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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion tuvo como objetivo general disefiar estrategias de marketing
performance online para el rendimiento de FAINCA C.A en tiempos de crisis, se
enfocd en resolver la problemaética existente respecto al bajo margen de ventas y
ganancias que posee FAINCA gracias a la crisis econdmica que cruza el pais. Se
requiere la mejora del departamento de compra y venta para mejorar los niveles de
rentabilidad y captacion de nuevos clientes en la empresa. El tipo de investigacion fue
de campo, bajo la modalidad de proyecto factible. Asi mismo se presentan tres fases
para el desarrollo de la investigacion, donde se expone la poblacion que es igual a la
muestra del objeto del estudio, la cual son veinte individuos cifra que se obtuvo a traves
de la base de datos de la empresa. Las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
fueron la encuesta, se procesaron y tabularon en tablas y gréficas. En este sentido se
presentan propuestas de mejora para el problema planteado el cual se basa en utilizar
estrategias de marketing performance online, para el rendimiento de FAINCA C.A en
tiempos de crisis.

Descriptores:  Marketing Performance,estrategias de marketing, Rendimiento.



INTRODUCCION

En la economia venezolana de la actualidad, diversas actividades productivas se han vuelto
vitales para solventar la crisis que se vive hoy en dia, siendo las principales, la industria alimenticia,
la industria de productos de higiene personal, y la industria de insumos automotrices. Esta lista
también incluye un tipo de industria que posee mutua dependencia con las demés ramas, debido a su
importancia en el desarrollo de equipos e infraestructura que permite a una gran cantidad de empresas
el incrementar su capacidad productiva: la industria de la construccién.

El presente informe esta estructurado por cinco capitulos, en el capitulo 1. El problema, aqui se
ubica el planteamiento del problema mencionando todo lo relacionado al contenido del mismo, el
propdsito de la investigacion, la importancia de desarrollarlo, los objetivos que se buscan alcanzar
en el desarrollo del proyecto, la justificacion que se obtuvo al desarrollar esta investigacion ademas
de desarrollar el alcance y limitaciones.

En el Capitulo 1. Marco Tedrico. Se describieron los antecedentes de la investigacion, las bases
teoricas, y la definicidn de los términos béasicos referentes a la investigacion.

En el Capitulo Ill. Fases Metodoldgicas, se plante6 todo lo referente al proceso de la
investigacion, explicando como se realizaron cada una de las fases; asimismo, definiendo poblacién,
muestra y técnica de recoleccion de datos.

En el Capitulo IV. Recursos, se plantean los recursos necesarios para llevar a cabo la
investigacion, como lo son los recursos humanos, recursos institucionales, recursos materiales,
recurso tiempo.

En el Capitulo V. Resultados, se presentaron los resultados de la investigacion y la propuesta
a desarrollar para la empresa en| estudio.

Por altimo, se presentaron las conclusiones, las recomendaciones, asi como, las referencias que
sirvieron de sustento para el desarrollo de la presente investigacion y los anexos utilizados.

La investigacion actual ayudara a comprender como una industria metalmecénica puede
posicionarse en el mercado venezolano por medio de ciertas estrategias de markenting performance
que incentiven al rendimiento de las ventas. Para ello, se plantea estudiar una de las empresas de este
ramo con mayor trayectoria y experiencias en el pais, dedicada exclusivamente a la fabricacion
metalmecénica, y con alta capacidad de elaborar una gran cantidad y variedad de productos:
Fabricaciones Industriales, C.A(FAINCA).
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Este referido estudio se concentrara en como esta empresa lleva a cabo su proceso de ventas
enfocandonos en atacar la problematica en cuanto a estrategias promocionales o publicitarias que
decaen con el tiempo, y como esta ordenado el departamento de ventas de dicha organizacion , asi
como también se analizaran aspectos como su factibilidad, los objetivos a plantear y el proceso de
recuperacion y posicionamiento de FAINCA, para asi comprender de forma detallada la problematica
y poder suministrar nuevas formas de mercadear dichos productos para mantener la rentabilidad de
FAINCA en la actualidad.
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CAPITULO I
EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del problema

En el mercado venezolano la aplicacién de estrategias de publicidad se realizan con el fin de
aumentar o generar el incremento de la clientela, los niveles de rentabilidad y comunicaciones en una
empresa, en la actualidad las empresas buscan desarrollar estrategias de mercadeo que ayuden a
incrementar sus ventas, principalmente se busca conocer nuevas estrategias innovadoras que puedan
combatir la grave crisis econémica del pais y que a su vez afecta los niveles de ganancia de cualquier
empresa.

Desde el punto de vista de comunicacion e intercambio en la economia, el marketing ha
evolucionado a través de los tiempos. En correspondencia con lambin, J. (1998), originalmente en
una economia donde existian mercados potenciales importantes acompafiados de una escasez de
ofertas de bienes y servicios, las empresas estaban orientadas en la produccion y muy poco a la
innovacion tecnoldgica que significa la mejora de productos.

No existia la necesidad y ni siquiera se pensaba llevar a cabo estrategias de tipo promocional,
dado de que todo lo que las empresas eran capaces de producir se vendia. Esto implico que el
marketing se orientara Unicamente al control y organizacion de salida de los productos fabricados.
La atencidn se prestaba solamente al comprador mas inmediato de la produccion. Es decir, al
intermediario o mayorista; por lo tanto, el consumidor final era desatendido en sus apetencias,
necesidades, gustos preferencia y satisfaccion, por lo que no se realizaban estudios de mercadeo para
conocer dichas necesidades de los consumidores.

En Venezuela especificamente el marketing ha evolucionado aparentemente a pasos lentos, lo
que sugiere un futuro fracaso de las empresas que no conocen el papel actual del marketing en las
organizaciones 0 no se adaptan a sus sugerencias, dicho caso es el de FAINCA, empresa situada en
valencia estado Carabobo, la cual aplica escasamente estrategias de mercadeo para su rentabilidad.

Actualmente en Venezuela se han presentado cambios econdémicos y politicos que han llevado
a las empresas a implementar técnicas de marketing y mejoramiento de actuacién en sus productos
y/o servicios en el mercado, con la finalidad de mejorar y optimizar sus recursos para proyectar sus

volimenes de ventas que le produzcan capital al pais.
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Cabe destacar que en Venezuela se genera un gran enfrentamiento entre el gobierno y los
gremios empresariales, Venezuela enfrenta una inmensa crisis de hiperinflacion, A pesar de la
dramatica crisis economica de Venezuela, una de las prioridades de las empresas que operan en el
pais, independientemente de su tamarfio es mantenerse, cuidar sus activos en territorio venezolano y
sobrellevar las implicaciones de una economia

El sector privado esta sometido a una supervivencia, la crisis econémica en Venezuela no ha
dejado a nadie al margen de su crudeza. Mucho menos al sector empresarial que se ha visto afectado
principalmente por la falta de disponibilidad de divisas y la incertidumbre en el escenario politico.
Estas razones provocaron que, entre 1998 y 2017, mas de 500.000 empresas hayan desaparecido,
segun informacién de Consecomercio.

Cabe destacar que en Venezuela s6lo sobrevive el 38% de las empresas metalmecanicas que
habia en el pais para 1998, las cuales trabajan apenas a 20% de su capacidad instalada. Los
empresarios han solicitado a las instancias gubernamentales que, en lugar de importar puentes y
estructuras, los contraten en el mercado interno pues de esta manera, ademas de ahorrar divisas, se
generaria empleo en Venezuela. Por consiguiente, es necesario acotar que muchas empresas del
estado Carabobo como lo es FAINCA han sentido preocupacion por la implantacién de estrategias
de mercadotecnia que les permita mantenerse o resaltar su posicion dentro del mercado con el fin de
sobrevivir la dificil situacion econémica que enfrenta.

FAINCA es una empresa venezolana situada en la ciudad de Valencia del estado Carabobo,
con 40 afios de experiencia en el ramo metalmecanico, especializadndose en la fabricacion de
estructuras y plataformas metalicas con o sin acabados especiales, tanques de almacenamiento,
secadoras para granos, transportadores de cadena, elevadores de cangilones, tolvas, valvulas de
cuchilla, valvulas de dos dias y tuberia neumatica para la industria de alimentos entre otros. Cuya
empresa ha implementado altos costos en planes publicitario a lo largo del afio 2018, sin embargo,
los resultados de las estrategias implementadas no son satisfactorios para laempresay el bajo margen
de ventas sigue afectando su situacidn, lo cual genera que FAINCA mantenga un posicionamiento
bajo en el mercado metalmecanico y poca penetracion del mercado.

