la
encuesta mediante la aplicacion del cuestionario dirigido a los clientes, la observacion
directa a la comercializacion ejecutada por la organizacion y la realizacion de un
anélisis DOFA.

Para identificar las estrategias de e-commerce mas adecuadas para el
mejoramiento de la experiencia de compra online de los clientes Malanga C.A, se
aplico una entrevista a expertos en el area. Finalmente para el Gltimo objetivo, se
elabor6 una propuesta orientada al disefio de estrategias de e-commerce para mejorar
la experiencia de compra de los clientes de la empresa.

Es por ello que se concluy6 que el comercio electrénico es sin duda una buena
opcion para incursionar en el mundo de los negocios ya que favorece la vinculacion
entre el cliente y la organizacion, por ello la empresa debe aprovecharlo al maximo
para potenciarse de forma positiva.

En relacion con nuestra investigacion se destaca como en la actualidad las
estrategias de marketing digital son sumamente importantes para la captacion y a su
vez la fidelizacion de los clientes, ya que sin ellas, la empresa se encuentra de brazos
cruzados, porque en esta era digital en la que esta sumergido el mundo, los clientes
necesitan tener a la mano una amplia gama de opciones en la web a la hora de la
busqueda de productos y/o servicios para satisfacer las necesidades que le atafien en

el momento.
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Iniestra (2015), realiz6 en la Universidad de Meéxico, en su trabajo titulado
“Implementacion de mercadotecnia digital a una empresa de Chocolate
gourmet” sefiala como propdsito de trabajo implementar técnicas de marketing
digital a una empresa gourmet de chocolate. Este trabajo de investigacion analiza el
ajuste entre las tareas y tecnologias dentro de la empresa estudiada, con la finalidad
de dar las herramientas necesarias para abrir, construir un mercado digital seguro y
que aporte positivamente. La empresa posee y cuenta con ciertos conocimientos de
Mercadotecnia, pero sus estrategias han sido aplicadas desde una perspectiva
tradicional. En la primera etapa se aplicO medicion de las visitas, el incremento de
fans y de posicionamiento organico del sitio web en los buscadores. Ademas, se
sumaron los indicadores del aumento en la base de datos de prospectos, también
conocidos como direcciones y las conversiones de datos a clientes.

La investigacion anterior tiene relacion con esta tesis, ya que se esta aplicando
métodos de marketing digital y promocién de una pagina web, para abrir una nueva

via de atencion al cliente, mejor servicio, informacién y comercializacion.

En este orden de ideas, Rodriguez (2015), “Las redes sociales como
herramienta del Marketing online”. En la pagina de la Universidad Catolica
Andrés Bello la autora realizd un estudio que tuvo como objetivo estudiar las redes
sociales como herramienta del marketing online y hace énfasis en la gran ventaja que
tienen las redes sociales en el marketing. La investigacion fue documental. En
algunos casos, ya es habitual que las empresas cuenten con canales bidireccionales
(como blogs, wikis, podcasts, entre otros) que permiten la comunicacion con el
usuario de manera directa, sin intermediarios. Mas recientemente, los especialistas en
marketing digital han visto en las redes sociales una herramienta para potenciar sus
actividades, a través de la participacion social.”

Como conclusién se puede decir que analizando este tipo de articulos digitales
se encuentra que con estas nuevas herramientas, las audiencias dejan de ser receptores

pasivos de informacidn, para convertirse en coparticipes de la comunicacién con las
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empresas. Esto hace que aumente la confianza de los distintos publicos en las grandes
corporaciones, pues se sienten mas representados e identificados con éstas. Este tipo
de publicaciones son las que hemos decidido tomar como antecedentes para nuestro
proyecto.

Una vez analizado el enfoque de la investigacién y su finalidad, esta se
considera como antecedente por parte de la autora de la presente investigacion debido
a la vinculacién existente con el objeto estudio de las mismas. En este sentido, la
anterior investigacion presenta claramente caracteristicas similares con el presente
estudio. Su estrecha relacion radica en el hecho de determinar la importancia que
tiene la insercion de recursos tecnoldgicos actuales a las formas de mercadeo
empresarial, rompiendo con los modelos de estrategias corporativas convencionales,
sugiriendo a la tecnologia como el timén que dirige las decisiones estratégicas dentro
de la organizacion de toda empresa en la actualidad.

Séez, Garcia y Palao (2014), en su Trabajo Especial de Grado titulado
Innovacién Tecnoldgica de Mercadotecnia en las Empresas y su Influencia en el
Entorno, para optar al titulo de Economista, en la Universidad de Leon, Espafa. La
situacion problema planteado se enfoca actualmente en la no implementacion de
estrategias digitales que contribuyan al posicionamiento de las empresas y la
captacion de nuevos clientes. En este contexto, el objetivo de la investigacion fue
Analizar la Innovacion Tecnoldgica de Mercadotecnia en las Empresas y su
Influencia en el Entorno en la ciudad de Leon, Espafia.

La metodologia utilizada se basé en una investigacion de tipo descriptiva, de
campo, prospectiva y aplicada, calificAndose el disefio como no experimental
transversal. La poblacion estuvo comprendida por 12 instituciones empresariales, de
la ciudad de Leon, Espafia, que a su vez significo la muestra. Entre los instrumentos y
técnicas para recolectar los datos, se empled la entrevista bajo la figura de un
cuestionario. En conclusion se determind que la inclusion de nuevas tecnologias en el

entorno empresarial afectaba a todos los niveles de la empresa, estratégico, comercial,

12



organizativo y tecnol6gico. En este sentido, la anterior investigacion presenta
claramente caracteristicas similares con el presente estudio. Su estrecha relacion
radica en el hecho de determinar la importancia que tiene la insercion de recursos
tecnoldgicos actuales a las formas de mercadeo empresarial, rompiendo con los
modelos de estrategias corporativas convencionales, sugiriendo a la tecnologia como
el timén que dirige las decisiones estratégicas dentro de la organizacion de toda
empresa en la actualidad.

Dentro de estas perspectivas, Dominguez y Sifontes (2013), en su Trabajo
Especial de Grado titulado Estrategias de la Mezcla de Marketing aplicadas por la
empresa Cable Brasil C.A., para optar al Titulo de Licenciados en Administracion,
en la Universidad de Oriente, plantearon una situacion problema acerca de la pérdida
de posicionamiento por parte de la empresa, debido a la subutilizacion del marketing
digital. Esto a pesar de que la television satelital ha experimentado un importante
crecimiento y se espera que continle creciendo a medida que se perfecciona la
tecnologia de los satélites. Sus servicios ya forman parte de las necesidades y deseos
de los hogares venezolanos, situacion que conlleva a que estas empresas enfrenten los
desafios de la competencia y busquen ser mas fuertes dentro del competitivo
mercado, documentandose y poniendo en practica las estrategias de marketing.

Cable Brasil C.A., teniendo estos conocimientos, se ha dedicado a llevar este
tipo de servicio de suministro de television por cable a todos los hogares de una parte
de la region oriental del pais, pero no cuenta con un alto nivel tecnolégico y con
recursos humanos calificados, con el fin de satisfacer los gustos y las expectativas de
los usuarios. De alli el objetivo de investigacion fue analizar las estrategias de
marketing utilizadas por la empresa Cable Brasil C.A. Para ello se realizd una
investigacién de campo con apoyo documental, a nivel descriptivo, empleando
fuentes primarias y secundarias, realizando entrevistas no estructuradas al personal de
esta empresa.

Los resultados de la investigacion permiten concluir que Cable Brasil C.A.,

ofrece a sus usuarios una grilla de 99 canales, con tarifa Unica, para suscripcion y
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mensualidad, empleando estrategias de penetracion de mercado, ofreciendo diversos
medios de pago para facilidad de los usuarios. Esta empresa brinda una distribucion
directa para garantizar la mejor relacion empresa cliente y emplea las redes sociales
como medio de comunicacion con su publico meta, descuidando las otras
herramientas de la mezcla promocional. Cuenta con un personal capacitado para
prestar un servicio de calidad y establece procesos sencillos que sirvan de evidencia
fisica como muestra de la calidad del servicio. Las estrategias de la mezcla de
marketing son de gran importancia para la empresa Cable Brasil C.A., ya que son una
herramienta vital para alcanzar el éxito y lograr su expansién a otras zonas
geograficas.

El trabajo de grado mencionado con anterioridad, guarda relacion con la
presente investigacion, debido a que surge de la necesidad de promover estrategias
innovadores de marketing para la promocion que brindan las empresas, para lo cual
es necesaria la formacién y promocion de estrategias de marketing viral, el cual es

uno de los pilares bases del marketing digital a través del uso de las redes sociales.

2.2 Bases Tedricas

Las bases teoricas segun Arias (2012:107), “Son aquellas que implican un
amplio desarrollo de los conceptos y proposiciones que forman el punto de vista o
enfoque adoptado, para sustentar o explicar el problema planteado”. Con la finalidad
de utilizar una fundamentacién tedrica, se recopilara la informacién necesaria,
relacionada a la tematica planteada; tomando en cuenta aquellos aspectos
relacionados directamente con los objetivos de la investigacion. Las bases tedricas de
la investigacion estan constituidas por los topicos relacionados con el problema
planteado y los objetivos formulados.
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2.2.1Marketing

Segun Kotler (2012:5), “Proceso mediante el cual las compafias crean valor
para los clientes y establecen relaciones solidas para obtener a cambio valor de ellos".
Tomando en cuenta lo antes expuesto por el autor, entendemos que el marketing es la
herramienta necesaria, que utiliza y a su vez toma en cuenta todos los aspectos que
rodean tanto al producto o servicio que desea promocionar como también a los
individuos a los cuales se les busca satisfacer la necesidad. En otro orden de ideas, se
debe resaltar que marketing como proceso social ya que en el intervienen grupo de
personas, con necesidades, deseos y demandas, las cuales son el punto de partida de
la disciplina del marketing, ademas, se considera también un proceso administrativo,
porque el marketing necesita de sus elementos basicos, como son: la planeacion, la
organizacion, la implementacion y el control, para lograr desarrollar sus actividades,
hoy en dia no es suficiente tener ideas brillantes, hay que planificarlas, organizarlas,
implementarlas y controlarlas, para de esta manera incrementar sus posibilidades de
éxito y que la empresa sea mas competitiva.

No podemos olvidar que el marketing promueve el intercambio de productos
de valor con sus semejantes, en el cual se logra la satisfaccion de todas las partes que
intervienen en el. En este sentido, se recalca que el marketing es una funcion de la
empresa, porque comprende una serie de actividades (identificacién de
oportunidades, investigacion de mercados, formulacion de estrategias y tacticas, entre
otros) con objetivos propios, pero que estan estrechamente interrelacionados con los
otros departamentos, para de esta manera servir a los objetivos globales de la

empresa.

2.2.2Marketing Digital

En concordancia con los enfoques sobre el marketing o mercadeo, es

conveniente enfatizar que las organizaciones tienen como objetivo maximizar los
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beneficios y minimizar los costos, teniendo presente estas premisas y sabiendo
ademas que existen necesidades que pueden satisfacerse con los productos, entonces
comienzan las actividades de fabricacidn del producto, fijacion del precio, promocion
y distribucion, lo que cominmente se denomina la mezcla de mercadotecnia. Ahora
bien, el marketing ha tenido gran aplicacion en las empresas generandoles valor
agregado en cuanto a sus operaciones, facilitando las transacciones para

consumidores. Al respecto, Kotler, Amstrong, Camara y Cruz (2014:82), exponen:

La Internet y otras tecnologias de informacion y computo han
acrecentado considerablemente la capacidad de las empresas para realizar
operaciones con Mayor rapidez y precision, dentro de un ambito de
tiempo y espacio mucho méas amplio. Un sinnimero de empresas ha
establecido sitios Web para informar acerca de sus productos y servicios

y promoverlos.

De acuerdo con lo expuesto por los autores sefialados, es evidente que el
mercadeo digital conduce a Mayor rapidez y bajo costo de las operaciones
empresariales, contribuye a informar y promover los productos y servicios que
ofrece la empresa en el mercado, asi como la rapidez al acceso de los bienes y/o
servicios para los consumidores. En este mismo sentido, no hace falta mas que
extrapolar esta concepcidn a un escenario virtual para obtener asi lo que se denomina
hoy dia en el mundo empresarial como marketing digital, el cual, estda marcando la
pauta en lo que se refiere a estrategias de mercadeo debido a su alto impacto de
difusion entre las masas y su poder y alcance publicitario globalizado. Segin Cangas
y Guzman (2012:25), el marketing digital se define “como la aplicacion de
tecnologias digitales para contribuir a las actividades de marketing dirigidas a lograr
la adquisicion de rentabilidad y retencion de clientes”, a través del reconocimiento de
la importancia estratégica de las tecnologias digitales y del desarrollo de un enfoque
planificado, para mejorar el conocimiento del cliente, la entrega de comunicacién
integrada especifica y los servicios en linea que coincidan con sus particulares

necesidades. Cangas y Guzman (2012:34), sefialan también que:
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Que el marketing digital tienes sus origenes en el surgimiento del
internet, especificamente con la creacion de paginas Web, como canal de
promocion de productos o servicios, pero debido al avance tecnolégico y
las nuevas herramientas disponibles, sobre todo para gestionar y analizar
datos recolectados de los consumidores, esta tendencia de mercadeo ha
tomado nuevas dimensiones, convirtiéndose en una herramienta
indispensable para la supervivencia de toda empresa dentro del mercado.

