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RESUMEN

El siguiente trabajo de grado, se tuvo como objetivo general proponer estrategias de
marketing digital para el incremento de las ventas dirigido a laempresa Dimeinca. C.A.
en Valencia, edo. Carabobo. De esta manera, se buscé mejorar las utilidades de la
empresa dentro del mercado venezolano a traves de estrategias de marketing digital
efectivas. Dicho estudio, fue realizado bajo un tipo de investigacion de campo en base
a una modalidad de proyecto factible, donde se presentaron tres (3) fases vinculadas a
los objetivos especificos para el desarrollo del mismo; de esta manera encontramos la
primera fase que tiene el fin de diagnosticar la situacion actual de las ventas de la
empresa Dimeinca C.A. en Valencia, estado Carabobo, donde se emple6 un
instrumento de recoleccién de datos mediante una encuesta dirigida a una poblacion y
muestra de diez (10) clientes, a la vez que se realiz6 una entrevista al director general
de la empresa. Posterior a esto, se llevo a cabo la segunda fase, es decir, identificar las
estrategias de marketing digital de la empresa Dimeinca C.A. en Valencia, estado
Carabobo, por lo que se analizaron los resultados de la fase anterior y sirvieron de
apoyo para la realizacion de un analisis DOFA con el fin de conocer las debilidades,
las oportunidades, las fortalezas y las amenazas de la empresa; también la realizacion
de una matriz PCI para calificar en qué grado se encuentran las fortalezas y debilidades
y posteriormente una matriz POAM para valorar las amenazas y oportunidades. Luego
se trabajo con la tercera fase de disefiar estrategias de marketing digital para el
incremento de las ventas dirigido a la empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado
Carabobo, donde se busco ofrecer y presentar una solucidn correcta con respecto a la
problematica planteada.

Descriptores: Marketing digital, incremento de ventas, estrategias.
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INTRODUCCION

Hoy en dia las empresas deben hacer frente al reto de manejarse dentro de un entorno competitivo
y volatil debido al uso masivo de las comunicaciones a través de internet donde existe una influencia
significativa, en donde deben generar estrategias que les permitan mantenerse a la vanguardia
mediante el uso de diferentes herramientas online. EI marketing digital es necesario no solo para
generar ventas, sino también para conectar a la empresa con su mercado, de esta forma permite
generar intercambios de informacion que serviran para determinar datos como el producto,
necesidades y deseos del publico objetivo, y la satisfaccion del cliente. De esta forma el marketing
digital puede marcar un patron a seguir para el proceso de decision de compra y los factores que
intervienen cuando un cliente efectGa la compra; en ese punto, ninguna disciplina mas precisa y
potencial como el marketing digital para ingresar a las marcas en el dificil terreno virtual existente

a dia de hoy.

Por este motivo, la presente investigacion se llevo a cabo con la finalidad de establecer una
propuesta estratégica de marketing digital para el incremento de las ventas de la empresa Dimeinca.
C.A., cuya propuesta se esperd que permitiera a la empresa incrementar sus ventas, asi como también

mantener un contacto directo con sus clientes.

Basado en el objetivo de generar estrategias que permitan obtener un incremento en las ventas,
se resaltd que son imprescindibles para garantizar ingresos a la empresa y de esta forma asegurar el
éxito de la misma. Para generar estas estrategias fue necesario diagnosticar la situacion de la empresa
mediante diferentes herramientas de andlisis como el DOFA, el PCI, y el POAM. Asi mismo se
identificaron las estrategias de marketing que viene aplicando la empresa para finalmente disefiar
una propuesta en donde se presentaron diversas estrategias que correspondan a las metas del negocio.
Este proyecto se desarrollé en base a la empresa Dimeinca. C.A. la cual se dedica a brindar
soluciones en el area eléctrica y de control industrial enfocada en un mercado B2B (Business to

business), ubicada en la ciudad de Valencia, edo. Carabobo.