Por lo antes expuesto FAINCA implementara un plan publicitario que genera los resultados
deseados y que genere costos bajos. FAINCA se encuentra en una situacion econdmica critica gracias
a sus pocas ventas, es por ello que se propone desarrollar estrategias de marketing performance online
para el rendimiento en cuanto al departamento de compra y venta, en el cual la empresa se limite a

cancelar solo si se obtienen los resultados deseados.
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1.1.1. Formulacion del problema
¢Qué Estrategias de Marketing Performance deberian formularse para el rendimiento de la

empresa FAINCA, en valencia-Estado Carabobo?

1.2. Objetivos

1.2.1.Objetivo general
Proponer estrategias de marketing performance online, para el rendimiento de FAINCA C.A
en tiempos de crisis.

1.2.2.Objetivos especifico
Diagnosticar la situacion actual del rendimiento de FAINCA en el area de ventas
Analizar los resultados obtenidos del rendimiento actual de FAINCA en el &rea de

ventas

Disenar las estrategias de marketing performance online, utilizando métodos de

suscripcion, like, reenvid, registro o generacién de una venta.

1.3. Justificacion de la Investigacion

Las presentes investigaciones tienen como proposito aumentar las ventas y ganancias de
FAINCA para lograrlo se deben estudiar las estrategias que influyan de manera positiva en la
empresa, lo cual es el objeto de esta investigacion. Al aplicar estas estrategias se debe conseguir que
la empresa obtenga las ganancias y utilidades que merece tener en el mercado, atrayendo mayor
cantidad de clientes, por lo tanto generando mayores ventas, son objetivos que se desean cumplir a
corto plazo para levantar la estabilidad econdmica de FAINCA, un excelente plan de mercadeo como
lo es la implementacion de estrategias de marketing performance puede generar una recuperacion
econdémica inmediata en una organizacion si se emplea de la manera correcta. Lo que se busca a
largo plazo es que las ventas superen los nimeros del afio 2018. Aplicar estrategias resulta
conveniente, ya que en un mercado tan desarrollado es importante innovar constantemente.

En el ambito empresarial las estrategias de publicidad representan un rol importante y esencial,
en esta era digital las organizaciones estan obligadas a trabajar de la mano con el marketing digital,
red 2.0, marketing performance, muchos invierten no solo tiempo sino grandes sumas de dinero en

publicidad, desarrollo e investigacion del perfil de la organizacion y sus consumidores asi como en
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la efectividad, alcance de sus productos con respecto a su competencia, preferencias del consumidor,
estrategias de precio, costos en publicidad, .La informacion referente al problema planteado
permitird, proponer acciones que ayuden a la empresa a reforzar los aspectos positivos y enfrentar
los negativos con el fin de ayudar a mejorar la situacion econdmica de FAINCA.

De esta forma la presente investigacion sirve de antecedente para otros trabajos de
investigacion. Ya que cumple a acabildad con las formalidades de un proyecto factible y puede
funcionar de modelo para cualquier trabajo de grado y de comparacion en cuanto a los resultados que

se pueden obtener con la aplicacién de estrategias de mercadeo para obtener el éxito.

1.4. Alcance de la Investigacion

La investigacion sera realizada en la empresa FAINCA, localizada en la zona industrial “El
recreo”, Avenida 1ra industrial, Sector 5, Via Flor Amarillo, Valencia- Estado Carabobo. El tiempo

estimado para la ejecucion del estudio, sera 4 meses aproximadamente.
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CAPITULO 1
MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes

En los antecedentes se construye una sintesis conceptual de las investigaciones de trabajos
realizados anteriormente sobre el problema formulado, con el fin de determinar el enfoque
metodoldgico de la misma investigacion. Segun Tamayo y Tamayo (2000:.97), en toda investigacion
los antecedentes “constituyen todo hecho anterior a la informacion del problema que sirve para
aclarar, juzgar e interpretar el problema planteado” es importante sefialar la autoria de otros trabajos
para sustentar la investigacion que se presenta. Por ello, a continuacion, se sefiala los que guardan
relacion con el presente estudio.

2.2.1 Internacionales

Blazquez, A. (2014), presentd una investigacion en la Universidad Complutense de Madrid
para obtener el grado de Doctor, titulada: “Metodologia para la Elaboracién de un Plan de Marketing:
Propuesta de Aplicacion de las Herramientas de Marketing Digital en la Biblioteca IE”, cuyo objetivo
general fue la elaboracion de una metodologia para la creacién de un plan de marketing desde el
punto de vista de su funcion en la Educacion Superior y para poner en préctica una serie de medidas
de actuacion que ayuden a mejorar y completar los servicios y productos de la biblioteca universitaria,
necesarios para llevar a cabo el trabajo de apoyar la investigacion, la docencia, el aprendizaje y que
permitan el aprovechamiento eficaz de las inversiones que se realizan desde la organizacion. Como
problematica expuso que los factores sociales y educacionales combinados con el conflictivo clima
econdmico hacen ésta investigacion oportuna. Existe un creciente interés en el &mbito del marketing
bibliotecario, en demostrar el valor de los clientes y asegurar que la biblioteca universitaria se adapte
para satisfacer las necesidades de los distintos usuarios.

La investigacion sefialada tiene vinculacion con la que se pretende desarrollar porque trata
sobre el marketing digital, aporta teorias, instrumento, hallazgos de relevancia y una propuesta donde
se definen lineamientos para un plan de marketing y las recomendaciones en cuanto a la aplicacion
de las tecnologias de informacion. Destaca ademas el aspecto significativo dentro del marketing
como lo es la satisfaccion de los clientes a traves de la identificacion de sus necesidades.

También, Escobar, S. (2014), present6 una investigacion en la Universidad Técnica de
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Ambato — Ecuador para obtener el titulo de Ingenieria en Marketing y Gestion de Negocios,
titulada: “El Marketing Digital y la Captacion de Clientes de la Cooperativa de Ahorro
y Crédito Universidad Técnica de Ambato Ltda.”, con el objetivo general de analizar las
estrategias de marketing y su incidencia en la captacion de nuevos socios de la Cooperativa
de Ahorro y Crédito de la Universidad Técnica de Ambato Ltda. La problemaética se enfoco
en que las politicas no definidas de marketing provocaban inconvenientes internos de
ampliacion de su status cooperativista, este problema conllevo a una baja de ofertas de
servicios, lo cual no permitia un aumento adecuado de nuevos clientes.

Dicha investigacion se relaciona con la que se pretende ejecutar, debido a que expone un caso
exitoso acerca de este tema. Ademas, contiene un cuestionario que podra servir como guia para la
implementacion del marketing digital, que fundamentara a la presente investigacion. De igual forma
destaca la importancia de definir politicas de marketing para detener el decrecimiento de ofertas de
servicios lo que a su vez genera dificultades para la captacion de nuevos clientes.

De esta forma la investigacion antes mencionada sirve de antecedente porque el autor realizo
un diagnoéstico sobre la situacion actual de la empresa. Con una investigacion documental y una
recoleccion de datos, este es un proyecto que puede funcionar de modelo para el presente trabajo de
grado y de comparacion en cuanto a los resultados que se pueden obtener con la aplicacion de
estrategias de mercadeo para obtener el éxito.

2.1.2 Nacionales

Pérez, (2015) en su trabajo de grado titulado “Disefio de un plan estratégico para el
posicionamiento de mercado de la compafiia de sistema de seguridad electronica Astron Fence,
Valencia, Estado Carabobo”, donde el presente trabajo de grado tiene como objetivo principal
disefiar un plan de alianzas estratégicas con inmobiliarias y constructoras para el desarrollo de
instalaciones de sistemas de seguridad, como un valor agregado para los inmuebles. En Valencia
Estado Carabobo, con la finalidad de que la empresa Astron Fence se posicione el mercado de la
seguridad electrénica.

El plan se basa en la venta o instalacion de equipos, alarmas, monitores, control de acceso,
circuito cerrado de television, Alcanzando de esta manera una satisfaccion en la seguridad de sus
clientes, ademas se establece la oferta economica de los productos lo suficientemente atractivas para
la aceptacion del mismo. Por ultimo acordaron los aliados un servicio post-venta, para el

mantenimiento de los equipos. En consecuencia, la investigacidn antes mencionada es un aporte al
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estudio basado en estrategias de mercadeo, donde se podra utilizar la informacién mencionada para
sacar provecho de como conocer las necesidades de los suscriptores

Denisse (2014), realiz6 un trabajo de grado titulado: “Importancia del Uso del Marketing
Digital como Estrategia de Mercadeo de la Empresa Inmobiliaria Rent-A-House, Regién
Carabobo”, para obtener el titulo de Licenciado en Administracion Comercial de la Universidad de
Carabobo. Esta investigacion tuvo como proposito examinar, a través de un analisis detallado, los
efectos que produce la utilizacion del marketing digital en funcion de la rentabilidad y
posicionamiento de las empresas en el mercado, usando como escenario el plan de marketing de la
empresa inmobiliaria Rent-A-House, region Carabobo. Al mismo tiempo, determinar la frecuencia e
intensidad con que este recurso es puesto en practica dentro de la empresa, asi como las ventajas y
desventajas en la configuracion y uso de tacticas de marketing de orden digital dentro del mercado,
todo esto con el fin de crear un respaldo tedrico que sustente la necesidad de la transicion entre los
antiguos paradigmas de marketing tradicional y las nuevas posturas acerca del denominado
marketing digital.