2.2.3Proyecciones del Marketing Digital

Dentro de toda esta gama de proyecciones se encuentran, por ejemplo, el E-
mail o correo electronico, a través del cual el usuario recibe un bombardeo de
publicidad con formatos diversos dispuestos a promocionar algin producto o empresa
en particular, que van desde los sutiles avisos por correspondencia digital hasta los

agresivos spam o correos basura. Saez, Garcia y Palao (2014:8), sefialan:

Asi mismo, las redes sociales como Facebook o Twitter funcionan
como una suerte de pizarra publicitaria para todo tipo de productos y
para un muy diverso conjunto de consumidores, debido a que en estos
espacios cada usuario recibe avisos curiosamente relacionados con sus
intereses, y donde cada empresa expone, sin escatimar esfuerzos en
ofertas para sus leales seguidores, a la vez que responde sus preguntas,
y en general llegan a alcanzar niveles de interaccion con sus clientes,
tanto cautivos como potenciales, nunca antes visto.

Con relacion a lo anterior, los sitios web también conforman un porcentaje
bastante considerable de este marketing digital, poblados de publicidad como
imagenes, avisos textuales, ventanas emergentes o videos de corta duracion que
desfilan sin cesar en la pantalla de cualquier computador, dejando la carencia de este
recurso a un grupo muy reducido las paginas web. A la par de ello, también se
encuentran inmersos en este océano virtual los teléfonos moviles, tales como los
modernos Smartphone o teléfonos inteligentes, las tablets, los cuales no escapan a
los anuncios publicitarios, integrados en muchas de las aplicaciones conectadas a

internet que utiliza el usuario, asi como la insercion de otros medios no netamente
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online como la figura del mensajes de texto 0 SMS.

2.2.4 Fidelizacion

La fidelizacion es una accion compleja, que va de la mano con satisfaccion
alcanzada por el cliente y que a su vez no va a depender en cierto modo de la
empresa, aungque la misma si tendra que actuar para lograr que el cliente se sienta a
gusto y asi buscar su fidelizacion con la empresa, es justo resaltar que cuando de
clientes se trata, cada uno tiene una forma de ser o personalidad distinta, lo cual hace

mas esquiva una fidelizacion homogénea. La autora Silvestre (2013:31), afirma:

La fidelizacion es lo que hace que un consumidor permanezca fiel a la
compra de un producto concreto de una marca concreta, de una forma
periddica o continua. Persigue el objetivo de conseguir una relacion
estable y duradera con los clientes de los productos o servicios que
ofrece la empresa

En este sentido, uno de los factores que mas inciden en la satisfaccion de un
cliente es lo que una empresa le ofrece en comparacion a lo que ofrecen sus
competidores, tales como: calidad del producto o servicio, el trato, el precio, el

servicio, entre otros.

2.3 Bases Legales

Las bases legales que rigen a esta investigacion dirigida a proponer el redisefio
de la P4gina Web para la captacion de clientes potenciales en la Empresa Coninsa
S.A ubicada en los Guayos estado Carabobo, son: Constitucion de la Republica
Bolivariana de Venezuela (1999), Gaceta Oficial N° 36860. La Constitucion de la
Republica Bolivariana de Venezuela (1999): contiene varios derechos y garantias que

permiten el desarrollo de la libre empresa, privacidad en las comunicaciones y datos
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de las personas. En el articulo 112 libre ejercicio de la actividad econémica. Ademas
de la Carta Magna, también complementan el marco legal Cdodigos, Leyes y Decretos,

los cuales se describen y explican en los siguientes parrafos.

Cbdigo de Comercio (1955) Gaceta Extraordinaria N° 475. El Cddigo de
Comercio (1955): El articulo 9 hace referencia a las costumbres mercantiles, mientras
que el articulo 10 explica quiénes son comerciantes. Tal como puede observarse es
una norma general con rango legal que se aplica con preferencia al comercio
electrénico; conserva plena vigencia y se apoya en usos y costumbres mercantiles a
los fines de mantener el dinamismo comercial. En sus articulos contempla que rige
las obligaciones de los comerciantes en sus operaciones mercantiles y los actos de

comercio.

Cadigo Civil Venezolano (1982) Gaceta N° 2.990.Contiene referencias que se
pueden aplicar de manera directa a las operaciones de comercio electronico. Define lo
que es el contrato, sin establecer que debe ser por escrito, ni realizado sobre un papel,
en tal sentido, el consentimiento, objeto y causa establecidos en este Codigo son
aplicables al entorno de un negocio virtual. Igualmente, en una compra — venta, las
condiciones y obligaciones que establece para definir al comprador y vendedor se
aplica en una operacién online. Evidentemente el Codigo Civil de Venezuela (1982)
constituye un soporte legal para la investigacion que se desea desarrollar, por cuanto
rige las operaciones en el marketing digital a través de la Pagina Web.

Ley Especial Contra los Delitos Informaticos (2001) Gaceta Oficial N° 373.
La Ley Especial Contra los Delitos Informaticos (2001): tiene por objeto segun lo
establecido en su articulo 1 la proteccién integral de los sistemas que utilicen
tecnologias de informacién, asi como la prevencion y sancion de los delitos
cometidos contra tales sistemas o cualesquiera de sus componentes, o de los

cometidos mediante el uso de dichas tecnologias. En tal sentido, esta Ley sanciona
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los fraudes cometidos a los compradores online. Adicional a esta Ley, vale mencionar
a la Ley Sobre Mensajes de Datos y Firmas Electronicas, la cual instituye las
relaciones de intercambio que ocurren en el marketing digital a través de la Pagina
Web. Si bien es cierto que mediante el uso de una Pagina Web, ocurren relaciones de
intercambio comercial, también se deben dar las condiciones para la satisfaccion de
los compradores, y es precisamente lo que contempla la Ley para la Defensa de las

Personas en el Acceso a los Bienes y Servicios (2008), que se expone a continuacion.

Ley para la Defensa de las Personas en el Acceso a los Bienes y Servicios
(2008) Gaceta Oficial N° 38.862. Tiene por objeto la defensa, proteccion y
salvaguarda de los derechos e intereses individuales y colectivos en el acceso de las
personas a los bienes y servicios para la satisfaccion de las necesidades, estableciendo
los ilicitos administrativos, sus procedimientos y sanciones; los delitos y su
penalizacion, el resarcimiento de los dafios sufridos, asi como regular su aplicacion
por parte del Poder Publico con la participacion activa y protagonica de las

comunidades.

2.4 Definicion de Términos Basicos.

Actividad Econdmica: Proceso donde se intercambia productos, bienes y

servicios para cubrir las necesidades de las personas.

Consumidores: Unidad individual u organizacional que usa o consume un

producto.

Estrategia: consiste en un plan que comprende actividades planificadas que

tienen como fin alcanzar un objetivo.
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Extrapolar: Aplicar criterios conocidos para compararlos con otros casos

similares y con ello obtener conclusiones o hipétesis.

Fidelizacion: Fendmeno por el que un pablico determinado permanece fiel a
la compra de un producto determinado de una marca concreta, de una forma continua

0 periodica.

Internet: red global en la que se conectan las redes de ordenadores que
utilizan un lenguaje comdn y tienen como finalidad el intercambio libre de

informacion entre todos los usuarios.

Marketing: consiste en el sistema total de actividades que tienen como
objetivo satisfacer necesidades y deseos de los consumidores por medio del
intercambio de bienes y/o servicios que tengan valor para ellos, a cambio de una

utilidad o beneficio para las empresas u organizaciones gque la ponen en practica.
Mercado: es donde interactdan la oferta y la demanda, en este lugar (fisico o
metafdrico) se encuentran oferentes con productos a la orden y demandante con

necesidades insatisfechas.

Online: es espafiol quiere decir en linea. Se refiere a un estado de

conectividad que hace uso del internet.
Operaciones Empresariales: Es una actividad que se realiza en el sistema, al
ejecutar una operacion o funcién, como por ejemplo una contabilizacion de una

entrada de mercancia.

Rentabilidad: Es la capacidad de producir o generar un beneficio adicional.
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Software: Equipamiento légico o soporte légico de un sistema informatico,
que comprende el conjunto de los componentes 16gicos necesarios que hacen posible

la realizacion de tareas especificas.

Transversal: Conocimiento conjunto que se obtiene en muchas asignaturas
como una sola unidad.

Web: hace referencia a una pagina, sitio o servidor web. Es aquella

informacion disponible en internet por medio de una direccion determinada.
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CAPITULO 111

MARCO METODOLOGICO

La presente investigacion requiere contar con todos los elementos
metodoldgicos que permitan el desarrollo de sus objetivos. En tal sentido, Sabino
(2007:118), sefiala que:

El marco metodoldgico es el conjunto de acciones destinadas a describir
y analizar el fondo del problema planteado, a traves de procedimientos
especificos que incluye las técnicas de observacion y recolecciéon de
datos, determinando el “como” se realizard el estudio, esta tarea
consiste en hacer operativa los conceptos y elementos del problema que
estudiamos, al respecto este autor nos dice: En cuanto a los elementos
que es necesario operacionalizar pueden dividirse en dos grandes
campos que requieren un tratamiento diferenciado por su propia
naturaleza: el universo y las variables.

La metodologia a emplear permitira proponer estrategias de marketing digital
para la captacion de clientes potenciales en la Empresa Coninsa S.A en los Guayos
estado Carabobo, convirtiéndose en un modelo operativo viable para solventar una

necesidad organizacional.

3.1 Tipo de Investigacién

Cabe destacar que este estudio asume la modalidad de proyecto factible, y
Arias, (2012:127), la define como: “Una propuesta de accion para resolver un
problema practico o satisfacer una necesidad. Es indispensable que dicha propuesta se
acompafie de una investigacion que demuestre su factibilidad o posibilidad de

realizacion”. Segun las Normas para la Elaboracion, Presentacion y Evaluacion del



Trabajo Especial de Grado del Instituto Carlos Soublette (2006:18), explica que:

El proyecto factible es la investigacion, elaboracién y desarrollo de la
propuesta de un modelo operativo viable para solucionar problemas,
requerimientos 0 necesidades de organizaciones o grupos sociales. Puede
solucionarse con la formulacion de politicas, programas, tecnologia,
métodos o procesos. El trabajo debe tener apoyo en una investigacion de
tipo documental, de campos o de ambos tipos.

El presente estudio en cuanto a la estrategia se ubicara dentro de un disefio de

campo, Segun Arias (2012:6), define:

La investigacion de campo como aquella que consiste en la
recoleccion de todos directamente de los sujetos investigados, o de la
realidad donde ocurren los hechos (datos primarios), sin manipular o
controlar variables alguna, es decir, el investigador obtiene la
informacion pero no altera las condiciones existentes. De alli su
carates de investigacion no experimental

Claro esta, en una investigacion de campo también se emplea datos
secundarios, sobre todo los provenientes de fuentes bibliograficas, a partir de los
cuales se elabora el marco tedrico. No obstante, son los datos primarios obtenidos a
través del disefio de campo, los esenciales para el logro de los objetivos y la solucién
del problema planteado. La investigacion de campo, al igual que la documental, se
puede realizar a nivel exploratorio, descriptivo y explicativo.

Este estudio constituye una investigacién con disefio de campo ya que se
recopilara la informacion en forma directa, es decir de la realidad del problema, de
esta manera se puedan obtener datos primarios, con los aportes cuantitativos y
cualitativos que denota el objeto de estudio. Cabe destacar en cuanto al nivel de la
investigacion serd de caracter descriptivo, Segun Arias (2012:24), define: la
investigacion descriptiva como la caracterizacion de un hecho, fenémeno, individuo o

grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento. Los resultados de este

24



tipo de investigacion se ubicaran en un nivel intermedio en cuanto a la profundidad
de los conocimientos se refiere.

El nivel de la investigacion serd de caracter descriptivo porque “Se trabaja sobre
realidades de hechos y sus caracteristicas fundamentales de presentar una
interpretacion correcta. Esta incluye el estudio de casos, causales y desarrollo. Asi
mismo segun Cordoba y Monsalve (2002:41)

Esta clasificado en disefio Interactiva porque implica la realizacion de
acciones en forma individual o grupal con el fin de modificar una
situacion o evento. Esta investigacion ejecuta acciones para modificar
un evento recogiendo informacion durante el proceso, para detectar el
problema planteado, describe en su fase descriptiva situacion
preocupante con el propdsito de reorientar las actividades para
introducir mejoras durante el proceso.

Cabe mencionar que la investigacion también estara apoyada en una revision
documental. Segun los autores Palella y Martins, (2010:90), define: La investigacion
documental se concreta exclusivamente en la recopilacion de informacién en diversas
fuentes. Indaga sobre un tema en documentos-escritos u orales. Esta investigacion
tendra apoyo documental porque se manejaran diversos tipos de documentos
bibliogréficos a través de los cuales se logra recolectar informacion necesaria para el
estudio a realizar.