De esta misma manera, para la realizacion de este trabajo de investigacion, se encuentra

conformado por cinco (5) capitulos, los cuales se presentan de la siguiente manera:



Capitulo I: Dando inicio al planteamiento del problema, donde se explicé a detalle la problematica
de la empresa, la formulacion del mismo, un (1) objetivo general y tres (3) especificos y, por ultimo,

la justificacion de la investigacion.

Capitulo 1I: Comprende al marco tedrico para validar la investigacién, donde se presentaron los

antecedentes, las bases teoricas y la definicion de términos basicos.

Capitulo 111: Complementando con el marco metodoldgico, donde se menciona el tipo, disefio y nivel
de la investigacion, asi como también a las fases metodoldgicas y la metodologia aplicada para la

investigacion.

Capitulo IV: Contiene el desarrollo y el analisis de cada una de las fases metodoldgicas mencionadas

anteriormente a través de las herramientas de recoleccion de datos.

Capitulo V: Dando fin con el desarrollo y disefio de la propuesta, el planteamiento de los objetivos,
la justificacion y factibilidad para la realizacion del presente proyecto de investigacion.

CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 Planteamiento del Problema
A nivel mundial, las empresas se mantienen constantemente en bdsqueda de nuevas

oportunidades para generar soluciones de sus posiciones ante la competencia, por lo tanto, es



necesario crear estrategias que les permitan alcanzar estos objetivos. De acuerdo a Kotler y
Armstrong (2008:55) “La légica general de marketing con la que la unidad de negocios espera
alcanzar sus objetivos de marketing y las caracteristicas especificas de los mercados meta, el
posicionamiento, y los niveles de gastos en marketing.”. Es decir, es la busqueda de diferenciarse de
la competencia, llevando a cabo procesos que permitan alcanzar los objetivos y metas planteados
por la empresa u organizacion con el fin de llegar a un éptimo resultado hasta obtener una mejor
comprension de las necesidades del mercado y de forma méas completa satisfacerlas. Lo que significa
que, una estrategia es una serie de pasos que se deben llevar a cabo, para alcanzar un objetivo en
especifico. Por lo tanto, una empresa que no tenga una estrategia, es una empresa gque no tiene

objetivos definidos, donde dificilmente sera alcanzado el éxito.

El Marketing alrededor del mundo se ha definido como una herramienta necesaria para la
creacion de estrategias dentro de una empresa. Segun Kotler (1996:7) el Marketing se puede definir
como “Un proceso social y administrativo mediante el cual grupos de individuos obtienen lo que
necesitan y desean a traveés de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus
semejantes”. En otras palabras, se entiende que el Marketing es un proceso por el cual, se identifican
y conceptualizan necesidades y deseos con el objetivo de satisfacer a un publico en especifico. Sin
una estrategia de Marketing, las empresas dificilmente logrardn alcanzar objetivos de

posicionamiento y venta.

La evolucién al Marketing Digital ha significado un cambio radical e importante para toda
empresa. Por lo que, segun Kotler (2016:42) “El papel méas importante del marketing digital es
impulsar la accion y la defensa. (...) su /0 es generar resultados, mientras que el enfoque del
marketing tradicional es iniciar la inteiu.e.oi cON el cliente”. Por esta razon, una empresa que no
tenga presencia digital, no podra conectar con sus clientes lo cual ocasionaria la perdida de los
mismos Y traerd como consecuencia el fracaso de la empresa. Por consiguiente, el Marketing Digital
al facilitar el entendimiento y el camino entre el producto y el cliente producira un impacto en las

ventas basada en esta interrelacion.