Antonio Alonso Garcia y Robert Parga. (2014), en este trabajo los investigadores presentan un
estudio titulado “Imagen corporativa de las franquicias de comida rapida” estudio realizado en
la universidad de Carabobo. EIl cuerpo central de la investigacion se refiere a la importancia que
poseen algunos elementos de la identidad corporativa, tales como las caracteristicas del servicio
prestado las estrategias publicitarias y finalmente la atencion a los consumidores durante y posterior
a la venta. Sirve de antecedente a la presente investigacion en virtud de que precisa los elementos de
imagen y su proyeccion a la mente de los consumidores dando asi orientacion a las estrategias que

se deberan desarrollar en este estudio.

2.2. BASES TEORICAS

Las bases tedricas como sefiala Arias (2006:143), “constituyen enfoques y posiciones de
distintos autores que permiten sustentar la investigacion”. En este sentido, el mismo autor Arias
(2006:107), establece que las bases teoricas: “implican un desarrollo de los conceptos y
proposiciones que conforman el punto de vista o enfoque adoptado, para sustentar o explicar el
problema planteado”. A continuacion, se presentan algunos sustentos tedricos que servira de base a
la investigacion, que ayudara a la mejor comprension y desarrollo del problema planteado.

2.2.1. Marketing o Mercadeo
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Segun Philip Kotler, el mercadeo consiste en un proceso administrativo y social gracias al cual
determinados grupos o individuos obtienen lo que necesitan o desean a través del intercambio de
productos o servicios.

Para Jerome McCarthy es la realizacion de las actividades que pueden ayudar a que una
empresa consiga las metas que se ha propuesto, anticipandose a los deseos de los consumidores y a
desarrollar productos o servicios aptos para el mercado.

Segun la American Marketing Asociation (A.M.A.), el marketing es una forma de organizar un
conjunto de acciones y procesos a la hora de crear un producto “para crear, comunicar y entregar
valor a los clientes, y para manejar las relaciones” y su finalidad es beneficiar a la organizacion
satisfaciendo a los clientes.

2.2.2. Estrategias

Un gerente del mercadeo se enfrenta constantemente a la basqueda de la congruencia entre las
estrategias del producto o servicio con los objetivos de la empresa, con sus recursos, con los factores
relevantes del macro entorno y con las actividades de la competencia. Un buen analisis de estos
factores depende de la disponibilidad y evaluacion de informacion, que debe incluir aspectos tales
como el tamario del mercado el comportamiento y necesidades del consumidor.

Por lo tanto, se debe tener una buena informacion sobre la fuerza del macro entorno tales como
las socioculturales, legales, politicas, los cambios econdémicos; toda esta informacion es
indispensable para poder determinar la viabilidad de las ofertas de la empresa para su mercado meta.
Por consiguiente, un Gerente de Mercadeo debe monitorear continuamente las actividades de la
competencia para descubrir sus estrategias actuales o en curso.

2.2.3. Promocion

Para Kotler, Camara, Grande y Cruz (2007:98), autores del libro "Direccion de Marketing"”, la
promocion es "la cuarta herramienta del marketing-mix, incluye las distintas actividades que
desarrollan las empresas para comunicar los méritos de sus productos y persuadir a su publico
objetivo para que compren".

Segun Patricio Bonta y Mario Faber (2003:44), autores del libro "199 preguntas sobre
Marketing y Publicidad”, la promocion es “el conjunto de técnicas integradas en el plan anual de
marketing para alcanzar objetivos especificos, a través de diferentes estimulos y de acciones
limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas a publicos determinados".

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A. (1999:227), define la promocion como "uno de

los instrumentos fundamentales del marketing con el que la compafia pretende transmitir las
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cualidades de su producto a sus clientes, para que éstos se vean impulsados a adquirirlo.; por tanto,
consiste en un mecanismo de transmision de informacion™.

La promocion de ventas es una herramienta fundamental puesto que ayuda a informar o
persuadir al mercado sobre los productos y/o servicios que se estan ofreciendo en la actualidad, pero
no quiere decir que sea una herramienta milagrosa ya que tiene que trabajar en conjunto con la
publicidad, Las promociones de ventas representan todo aquello que se emplea como parte de las
actividades de marketing, para estimular e impulsar la venta 0 compra de un producto o servicio por
medio de incentivos de corto plazo. De esta forma se fortalecen las actividades de publicidad y se
facilita la venta personal.

Relaciones Publicas: Funcion administrativa que evalUa las actitudes del publico, identifica las
politicas y los procedimientos de una organizacion, y ejecuta programas de accion y comunicacion
para ganar la comprension y la aceptacion del publico. Las relaciones publicas trabajan en conjunto
con otras disciplinas y areas, como la psicologia, la sociologia y el marketing.

Mercadotecnia directa 0 marketing directo: Es una forma de publicidad que utiliza uno 0 mas
medios para comunicarse directamente con un publico objetivo y obtener de él una respuesta medible.
El marketing directo tiene dos objetivos: Ganar clientes y fomentar la fidelidad de los mismos. Por
su parte, el objetivo de la fidelidad de los clientes puede estar dirigido a que repitan la compra o a
mantener la adquisicion permanente de un producto.

2.2.5. Publicidad

La publicidad es una forma de comunicacion que intenta incrementar el consumo de un
producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de consumo, mejorar
la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la mente de un consumidor. Esto se
lleva a cabo mediante campafias publicitarias que se difunden en los medios de comunicacion
siguiendo un plan de comunicacién preestablecido.

La publicidad es una técnica de comunicacion masiva, destinada a difundir mensajes a traves
de los medios con el fin de persuadir a la audiencia meta al consumo. Se define también como un
objeto de estudio complejo debido a la cantidad de dimensiones que comprende: la dimension
econdmica, psicoldgica, socioldgica y técnica.

2.2.6. Posicionamiento

Philip Kotler (2002:2), una de las principales autoridades mundiales en mercadotecnia, define
el concepto de posicionamiento en su libro “Principles of Marketing”. Segun Kaotler, “La posicion de

un producto es la forma como los consumidores lo definen, de acuerdo con atributos importantes. El
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posicionamiento otorga a la empresa, una imagen propia en la mente del consumidor, que le hara
diferenciarse del resto de su competencia.

2.2.7. Estrategias de Marketing Performance

Es una disciplina en la que el anunciante solo paga por los resultados obtenidos. Los
departamentos de marketing de las empresas confian cada vez mas en las agencias de performance
optimizacion, porgue saben gue con su inversion conseguiran alcanzar sus objetivos. Factor que otras
veces queda en el aire, con otro tipo de agencias de marketing mas clasicas. Donde crean una
estrategia para el cliente, pero no aseguran resultados.

2.2.8. Estrategia de Publicidad

Los mercadologos pueden seguir varias estrategias de posicionamiento, pueden posicionar su
producto basandose en lo planteado por Costa (2006):

1. Destaca entre la competencia

Crea una imagen favorable dentro de la mente de tu publico
Predica con el ejemplo
Tener en cuenta la opinién del cliente

Ser innovar y creativo al momento de crear la publicidad

o g~ wD

Reconocer tu publico meta

Un excelente proceso o aplicacion de publicidad permitird que la empresa FAINCA genere en
los consumidores un interés importante por su producto, se debe saber lograr captar la atencion del
cliente. Reconocer en la publicidad los atributos importantes del producto es esencial, destacar el
lugar que ocupa el producto en la mete de los clientes e identificar las estrategias exitosas de

marketing que producen ventaja competitiva.

2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Campariia Publicitaria: Es aquella destinada a crear, potenciar y aumentar el prestigio de una
marca, servicio o producto.

Consumidor: Toda persona natural que adquiera, utilice o disfrute bienes de cualquier
naturaleza como destinario final.

Incremento: Aumento de Cantidad o tamafio, comUnmente usado para referirse al desarrollo
de grandes subdivisiones en fases.

Estrategia de mercadeo: Resultado del proceso de planificacion.

22



Marketing: EI marketing como funcion de las empresas comprende una serie de actividades
con unos objetivos propios, pero estrechamente relacionados entre si, para servir a los objetivos de
la empresa.