Es importante resaltar que el objetivo de esta investigacion sera Proponer
estrategias de marketing digital para la captacion de clientes potenciales en la
Empresa Coninsa S.A en los Guayos estado Carabobo. Este estudio estara orientado a
contribuir con el crecimiento y desarrollo de la organizacién, generando cambios
masivos que contribuyan a la empresa a satisfacer necesidades de desarrollo interno,
para mejorar la efectividad en la manera como se proyecta a los clientes potenciales
para su captaciéon, dando cumplimiento efectivo de los objetivos que la empresa

quiere lograr en el area de marketing.
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Para esto se hard necesario realizar un diagndéstico de la situacion actual que
presenta la empresa con respecto al proceso de marketing utilizado, luego se debe

analizar los elementos que intervienen en el proceso.

3.2 Fases Metodoldgicas de la Investigacion

A continuacion se presentan las Fases Metodoldgicas de la Investigacion en

concordancia con cada uno de los objetivos planteados:

Fase | Diagnostico de la situacion actual con respecto captacion de clientes

potenciales en la Empresa Coninsa S.A ubicada en los Guayos estado Carabobo.

En esta fase se realizaré el diagndstico de la situacion, requiriendo para ello
seleccionar técnicas e instrumentos de recoleccion de datos, asi como la poblacion y
muestra. Al respecto, Tamayo y Tamayo, (2012:108), explica que “...la poblacion es
el conjunto de individuos u objetos de lo que se desea conocer algo en una
investigacion”.

Para efectos de esta investigacion, se tuvo dos (2) poblaciones de tipo finita
conformadas de la siguiente manera: por cinco (5) empleados del Departamento de
Mercadeo de la Empresa Coninsa S.A y por veinte (20) clientes de la empresa caso
estudio. Sobre este particular, Herndndez, Fernadndez y Batista, (2009: 278), indican
en cuanto a la seleccidn de la muestra “aqui el procedimiento no es mecénico ni en
base de formulas de probabilidades sino que dependen del proceso de toma de
decisiones de una persona o grupo de personas.”. Es decir, la poblacion y muestra se
consideraran equivalentes; tomado este numero a través del muestreo no
probabilistico, todos tienen las mismas caracteristicas y son suficientes para que la
estimacion de los parametros determinados tenga un nivel de confianza
adecuado. Eso significa que la muestra serd censal, es decir se asumiran para la

muestra, a todos los sujetos de la poblacién.
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Como técnica para la obtencion de la informacién necesaria, se utilizo la
encuesta a través de un instrumento tipo cuestionario de recoleccion de informacion,
que de acuerdo con Arias, (2012: 72), define a la encuesta como “Una técnica que
pretende obtener informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de
si mismos, o en relacion con un tema en particular”. Como instrumento se utilizé el
cuestionario. Asi mismo, Tamayo y Tamayo, (2012: 271), define el cuestionario
como “el instrumento formado por una serie de preguntas que se contestan por escrito
a fin de obtener la informacidn necesaria para la realizacion de una investigacion”.
Siguiendo el orden de ideas anterior se aplicaron dos instrumentos, cada uno para las
diferentes poblaciones, el primer cuestionario el cual estuvo conformado por trece
(13) preguntas con dos alternativas de repuestas (Si- No) y fue aplicada a los
empleados del departamento de mercadeo con la finalidad de diagnosticar la situacion
actual interna del area. EL segundo cuestionario fue aplicado a los clientes de la
empresa CONINSA, S.A, con un total de 10 pregunta, que tenian como propdésito
indicar la opinién del area externa (clientes) y la satisfaccion que tenian con la

empresa.

Fase Il. Identificacion de las amenazas, oportunidades, debilidades y fortalezas

con las que cuenta la empresa Coninsa S.A

Para el desarrollo de esta Fase, fue necesario la informacion que se obtuvo
mediante la aplicacion de herramientas, las cuales ayudaron a la obtencién de los
respectivos andlisis, es decir, se necesitd implementar un PCI (Perfil de Capacidad
Interna), la cual, tiene como proposito realizar un anélisis interno, es la parte de
auditoria organizacional, el cual ayuda a medir el desempefio de la compafiia, es
decir, sus debilidades y fortalezas, de igual manera, se realiz6 un POAM (Perfil de
Oportunidades y Amenazas), la cual analiza las variables externas de la organizacion,
es decir, sus amenazas y sus oportunidades, dependiendo de su impacto y de su

importancia, luego, se procede a la aplicacion de una matriz (DOFA). En donde Serna
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(2003:144), comenta acerca de la misma: “Dicho andlisis le permitira a la
organizacion formular estrategias para aprovechar sus fortalezas, prevenir el efecto de
sus debilidades, utilizar a tiempo sus oportunidades y anticiparse al efecto de las
amenazas”. Queda evidente que se podran obtener resultados que nos indiquen la
situacion actual de la empresa. En este orden ideas se destaca que la misma le servira
de ayuda a la organizacion para lograr entender si se encuentra capacitada para

desempenarse, para posteriormente trazar el camino que la organizacion debe seguir.

Fase Ill Disefio de las estrategias de marketing digital para la captacion de

clientes potenciales en la Empresa Coninsa S.A

En esta fase se disefiara la propuesta a fin de que la empresa seleccionada
cuente con las estrategias de marketing digitales idéneas, ya que mediante estas
estrategias, la empresa puede dirigirse, si asi lo desea, a un sector muy concreto de la
poblacion, centrando su atencion en su posible mercado o por el contrario, abrir las
posibilidades a todos los niveles culturales y geograficos. El éxito depende en buena
medida de un correcto estudio de las necesidades de la empresa y la demanda de los
clientes, de esta forma sera posible dar respuesta a las exigencias de los usuarios
ampliando las opciones de convertirlos en consumidores. Es muy importante tener
muy en cuenta que aumentar el nimero de usuarios que tienen acceso a la plataforma
digital de una empresa, aumenta proporcionalmente la clientela potencial que
consumira sus productos. De alli que esta Fase contemplaré la introduccién, objetivos
de la propuesta y estudio de factibilidad econdmica, social y operativa donde se

contemplen las estrategias de marketing digital.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

En el capitulo IV se exponen los resultados, luego de la aplicacion de los
instrumentos de recoleccion de datos, para poder tener un analisis basado en los
mismos. Segun Hevia (2001:46), “después de haber obtenido los datos producto de la
aplicacion de los instrumentos de investigacion, se procedera a codificarlos,
tabularlos, y utilizar la informética a los efectos de su interpretacion que permite la
elaboracion y presentacion de tablas y gréficas estadisticas que reflejan los
resultados”. Ademas, segin Hurtado (2000:181) “el proposito del analisis es aplicar
un conjunto de estrategias y técnicas que le permiten al investigador obtener el
conocimiento que estaba buscando, a partir del adecuado tratamiento de los datos
recogidos.” La informacién obtenida permitira dar respuesta a las interrogantes

planteadas en la investigacion.

Fase | Diagnostico de la situacién actual con respecto captacion de clientes
potenciales en la Empresa Coninsa S.A ubicada en los Guayos estado Carabobo.

Tabla 1.
Anélisis de la Pregunta 1. ¢;La empresa aplica estrategias de marketing digital para
la captacion de clientes potenciales?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
1 Sl 2 40%
NO 3 60%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)



« 5l

NO

Grafico 1. Representacidn grafica de la pregunta 1.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: A través del grafico presentado se puede observar que un 60% de la
poblacion que representa al area de mercadeo respondié que NO se aplican
estrategias de marketing digital para la captacion de clientes potenciales, caso
contrario del restante 40%, que piensa que Sl se aplican, lo que lleva a la conclusion

de que las mismas no son aplicadas en su totalidad.

Tabla 2.
Analisis de la Pregunta 2. ;Cree usted que las estrategias aplicadas para el
marketing digital son las correctas?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
5 Sl 1 20%
NO 4 80%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

=51

30%

Grafico 2. Representacidn grafica de la pregunta 2.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)
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Anélisis: ElI 80% del departamento de mercadeo respondi6 que las estrategias
de marketing digital aplicadas NO son las correctas, mientras que el 20% respondio
que las mismas Sl, por lo tanto se dan por hecho que las pocas estrategias digital que

aplica el departamento son consideradas como incorrectas.

Tabla 3.
Analisis de la Pregunta 3. ;Posee la empresa pagina web?
Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
3 Sl 5 100%
NO 0 0%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

NO

100%

Grafico 3. Representacion gréfica de la pregunta 3.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: Una vez realizada la encuesta a los empleados del departamento de
mercadeo, el 100% de los encuestados respondié que la empresa Sl posee una pagina
web. Es decir, que la empresa ya cuenta con una herramienta digital que ofrecer a sus

clientes.
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Tabla 4.
Analisis de la Pregunta 4. De ser afirmativo la pregunta anterior. ;La pagina web
describe los productos- servicios que comercializan?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
4 Sl 4 80%
NO 1 20%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

20%

.-:P’-‘""—T-* v— i‘*u.

=5l

NO
80%

Grafico 4. Representacion grafica de la pregunta 4.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: En la pregunta presentada anteriormente, se puede observar que el
80% de los encuestados respondié que la pagina web Sl describe los productos-
servicios que comercializan y por otra parte el 20% respondié que la misma NO los
describe. Cabe destacar que se realiz6 una entrevista a los encuestados en conjunto
con las encuestas que determino que ese 80% que respondid que en la pagina web Sl
se describen los productos-servicios que comercializan se referian a las estructuras
(edificios), como productos a comercializar y no como tal los productos de la
empresa.
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Tabla 5.
Analisis de la Pregunta 5. ;La organizacion se encuentra actualizada y con
informacion de interés para los potenciales clientes?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
5 Sl 1 20%
NO 4 80%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

A

" 51
0%

o

NO

==

Grafico 5. Representacidn grafica de la pregunta 5.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: En el presente grafico representado por la pregunta Nro. 5, se observa
que el 80% del departamento de mercadeo opina que la organizacion NO se encuentra
actualizada y con formacion de interés para los potenciales clientes, mientras que el
20% opina que Sl, es decir que la empresa no cuenta con las herramientas necesarias

para brindarle informacion de interés a sus potenciales clientes.
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Tabla 6.
Analisis de la Pregunta 6. ;La empresa cuenta con redes sociales?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
6 Sl 0 0%
NO 5 100%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

5]
NO

100%

Grafico 6. Representacion gréafica de la pregunta 6.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: En la pregunta nimero 6, el 100% de los empleados del departamento
de marketing respondieron que la empresa caso de estudio no cuenta con redes
sociales, lo que conlleva a la necesaria apertura de las mismas, para que los clientes
puedan conocer méas de la empresa, puedan interactuar de manera directa a través de
la plataforma digital con la empresa y le sirva de apoyo a la hora de captar clientes
potenciales y/o volver a los clientes de oportunidad en clientes fidelizados.
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Tabla 7.
Analisis de la Pregunta 7. ;Existe un seguimiento en las estrategias aplicadas en el
departamento de mercadeo de la empresa?

Respuesta Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
- Sl 1 20%
NO 4 80%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

- 51
NO

80%

Grafico 7. Representacion grafica de la pregunta 7.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: En la representacion grafica anterior se visualiza que un 80%
respondio que NO y un 20% respondié que Sl. Dando a entender que la mayoria del
departamento de Mercadeo no cumple con un seguimiento en las estrategias para la
empresa, por lo cual no existe un control apropiado que permita tener una mejor

continua en el departamento.
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Tabla 8.
Analisis de la Pregunta 8. ;Toman en cuenta los datos proporcionados, para la
mejora de las estrategias de marketing digital aplicadas?

Respuesta Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
8 Sl 0 0%
NO 5 100%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

- 51
NO

100%

Grafico 8. Representacion grafica de la pregunta 8.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: En el presente grafico, correspondiente a la pregunte nimero 8,
evidenciamos que el 100% de los encuestados, dijeron, que no se toman en cuenta los
datos proporcionados para la mejora de las estrategias de marketing digital aplicadas.
Segun Halten: (1987,46)” Es el proceso a través del cual una organizacion formula
objetivos, y esté dirigido a la obtencion de los mismos. Estrategia es el medio, la via,
es el como para la obtencion de los objetivos de la organizacion. Es el arte mafia de
entremezclar el analisis interno y la sabiduria utilizada por los dirigentes para crear
valores de los recursos y habilidades que ellos controlan. Para disefiar una estrategia
exitosa hay dos claves; hacer lo que hago bien y escoger los competidores que puedo
derrotar. Analisis y accion estan integrados en la direccion estratégica”. Entonces, es
necesario que se tomen en cuentan los datos obtenidos para asi, mejorar de manera
continua las estrategias de marketing digital, lo que conlleva consigo a la captacion
de clientes potenciales.
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Tabla 9.

Analisis de la Pregunta 9. ¢Existe un constante estudio de mercado para la
aplicacion de estrategias de marketing digital?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
9 Sl 0 0%
NO 5 100%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

- 5l
NO

y

100%

Grafico 9. Representacion grafica de la pregunta 9.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: El 100% del departamento de mercadeo respondié que NO existe un
constante estudio de mercado para la aplicacion de estrategias de marketing digital, lo
cual genera como resultado que la empresa no cuenta con una adecuado manejo
digital, y la p&gina web de la misma no se encuentra actualizada, por ende no brinda
informacion de interés a los usuarios.
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Tabla 10.
Analisis de la Pregunta 10. ;/Cree que al poseer un departamento de marketing
capacitado en el area la empresa pueda aumentar su numero de clientes?