Para Venezuela, el Marketing Digital ha sido una acertada alternativa para conectar con los
consumidores de una manera mas factible. No obstante, también existen dificultades, de acuerdo al
Portal Tecnosoluciones (2020) “La deficiencia en los servicios publicos (electricidad e internet) y el
retraso tecnoldgico son temas que afectan el hacer Marketing Digital en Venezuela” (Documento en
linea) Razon por la cual, la mayoria de las empresas venezolanas que realizan Estrategias de
Marketing Digital deben lidiar con problemas de conectividad, dificultades en el proceso de pagos

de publicidad y el atraso que existe en el area tecnologica del pais.

Con base a lo antes mencionado y producto de la situacién econdmica y social que ha afectado
en gran magnitud a la mayoria de las empresas venezolanas, se debe mencionar que segun Olalquiaga
(2019) “El 96% de las empresas dijo que no produjo o que disminuyd mucho sus niveles de
produccién (...). Esto es dramatico, y una empresa que no esta produciendo, no puede seguir en pie”
(Documento en linea). Esto es el resultado de la asentada crisis que atraviesa el pais en conjunto con
las politicas econdmicas mal estructuradas. Por tal motivo, es de vital importancia que las empresas
venezolanas empleen Estrategias de Marketing Digital para crear nuevos canales de venta y de
comunicacion, permitiéndoles rentabilidad y estabilidad con respecto a la situacion que se presenta

en el mismo.

Por otro lado, hay una gran cantidad de ciudadanos en Venezuela que emplean el uso del internet
para realizar diferentes transacciones, asi como para comunicarse a través de diferentes medios
digitales. De acuerdo a Shum (2020) “Actualmente el trafico por dispositivos en Venezuela se divide
de la siguiente manera, 73% es desde laptops y Pc, 25% es desde teléfonos maviles, y 3% es desde
tablets (...)” (Documento en linea). En tal sentido, se entiende que en Venezuela el uso del internet
es una herramienta indispensable, siendo asi que el Marketing Digital es de suma importancia para
generar un mayor posicionamiento y una mejora en las ventas de una empresa. Por esta razon, las
mismas deben crear esas estrategias que les ayuden a conectar con sus clientes. Igualmente, deben
evaluar sus objetivos y generar planes que permitan conocer a sus consumidores, sus necesidades,
sus deseos y sus inquietudes. De lo contrario no se creard una relacién entre vendedor y comprador

para generar la venta.



Bajo estas mismas consideraciones, en Valencia, estado Carabobo, se encuentra ubicada la
empresa Dimeinca. C.A. La misma lleva quince (15) afios en el mercado, dedicada a brindar
soluciones en el area eléctrica y de control industrial, a su vez esta orientada principalmente a ofrecer
sus productos a un mercado B2B (Business to Business). Desde sus inicios en 2005 se ha enfocado
en el sector de mantenimiento preventivo, correctivo y de servicios en esta area, suministrando
personal capacitado para estas tareas. En el afio 2011 Dimeinca reestructura sus actividades

ofreciendo a la venta material eléctrico, de iluminacion, y materiales de control industrial.

Sin embargo, la empresa no cuenta con diversas estrategias de marketing enfocadas en el area
digital que las apoye en las ventas porque no existe comunicacion directa con el consumidor, asi
como tampoco se generan ventas de manera online por lo cual se encuentra en busqueda de generar
mayores utilidades en la empresa y conocer las necesidades de su publico objetivo, encontrandose
en la necesidad de generar alternativas. Asimismo, la empresa actualmente busca reducir sus lineas
de ventas y enfocarse Unicamente en la venta de material de control industrial e iluminacion con el
objetivo de mejorar sus ventas tanto en el mercado industrial como en el mercado comercial.
Ademas, desea retomar el area de servicios buscando enfocarse en la necesidad de instalacion y

montaje de materiales eléctricos igualmente en el area de control industrial e iluminacion.

Debido a todo esto surgio la necesidad de elaborar Estrategias de Marketing Digital para mejorar
las ventas con el fin de generar mayores utilidades, adquirir nuevos clientes y lograr una rotacion de

inventario exitosa.