Marketing Performance: también conocido como marketing de resultados, es clave entender
que, independientemente del canal en el que se esté trabajando, el anunciante s6lo paga por los
resultados obtenidos. Por lo tanto, lo fundamental es lograr dichos resultados.

Marketing Digital: estd caracterizado por la combinacion y utilizacién de estrategias de
comercializacion en medios digitales.

Marca: Es el nombre que se da a un producto o servicio que adquiere una identidad por si
misma. En el mercado de hoy, con miles de productos y servicios que rapido adquieren cierto valor
econdémico, una marca se identifica por la atencién que atrae. Una marca puede crear y esperar
lealtad, confianza, esperanza y un mercado atractivo dependiendo de como se promueva y anuncie.

Nichos de mercado: Parte de un mercado que no estd agotado con los productos o servicios
existentes.

Segmentacion: Divisidn de un todo en grupos o esferas segin determinados criterios.

Target: Conjunto de individuos al que dirigimos las acciones de mercadeo.
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CAPITULO 111
MARCO METODOLOGICO

3.1 Tipo de Investigacion

Segun Tamayo (2009:62). El tipo de investigacion es determinada de acuerdo con la naturaleza
del problema planteado, los objetivos a lograr y la disponibilidad de recursos, constituyéndose en las
directrices ejecutoras de la misma.

Esta investigacion se ubica bajo el paradigma cuantitativo ya que pretende sefialar, entre ciertas
alternativas, usando magnitudes numeéricas que pueden ser tratadas mediante herramientas del campo
de la estadistica. El fin de esta investigacion es proponer estrategias que mantenga la fidelizacion del
consumidor y el posicionamiento de FAINCA por medio de excelentes estrategias de Marketing
Performance pueda obtener le margen de ventas que necesita para combatir problemas econdmicos
de la misma, Los cuales radican en el departamento de ventas.

De acuerdo con los objetivos definidos en el problema la presente investigacion se encuentra
enmarcada dentro de los denominados proyectos factibles, ya que segun lo planteado por las

Normas para la Elaboracién y Presentacion de los Anteproyectos, Proyectos y Trabajos de
Grado (2007):

Consistira en la investigacion, elaboracion y desarrollo de una propuesta de
un modelo operativo viable para solucionar problemas, requerimientos o
necesidades de organizacion o grupos sociales; puede referirse a la
formulacién de politicas, programas, tecnologias, métodos o procesos. El
proyecto factible debe tener apoyo en una investigacién de tipo documental,
de campo o un disefio que incluya ambas modalidades (p.5).

3.2 Nivel de la Investigacion

De acuerdo al problema planteado y a los objetivos alcanzar, la investigacion referida es
proponer estrategias que mantenga las ventas y el posicionamiento en el mercado que FAINCA
requiere en el Municipio Valencia, estado Carabobo Venezuela. Se considera como una investigacion
descriptiva, porque requiere efectuar analisis directos e indirectos a los entornos que la rodean ya que
permiten analizar y plantear cbmo se encuentra la empresa a nivel interno y externo, asi como

determinar el nivel de satisfaccion de los clientes frente a los productos que genera en el momento.
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Para Arias (2006), la investigacion descriptiva “consiste en la caracterizacion de un hecho, fenémeno,
individuo o grupo con el fin de establecer su estructura o comportamiento.
3.3 Disefio de la Investigacion

A su vez, esta investigacion es sustentada en una investigacién de campo, en vista que se
realizara directamente en la empresa donde se recolectaron los datos, Arias (2012,31), comenta que
la investigacion de campo es aquella que consiste en la recoleccion de todos directamente de los
sujetos investigados o de la realidad donde ocurren los hechos.
3.4 Fases Metodologicas

Las metodologias se componen de la explicacion de los procedimientos que seran utilizados
para el cumplimiento de los objetivos especificos; y en este trabajo se encuentran las siguientes:
3.4.1 Fase I. Diagnostico de la situacion actual del rendimiento de FAINCA en el area de
ventas

En cuanto al proceso de diagndstico se debe tomar en cuenta que hay dos aspectos importantes
a analizar, principalmente la parte interna y externa de la organizacion en este caso FAINCA, la parte
interna tiene que ver con las fortalezas y debilidades de la empresa, aspecto sobre los cuales la
organizacion tiene algun grado de control y es donde en realidad radica el problema de esta
investigacion. La parte externa mira las oportunidades que ofrecen el mercado y las amenazas que
enfrenta FAINCA en el mercado venezolano, la cual es la situacion econdémica de Venezuela.

Para desarrollar esta fase se debera definir la poblacion, lo cual segun Tamayo (2012)

Es la totalidad de un fendmeno de estudio, incluye la totalidad de unidades
de analisis que integran dicho fendmeno y que debe cuantificarse para
determinado estudio integrado un conjunto de entidades que participan de
una determinada caracteristica y se le denomina la poblacion por constituir
la totalidad del fendbmeno adscrito a una investigacion. (p. 110)

También se necesitara obtener de la poblacion, los individuos que representan la misma, 0sea
la muestra, que de acuerdo a Balestrini (2006:140) “es un conjunto representativo de un universo o
poblacion” concluyendo que la muestra es una porcion perteneciente al universo, cosa que corrobora
Hernandez (2010:175) “pocas veces es posible medir a toda la poblacion, por lo que obtenemos o
seleccionamos una muestra y, desde luego, se pretende que este subconjunto sea un reflejo fiel del

conjunto de la poblacién”.
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En esta investigacion se tomaran en cuenta dos tipos de poblacion, las cuales seran la poblacion
interna a FAINCA y otra externa a la misma, con el Unico propdsito de extraer informacion necesaria
que contribuiran al logro de los objetivos plasmados.

La poblacion interna estard conformada por 20 personas que manejen informacion de la
organizacion, a partir de alli se determinara una poblacion finita, lo cual segun Arias (2006:176) “es
aquella cuyo elemento en su totalidad son identificables por el investigador”. Esta poblacion
conformara la muestra, la cual se definira como no probabilistica, por ser pequefia, y permitira
conocer los individuos que la conforman, de acuerdo a Hernandez se define como “las muestras no
probabilisticas, la eleccion de los elementos no depende de la probabilidad, sino de causas
relacionadas con las caracteristicas de la investigacion o de quien hace la muestra.”

Por otro lado la poblacion externa estara conformada por 20 individuos, cifra se obtuvo a través
de la base de datos de la empresa, esto por medio de una busqueda de la cantidad de compradores
reales tratdndose de una poblacién en donde se conoce a cada uno de los individuos es de caracter
finita, y por ser un namero relativamente pequefio conformaran la muestra, la cual también sera de
tipo no probabilistico, pues la eleccidn de la misma depende de caracteristicas vinculadas con esta
investigacion.

Los datos que formaran parte de la investigacion seran recolectados a través de un cuestionario,
que segun Kotler y Keller (2000:107) en el libro Direccion de Marketing sefialan el cuestionario
como “conjunto de preguntas que se presentan a las personas seleccionadas para obtener una
respuesta”. Este método de recoleccién de datos se empleara tanto a la poblacion externa como a la
interna.

Esto tendrd como objetivo la recoleccion de informacion necesaria que facilitar de manera
directa y precisa la elaboracion de caracteristicas indispensables que contribuiran a la identificacion
de cuales fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas posee FAINCA.

3.4.2 Fase Il. Andlisis de los resultados obtenidos del rendimiento actual de FAINCA en el

area de ventas

Es necesario conocer qué estrategias de marketing esta aplicando FAINCA en la actualidad en
el municipio Valencia, de modo que estas no coincidan con las que se propondran al final de la
investigacion. Para esto, se identificaran las principales estrategias empleadas en la publicidad de la

marca y qué tan eficientes son a la hora de posicionarse en la mente del consumidor de la comunidad.
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Una investigacion toma sentido cientifico, gracias a su técnica de recoleccion de datos, pues,
estas técnicas, segun Bavaresco (2006), conducen a la verificacion del problema planteado, cada
investigacion determinara las técnicas y éstas, a su vez, las herramientas, instrumentos o medios,
aceptando que todo lo que el investigador realiza tiene su apoyo en la observacion. Asimismo, para
Arias (2006), las técnicas de recoleccion de datos son las distintas formas o maneras de obtener la
informacion, y las herramientas e instrumentos son los medios materiales, tangibles que se disefian
para que su empleo permita recoger y almacenar la informacion de la manera mas confiable. La
técnica que se utilizara para la recoleccion de datos en este estudio, serd la técnica de la encuesta, la
cual es definida por Méndez (2006), como el proceso mediante el cual se percibirdn ciertos rasgos
existentes en la realidad por medio de un esquema conceptual previo y con base en ciertos propésitos
definidos generalmente por una conjetura que se quiere investigar.