Respuesta Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
10 Sl 5 100%
NO 0 0%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

NO

Grafico 10. Representacién gréafica de la pregunta 10.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: Como bien se sabe el departamento juega un papel fundamental en
una empresa u organizacion, por lo cual es de suma importancia que dicha area posea
personal capacitada que este en constante mejora de todo lo relacionado al marketing
de la empresa. Como se puede observar el 100% de los encuestados respondieron que
Sl, que la poseer un departamento de marketing capacitado permite aumentar el
numero de clientes ya que la misma ayuda a que se esté en constante estudio de

mercado enfocados a la satisfaccion de los consumidores.
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Tabla 11.
Analisis de la Pregunta 11. ;Son Tomados en cuenta las necesidades de los clientes?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
11 Sl 4 80%
NO 1 20%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

.Sl
- NO

Grafico 11. Representacion grafica de la pregunta 11.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: A través del grafico presentado se puede observar que un 80% del

departamento de mercadeo respondié que Sl los clientes son tomados en cuenta, caso
restante del 20% respondié que NO son tomados en cuenta.
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Tabla 12.
Analisis de la Pregunta 12. ;Realizan un seguimiento a los clientes fijos de la
empresa?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
0,
12 Sl 3 60%
NO 2 40%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

-5l

,‘,

NO

Graficol2. Representacion gréfica de la pregunta 12.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: En el presente grafico como se observa, el 60% de los encuestados
dice que la empresa si realiza un seguimiento en cuanto a sus clientes fijos, por lo
cual el 40% respondi6 que la empresa Coninsa no hace seguimientos de las mismas.
Cabe destacar que medio se estan picando las estrategias para una buena atencion al

cliente.
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Tabla 13.

Analisis de la Pregunta 13. ;Considera que la empresa se enfoca en la captacion de
nuevos clientes potenciales por medio de las redes sociales?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
13 Sl 0 0%
NO 5 100%
5 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

Grafico 13. Representacién gréafica de la pregunta 13.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

€ &l
NO

Analisis: El Total de los encuestados en el departamento respondié que NO se

enfocan en la captacion de clientes potenciales, por medio de las redes sociales, ya

como se menciona anteriormente la empresa caso de estudio no posee redes sociales.
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Tabla 14.
Analisis de la Pregunta 1. ;Esta usted conforme con los productos y servicios que
ofrece la empresa CONINSA?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
1 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

- 51
NO

100%

Grafico 14. Representacién gréafica de la pregunta 1.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: el 100% de los clientes encuestados respondié que Sl se encuentra
conforme con los productos y servicios que ofrece la empresa caso de estudio, es
decir, que la misma cumple con las expectativas de sus clientes en cuanto a tiempo de

entrega, calidad, requerimientos, entre otros.
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Tabla 15.
Analisis de la Pregunta 2. ¢ Le gustaria a usted conocer los productos y servicios que
ofrece la empresa de manera online?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
5 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

« 51
NO

100%

Grafico 15. Representacion gréfica de la pregunta 2.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: como se muestra en el grafico la totalidad de los encuestados dijo que
Sl le gustaria conocer los productos y servicios que ofrece la empresa de manera
online, lo que concluye que es necesaria la implementacion del marketing digital
dentro de la empresa, es un requerimiento tanto de los clientes como del mercado, lo
cual permite una mejor conexion con los clientes y les permite tener la informacion

que requieren a la mano.
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Tabla 16.
Analisis de la Pregunta 3. ;Considera usted que la empresa ofrece variedad en
cuanto a los productos y servicios?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
3 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

« 51
NO

100%

Grafico 16. Representacion grafica de la pregunta 3.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: El 100% de los clientes encuestados opina que la empresa caso de
estudio Sl ofrece variedad en cuanto a los productos y servicios, es decir que la
misma cuenta con un amplio stock de productos que buscan satisfacer las necesidades
y cumplir con las expectativas requeridas por sus clientes, a su vez también ofrece un

servicio de calidad, de la mano con un personal calificado.
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Tabla 17.

Analisis de la Pregunta 4. ;La empresa ofrece productos de calidad segin sus
estandares?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
4 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

« 51
NO

100%

Grafico 17. Representacién gréafica de la pregunta 4.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: la totalidad de los encuetados opina que la empresa SI cumplen con
los estandares de calidad, esto, mantiene a los clientes satisfechos con la empresa y
brinda tanto seguridad como tranquilidad a la hora de solicitar los productos y/o

servicios ofrecidos.
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Tabla 18
Analisis de la pregunta 5. ¢Ha visitado usted la pagina web de la empresa?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
5 SI 4 20%
NO 16 80%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

= 51
NO

=

80%

Grafico 18. Representacion gréafica de la pregunta 5.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: Después de realizar las encuestas a los clientes, el 80% respondi6 que
NO ha visitado la pagina web de la empresa caso de estudio, mientras que el 20%
respondié que Sl, esto se debe a que la empresa no cuenta con una pagina web
actualizada, es decir, en la misma los clientes no encuentran la informacion que
buscan dentro de ella, también se debe destacar que no han aplicado las estrategias
necesarias para que los clientes conozcan la plataforma digital de la empresa caso de

estudio.
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Tabla 19
Analisis de la pregunta 6. ;Cree usted que la pagina web de la empresa posee

informacion vigente y de interés?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
6 Sl 1 5%
NO 19 95%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

5%

o

= 5]
NO

95%

Grafico 19. Representacion gréfica de la pregunta 6.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: segun se ha visto, el 95% de los clientes respondieron que la pagina
web NO posee informacién vigente y de interés, solo el 5% respondid Sl, esto se
debe a que la empresa no cuenta con una pagina web actualizada, es decir, en la
misma los clientes no encuentran la informacion que buscan dentro de ella. Lo cual
perjudica a la empresa caso de estudio, porque sus clientes no tienen a la mano la
informacion que busca en el momento que la requieren dentro de la plataforma

digital.
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Tabla 20
Analisis de la pregunta 7 ¢Cree usted que la empresa cumple con los requerimientos
solicitados por sus clientes?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
7 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

« 51
NO

100%

Grafico 20. Representacion gréfica de la pregunta 7.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: En la pregunta 7, el 100% de los clientes encuestados opinan que la
empresa SI cumple con los requerimientos solicitados, esto quiere decir que la
empresa cumplio con las expectativas de los mismos, esto los mantiene fidelizados

con la empresa, es decir los aleja de la competencia.
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Tabla 21
Analisis de la pregunta 8. ;Segun su opinion, considera que el buen uso de las redes
sociales pudiera incidir en el crecimiento y desarrollo de la empresa?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
3 Sl 18 90%
NO 2 10%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

- 51
NO

90%

Grafico 21. Representacion grafica de la pregunta 8.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: EI 90% de los clientes considera que el buen uso de las redes sociales
Sl pudiera incidir en el crecimiento y desarrollo de la empresa, un grupo minoritario
del 10% considero que NO pudiera incidir, las redes sociales en la actualidad son una
herramienta de mucho poder, es una ventana de la empresa a la mano del consumidor,
lo que influye de manera significativa en la imagen que pueden tener los clientes de la
organizacién. Deben implementarse de manera correcta para lograr asi la captacion
de clientes potenciales, lo cual incidird de manera directa en el crecimiento y

desarrollo.
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Tabla 22
Analisis de la pregunta 9. ;Seria de su agrado recibir informacién actualizada de los
precios, productos y servicios por via web?

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
9 Sl 20 100%
NO 0 0%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

0%

- 51
NO

100%

Grafico 22. Representacion gréfica de la pregunta 9.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Analisis: La totalidad de los clientes respondi6 que Sl seria de su agrado recibir
informacion actualizada de los precios, productos y servicios por via web. En la
actualidad las plataformas digitales son parte esencial de la vida cotidiana, esta
encuesta muestra la existencia de un interés por parte de los clientes en la utilizacion

de la plataforma web para mantenerse actualizados dia a dia con la empresa.
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Tabla 23

Analisis de la pregunta 10.En una escala del 1 al 10 donde 1 al 3 es el valor méas
bajo, 4 al 6 un valor medio y 7 al 10 el valor maximo que le puede dar a su eleccién,
seleccione su grado de satisfaccidn hacia los servicios que la empresa le ofrece

Respuesta | Cantidad de Respuestas % Frecuencia de Respuesta
10 BAJO 0 0%
MEDIO 0 0%
ALTO 20 100%
20 100%

Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

- ALTO
- MEDIO
HBAIO

Grafico 23. Representacion grafica de la pregunta 10.
Fuente: Molero; Ribeiro. (2018)

Anélisis: en el grafico de la pregunta nimero 10, el 100% de los clientes
encuestados respondié que el nivel de satisfaccién obtenido hacia los productos y
servicios que la empresa caso de estudio ofrece es alto, es decir, que la empresa
cumplié con la promesas dadas a sus clientes, partiendo de la buena imagen con la
que la empresa ya cuenta, se podran aplicar estrategias de marketing digital que
vayan de la mano con la buena gestion que ya fue plasmada fuera del mundo digital.
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Fase Il identificacion de las debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas

con las que cuenta la empresa Coninsa S.A

Para identificar las amenazas y oportunidades con las que cuenta la empresa
Coninsa S.A, se aplico un perfil de oportunidades y amenazas (POAM), que procede
de un analisis de las ventajas de los factores anteriormente nombrados; en este caso se
presentaron para poder guiar a la realizacion de diferentes estrategias que sirvan para
ser aplicadas a las soluciones propuestas. Los datos para la misma se obtuvieron a
través de una encuesta, mediante un cuestionario conformado por 10 items, estando la
muestra integrada por 20 clientes de la empresa caso de estudio, con esto se logro

obtener la percepcion externa de la compafiia.

Cuadro 1.
POAM. Factores Tecnoldgicos
POAM
GRADO GRADO IMPACTO
FACTORES TECNOLOGICOS AMENAZAS OPORTUNIDADES
ALTOMEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIOBAJO
Dificultad de acceso a tecnologia de X X
punta
Competencia utiliza herramienta de X
marketing
Aplicacion del marketing X
Falla en el suministro de internet X X
Modernizacion X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

Dentro de los factores tecnoldgicos se encontrd que el factor que representa una
mayor amenaza para la organizacion es la utilizacion de estrategias de marketing
digital por parte de la competencia. lo que representan una amenaza, debido a que la
empresa caso de estudio no aplica estrategias de marketing digital actualmente, lo que

conlleva a un ventajismo de la competencia, por otra parte existe la oportunidad de
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aplicar el marketing digital y de modernizar a la empresa, a pesar de que la empresa

ya se encuentra posicionada en el mercado, la ejecucion de los factores nombrados

anteriormente ayudarian a mantener el posicionamiento con el que ya cuenta y a su

vez es una herramienta para captar clientes potenciales.

Cuadro 2.
POAM. Factores Econémicos
POAM
GRADO GRADO
FACTORES ECONOMICOS AMENAZAS OPORTUNIDADES IMPACTO
ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO[{MEDIOBAJO

Hiperflacion X X

Control de precios X X

Variantes de costos X X

Poder Adquisitivo X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La economia tan cambiante que se vive actualmente, influye en de manera

directa en el desenvolvimiento de la organizacion, todos los factores sefialados en el

cuadro son de alto impacto, existe una oportunidad, ya que la empresa posee un alto

poder adquisitivo, razén que ayuda a contrarrestar las amenazas existentes.

Cuadro 3.
POAM. Factores Politicos
POAM
GRADO GRADO
FACTORES POLITICOS AMENAZAS OPORTUNIDADES IMPACTO
ALTOMEDIO[BAJO|ALTO|MEDIO(BAJO|ALTO|[MEDIO|BAJO
Regulaciones laborales X X
Leyes gubernamentales X X
Politicas cambiantes X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La politica se ha tornado el centro de atencion hoy en dia, lo que exige tomar en

cuenta dichos factores, las leyes gubernamentales son la amenaza mas importante,
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existe una incertidumbre constante en cuanto al tema anteriormente nombrado, es
necesario que la empresa este en constante conocimiento de todo lo relacionado a las
leyes gubernamentales, y de ese modo lograr estar en constante actualizacion para

estar siempre al dia ante cualquier eventualidad.

Cuadro 4.
POAM. Factores Geograficos
POAM
GRADO GRADO IMPACTO
FACTORES GEOGRAFICOS AMENAZAS OPORTUNIDADES
ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO[MEDIO|BAJO[ALTO|MEDIO|BAJO
Agentes Externos X X
Ubicacion estrategica X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

El lugar de ubicacion representa una oportunidad ya que Coninsa, S.A esta
situada en la zona industrial de la ciudad, permitiendo mayor acceso a los diferentes
sectores de Carabobo, para la distribucion de sus productos y también para la mejor
movilizacién a la hora de prestar sus servicios. Ademas los clientes reales y

potenciales pueden accesar con mayor facilidad a las instalaciones.

Cuadro 5.
POAM. Factores Competitivos
POAM
GRADO GRADO
FACTORES COMPETITIVOS AMENAZAS OPORTUNIDADES IMPACTO

ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO[BAJO

Clientes de oportunidad pueden
convertirse en clientes fijos

Baja calidad en los productos y
servicios de la competencia
Satisfaccion de la demanda de los
clientes

Acceso a nuevos mercados
Fuente: Molero, Ribeiro 2018

X X

X X
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Cuando a la competencia se refiere, los factores competitivos son considerados
grandes oportunidades y las mismas de alto impacto, porque la empresa caso de
estudio tiene la ventaja de contar con mejores productos y servicios que la
competencia y satisfacen la demanda de sus clientes, lo que beneficia a la empresay
le permite tener la oportunidad de convertir a sus clientes de oportunidad en clientes
fijos y por ende accesar a nuevos mercados. Oportunidades que la empresa Coninsa,

S.A, através del marketing digital puede desarrollar ampliamente.