1.1 Formulacion del Problema

Esto genera la siguiente interrogante: ;Cudles son las estrategias de marketing digital mas
efectivas para el incremento de las ventas de la empresa Dimeinca C.A. en Valencia, estado
Carabobo?

1.2 Obijetivos de la Investigacion



Objetivo General
Proponer Estrategias de Marketing Digital para el incremento de las ventas dirigido a la empresa

Dimeinca. C.A. en Valencia, edo. Carabobo.

Objetivos Especificos
Diagnosticar la situacion actual de las ventas de la empresa Dimeinca C.A. en Valencia, estado
Carabobo.

Identificar las Estrategias de Marketing Digital de la empresa Dimeinca C.A. en Valencia,

estado Carabobo.

Disenar Estrategias de Marketing Digital para el Incremento de las Ventas Dirigido a la

Empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado Carabobo.

1.3 Justificacion de la investigacion

Es un hecho que el Marketing Digital es un factor determinante para producir ventas en una
empresa, es por esto que las organizaciones se han visto en la necesidad de evolucionar a través de
los diferentes métodos, estrategias y canales de comunicacion, para lograr satisfacer las necesidades
de sus consumidores, sin perder de vista a su mercado potencial. Sabiendo que, a través de los afios,
las ventas, gestion y administracion de Dimeinca C.A. han tenido un declive, se ha planteado ofrecer
una propuesta que permita destacar la futura estabilizacion y generacién de un mercado mas
beneficioso, asi como las bases concretas para mediciones y futuras investigaciones. Donde se
promuevan e impulsen las habilidades dentro del reconocimiento y la solucion efectiva de los
problemas, a partir de los medios y canales digitales, mediante el uso de las nuevas tecnologias como

principal via de comunicacion con clientes y generacion de ventas.

Teniendo en cuenta la premisa anterior, la empresa Dimeinca C.A. se vio en la necesidad de

buscar estrategias de Marketing Digital para aumentar sus ventas. Es importante generar y plantear



una propuesta que respalde coherentemente los objetivos planteados. De tal manera, al proponer
estas estrategias de Marketing Digital, generaron asi una solucion para su principal problema, el cual

es no contar con suficientes ventas pese a la trayectoria que tienen.

Por otro lado, la presente investigacion se justifica académicamente porque sigue las Lineas de
Investigacion de la Universidad José Antonio Péaez, Facultad de Ciencias Sociales, Direccion de
Escuela de Mercadeo, las cuales se encuentran incluidas en las Lineas de Mercadeo, especificamente
en el area de Gerencia de Mercadeo y Gestion Empresarial, de la Linea de Trabajo de
Posicionamiento. Asimismo, se justifica como un aporte a investigaciones posteriores en el area de

mercadeo a fines que estén dirigidas al Marketing, Ventas y Creacion de Estrategias.
CAPITULO I

MARCO TEORICO

El marco teodrico permite ubicar el tema objeto de investigacion dentro del conjunto de las teorias
existentes con el propdsito de precisar en qué corriente de pensamiento se inscribe y en qué medida
significa algo nuevo o complementario. A su vez, el marco tedrico es una descripcion detallada de
cada uno de los elementos de la teoria que fueron directamente utilizados en el desarrollo de la
investigacion. También incluye las relaciones mas significativas que se dan entre esos elementos
tedricos. Segun Arias (2012:106) explica que el marco tedrico es “el producto de la revision
documental-bibliografica, y consiste en una recopilacion de ideas, posturas de autores, conceptos y
definiciones, que sirven de base a la investigacion por realizar”. Por lo tanto, se puede afirmar que
el marco tedrico es la parte donde se presenta la informacion necesaria para sustentar la

investigacion.