Se utilizé el método de observacion directa para confirmar el control de FAINCA y un
cuestionario de seleccién multiple, que cuenta con diez (10) preguntas realizadas a los empleados de
FAINCA y nueve (9) preguntas realizadas a los clientes de FAINCA teniendo como objetivo
fundamental recoger respuestas breves, concretas y especificas.

3.4.3 Fase Ill. Disefio de las estrategias de marketing performance online, utilizando métodos

de suscripcion, like, reenvio, registro o generacion de una venta.

Debido al poco margen de ventas que tiene FAINCA en el mercado metalmecéanico, todo a
consecuencia de la crisis econdmica de Venezuela Lo cual ha afectado a muchas organizaciones que
se vieron en la obligacién de cerrar sus puertas. Por consiguiente, se explica por medio de esta fase
los procesos que debe tomar las empresas para mejorar sus condiciones, no solo en Venezuela sino
al nivel mundial la empresa debe adaptarse a cambios innovadores o generar estrategias que puedan
combatir no solo problemas econémicos, sino de reputacion, posicionamiento, segmentacion,
produccion entre otros.

Es por ello que se propone estrategias de marketing performance para incrementar las ventas
de FAINCA, ¢Por qué Marketing Performance? , la situacién econémica de la empresa es critica es
decir se necesita levantar las ventas pero no generar gastos elevados, FAINCA debe solicitar la ayuda
de una agencia de publicidad que utilice las estrategias de marketing performance, la principal ventaja
de este tipo de marketing es que la empresa solo va a cancelar los costos de publicidad por cada
resultado deseado. Esta inversion es sumamente satisfactoria porque el resultado final sera el

éxito del objetivo.

27



Estas estrategias permiten capturar las oportunidades de crecimiento en el mercado online,
tomando en cuenta ventajas del marketing digital. EI fin de es obtener una venta y distribucion
flexible, que los clientes sientan confianza y placer al comprar dichos productos. Es muy importante
gue FAINCA demuestre la confiabilidad en sus productos y servicios para que el marketing que sea
satisfactorio, ya que la estrategia que se van aplicar debe asegurar un buen resultado. La agencia de
publicidad que FAINCA contrate debera optar por solicitar la ayuda de un programador de paginas
web o software, el cudl sera el encargado de crear la plataforma digital en donde la agencia aplicara
las estrategias de marketing performance que FAINCA solicita.

28



CAPITULO IV
RESULTADOS
Andlisis de resultados

Una de las actividades de mayor importancia es el anélisis de datos, dado que en este se
explica toda la informacion obtenida en el proceso de recoleccion de datos y se detallan los
resultados, con la finalidad de llevar a cabo el objetivo de la investigacién el cual consistio
en aplicar estrategias de Marketing Performance Online, para el rendimiento de FAINCA
C.A en tiempos de crisis. Asi mismo, Ortiz y Garcia (2005) sefialan que “los resultados de
la investigacion fundan su valor tanto en el contenido como en la forma” (p.151). Una vez
aplicados los instrumentos de recoleccion de datos, los investigadores tuvieron acceso a
informacion que permitio llegar a conclusiones para asi esclarecer el problema formulado en
la investigacion. El andlisis de la informacion se realizé mediante cada uno de los objetivos
especificos y el disefio metodoldgico indicado en cada una de las fases, por cuanto es una
informacion cualitativa y cuantitativa que procede del cuestionario tipo encuesta aplicado a
la muestra seleccionada y entrevistas realizadas a profesionales vinculados con el area de

estudio.

4.1 Interpretacion de las Fases

Fase I. Diagnostico de la situacién actual del rendimiento de FAINCA en el area de ventas

Cuestionario aplicado a la muestra externa (Clientes)

Item 1. Al momento de comprar un producto, ¢Qué es lo primero que tomas en cuenta?

Tabla N° 1: Gusto y preferencias de los consumidores

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
La marca 1 5%
La calidad 5 25%
El precio 10 50%
El disefio 4 20%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely, (2019)
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Grafico N° 1: Gusto y preferencias de los consumidores

Analisis:

Segun lo observado se en este item se podria decir que los clientes toman en cuenta el precio

de los productos antes de adquirirlo, dejando en un segundo plano los factores como calidad, disefio

y marca.

Fuente: Heredia Nairely, (2019)

item 2. ¢ Cada cuanto tiempo adquiere usted productos en la empresa FAINCA?

Tabla N° 2: Frecuencia de compra

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Mensualmente 4 20%
Trimestralmente 2 10%
Semestralmente 10 50%
Anualmente 4 20%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely,(2019)
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Grafico N° 2: Frecuencia de compra

Fuente: Fernandez V., Pérez J., Sanchez B., Sanchez R. (2017)

Analisis:
Los resultados que arrojos en este grafico son preocupantes para FAINCA considerando que

los encuestados adquieren productos con una frecuencia de cada seis meses (semestralmente), lo que

no es rentable para la empresa debido a crisis inflacionaria que presenta el pais.

Item 3. ¢ A través de qué medio conoci6 a la empresa FAINCA?

Tabla N° 3: Medios

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Por medio de la radio 0 0%
Por la prensa 0 0%
Por una revista industrial 5 25%
Por medio del internet 13 65%
Otro medio 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely,(2019)
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Andlisis:

El 65% de los encuestados se enterd de la existencia de FAINCA mediante su plataforma por
internet, esto demuestra una ausencia de divulgacion a través de los diferentes medios de

comunicacién como la prensa, radio, revista industrial entre otros. Por consiguiente, la empresa debe

Grafico N° 3: Medios

Fuente: Heredia Nairely,(2019)

modificar la forma en que difunde la informacion y crear contenido en las nueva era 2.0.

item 4. ¢ La empresa FAINCA le ha ofrecido promociones para adquirir productos?

Tabla N° 4: Promociones

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Si 7 28%
No 13 72%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely (2019)
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Grafico N° 4: Promociones

Fuente: Heredia Nairely (2019)

Anélisis:
La gran mayoria de los clientes manifiestan que FAINCA no les ha ofrecido promociones para

adquirir sus productos. Esto se presenta como una debilidad ante la competencia y que la empresa

debe atender; implementando promociones para generar interés por parte de sus clientes.

item 5. ¢ Qué tipo de estrategias de mercadeo considera usted que debe implementar laempresa
FAINCA?

Tabla N° 5: Promociones

Opiniones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Digital 5 25%
Tradicional 4 20%
Performance 5 25%
Relacional 2 15%
Experiencial 3 15%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely,(2019)
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Grafico N° 5: Promociones
Fuente: Heredia Nairely, (2019)
Anélisis:
Segun lo observado se podria decir que los encuestados decidieron que FAINCA debe implementar
estrategias de marketing digital y marketing performance, lo cual ayudara a atraer clientes potenciales

y por supuesto no incrementara costos como la publicidad y el mercadeo tradicional. Esto ayudara a

la empresa a entender y conectar a sus clientes.

item 6. ¢ Es FAINCA es su primera opcion de compra?

Tabla N° 6: Opcion de compra

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Si 15 75%
No 5 25%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely. (2019)
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Grafico N° 6: Opcion de compra
Fuente: Heredia Nairely (2019)
Anélisis:
El 75% del encuestado diagnosticaron que FAINCA constituye en su primera opcion de compra, es

importante ya que al momento que necesiten algun producto, la empresa es un punto de referencia

para sus clientes y a su vez es un canal de venta importante para sus proveedores.

item 7. ¢ Qué Red Social le gustaria utilizar para visualizar mejor los productos de la empresa

FAINCA?

Tabla N° 7: Red Social

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Instagram 8 40%
Facebook 6 30%
Twitter 4 20%
Tumblr 2 10%
Total 20 100%
Fuente: Heredia Nairely (2019)
| |nstagram
m Facebook
= Twitter
Tumblr
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Grafico N° 7: Red Social

Fuente: Heredia Nairely (2019)

Analisis:
El 40% de los encuestados dijo que utilizaria con frecuencia para visualizar los productos en
Instagram, esto hace evidente que la misma no solo sirve como Red social donde se comparten fotos

sino también como Canal de promocion.

Item 8. ¢ Considera usted que FAINCA puede competir con otras empresas en el mercado?

Tabla N° 8: Competencia

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Si 16 80%
No 4 20%
Total 20 100%
Fuente: Heredia Nairely (2019)
mSj
1 No

Grafico N° 8: Competencia

Fuente: Heredia Nairely (2019)
Anélisis:
La mayoria de los clientes consideran que FAINCA si puede competir con otra empresa en el

mercado ya que obtiene una calidad de producto, precios accesibles y tiene dicho conocimiento del cliente y

de sus necesidades, esto ayuda a diferenciarse y ser ain mas competitivo.
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Item 9. ¢ Usted es capaz de diferenciar los productos de FAINCA?