Cuadro 6.
POAM. Factores Sociales
POAM
GRADO GRADO
FACTORES SOCIALES AMENAZAS OPORTUNIDADES IMPACTO
ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO|MEDIO|BAJO|ALTO[{MEDIO|BAJO
Desempleo X X
Inseguridad X X
Perdida de valores X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

En los factores sociales se encuentran el desempleo, la inseguridad y la perdida
de valores como unas amenazas, ya que repercuten directamente en la economia del
pais, por cuanto influye en el poder adquisitivo de las personas y en el
desenvolvimiento de las actividades laborales.

Para identificar las debilidades y fortalezas con las que cuenta la empresa
Coninsa S.A, se aplico un perfil de capacidad interna (PCI), que se utiliz6 para
analizar variables que reflejen la situacion interna a la empresa Coninsa, S.A, dicho
analisis se llevd acabo con la finalidad de conseguir las estrategias idoneas que al ser
aplicadas resuelvan la problemética planteada, los datos para dicho andlisis se
obtuvieron, a través de una encuesta mediante un cuestionario conformado por 10
preguntas, dirigida a los empleados del departamento de marketing de la empresa
caso de estudio, el cual estd conformado por cinco (05) empleados. Una vez

obtenidos los resultados, los mismos fueron tabulados y presentados a continuacion
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mediante tablas estadisticas y descriptivas para luego ser anexados a su respectivo
analisis DOFA.

Cuadro 7.
PCI. Capacidad Tecnoldgica.
PCI
GRADO GRADO
IMPACTO
CAPACIDAD TECNOLOGICA DEBILIDADES FORTALEZAS

ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

Falta de estrategias de marketing
digital
Baja inversion en tecnologia X X

X X

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La no aplicacion de estrategias de marketing digital y la baja inversion en
tecnologia por parte de la empresa Coninsa, S.A, son consideradas debilidades de alto
impacto, y las mismas no permiten que dicha empresa se desenvuelva de manera
eficaz, dejando una oportunidad a la competencia. Coninsa, S.A, debe convertir esas
debilidades en fortalezas, asi la empresa tendrd un mayor impacto en el mercado, le

permitira mejorar sus procesos y al mismo tiempo captar potenciales clientes.

Cuadro 8.
PCI. Capacidad Financiera
PCI
GRADO GRADO
CAPACIDAD FINANCIERA DEBILIDADES FORTALEZAS IMPACTO
ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
Empresa dispuesta a invertir en si X X
misma
Lapsos de pagos por parte de los X X

clientes prolongados
Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La empresa se encuentra dispuesta a invertir en si misma, lo que es una
fortaleza de alto impacto, dicha fortaleza beneficia de manera directa a la empresa, ya

que al estar dispuesta a invertir en si misma, pueden de ese modo, invertir en las areas
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donde tiene falencias, puede formar académicamente a sus empleados y fortalecer los
departamentos, también es posible crear una plataforma digital que le permite

expandirse mas en el mercado.

Cuadro 9.
PCI. Capacidad Directiva
PCI
GRADO GRADO
IMPACTO
CAPACIDAD DIRECTIVA DEBILIDADES FORTALEZAS
ALTO | MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO
No existe planeacion estrategica X X
Departamento de marketing no posee X X
la capacidad necesaria
Escasa comunicacion entre X X
departamentos

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La capacidad directiva de Coninsa, S.A, demuestro debilidades de alto impacto,
es decir, dentro de la empresa no existe planeacién estratégica, el departamento de
marketing no posee la capacidad necesaria y la comunicacion entre los departamentos
es escaza, por ende la aplicacion del marketing se hace cuesta arriba, ya que no
cuenta con ideas claras por la falta de herramientas y/o conocimientos en el area.
Existe la oportunidad de revertir la situacion, es necesaria la capacitacion del
departamento y el mejoramiento de los procesos internos en cuanto a la
comunicacion.

Cuadro 10.
PCI. Capacidad Talento Humano

PCI
CAPACIDAD DE TALENTO CRADO CRADO IMPACTO
DEBILIDADES FORTALEZAS

HUMANO

ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

Falta de personal capacitado en el
area de marketing

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

X X
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La falta de personal capacitado en el area de marketing es una debilidad de alto
impacto, sin el personal capacitado no se pueden alcanzar los objetivos planteados, el
departamento no podra contar con las herramientas necesarias para el buen

desenvolvimiento de las actividades.

Cuadro 11.
PCI. Capacidad Competitiva
PCI
GRADO GRADO
IMPACTO
CAPACIDAD COMPETITIVA DEBILIDADES FORTALEZAS
ALTO | MEDIO| BAJO | ALTO |MEDIO| BAJO | ALTO | MEDIO | BAJO

Empresa posicionada en el mercado X X

Fidelizacion de los clientes

Amplia cartera de clientes

Alta demanda de los productos
Calidad de los productos y servicios

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

Fuente: Molero, Ribeiro 2018

La empresa Coninsa, S.A, se encuentra posicionada en el mercado, lo que
representa una fortaleza de alto impacto, la misma cuenta con una alta estima por
parte de sus clientes reales, a pesar de su posicionamiento no puede dejar a un lado el
mejoramiento constante para seguir estando posicionada. También cuenta con una
amplia cartera de clientes y los mismo se encuentran fidelizados, fortalezas de alto
impacto, que benefician a la empresa Coninsa, S.A, ya que dichas fortalezas se deben
a al buen desempefio de la misma, por Gltimo, cuenta con una alta demanda de los
productos, lo que satisface a través de los productos y servicios de calidad que ofrece,
fortalezas de alto impacto con las cuenta la organizacion.

A través de los factores expuestos anteriormente se realizé una matriz DOFA,
en donde se realizaron las uniones de diferentes variables, dando como resultado la
obtencion de estrategias, que fueron el punto de partida para el planteamiento de

objetivos y sus respectivas soluciones.
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Cuadro 12.
MATRIZ DOFA

FORTALEZAS

01. Empresa posicionada en
el mercado

02. Fidelizacion de clientes
03. Amplia cartera de
clientes

04. Alta demanda de
productos

05. Calidad de los productos
Yy Servicios

06. Empresa esta dispuesta
a invertir en mejoras para
la misma

DEBILIDADES
01. Departamento de

marketing no posee la
capacidad necesaria
02.Falta de personal
capacitado en el area de
marketing

03.Falta de estrategias de
marketing digital
04.Lapsos de pagos por
parte de los clientes

prolongados

05. Escaza comunicacion
entre los departamentos

06. No existe planeacion
estratégica
07. Baja
tecnologia
Fuente: Molero, Ribeiro 2018

inversion en

OPORTUNIDADES

01. Satisfaccion de la demanda de
los clientes

02. Clientes de oportunidad pueden
convertirse en clientes fijos

03. Baja calidad en los productos y
servicios de la competencia

04. Aplicacion del marketing

05. Ausencia de plataforma digital
06. Acceso a huevos mercados

07. Ubicacion estratégica

08. Poder adquisitivo

ESTRATEGIAS (FO)

F1.F4.F5.03
F1.04.05
F2.02
F3.01

F6. 04
F6.06.07

ESTRATEGIAS (DO)

D1.06
D5. 07
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AMENAZAS

01. Regulaciones laborales

02. Control de precios

03. Variantes de costos

04. Agentes externos

05. Competencia utiliza

herramientas de Marketing

Digital

06. Velocidad del internet

07. Leyes gubernamentales

08. Politicas cambiantes

09. Desempleo

10. Inseguridad

11. Falta de valores
ESTRATEGIAS (FA)

F1.A5
F3.F5.A3

ESTRATEGIAS (DA)
D1.D2.A5



Estrategia 1. F1. F4. F5. O3.

La empresa caso estudio se encuentra posicionada en el mercado ofreciendo
productos y servicios de calidad, lo cual es de importancia ya que la demanda de los
productos es elevada, por ende es beneficioso ya que la competencia carece de

calidad en sus servicios y productos a comercializar

Estrategia 2. F1. O4. O5.

Al poseer una empresa posicionada en el mercado, permite implementar una
mayor cantidad de estrategias referidas al marketing digital, ademas de fortalecer la
plataforma digital de la empresa, para que de esta manera pueda seguir

incrementando la cartera de clientes.

Estrategia 3. F2. O2.

Como bien se ha expuesto la empresa Coninsa posee una fidelizacion de los
clientes actuales, lo cual permite que aquellos clientes foraneos puedan afianzar los
lazos con la empresa y llegar a ser clientes de oportunidad que resulten fijos para la
empresa y de esta manera continua creciendo la cartera de clientes que posee.

Estrategia 4. F3. O1.

Utilizando el mejoramiento continuo en base a nuestros productos y servicios
de calidad, se puede cubrir la demanda y asi incrementar la oportunidad de obtener

nuevos clientes para la empresa.

Estrategia 5. F6. O4.

A pesar del posicionamiento de la empresa en la actualidad, la misma esta

dispuesta a incursionar en el mundo digital, lo cual le permitira crecer aun mas en el
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mercado y de ese modo, aplicando las estrategias de marketing digital idéneas y de la

manera correcta captar clientes potenciales.

Estrategia 6. F6. 0O6. O7

Es importante, para el crecimiento pleno de la organizacion, mejorar
internamente para luego reflejarlo en el mejoramiento exterior, es por ello, que
Coninsa busca formar académicamente a su personal, para lograr un departamento de
marketing capacitado y poder de ese modo, mejorar todos los procesos dentro de la

misma.

Estrategia 7. F1. A5.

A pesar de que la empresa caso estudio no utiliza constantemente herramientas
de marketing digital, sigue siendo reconocida y posicionada en el ramo de la
construccion, lo que se busca es impulsarla para que continle manteniendo la

posicion que se ha ganad a través de los afios.

Estrategia 8. F3. F5. A3.

Al aprovechar en su totalidad la amplia cartera de clientes que posee la empresa
para implementar diferentes opciones que permita seguir satisfaciendo la demanda,
con la finalidad de reafirmar y fidelizar su compromiso a pesar de las diversas

variantes que puedan presentarse.

Estrategia 9. D1. O6

Dentro del departamento de marketing existen fallas en su personal, por lo cual
la empresa busca formarlos académicamente, para lograr un departamento de

marketing capacitado, ya que eso permitira aumentar las posibilidades de la empresa
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a la hora de aplicar las estrategias de marketing digital en busca de captar clientes

potenciales.

Estrategia 10. D5. O7

Al existir una falta de comunicacion interdepartamental, la empresa busca
mejorar los procesos de la misma y asi crear una mejor sinergia entre las diferentes

areas de la empresa.

Estrategia 11. D1. D2. A5

Implementar y desarrollar estrategia de marketing efectivas que impacten a
primera vista a los clientes con el fin de causar necesidad y curiosidad por conocer
mas acerca de la organizacion; para esto es fundamental la formacién académica del
personal e incorporar estrategias que impacten a los cliente, dejando atras las ventajas

que podrian haber tomado la competencia por el manejo previo del marketing digital.

Fase 111 Disefio de las estrategias de marketing digital para la captacion de

clientes potenciales en la Empresa Coninsa S.A

A continuacién, se presentaron las propuestas obtenidas como resultado del
analisis de la aplicacion de la matriz DOFA, es decir, las estrategias que la misma
arrojo. Esta fase sera desarrollada de manera especifica en el capitulo 5 de la
investigacion, en el cual se definieron y describieron las estrategias de marketing
digital a aplicar, asi como todas las exigencias que conlleva su aplicacion, las

consecuencias delas mismas y mecanismos de ejecucion en la organizacion.
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Cuadro 13.
Desarrollo de estrategias

CONINSA, C.A

Como se ejecutaria

Area  Estrategia Objetivo
F1.F4.F5.03 Mantener el
posicionamiento
de la empresa caso
de estudio

F6.04 Incrementar el
segmento del
mercado a través
de una plataforma
digital

F1.04.05/  Impulsar el
F1.A5 marketing digital
de la empresa
Coninsa, S.A

03PLIIBN

F2.02 Captar nuevos
clientes y
mantener la
fidelizacion de sus
clientes fijos

F3.01 Seguir
detalladamente el
mejoramiento
continuo de la
ejecucion de
procesos en la

empresa
Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Soluciones
* Aplicar encuestas trimestrales para
conocer el nivel de satisfaccion que
poseen los clientes.
*Evaluar a los proveedores para
determinar quienes ofrecen
productos de calidad a la empresa
Coninsa S.A
*Informar constantemente sobre los
productos y servicios que ofrece la
empresa.
*Atacar el segmento de mercado que
se encuentra desatendido por parte
de Coninsa, S.A.
*Crear oportunidades para que los
clientes foraneos se conviertan en
clientes fijos.
*Crear una plataforma digital para la
empresa Coninsa,S.A.
*Actualizar los aspectos digitales
que la empresa ya posee.
*Fomentar la aplicacion del mailing
dentro de la empresa
*Realizar una campafia de
lanzamiento de la nueva plataforma
digital de la empresa Coninsa, S.A
*Aplicar el posicionamiento

*Documentar todos los procesos a
realizarse en el area.