2.1 Antecedentes de la investigacion
2.2.1 Internacional



Lopez (2019) presentd en su tesis de grado titulado Disefio de Estrategias de Marketing Digital
para mejorar la visibilidad y captacién de nuevos clientes de la empresa Suministro y
Dotaciones de la Costa S.A.S en Monteria-Cordoba. Para optar al titulo de Administracion de
Empresas en la Universidad Cooperativa de Colombia, tuvo como objetivo general Disefar
estrategias de marketing digital que permitan mejorar la visibilidad y captacion de nuevos clientes
de la empresa Suministro y Dotaciones de la Costa S.A.S en Monteria — Cérdoba. La problematica
evidenciada fue que la empresa presenta un manejo deficiente del marketing digital, ya que muestra
poca visibilidad, no tiene participacion en redes sociales, impidiendo asi un crecimiento en el
mercado y la captacién de nuevos clientes.

La relacion de este antecedente con el presente proyecto de grado es estrecha, debido a que se
buscd demostrar la factibilidad de la implantacion de estrategias digitales aprovechando el maximo
potencial de las herramientas online que per a captacion de nuevos clientes y por ende el

incremento de las ventas en la empresa Dimeinca. C.A.

Paye (2017), presentd en su tesis de grado, una investigacion titulada Implementacion del
Marketing Digital como Estrategia para el incremento de las ventas de la empresa Vitivinicola
Santa Fe del distrito De Sta Maria — 2016, para obtener el titulo profesional de Licenciado en
Negocios Internacionales en la Universidad Nacional José Faustino Sanchez Carrion de Perd. Dicha
investigacion presento como objetivo Determinar el nivel de implementacion de Marketing Digital
como estrategia para el incremento de ventas de la empresa Vitivinicola Santa Fe del distrito de
Santa Maria — 2016; se mencion0 en la problematica que la empresa no se mantiene actualizada y
no cuenta con una pagina web o presencia en algin medio social para seguir creciendo y compitiendo
en el mercado.

Este antecedente se relaciona con la presente investigacion porque en la misma se reconocen
las debilidades que tiene la empresa con respecto al desconocimiento y falta de implantacion de
estrategias de marketing digital que ayuden a alcanzar mayores ventas a la empresa. Ambas variables
fueron expuestas en ambos trabajos lo cual indica que existen empresas que necesitan propuestas

adaptadas a sus necesidades para un mayor éxito en estos tiempos.



2.2.2 Nacional

Basto (2018) en su tesis de grado titulada como Estrategias de Marketing Digital para tiendas
de computacion en la ciudad de San Cristobal, Estado Tachira, para optar por el titulo de
Magister en Gerencia de Empresas Mencién Mercadeo de la Universidad Nacional Experimental
Del Tachira en Venezuela, tuvo como objetivo Proponer estrategias de Marketing Digital para las
tiendas de computacion en la ciudad de San Cristobal, Estado Téachira, y la problematica encontrada
fue que las empresas proveedoras de articulos de computacion, no emplean correctamente las
estrategias de Marketing Digital, se centran Unicamente en ofrecer sus productos a traves de
mensajeria, ofertas por correo electrénico, redes sociales con escasas publicaciones y paginas web
en mantenimiento, limitando el uso del mismo a una sola técnica, dificultado por lo tanto, el margen

de crecimiento y delimitando su cartera de clientes.

La relacion de este antecedente con el trabajo objeto de estudio radica en que la presencia digital
trae como beneficio el aumento de ventas, captacion de nuevos clientes, e interaccion con los
usuarios lo cual permite una amplia vision de como la empresa puede posicionarse en el mercado
competente. Por lo tanto, las estrategias de marketing digital se deben considerar para el buen
desarrollo de la empresa en el mundo virtual y de esta manera verificar cuales son las que funcionan

y se amoldan conforme a las necesidades de la organizacion.