Tabla N° 9: Diferencia de Productos

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Si 13 65%
No 7 35%
Total 20 100%

Fuente: Fernandez V., Pérez J., Sdnchez B., Sanchez R. (2017)

mSi

mNo

Analisis:

El 65% de los clientes diagnosticaron que, si pueden diferenciar los productos de FAINCA, Esto

garantiza una Fortaleza para la empresa ya que ayudan a identificar aquellas areas y aspectos que la

Grafico N° 9: Diferencia de Productos

Fuente: Heredia Nairely (2019)

deferencia de los demas, valorando sus capacidades, habilidades y cualidades.

Cuestionario aplicado a la muestra interna (Empleados)

Item 1.- ¢ Se siente motivado trabajando en FAINCA?

Tabla N° 1: Motivacion

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia absoluta (%)
Muy motivado 10 50%
Motivado 5 25%
Desmotivado 2 10%
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Poco motivado 1 5%

Nada motivado 2 10%

Total 20 100%
Fuente: Heredia Nairely (2019)

= Muy motivado

= Motivado

m Desmotivado
Poco motivado

Nada motivado

Grafico N°1: Motivacion

Fuente: Heredia Nairely (2019)

Analisis:
Segun lo observado es notorio que el 50% oses la mitad de los empleados coincidid en estar

motivados, esto es alentador para FAINCA, generando un ambiente de comunicacion efectiva.

item 2.- ¢ Cree usted que FAINCA desarrolla estrategias promocionales que permiten influir
en la mente el consumidor?

Tabla N2 2: Influencia en la mente del consumidor

Opciones Frecuencia relativa Frecuencia absoluta (%)
Si 8 40%
No 12 60%
Total 20 100%
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Fuente: Heredia Nairely (2019)

= no

Gréfico N°2: Influencia en la mente del consumidor
Fuente: Heredia Nairely (2019)
Anélisis:
Es notable que el resultado sea negativo, con un 60% opinando que FAINCA no esta
desarrollando estrategias, resultado preocupante ya que hay déficit en la promocion.

Item 3.- ¢ Cree usted que es importante para FAINCA un posicionamiento a través de
estrategias de mercadeo?

Tabla N° 3: Posicionamiento a través de estrategias de mercadeo

Opciones Frecuencia relativa Frecuencia absoluta (%)
Muy importante 6 30%
Importante 8 40%
Indiferente 2 10%
Poco importante 3 15%
Nada importante 1 5%
Total 20 100%
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= Muy Importante
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u Indiferente
= Poco Importante

Nada Importante

Gréfico N° 3: Posicionamiento a través de estrategias de mercadeo

Andlisis:

Es notable que el resultado mas relevante fuera que un 40% le parece importante que FAINCA se

posicione a través de estrategias de mercadeo, recomendando a la organizacion el uso de esta

Fuente: Heredia Nairely (2019)

herramienta para su propio beneficio.

item 4.- ;Qué tipo de estrategias de Marketing ha realizado FAINCA?
Tabla N° 4: Tipo de estrategias de mercadeo

Opciones Frecuencia relativa Frecuencia absoluta (%)
Marketing Digital 0 0%
Marketing Relacional 2 10%
Marketing Tradicional 2 10%
Marketing Performance 0 0%
Ninguna de las anteriores 16 80%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely (2019)
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Grafico N° 4: Tipo de estrategias promocionales

Fuente: Heredia Nairely (2019)
Anélisis:

Es relevante que FAINCA no ha optado por realizar estrategias de mercadeo, con un 80% opinando
que ninguna de las opciones de estrategias ha sido desarrollada, esto suele ser preocupante
generando un impacto negativo, ya que estas estrategias ayudan a posicionar la organizacion y a
generar ventas constantes.

Item 5.- ¢ Necesita FAINCA una plataforma digital donde se promocionen sus productos?

Tabla N° 5: Plataforma digital

Opciones Frecuencia relativa Frecuencia absoluta (%)
Si 18 90%
No 2 10%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely (2019)
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Grafico N° 5: Plataforma Digital

Fuente: Nairely Heredia (2019)

Anélisis:
Se puede observar que fue prevalente un 90% apoyando que FAINCA necesita de una

plataforma digital donde se promocionen sus productos, esto ha de alentar a la organizacion a
incursionar en la era 2.0.

item 6: Desde su percepcion como empleado de la empresa FAINCA, en qué punto considera
gue se encuentra la empresa en cuanto a rentabilidad en Ventas

Tabla N° 6: Nivel de Competitividad

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Excelente 0 0
Muy bueno 0 0
Bueno 6 30%
Malo 8 40%
Pésimo 6 30%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely (2019)
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Gréfico N° 6: Nivel de ventas

Fuente: Heredia Nairely (2019)

Analisis:
Es notorio que el resultado mas relevante es el negativo, donde un 40% de la muestra considera la

rentabilidad que genera FAINCA por medio de sus ventas es mala, resultado que se debe trabajar ya
que esto se considera como una debilidad.

Item 7-: ¢ Considera Usted que las estrategias aplicadas anteriormente, lograron sus
objetivos?

Tabla N° 7: Falla en estrategias

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)
Si 5 25%
No 15 75%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely, (2019)
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Gréfico N° 7: Falla en Estrategia

Fuente: Heredia Nairely, (2019)

Anélisis:
En los resultados lo mas relevante es que el 75% de los encuestados, consideran que las estrategias

anteriormente creadas no lograron los objetivos. Este resultado sera tomado como debilidad, y a partir

de ella se creara una fortaleza.

Item 8-: ¢ Considera que para la rentabilidad de FAINCA en tiempos de crisis es factible la
aplicacion de innovadoras estrategias de marketing?

Tabla N° 8: Estrategias de mercadeo

Opciones Frecuencia Relativa Frecuencia Absoluta (%)

De acuerdo 6 30%

Totalmente de acuerdo 6 30%

Desacuerdo 2 10%

Totalmente en desacuerdo 5 15%

Ni de acuerdo, ni 1 5%

desacuerdo

Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely (2019)
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m Desacuerdo
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Ni de acuerdo, ni
desacuerdo

Gréfico N° 8: Estrategias de mercadeo
Fuente: Heredia Nairely, (2019)
Analisis:

Lo mas relevante en cuanto a las repuestas, es que la mayoria esta de Acuerdo y totalmente de acuerdo

con aplicar nuevas estrategias de mercadeo. Se debe asegurar el éxito de las estrategias propuestas.

Item 9-: ¢Se siente usted preparado para experimentar nuevas estrategias de mercadeo?

Opciones Frecuencia Relativa | Frecuencia Absoluta
(%)
Si 11 55%
No 9 45%
Total 20 100%

Fuente: Heredia Nairely , (2019)
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Grafico N° 9: Nuevas Estrategias

Fuente: Heredia Nairely, (2019)

Analisis:
Es importante para FAINCA el grado de preparacion para nuevas estrategias, el 55% de los

empleados encuestados se sienten preparados para este nuevo reto. Esto se puede considera una
fortaleza.

Anélisis DOFA

Para generar nuevas estrategias que permitan cumplir los objetivos de la investigacion es necesario
diagnosticar la situacion real de FAINCA. Se considero apropiado para la investigacion realizar un
anélisis DOFA, donde se tomaron en cuenta las caracteristicas internas y externas, partiendo del
cuestionario aplicado a los clientes y los empleados en donde se lograron identificar las fortalezas,
debilidades, oportunidades y amenazas que son las siguientes:

Fortalezas
Capacidad de innovacion
Calidad de producto

Personal competitivo

Debilidades
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Campafias publicitarias
Estrategias Promocionales

Bajo volumen de produccion

Oportunidades
Ser una empresa constituida.
Mejorar la ejecucion de la estrategia en todas las areas del negocio.

Innovar en productos, en servicios y en operaciones.

Amenazas
Inflacion
Competidores bien establecidos

Escasez de materia prima

La empresa FAINCA se ve afectada por factores internos y externos (Fortalezas, Debilidades,
Amenazas y Oportunidades) que influyen sobre el desempefio de sus actividades empresariales. La
inflacion y la escasez de materia prima, por ejemplo, son variables externas que repercuten de forma
negativa en el proceso productivo de la organizacién, puesto a que se dificulta la compra de insumos
y como consecuencia se retrasa la produccion de las mismas. Igualmente, la competencia en el sector
es considerada como un factor de peso, puesto a que los mercados venezolanos existen empresas que
ofrecen productos similares, es por ello que es fundamental implementar nuevas estrategias que nos
permitan posicionarnos en la mente del consumidor y asi ser su primera opcion de compra. En cuanto
a las oportunidades FAINCA, tiene la posibilidad de por medio de las nuevas estrategias mejorar en

todas las areas de negocio.
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Fase I1. Analisis de los resultados obtenidos del rendimiento actual de FAINCA en el &rea de
ventas.