*Realizar una lista de verificacion de
los procesos.
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CUADRO 13. (Cont.)
Desarrollo de estrategias

CONINSA, C.A

Como se ejecutaria

Area  Estrategia Objetivo
F6.06.07/ Formary
D1.D2.A5 capacitar a los

empleados del
departamento

F3.F5.A3  Ofrecer beneficios
a la cartera de
clientes de la
empresa Coninsa
S.A

D1.06 Potenciar al
departamento

D5.07 Mejorar la
comunicacion
interdepartamental

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Soluciones
*Determinar los conocimientos y
habilidades que poseen los
empleados
* Cursos de capacitacion al personal
*Realizar programas de incentivos
que promuevan el desarrollo de los
empleados.

*Desarrollar planes de promocion

*Conocer el estado de los procesos
del &rea de mercadeo.

* Motivar a los empleados del
departamento.

*Definir las funciones dentro del
departamento.

* Mejorar el clima organizacional
*Crear un sistema de comunicacion
para los departamentos

* Estructura y organiza la
comunicacion

*Evita la fragmentacion de canales
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CAPITULOV

LA PROPUESTA

La elaboracion de esta propuesta esta fundamentada en los resultados recabados
de los instrumentos aplicados anteriormente, con la finalidad de cumplir los
objetivos planteados en la investigacion. Una vez procesados y analizados los datos,
los mismos pasaron a ser parte de los conocimientos que rigieron la elaboracion de la

mencionada propuesta.

5.1Justificacion de la propuesta

Tomando en cuenta varios factores, la importancia de la propuesta estuvo
basada en su practicidad, en otras palabras, tuvo como finalidad ser aplicada en la
empresa caso de estudio para adquirir una serie de beneficios que ayuden en el
cumplimiento de los objetivos planteados. En el mundo tan globalizado como el
actual, con era digital en pleno auge, es primordial para alcanzar el éxito empresarial
la aplicacion de estrategias de marketing digital idoneas, que permitan a los posibles
y a los reales clientes la comunicacion necesaria dentro de plataformas digitales que
ofrezcan una amplia gama de contenido, el cual servird de abreboca a todo lo que la
empresa podra ofrecer.

Una vez creada y redisefiada la plataforma digital para la empresa Coninsa,
S.A, la misma contara con una ventaja mas respecto a las empresas que ofrecen los
mismos y/o similares productos y servicios, dentro de su mercado objetivo, a pesar de
gue la empresa caso de estudio se encuentra muy bien posicionada en la actualidad,
podria haber perdido terreno si no tomaba las acciones pertinentes del caso, ahora, se
encuentra fortalecida, ya que ataco el segmento del mercado (la web) que no estaba
siendo atendiendo de manera adecuada. La propuesta ayudo a Coninsa, S.A, a captar

clientes potenciales, a mantenerse posicionada en el mercado, a darse a conocer en



nuevos mercados, a ampliar su cartera de clientes y a mejorar la experiencia de sus
usuarios con la mejora y creacion de dicha plataforma digital, haciendo que sus
clientes se identifiquen ain méas con la organizacion, por consiguiente, lo dicho
anteriormente se convierte en mas clientes, posicionamiento y rentabilidad.

Una vez explicado lo anterior, la propuesta se justificO de acuerdo a su
factibilidad, en este mismo sentido, por la capacidad que tuvo la propuesta a la hora
de brindar soluciones a los problemas que evidencio la empresa caso de estudio, y por
ende, de potenciar sus fortalezas, de aprovechar al maximo las oportunidades que se
presentaron y de guiar a la consecucion de los objetivos.

5.2. Beneficios de la propuesta

Dicha propuesta tendra como consecuencia el surgimiento de una serie de
beneficios que se describiran a continuacion:

U Captar clientes potenciales.

Fidelizar los clientes que ya posee.

u Mantiene el posicionamiento de la empresa Coninsa, S.A

U] Mejora de la experiencia comunicacion digital clientes-empresa.

U El aumento en el nimero de ventas.

U Ofrece distincion a la empresa caso de estudio con respecto a la

competencia.
u La rentabilidad de la empresa.
U] Optimizacion del tiempo de los clientes.

5.3. Objetivos de la propuesta
5.3.1. Objetivo General

Desarrollar estrategias de marketing digital para la captacién de clientes

potenciales en la empresa Coninsa, S.A, en los Guayos estado Carabobo.
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5.3.2. Objetivos Especificos

U Ejecutar las estrategias de marketing digital derivadas de los instrumentos de
recoleccion y analisis de datos.

U Captar clientes potenciales para la empresa Coninsa, S.A basados en
estrategias de marketing digital

U Mantener el posicionamiento de la empresa caso estudio en su mercado

objetivo.

5.4. Factibilidad de la Propuesta

Para la implementacion de las estrategias planteadas en dicho proyecto, es
preciso determinar con cuales recursos debe disponer la empresa Coninsa, S.A, por
ende, corresponde al estudio de factibilidad especificar todos y cada uno de los
recursos técnicos, operativos y econdmicos que sean necesarios para alcanzar los

resultados esperados, los cuales se revertirdn en beneficios para la empresa.

5.4.1. Factibilidad Tecnica

Dentro del estudio de la factibilidad, se valoraron las herramientas y equipos de
tecnologia con los que cuenta la empresa caso de estudio, la valoracion estipulo que
la propuesta es técnicamente factible, ya que cuenta con los equipos tecnolégicos
(computadoras, tablets, teléfonos inteligentes, modem, router, impresoras,
fotocopiadoras, escaners), articulos de oficina, papeleria, calculadoras, libros fisicos y
digitales, manual de normas de trabajo de grado, escritorios, sillas, y un espacio
acorde para el buen desenvolvimiento de las actividades. Recursos que son requeridos
para llevar a cabo lo propuesto, ademas, la empresa cuenta con la disposicion de estos

equipos en el momento que se necesiten.
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5.4.2. Factibilidad Operativa

La factibilidad operativa se refiere al talento humano, es decir, a su personal, la
propuesta se considera operativamente factible, porque la empresa Coninsa, S.A,
cuenta con el equipo de trabajo necesario, para llevar a cabo la aplicacion de dicha
propuesta, presente en los gerentes y el departamento de mercadeo, el cual debera ser
capacitado en algunas areas especificas, para lograr la consecucién de las estrategias a
aplicar, especificamente se capacitara al personal en materia de elaboracion de
paginas web, para el redisefio de la pagina web de la empresa y su debida
actualizacion cuando la misma lo requiera, se formara al personal para que crees y
maneje de forma idonea las redes sociales, introduciendo contenido de intereés,
atractivo y de calidad. Asi mismo, la simpleza y claridad de la propuesta ayudara a

que la misma sea comprendida facilmente, con respecto a su contenido.

5.4.3 Factibilidad Econémica

La factibilidad econdmica se trata del estudio de costos, para saber si su
realizacion es posible, en pocas palabras, hace referencia a los recursos econdémicos y
financieros. Tomando en cuenta este punto, se considera que la empresa Coninsa,
S.A, cuenta con los recursos econémicos minimos necesarios para costear los
recursos técnicos y operativos de dicha propuesta. A continuacion se especifican los

costos asociados a la realizacion de la propuesta:
Cuadro N° 14
Recursos economicos

1 TALENTO HUMANO
1.1 Departamento de mercadeo (4 personas) 24.000.000,00
1.2 Gerente de mercadeo 15.000.000,00

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
Cuadro N° 14 (Cont.)
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Recursos econdémicos

2 MATERIALESY EQUIPAMIENTO

2.1 Computador 40.000.000,00
2.2 Teléfono inteligente 30.000.000,00
2.3 Tablet 15.000.000,00
2.4 Hosting 5.000.000,00

2.5 Dominio Web 1.000.000,00
2.6 Mantenimiento de la Web 10.000.000,00

3 SERVICIOS DE CAPACITACION
3.1 Taller de capacitacion Community Manager 8.000.000,00
3.2 Taller de Desarrollador Web 15.000.000,00

4 PROMOCION
4.1 Sesion de fotos y video promocional

19.000.000,00

5 IMPREVISTOS 50.000.000,00

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Nota: Los costos anuales plasmados en el presente cuadro se encuentran sujetos

a cambios causados por la inflacion.

5.5. Desarrollo de la Propuesta

En el siguiente punto se especificara con detenimiento el desarrollo de las
estrategias obtenidas a partir del andlisis de la matriz DOFA, quienes definiran las
actividades propicias para captar clientes potenciales. A continuacion se presentaran
los cuadros con las estrategias a desarrollar:

Cuadro 15.
Estrategia N° 1. Solucion 1.
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Impulsar el
marketing digital
de la empresa
Coninsa, S.A

*Actualizar los
aspectos digitales
que la empresa

ya posee.

- Rediseriar la pagina web de la

empresa Coninsa, S.A.
-Verificar el funcionamiento
correcto de la pagina web.

Personal de
Mercadeo

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Cuadro 16.
Estrategia N° 1. Solucion 2.

Impulsar el
marketing digital
de la empresa
Coninsa, S.A

*Crear una
plataforma
digital para la
empresa
Coninsa,S.A.

- Crear las redes sociales de la
empresa Coninsa, S.A.

- Determinar el personal
encargado de mantener
actualizadas las redes sociales
con contenido de interés

Personal de
Mercadeo

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Cuadro 17.

Estrategia N° 1. Solucion 3.

Impulsar el
marketing digital
de la empresa
Coninsa, S.A

*Fomentar la
aplicacion del
mailing dentro de
la empresa

- Crear correos corporativos
para la empresa.

- Definir el modelo de correo
masivo que sera enviado.

- Monitorear la
retroalimentacion de los

correos.

dersonal de
Mercadeo

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Cuadro 18.

Estrategia N° 2. Solucién 1.
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Captar nuevos - Implementacion del

clientes y posicionamiento SEO Y SEM.
mantener la - Monitoreo de la efectividad
fidelizacion de de la implementacion del

sus clientes fijos posicionamiento.

Personal de
Mercadeo

*Aplicar el
posicionamiento

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Cuadro 19.
Estrategia N° 2. Solucion 2

*Realizar una
Captar nuevos campafia de

X . - Definir el contenido de la Gerente de
clientes y lanzamiento de la ~
campana. Mercadeo /
mantener la nueva plataforma .
e o - Através de correos y lared | Personal de
fidelizacion de digital de la . ~
social fomentar la campana. Mercadeo

sus clientes fijos | empresa
Coninsa, S.A

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Luego de presentadas las estrategias que fueron seleccionadas, a continuacion

se procedera a especificarlas de manera detallada:

5.5.1. Estrategia N° 1. Solucién 1: Redisefar la pagina web de la empresa
Coninsa, S.A. / Verificar el funcionamiento correcto de la pagina web.

La empresa Coninsa SA debe contratar a un facilitador para desarrollar un taller
sobre desarrollo web, que permita capacitar en tema de mejoramiento al personal que
labora en el departamento de mercadeo, el cual permita aumentar el desenvolvimiento
de los mismos en el &rea, profundizando conocimientos y ayudando a mejorar las
actitudes en el desarrollo de las labores. Se trabaja con el tema de la actualizacion de
la pagina web, para seguir obteniendo resultados Optimos para la empresa en el
ambito digital. La funcion principal de la pagina web es atraer clientes potenciales a
la organizacién, se debe disefiar un modelo elegante, sobrio, cuyos contenidos
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fomenten el flujo de la misma. En otras palabras los elementos principales a tomar
son la confianza, rapidez y seguridad

Por otra parte también se va a manejar un vinculo de atencion al cliente
permitiendo la facilitacion de navegacidén en cuanto al feedback cliente-empresa,
informacion de los productos y presupuestos. Ademas de esto se busca influir en el
publico, sin la necesidad de ir a la empresa fisica a buscar informacion, puesto que la
empresa Coninsa SA procura exponer toda la informacion acerca de sus productos y
servicios

Otro punto especial es la informacion y contenido a ensefiar, tales como,
proyectos que Yya fueron elaborados, productos y el servicio que ofrece la empresa.
Una vez redisefiada la pagina web, la empresa Coninsa SA debe iniciar el proceso de
comercializacion 'y promocion de sus productos y servicio, utilizando las
herramientas que el marketing digital ofrece, como crear contenidos de interés para
los clientes, interactuar y dirigirse de maneras mas personalizada y facil con el
cliente, con este portal web se busca hacer disponible la empresa para sus clientes las
24 horas del dia.

Cabe destacar que dicho portal contara con un disefio que se adapta a las
necesidades de optimizacion de navegacion para dispositivos moviles (teléfonos

inteligentes y tablets), ya que va de la mano con los gustos actuales de sus clientes.

5.5.1.1. Secciones de la pagina web.

5.5.1.1.1. Seccion: Anuncio

Al ingresar en la pagina web de Coninsa, S.A. se desplegara un anuncio de
bienvenida, el cual invitara a los visitantes del portal a disfrutar del nuevo portal, cabe
destacar que dicho anuncio fue colocado, para atraer a sus clientes, sirve de atractivo,
es decir, estimula a los visitantes a ver el contenido que se encuentra dentro de la
pagina web, en otras palabras, dicho anuncio busca crear curiosidad por lo que

encontrara una vez dentro del portal web.
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Figura N° 1
Anuncio versién escritorio
Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

BIENVENIDOS A
NUESTRA PLATAFORMA
DIGITAL

Diskuia con nosctios de una n axpariancia, donde podss
saf pare del equis CORINEA 5.4

5.5.1.1.2. Seccion: Inicio

La seccidn principal de la pagina web cuenta con un encabezado de pagina en la
parte superior izquierda, el mismo estd compuesto por el ldgico de la empresa
Coninsa, S.A, y estaréa fijado, de igual manera, en todas las secciones. A su derecha se
encuentra la barra de mend, compuesta por los elementos de interés para los visitantes
del portal (Inicio, servicios, nosotros, proyectos y contactos). Cabe destacar que
encima de dicha barra a la derecha se encuentra el icono de la red social instagram, el
cual, funciona como enlace directo con dicha red social.