Elkhouri (2018) en su trabajo de investigacion titulado como Uso de las Redes Sociales como
herramienta de mercadeo para la promocion de la nueva marca de café El Viejito en el
mercado del municipio Valencia del Estado Carabobo, para obtener la Maestria en
Administracion de Empresas, Mencion Mercadeo, de la Universidad de Carabobo, Naguanagua,
Venezuela, cuyo objetivo fue el uso del mercadeo mediante las redes sociales para promover la
marca en el mercado regional, ya que se evidencio que la problematica en la marca consistia en la
dificultad para posicionarse en el mercado del municipio, por lo que evalué el uso de herramientas
de mercadeo digital mediante redes sociales como Instagram para dar a conocer el producto en toda

la region.



El antecedente ya planteado concibe un acercamiento a la presente investigacion ya que indica
que el valor agregado al consumidor es caracteristico para la fidelizacidn de los usuarios que conocen
la marca, de igual manera que la iniciacion en redes sociales o paginas gque sean tendencia para un

mejor desarrollo digital, permitio el posicionamiento en el mercado y por ende mayores ventas.

Scarton y Rizza. (2017), presentaron en el trabajo especial de grado el titulo de Estrategias de
social media para el posicionamiento de la empresa Burpees C.A., ubicada en el municipio
Valencia, estado Carabobo. Tesis presentada para optar al Grado de Licenciados en Mercadeo de
la Universidad José Antonio Paez en San Diego, Carabobo. El objetivo de esta investigacion fue:
Proponer Estrategias de Social media para el Posicionamiento de la Empresa Burpees C.A ubicada
en el municipio Valencia Edo. Carabobo. Se plantea como problema de la investigacion que, la
empresa Burpees C.A, dedicada al ramo textil como marca de prendas deportivas presenta poco
reconocimiento en el mercado, desconocimiento de los clientes acerca de los productos que se
comercializan, ademas no cuenta con una estrategia especifica de posicionamiento, es por ello que
se plantea por medio de las diversas estrategias de social media aumentar el posicionamiento y el
enfoque adecuado, de esta manera aumentaria el nimero de seguidores en las redes sociales e
incrementaria la facturacion diaria y mensual.

La relacion del presente antecedente con el trabajo en curso es que ambas investigaciones
trabajaron con el marketing digital el cual es una fuerte herramienta de para el posicionamiento y
alcance de mayores ventas en la actualidad, ademas ayudo a las organizaciones a conectarse y

relacionarse mas con los consumidores a través de la internet.

2.2 Bases Teoricas
2.2.1. Marketing

Como pilar fundamental de la presente investigacion el marketing esta relacionado con crear y
entregar valor para satisfacer las necesidades de mercados objetivo rentables. Es una serie de
estrategias, técnicas y practicas, cuyo principal objetivo es agregar valor a determinadas marcas o
productos. Kotler (2001:7), afirma que la mercadotecnia “es un proceso social y administrativo
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mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que desean a través de generar, ofrecer e
intercambiar productos de valor con sus semejantes.” En resumen, el Marketing es un sistema que
estudia el mercado y aporta valor a los clientes con objetivos de rentabilidad. Asimismo, se encarga
de identificar, explorar, crear y satisfacer las necesidades y/o deseos de los consumidores a través de

comercializar un producto o servicio con el objetivo de conseguir un bien monetario.
2.2.2. Estrategias

Las organizaciones alcanzan el éxito cuando aprovechan cualquier oportunidad que se les
presenta, a la vez que hacen frente a las debilidades y/o amenazas generando soluciones que se
convierten en fortalezas. Todo esto mediante la planificacion de objetivos y misiones que los
acerquen paso a paso al éxito. Al respecto, Castellanos (2015:11) sefiala que la estrategia “es el
conjunto de acciones planificadas y coordinadas sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo,
para lograr un determinado fin 0 misién.” Por consiguiente, las estrategias son planes que deben ser
llevados en un lapso de tiempo determinado para lograr una ventaja competitiva. Una empresa que
no aplica estrategias dificilmente alcanzara el éxito, estas son un factor determinante en la
supervivencia de la empresa en un mercado corporativo en crecimiento constante, las estrategias
deben crearse en base a las necesidades de la empresa, siendo realistas y enfocadas en objetivos