Es necesario conocer los resultados del diagndstico anterior, en este caso realizando deducciones
por medio de un cuestionario realizado a 20 clientes reales de FAINCA, el cual esta conformado
por 9 preguntas, las cuales tienen como objetivo base conocer la perspectiva que tienen dichos
compradores de la empresa, en este sentido hay muchos aspecto en los cuales se encontraron
resultados muy notorios y claves para la solucion de esta investigacion, por lo cual uno de ellos es
entender que el 50% de los clientes se interesa prioritariamente por el precio, consecutivamente ven
como otras opciones para optar a la compra o servicios de FAINCA, la calidad y disefio. Se indago
en este caso buscando las respuestas de los factores que afectan las actividades del proceso de
ventas. Con respecto a la eventualidad con lo que los clientes visitan o buscan productos en
FAINCA C.AYy se llega a la conclusion que el 50% de los encuestados en este sentido los clientes
reales, cada seis meses se interesan por la compra de productos de dicha organizacién, es por ello
que en general viene siendo una situacion preocupante para la empresa, por lo regular las ventas

deben ser mensual, esto no es rentable para la empresa debido a la crisis inflacionaria del pais.

Otro aspecto muy importante que fue analizado es la falta de promociones que posee la
organizacion hacia sus clientes, se ha afirmado que FAINCA no ofrece ningun tipo de promocion y
esto es verdaderamente desbastador para la imagen como empresa, esto se puede definir como una
debilidad para la empresa con respecto a la competencia. Por consiguiente, cuando hablamos o
resultamos en este caso punto como estrategias de mercadeo, el 43% de la poblacion externa
expreso que FAINCA debe implementar estrategias de marketing digital para crear nuevas
plataformas en donde FAINCA pueda crear contenidos, que este sentido ayuden a generar cierta

reputacion positiva en la marca y ademas de ellos establecer posicionamiento.

Consecutivamente con la incrementacion de las ventas y busqueda de clientes potenciales. En este
porcentaje se agrega que estarian dispuestos a que la empresa opte por aplicar estrategias de
marketing performance online lo cual puede ayudar ademas de generar ventas inmediatas o
perjudica la situacion econémica de la empresa, sino que puede funcionar como un excelente
proceso para su pronta recuperacion econémica. Tomando en cuenta los encuestados y las
preferencias por estrategias de mercadeo que en la era 2.0 representan innovacion, se presenta que
la red social con favoritismo para explotar material es Instagram con un porcentaje de 40%. El

diagnostico conclusivo en la actualidad arroja que FAINCA no ha implementado ningun tipo de
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estrategias de mercadeo online, ni promociones a clientes reales. Es relevante que FAINCA no ha
optado por realizar estrategias de mercadeo, con un 80% opinando que ninguna de las opciones de
estrategias ha sido desarrollada, esto suele ser preocupante generando un impacto negativo, ya que

estas estrategias ayudan a posicionar la organizacion y a generar ventas constantes.

Fase I11. Disefio de las estrategias de marketing performance online, utilizando métodos de
suscripcion, like, reenvid, registro o generacion de una venta.

Luego de evaluar las diferentes situaciones que se presenta en la empresa, llegando a diferentes
conclusiones metodoldgicas, el objetivo en este sentido es definir cuales con esas estrategias

adecuadas para cumplir las metas de la investigacion.

La implementacion de estrategias de marketing performance para incrementar las ventas de FAINCA
es un factor esencial para recuperar la situacion econdémico de la misma, ¢Por qué marketing
performance?, la situacion econémica de la empresa es critica es decir se necesita aumentar el
porcentaje de ventas, pero no generar gastos elevados en este proceso con los que ocasionan la
publicidad tradicional. La contratacion de una agencia de publicidad viene siendo en este caso el
primer paso para empezar a plantear el proceso de marketing performance, la principal ventaja que
ofrece este tipo de mercadeo en la organizacion es que FAINCA solo va a cancelar los costos de
publicidad por cada resultado deseado, es decir por cada cliente que realice una suscripcion a la
pagina web, like, reenvid o concertacion de una venta. Esta inversion es sumamente satisfactoria lo

cual a largo plazo se definira como el resultado final para el éxito del objetivo.

¢ Qué buscamos con esta estrategia? Capturar las oportunidades de crecimiento en el mercado online,
tomando en cuenta ventajas de marketing digital. EI fin es obtener no solo una venta sino muchas
ventas y una distribucion flexible, que los clientes sientan confianza y placer al comprar dichos
productos y servicios para que el mercadeo sea satisfactorio, ya que la estrategia que se va aplicar
debe asegurar un buen resultado. La agencia de publicidad contrata un programador, ya que el
enfoque se realizard por medio de una pagina web es decir esta pagina seré el primer medio para
utilizar las estrategias, el programador conjuntamente con un especialista en mercadeo seran los
encargados de crear la plataforma digital en donde la agencia aplicara marketing performance que

fainca solicita.
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CAPITULO V
LA PROPUESTA
Descripcion de la propuesta

Con base en los resultados obtenidos la investigacién estuvo dirigida a proponer estrategias de
Marketing Performance online, para el rendimiento de Fainca C.A. Tomando en cuenta los datos
obtenidos mediante la aplicacion de los diferentes instrumentos se logrd recaudar importante
informacion y de esta manera dar paso a esta propuesta que esta enfocada en la creacion de estrategias
para el rendimiento de FAINCA.

Esta propuesta esta dirigida a mejorar la participacion, posicionamiento e incremento de las
ventas de la empresa, mediante estrategias de mercadeo y la promocidon de los productos y servicios
con opcion de compras en Internet. Dicha propuesta busca mantener a los clientes actuales
satisfechos, dandoles una nueva opcion para adquirir los productos y enterarse de las novedades de
FAINCA C.A; a su vez ayudaria a captar clientes potenciales, ya que pueden encontrar a la empresa

por los diferentes buscadores de Internet, generando altos resultados comerciales.

En esta seccidn se incluyen los objetivos, justificacion de la propuesta y también el disefio de

la pagina web.
5.1.2 Mision de la Propuesta

Desarrollar estrategias que permitan informar al publico objetivo acerca de los beneficios que
se obtendrian con la creacion de dicho colegio, asi mismo que éste sirva de plataforma para el
intercambio de ideas y experiencias, ademas de ser el punto de encuentro entre los profesionales,
estudiantes del mercadeo y otros centros educativos relacionados al area y a su vez sirva como motor
para impulsar la competitividad e innovacion, para captar un nimero mayor de egresados que se unan

a este propdsito.
5.1.3 Vision de la Propuesta

Promover mediante la implementacion de las estrategias de marketing performance la

rentabilidad de FAINCA Y generar un méaximo en el volumen de ventas mensuales, si como
50



establecer las marcas de tan prestigio empresa en la web 2.0, a su vez entrando en un mercado digital
donde se pueda estudiar un mercado globalizado, y ser reconocidos internacionalmente por medios

digitales.

5.2 Objetivos de la Propuesta
5.2.1 Objetivo General

Proponer estrategias de marketing performance deberian formularse para el rendimiento de la

empresa FAINCA, en valencia-Estado Carabobo.

5.2.2 Objetivos Especificos

. Diagnosticar la situacion actual del rendimiento de FAINCA en el &rea de ventas.

. Analizar los resultados obtenidos del rendimiento actual de FAINCA en el area de ventas.

. Disefiar las estrategias de marketing performance online, utilizando métodos de suscripcion,

like, reenvid, registro o generacion de una venta.
5.3 Justificacion de la Propuesta

La presente propuesta se elabor6 a partir de los resultados obtenidos a través del instrumento
de recoleccion de datos, el cual se aplico a una muestra de 40 personas, que integran la poblacion
seleccionada, evidenciando la carencia de estrategias digitales para la mejora de la crisis econdémica
que enfrenta FAINCA. De esta manera, se pretenden disefiar estrategias de marketing performance

para incentivar el crecimiento econdmico y rentabilidad de la misma.