Por otra parte, debajo se alojaran tres diapositivas, con imagenes asociadas al
servicio que ofrece la empresa y la calidad del mismo. Seguidamente encontraran
centrado una flecha donde los usuarios podrén darle click y seran enviados a la
siguiente seccién de la pagina web.

Figura 2.
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Inicio. Version Escritorio.

C | @ Esseguro | hitps//coninsavziawidsite.com, v 3

Croa tu sitio con WIX
- s
Construcciones
INICIO SERVICIOS NOSOTROS PROYECTOS CONTACTO

LIDERES Y A LA

VANGUARDIA.

> fue creado con YWIX.com. Es fhcil y gratis

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura 3.
Inicio. Version Escritorio.

C | & Esseguro | hitps//coninsavziaminsite.com o

Construcciones
Integrales S.A INICIO SERVICIOS NOSOTROS PROYECTOS

PLOMERIA

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 4.
Inicio Version Escritorio

C | @ Esseguro | hitps//coninsavzlawicsite.com/coninzavzla T i

Crea tu sitio con WX

Construcciones
Integ rales S .A INICID SERVICIOS NOSOTROS PROYECTOS CONTACTO

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 5.
Inicio Version Mavil.
Crea tu pdgina web de WiX hoy Crea tu pagina web de WIX hoy Crea tu pagina web de WIX hoy

Construcciones Construcciones Construcciones
Integrales S.A Integrales S.A Integrales S.A

©® ©

LIDERES Y A LA ‘
VANGUARDIA. PLOMERIA

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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5.5.1.1.3. Seccion: Servicios

En esta seccion estd compuesta por tres banners contentivos con el titulos de los
servicios que ofrece la empresa Coninsa, S.A, sobre ellos se encuentra la palabra
Servicios, que sirve de guia para los visitantes, es importante destacar, que el
contenido de dicho banners, es informacién relacionada con cada uno de los
servicios, tiene como finalidad, explicarle a quien entre a la pagina, que hace la

empresa caso de estudio, la informacion especificada, es concisa y facil de entender.

Figura N° 6
Servicios Version Escritorio

€ C @ Esseguro | hitps//coninsavzlawixsite.com, a %

Construcciones
Integrales S.A

Planeamiento

Este sitio fue creado con WX com. Es tecl y gratis.

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N°7
Servicios Version Mévil

SERVICIOS

Plomeria

EnC

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

5.5.1.1.4. Seccion: Nosotros

En esta seccion los visitantes, tendran a la mano toda la informacion posible
acerca de la empresa, la pagina principal esta conformada por una columna en la parte
izquierda que contiene una breve resefia de la empresa y a su derecha se alojan tres
diapositivas con fotos de las instalaciones de Coninsa, S.A, sobre dichas diapositivas
estan 4 botones (misidn, vision, valores y organigrama), el usuario podra hacer click
sobre cada uno de ellos, y se desplegara otra ventana con el contenido seleccionado.
Asegurando asi que los visitantes cuenten con toda la informacion pertinente, creando

un ambiente de confianza para ellos.
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Figura N° 8
Nosotros Version Escritorio

€« C | @ Esseguro | hitps//jeoninsavalawixsite.com, a 1

Construcciones

Integrales S.A SERVICIOS NOSOTROS

NOSOTROS

Construcciones Integrales Coninsa S.A fundada
on Wy bajo ia itn do
Ellas Do Joads Miguel y Luis Jorge Fibeiro con la
finalidad de trabajar con lodo aquello relacionado
con plomeria en general, akes como la instalacion
de tuberias do aguas blancas, sefvidas, de lluvias
ylo aguas nogms, la Instalacién, disefo,
construccidn y mantendmiento de fomas de agua,
coleclores,  aducclones, cloaca, redes de
alcantariliado, bocas de visita, griferias, salas de
bafio con todos sus accesonos relacionado con la
plomeria, blen sea en edificios, casas,

chudadelas, ecueductos elc. Coninga con mas de
21 afos en &l mercade, con inicko en fa ciudad de
Vakencia y on proceso do expansion

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N°9
Nosotros Version Escritorio

< C | @ Esseguro | hitpsy/coninsavala wixsite.com a 7

Crea tu stio con WO

&

Construcciones
Integrales S.A SERVICICS N 05 CONTACTO

NOSOTROS
—
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Figura N° 10
Nosotros Version Escritorio
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alcantarillado, bocas de visita, griterias, salas de
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ciudadelas, acueductos etc. Coninsa con mas de
21 afios en el mercado, con inicio en la ciudad de
Valencia y en proceso de expansion,

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 11
Nosotros Version Movil
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 12
Nosotros (Mision) Version Escritorio
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 13
Nosotros (Vision) Version Escritorio
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 14
Nosotros (Valores) Version Escritorio
C | @ Esseguro Aot O
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 15
Nosotros Version Movil
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
5.5.1.1.4. Seccion: Proyectos

En esta seccion, los usuarios de la pagina web tendran a la mano iméagenes de la

obras mas relevantes realizadas y ejecutadas al 100 %, esta seccion se encuentra
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especificamente conformada por un mosaico, el cual se encuentra en el medio de la
seccion, sobre dicho mosaico aprecia el titulo (proyectos), el usuario podra hacer clic
sobre la imagen del proyecto que desee, luego se desplegara una ventana donde
aparece una galeria de iméagenes referentes al proyecto seleccionado. Ademas, el
usuario podra hacer clic sobre cualquier imagen de la galeria, y esta se agrandara para

ser apreciada de mejor manera.

Figura N° 16
Proyecto. Version Escritorio
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Construcciones
Integrales S.A

INICIO
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 17
Proyectos (Hotel Hesperia) Version Escritorio

Cia

=y Construcciones
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 18
Proyectos (Imagen seleccionada) Version Escritorio
&~ C | & Essegur ttps.//coninsavziawosite.com, L a &} 2

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 19
Proyectos Version Movil

HOTEL HESPERIA

PROYECTOS

sustitucion de tuberias Edgar Molero y Luis Ribeiro

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

5.5.1.1.5. Seccion: Clientes

Esta seccion del portal web, cuenta con una franja a lo largo de toda la pagina,
el fondo de la misma es de color azul marino, se encuentra en la parte superior
centrada el titulo (Clientes), debajo los usuarios pueden ver algunos de clientes mas
relevantes de la empresa, esta seccion se coloco dentro de la pagina web, con el fin de
que los potenciales clientes, tengan una idea de los aliados comerciales con los que
cuenta Coninsa, S.A, generando prestancia y confianza para futuras operaciones

comerciales.
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Figura N° 20
Clientes Version Escritorio
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 21
Clientes Version Movil
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

85



5.5.1.1.6. Seccion: Segundo Anuncio

Para llamar ain mas la atencion de los visitantes del portal web, en esta
seccion, los mismos encontraran un anuncio, a su izquierda se reproducira un video,
concerniente a la utilizacion de plataformas digitales, y a la derecha, visualizara una
franja de color azul con un contenido, que, indicara a los usuarios que pueden
disfrutar de todos los beneficios de la nueva plataforma digital de la empresa
Coninsa, S.A.

Figura N° 22
Segundo anuncio Versién Escritorio
€ & C |8 Esseguro | hitps//coninsavriawosite.com/coninzavzia (o8 -

Construcciones
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Construcciones
Integrales S.A

Ahora con nuestra nueva plataforma digital
podras disfrutar de todos los beneficios que
CONINSA S.A tiene para ti, con solo un clic. desde
ahora la plomeria y la electricidad no
sera cualquier cosa.

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 23
Segundo anuncio Version Movil

Construcciones
Integrales S.A

Ahora con nuestra nueva
plataforma digital podrés disfrutar
de todos los beneficios que
CONINSA S.A tiene para ti, con
sole un dic. desde ahora Ila
plomeria y la electricidad no
sera cualquier cosa.

Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

5.5.1.1.7. Seccién: Contactanos

Esta seccion de la pégina encontraran las distintas formas de contactar a
Coninsa S.A, primero contaran con la ubicacidn exacta de la empresa, aparecera una
imagen GPS de la direccion, dicha imagen se encontrara en el medio de la seccién,
luego justificado a la izquierda esta la seccion de preguntas a realizar los visitantes
cualquier podran aclarar duda o solicitar informacién a través de un correo directo
con la empresa, acudiran a ello como parte de la atencion directa que empresa ofrece,
tendran que llenar un formulario con los siguientes requerimientos (nombre, correo,
descripcion del mensaje y el mensaje que desee comunicar. El usuario a mano
derecha de la pagina podré visualizar la direccion exacta de la empresa Coninsa, S.A.
debajo de la direccién contara con la informacién necesaria para solicitar un empleo
en la empresa caso de estudio. Y para finalizar la seccion, en la parte inferior derecha

tendrd el nimero de contacto para solicitar presupuestos, cabe destacar que la
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comunicacion con la empresa, tanto telefénica como a través del correo directo, sera

en horarios de oficina.

Figura N° 24
Contacto Version Escritorio

& > C | @ Essegur Mtps://eoninsavzia.wixsite.com i
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Construcciones ¥
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Figura N° 25
Contacto Version Escritorio
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N° 26
Contacto Version Movil
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

5.5.2. Estrategia N° 1. Solucién 2: Crear las redes sociales de la empresa
Coninsa, S.A/ Determinar el personal encargado de mantener actualizadas las
redes sociales con contenido de interés.

Para la puesta ejecucion de esta estrategia, la empresa caso de estudio, forma al
personal seleccionado para llevar a cabo dicha tarea, en el area del manejo de las
redes sociales, lo que permitira al departamento de marketing, el buen desempefio a la
hora de manejar la cuenta de instagram que fue creada.

Esta estrategia plantea la utilizacién de las redes sociales (instagram) como
herramienta para lograr una comunicacion méas efectiva con los clientes reales y
potenciales de la empresa Coninsa S.A, en la cual se plantea publicar contenido
relacionado con la organizacion, tales como fotos, videos, articulos relacionados con

la plomeria y electricidad. En otras palabras, generar contenido de interés para los



clientes, que ayude a los clientes a tener una vision mas amplia de que es y que hace
Coninsa, S.A.

Uso diario de esta herramienta le proporcionara al cliente informacién
actualizada de la organizacion de una forma rapida y eficaz, acerca de sus productos y
servicios. También, la red social tendrd la funcion de aprovechar la posibilidad de
segmentacion, una vez conocidos los perfiles de los usuarios que siguen la cuenta, se
procede a conocer los gustos y preferencias de los potenciales clientes y estos pasan a
ser considerados por la organizacion. Cabe destacar que la cuenta servira para que los
clientes tengan una comunicacion mas directa con la empresa, a través de ella los
mismos podran interactuar constantemente con Coninsa, S.A, lo que mejorara la

experiencia de atencion al usuario.

5.5.2.1. Creacion de la cuenta de Instagram

Primer paso: para la crear de la cuenta de instagram fue elegido el nombre de
usuario, ConinsaVzla, este nombre de usuario fue seleccionado para crear una
conexion empresa-pais, es decir, para resaltar lo hecho en Venezuela, que la empresa
se encuentra ligada con su cultura y para que los clientes se den cuenta que existe un

buen servicio realizado con mano de obra venezolana.

Figura N°27
Usuario cuenta de instagram
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Construcciones Integrales, S.A
Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Segundo paso: una vez creada la cuenta, se procedié a editar el perfil de la
misma, en donde se afiadid la foto de perfil seleccionada para la cuenta y se agrego
informacidn de interés para los seguidores, dicha informacién contiene, nombre de la
cuenta, mensaje de bienvenida, direccion, nimero telefénico y la pagina web de
Coninsa, S.A. esta informacion sera de utilidad para los clientes de Coninsa, la
tendran a la mano cada vez que la requieran, lo que hard mas préactica y eficaz la

busqueda de informacion de nuestros clientes reales y potenciales.

Figura N°28
Perfil de la cuenta de instagram
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

Tercer paso: con la cuenta ya creada y con su perfil editado, se cre6 contenido,
es decir se crearon publicaciones diarias, las mismas tenian como finalidad, servir de
abreboca para el lanzamiento oficial de la plataforma digital (Pagina web e
instagram) de la empresa Coninsa, S.A, el lanzamiento sera en el mes de abril, por lo
que las primeras publicaciones posteadas en la cuenta de instagram, van de la mano
con la campafia de lanzamiento de la empresa, dicha campafa sera especificada mas

adelante.
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Figura N°29
Pub_licaciones Posteadas
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)

5.5.2.2. Personal encargado de mantener actualizadas las redes sociales con
contenido de interés.

Para aumentar el trafico dentro la cuenta, se formo y se selecciond el personal
dentro del departamento de marketing seleccionado, el mismo es el encargado de
mantener actualizada la cuenta, es decir, de afadir publicaciones que generen un

beneficio para nuestros clientes, que atraigan a los mismos a la empresa, velar por
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mantener la retroalimentacion cliente-empresa y a su vez estd encargado de las

estadisticas que arroja la cuenta.

5.5.3. Estrategia N° 1. Solucion 3: Crear correos corporativos para la
empresa. / Definir el modelo de correo masivo que sera enviado. / Monitorear la

retroalimentacion de los correos.

5.5.3.1. Correos corporativo para la empresa

En consecucidn a las estrategias anteriores, se crearon correos corporativos para
empresa Coninsa, S.A, en busca de mejorar los procesos de comunicacion tanto
dentro como fuera de la empresa caso de estudio, especificadamente se cred el correo
(coninzavzla@gmail.com) destinado a la comunicacion de nuestros clientes a través
de la pagina web, es decir en la seccion contacto, los visitantes del portal web pueden
enviar mensajes a la empresa directamente, y el correo a donde llegaran las

inquietudes de nuestros clientes es el anteriormente nombrado.

5.5.3.2. Modelo de correo masivo (Mailing) a enviar

En esta estrategia, Se empled el método del marketing directo, al enviar a
clientes actuales y potenciales correos electronicos reflejadndola campafia
publicitaria de la empresa, invitdndolos a conocer la nueva pagina web en donde
podran encontrar informacion sobre los productos y servicio que ofrece empresa, para
asi fidelizar a atraer nuevos clientes potenciales

Estos correos generan mas presencia y recuerdan a los visitantes la existencia
de la empresa, consiguiendo de este modo que conozcan la pagina web y todo lo
referente en ella.

Primer paso: Se elabor6 una base de datos con los correos de los clientes reales
y potenciales de la empresa.

Segundo paso: se disefiaron los modelos de correo masivo que sera enviado,

dichos disefios fueron practicos y concisos, para que los clientes captaran de manera
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mas facil y directa la informacion que se quiso transmitir. El primer disefio se baso
directamente en una de las obras mas emblematicas de la empresa, llamando asi la
atencion de nuestros clientes para luego invitarlos a visitar el nuevo portal web, por
otra parte, el segundo disefio, lleva consigo el video de lanzamiento de la plataforma
digital de Coninsa, S.A, asi el mismo llegara de manera directa a todos los clientes y
la campafa se darad a conocer de una forma mas directa. Cabe destacar que ambos
disefios los clientes contaran con un boton que al hacer clic sobre él, los re
direccionaran a la pagina web de la empresa, contara con iconos de nuestras redes

sociales y también con la direccién exacta de Coninsa, S.A.

Figura N°30
Disefio 1 de correo masivo
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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Figura N°31
Disefio 2 de correo masivo
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Fuente: Molero, Ribeiro (2018)
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5.5.3.3. Monitoreo de la retroalimentacién de los correos.

Cabe destacar que para la implementacion de esta estrategia, se seleccién el

personal encargado de responder los mensajes que llegan como respuesta de los

correos masivos enviados por la empresa, se seleccion0 esta estrategia para crear un

ambiente de retroalimentacion cliente-empresa y para que el servicio de atencion al

cliente mejore de manera significativa, es decir, atender todas las necesidades de

nuestros clientes, y asi lograr la satisfaccién de ellos.
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5.5.4. Estrategia 2. Solucionl. Implementacion del posicionamiento SEO Y
SEM. / Monitoreo de la efectividad de la implementacion del posicionamiento.

El buen posicionamiento del buscador google permite un gran flujo de visitas
en la pagina web. Este buscador genera una gran cantidad de visitas y trafico a la
pagina, en lo cual Coninsa debera inscribirse en los primeros puestos, de manera que
cuando escriban la palabra clave como “plomeria y electricidad”, la empresa aparezca
entre las primeras opciones en el buscador de google. Esta estrategia a utilizar es
atreves del SEO y el SEM. Esto le va a permitir a la empresa captar clientes
potenciales con mayor facilidad. Ya que la misma se torna la primera opcion que
tendra el cliente a la hora de buscar en la web. Esta estrategia nos coloca por encima
de los competidores, de la mano de un buen contenido digital, esta estrategia es
beneficiosa para la organizacion. Como complemento a dicha estrategia, se
selecciond el personal encargado de monitorear la efectividad de la misma y de velar

constantemente por mejorar las acciones de posicionamiento en el buscador.

5.5.5. Estrategia 2. Solucion 2. Definir contenido de la campafia. / A traveés
de correos y la red social fomentar la campafia.

La campafia publicitaria tiene como objetivo, dar a conocer a los clientes reales
y potenciales de la empresa Coninsa, S.A, la nueva plataforma digital con la que
cuenta, es por ello, el contenido definido para la campafia, estd compuesto por un
video de lanzamiento y publicaciones referentes a la nueva plataforma, dicho
contenido serd difundido a través de correos masivos y en la cuenta de instagram
creada para la empresa, no obstante, una vez ingresen los visitantes al portal web,
visualizaran un anuncio, el cual se encuentra especificado anteriormente en la
estrategia 1 de la propuesta, que les dara la bienvenida a la nueva plataforma digital.
Esta estrategia tiene como objetivo captar nuevos clientes y mantener la fidelizacion
de los clientes reales con los que ya cuenta la empresa, busca atacar el segmento del

mercado digital que no estaba siendo atendido de manera eficaz por la empresa.
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CAPITULO VI
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Tomando en cuenta la problematica planteada en la presente investigacién, con
base al estudio realizado, luego haber consultado la bibliografia correspondiente y
haber aplicado la manera correcta los instrumentos de recoleccion de datos se
diagnostico la situacion actual de la empresa caso de estudio en cuanto a la captacion
de clientes potenciales, donde se obtuvo informacion sobre algunas de sus
problematicas, es decir, falencias por no contar con una plataforma virtual, bien sea
pagina web y/o redes sociales para promocionar sus productos y servicios. Se
propuso a la empresa el disefio de una pagina web para asi de manera mas rapida y
segura la captacion de clientes potenciales.

Seguidamente, se procedio a identificar las debilidades, fortalezas, amenazas y
oportunidades de la empresa, por lo que se realizaron encuestas de manera interna
(departamento de mercadeo) y externas (clientes), las cuales proporcionaron datos,
que fueron analizadas a traves de la aplicacion de una matriz DOFA, de donde se
obtuvieron las estrategias a ejecutar para asi solventar la problemaética en cuanto al
marketing digital que arrojo la empresa

Una vez que se realiz6 lo anteriormente nombrado, se tomaron en cuenta, las
estrategias mas resaltantes dentro del analisis DOFA para aplicar estrategias de
marketing digital que captaran clientes potenciales en la empresa Coninsa, S.A, las
estrategias propuestas y desarrolladas son las siguientes:

U Crear una plataforma digital (instagram)

U Redisenfar y/o actualizar los aspectos digitales de la pagina web
U Aplicar el posicionamiento SEO Y SEM
u

Fomentar la aplicacién del mailing dentro de la empresa



U Realizar una camparia del lanzamiento de la nueva plataforma digital

Finalmente, a lo largo del proyecto se brindan diferentes aportes para la
empresa Coninsa S.A, luego de analizar, incluir diferentes estrategias planteadas,
plantear la plataforma digital como una de las estrategias principales, donde se
satisface una o varias necesidades especificas en beneficio tanto del usuario como de
la empresa. Es por ende que debe de ser una de las opciones principales al momento
de definir una accién a tomar, con la finalidad de adentrarse en el mundo de los

negocios, y de esta manera facilitar y favorecer la vinculacion de cliente-empresa.

Recomendaciones.
La empresa Coninsa para lograr el posicionamiento requiere que la
organizacién adopte las estrategias de Marketing Digital, no obstante, para el éxito

de esta propuesta se presentan las siguientes indicaciones:

- Para comenzar se debe de tener una constante revision en donde se visualice

el desarrollo operativo de la pagina web.

- Se recomienda que la empresa capacite académicamente a su personal en las
areas que se requieran , para que asi el personal pueda contar con las herramientas

necesarias para el pleno desarrollo de las propuestas planteadas en el proyecto
- Se sugiere seguimiento en las actualizaciones de redes sociales y pagina web
de la organizacion, ya que es una forma natural de que los buscadores la tomen en

cuenta. Cabe destacar que es necesario la actualizacion 1 o 2 veces por mes

- Se aconseja que la aplicacion del mailing sea especifico con el contenido con

la planificacion de sus envios y la frecuencia, para que nos permita como herramienta
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las acciones especificas y planificadas para asi fidelizar y atraer clientes potenciales a

la organizacion

- Por otra parte se recomienda que en el posicionamiento de la pagina web se
determine bien las palabras claves en google para asi permitir que la empresa

Coninsa S.A se posicione y de esta manera captar mas rapido clientes potenciales
- Por dltimo se aconseja la utilizacion de lanzamiento promocional del video

haciendo uso en medios como instagram y estrategias de mailing que permitan las

estrategias plasmadas en el proyecto
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ANEXOS



ANEXO A
REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

L‘LJ 8 UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
r!rj s FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
& ESCUELA DE MERCADEO

et CARRERA: MERCADEO

ENCUESTAN°1

Dirigido a: Departamento de mercadeo de la empresa Coninsa S.A
Objetivo: Tiene como finalidad obtener informacion sobre la situacion que presenta
Coninsa S.A, con respecto al Diagndstico sobre la situacién de la empresa

Instrucciones de llenado:

- La encuesta estd conformada por 1 hoja

- Lea cuidadosamente y responda las preguntas

- Responda con una X la opcion
Encuesta Para La Empresa (Departamento de Mercadeo)
El siguiente instrumento que se va a aplicar se le agradece se responda con toda la
mayor objetividad posible ya que la misma busca medir el nivel de manera interna
que se tiene en la empresa caso estudio, para establecer el nivel de satisfaccion que
posee el departamento de Mercadeo. Agradecemos responder las preguntas de tipo

cerradas, las cuales van a permitir hacer un analisis coherente del area estudiada.
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NO

PREGUNTAS

Sl

NO

1 |¢La empresa aplica estrategias de marketing digital para la
captacion de clientes?

2 | ¢Cree usted que las estrategias aplicadas para el marketing digital son
las correctas?

3 | ¢Posee la empresa pagina web?

4 | De ser afirmativo la pregunta anterior. ;La pagina web describe los
productos- servicios que comercializan?

5 |¢La organizacion se encuentra actualizada y con informacion de
interés para los potenciales clientes?

6 | ¢Laempresa cuenta con redes sociales?

7 | ¢Existe un seguimiento en las estrategias aplicadas en el
departamento de mercadeo de la empresa?

8 | ¢Toman en cuenta los datos proporcionados, para la mejora de las
estrategias de marketing digital aplicadas?

9 | ¢Existe un constante estudio de mercado para la aplicacion de
estrategias de marketing digital?

10 | ¢Cree que al poseer un departamento de marketing capacitado en el
area la empresa pueda aumentar su nimero de clientes?

11 | ¢Son Tomados en cuenta las necesidades de los clientes?

12 | ¢Realizan un seguimiento a los clientes fijos de la empresa?

13 | ¢Considera que la empresa se enfoca en la captacion de nuevos

clientes potenciales por medio de las redes sociales?
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, ANEXO B
REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

L‘LJ 8 UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
r!rj 5 FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES
& ESCUELA DE MERCADEO
g CARRERA: MERCADEO

ENCUESTA N° 2

Dirigido a: los clientes de la empresa Coninsa S.A
Objetivo: Tiene como finalidad obtener informacion sobre la situacion que presenta
Coninsa S.A, con respecto al Diagndstico sobre la situacién de la empresa

Instrucciones de llenado:
- Laencuesta esta conformada por 1 hoja
- Lea cuidadosamente y responda las preguntas
- Responda con una X la opcion

Encuesta Para los Clientes
El siguiente instrumento que se va a aplicar se le agradece se responda con toda
la mayor objetividad posible ya que la misma busca medir el nivel de manera externa
que se tiene de la empresa caso estudio, para establecer el nivel de satisfaccion que
poseen los clientes de la misma. Agradecemos responder las preguntas de tipo

cerradas, las cuales van a permitir hacer un analisis coherente del area estudiada.
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NO

PREGUNTAS

SI

NO

1 | ¢Esta usted conforme con los productos y servicios que ofrece la
empresa CONINSA?

2 | ¢Le gustaria a usted conocer los productos y servicios que ofrece la
empresa de manera online?

3 | ¢Considera usted que la empresa ofrece variedad en cuanto a los
productos y servicios que ofrece?

4 | ¢Laempresa ofrece productos de calidad segun sus estandares?

5 | ¢Ha visitado usted la pagina web de la empresa?

6 | ¢Cree usted que la pagina web de la empresa posee informacion
vigente y de interés?

7 | ¢Cree usted que la empresa cumple con los requerimientos solicitados
por sus clientes?

8 | ¢Segln su opinidn, considera que el buen uso de las redes sociales
pudiera incidir en el crecimiento y desarrollo de la empresa?

9 | ¢Seria de su agrado recibir informacién actualizada de los precios,
productos y servicios por via web?

10 | ¢En una escala del 1 al 10 donde uno al 3 es el valor més bajo, 4 al 6

un valor medio y 7 al 10 el valor maximo que le puede dar a su
eleccion, seleccione su grado de satisfaccion hacia los servicios que la
empresa ofrece
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