Las empresas han tomado conciencia de lo importante que es promocionar y comercializar
productos hoy en dia por medio de Internet. Por en lo tanto, la propuesta que se presenta se traducira
en beneficio tanto para la organizacion como para los clientes actuales y potenciales, mejorando
principalmente la participacion en el mercado e incremento del volumen de ventas, permitiendo

alcanzar una posicion mas sélida en el mercado.
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5.4 Desarrollo de la propuesta

La propuesta planteada, encaminara a la empresa hacia la comercializacion y expansion de la
cobertura en el mercado, en funcion de dar cumplimiento con los objetivos especificos planteados en
esta propuesta, seguidamente se presentan un disefio de estrategias de Marketing 2.0 que permita

interactuar con los clientes con un contenido de gran interés.
5.4.1 Crear el disefio de una pagina Web

La empresa FAINCA Venezuela C.A, debe contratar los servicios de un disefiador gréafico para
crear su propia pagina web. Es necesario planificar el disefio anticipadamente de dicha pagina; para
ello se debe establecer el mensaje que se desea transmitir, como el portafolio de productos y servicios,

la informacién que se va a facilitar.

En vista de que la funcion de la pagina web es atraer las visitas, se debe disefiar un modelo
sobrio, elegante, cuyos contenidos fomenten el flujo de la misma. En otras palabras, los elementos a

tomar en cuenta son la facilidad, confianza, rapidez, seguridad y competitividad.

Otro punto especial del disefio de la pagina, es la definicion de las formas de interaccion con
los clientes y la posible utilidad de su participacion y de la informacion que se muestre. Por lo cual,

incluir una seccion para mantenerse en contacto con el cliente es imprescindible.

Una vez disefiada y registrada la pagina web, FAINCA Venezuela C.A debe iniciar el proceso
de promocion y comercializacion de sus productos, utilizando las herramientas que el Marketing 2.0
ofrece, como crear contenidos de gran interés para los clientes, interactuar y dirigirse de manera
personalizada a los clientes, entre otras. A su vez utilizar métodos de suscripcion, like, reenvio,

registro y un lugar en donde se pueda realizar el proceso de venta.

5.4.2 Posicionamiento de la pagina web
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El buen posicionamiento en los principales buscadores de Internet, permite un flujo permanente
de visitantes hacia la pagina web. El buscador Google, genera una elevada cantidad de visitas o trafico
a la pagina, por lo que FAINCA Venezuela C.A debera inscribirse en los primeros puestos, de manera
que al escribir una palabra clave, como “Productos metalmecanicos”, la empresa aparezca entre las
primeras opciones. Esto le permite a la empresa captar clientes potenciales con mayor facilidad y

mejorar la relacion con los clientes actuales de la empresa, reduciendo el proceso de ventas.
5.4.3 Posicionamiento en las Redes Sociales

Las redes sociales han venido experimentando un notable crecimiento durante los Gltimos afios;
se han convertido en una buena excelente fuente de visitas. Ademas, para aumentar los niveles de
audiencia, de debe hacer uso de banners; los cuales se encuentran ubicados en la parte derecha o
izquierda de la pantalla de navegacion y funcionan bajo la modalidad de pago por clic, en donde la
empresa paga Unicamente por la cantidad de veces que hagan clic en el anuncio, los cuales se traducen

en visitas a la pagina web.
5.5 Andlisis de factibilidad

Para la implementacion de la propuesta, es pertinente realizar un andlisis de factibilidad, en
funcidn de establecer las posibilidades que tiene la organizacion para implementar la propuesta y los

aspectos tomados en cuenta para el estudio. Se describen a continuacion:
Factibilidad Teécnica

Para la aplicacion de la propuesta, se evaluaron las herramientas y sistemas tecnolégicos con
gue cuenta la organizacion, y se lleg6 a la conclusion que la empresa cuenta con las herramientas
necesarias para cumplir con la propuesta, tiene el Hardware (laptops, modem de internet, router,
mouse) y Software (Windows 10, Internet Explorer, etc), requeridos para llevar a cabo la propuesta;

en cuanto a los programas para la elaboracidn seran instalados por el disefiador en caso de requerirlos.
Factibilidad Operativa

El correcto funcionamiento de la propuesta, dependerd de la capacidad que las personas
encargadas del manejo del sistema. En este aspecto, es necesaria la contratacion del disefiador para

la creacion de la pagina web, personal que hara uso del sistema y capacitacion del mismo. En el
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adiestramiento se detallardn los aspectos de actualizacion de conocimientos y las formas del

procesamiento de transacciones que representa el manejo de la pagina.

Los principales responsables de poner en marcha las estrategias tanto en la pagina web como
en las redes sociales son los encargados del departamento de ventas; mientas que los responsables

del disefio y creacion son el profesional de informética y el disefiador gréfico.

Para llevar a cabo el desarrollo de la propuesta, el link de la pagina web estara al final del correo
electrénico de los especialistas de ventas de manera de invitar a los clientes reales a visitar dicha
pagina. A su vez la misma pagina web los conducira a las redes sociales, por medio de una barra en
donde estaran los logos de Facebook y Twitter que al hacer click encima los llevara directo a las

cuentas de la empresa.

Factibilidad Econdmica

| Descripcion  [Montopormes | $ |
Disenador Grafico Bs. 10.500.000,00 525%

Bs. 46.000.000,00 2.300%
(F;osiclionamiento =)t Bs 15.700.000,00 785%
oogle

Banner en Redes 5} 5.000.000,00

Sociales aprox.

Banda Ancha llimitado

Personal Especializado J=&} 3.500.000,00
aprox.

ONENGENGERERIEERN Bs.500.000,00
al personal

Bs. 81.500.00,00  [4.075$

FAINCA C.A, esté dispuesta a invertir en la implementacién y ejecucién de la propuesta ya

gue en este csao se va a cancelar solo por los resultados obtenidos, como se evidencia en el estudio
que se realizd para llevar cabo dicho proyecto. En este sentido, se estimaron los recursos para el

desarrollo de la propuesta, haciendo una evaluacion donde se pone de manifiesto el costo de la misma.
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5.6 Beneficios de la propuesta

Rapida busqueda por Internet

Con la apertura de la pagina web, la empresa estara en los principales buscadores
de internet.

Acceso a la informacion de la empresa

Permite mantener informados a los clientes actuales sobre las novedades de
la empresa y facilitar informacion a los clientes potenciales sobre los productos y

servicios que ofrece la empresa.

Captacion de nuevos clientes.

FAINCA Venezuela C.A al estar presente en la Internet, por medio de una
pagina web y redes sociales, le permite captar nuevos clientes, ya que les permite
a los clientes potenciales encontrar y obtener informacidn rapida de los productos

y servicios que ofrece un proveedor.

Reducir el proceso de ventas

A través de la pagina web permite a los clientes actuales y potenciales realizar

pedidos y/o compras de los productos y servicios.

Incrementar las ventas

Ayuda al incremento de las ventas, ya que al estar en los principales buscadores

y facilitar el proceso de pedidos y/o compras de los productos y servicios.

Posicionamiento y participacion en el mercado

Al promocionar y comercializar los productos de FAINCA Venezuela C.A
por medio de la pagina web, redes sociales y banners informativos, se amplia el

margen de recordacion de la empresa y sus productos en la mente del consumidor.
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Mejoras econdémicas

Al incrementar el volumen de ventas, participacion y posicionamiento en el
mercado, la empresa FAINCA Venezuela C.A, aumentaria su capacidad

financiera, pudiendo invertir en otros proyectos de interés de la empresa.
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CONCLUSIONES

6.1 Conclusiones
En virtud de la problematica planteada al inicio del presente trabajo y con base
al estudio realizado, se exponen a continuacion las siguientes conclusiones:

FAINCA Venezuela C.A es reconocida por los clientes ante sus competidores
en el mercado.
La organizacion tiene conocimiento sobre la gran influencia que tiene el
Marketing 2.0 para promocionar y comercializar productos en el mercado.
La empresa no tiene una pagina web ni hace uso de las redes sociales.
La empresa no cuenta con los recursos humanos para poner en marcha el
Marketing 2.0.
FAINCA Venezuela C.A estaria dispuesta a invertir para aplicar el Marketing
2.0 para incrementar las ventas como lo es el marketing performance, participacion
y posicionamiento en el mercado.
A los clientes les gustaria enterarse de las novedades que ofrece FAINCA
Venezuela C.A por medio de una pégina web la cual debera ser actualizada
mensualmente.
Los clientes de la empresa estarian dispuestos a realizar transacciones
comerciales via Internet.
Con la propuesta planteada la empresa podria tener mayor presencia en el
mercado.
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RECOMENDACIONES

6.1 Recomendaciones
Se recomienda a la empresa FAINCA Venezuela C.A, tomar las siguientes

recomendaciones:
Aprovechar los beneficios que ofrece el Internet.
Valerse de la influencia del Marketing 2.0 para promocionar y
comercializar productos y servicios por Internet
Informar a los clientes sobre la nueva modalidad que ofrecen para
comercializar sus productos y servicios.
Contratar y capacitar al personal encargado de llevar a cabo el proyecto.
Analizar este proyecto y darle la celeridad correspondiente a su

aplicacion.
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