orientados a la mejora continua de la organizacion.
2.2.3. Marketing Digital

La tecnologia ha cambiado al mundo, generando dia a dia nuevas oportunidades para las
empresas, permitiendo crear nuevas conexiones con sus clientes en cualquier lugar y momento,
logrando acceder a informacion de los productos y/o servicios que ofrece la empresa para
posteriormente adquirirlos. Kotler y Armstrong (2008:438), afirman que el Marketing Digital “Es lo
que hace una compariia para dar a conocer, promover, y vender productos y servicios por internet.”
Por lo tanto, para las empresas, el marketing digital funciona como una estrategia para darse a
conocer y vender productos a través del internet; es la oportunidad perfecta para conectar, prospectar

y comunicarse con sus clientes de manera inmediata, con sus diversas herramientas les permite tener
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una vitrina abierta 365 dias al afio, expandiendo las oportunidades de generar un crecimiento en la

organizacion.
2.2.4. Ventas

Las ventas estan detras del exito de cualquier organizacion, sin importar su objeto, sin ventas no
se generan utilidades, ni existe el crecimiento, y por lo tanto la empresa fracasa. Adicional a esto las
ventas resultan en la satisfaccion de las necesidades o deseos de una comunidad. En este sentido,
Cardone (2013:10), define el concepto de venta como “Cualquier cosa que tenga que ver con
convencer, negociar o conseguir lo que ta quieres. Incluye saber debatir y relacionarte con los demas
hasta intercambiar bienes y servicios o persuadir a un cliente para que compre algo.” Es asi, que la
venta es el objetivo final de cualquier empresa, el éxito de la misma depende completamente de que
se produzca un buen volumen de ventas y ocurre al intercambiar bienes, esto produce a su vez un

aporte para satisfacer las necesidades y deseos del cliente.
2.2.5. Incremento de ventas

Los lideres de una empresa deben pensar de una manera diferente si desean aumentar las ventas
de la misma, creando estrategias para generar un incremento constante y asi mantener la empresa en
el mercado competitivo. Cardone (2013:109) mencioné que “El resultado de aplicar la filosofia del
dar y dar y dar, produjo una aplicacion que incremento ganancias y ventas, ademas de que hizo que
los clientes quedaran satisfechos. (...) el servicio es mas importante que la venta” Igualmente
Cardone (ob.cit) también opina que “Predecir es saber y saber es tener el control de las cosas. Esto
te daré confianza e incrementard tus ingresos.” Existen diversas formas de definir estrategias para
el incremento de ventas, sin embargo, antes de definirlas es necesario conocer las necesidades y
deseos del consumidor. Si una empresa aumenta sus ventas, quiere decir que las estrategias estan

funcionando correctamente.

2.3 Definicion de Términos Basicos
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Business to business: También se le conoce por las siglas B2B; son empresas que venden sus
productos o servicios a otras empresas.

Clientes: Tambien llamados compradores o consumidores. Son personas que compran bienes y
servicios proporcionados por una empresa.

E-commerce: Se refiere a todas las transacciones comerciales realizadas a través de Internet. Se
utiliza para describir la comercializacién de productos fisicos en Internet, (es decir, tiendas en linea.)
Empresas: Es el organismo formado por personas, bienes materiales, aspiraciones y realizaciones
comunes para dar satisfacciones a su clientela.

Marketing offline: Son las estrategias publicitarias y comerciales que son realizadas fuera de la red,
es decir, vallas publicitarias, publicidad radial, etc.

Marketing online: Son aquellas estrategias publicitarias y comerciales que son realizadas a través
de medios digitales y canales de internet.

Materiales eléctricos: Son materiales no conductores y pueden usarse como aislantes, los mejores
conductores eléctricos son los metales y sus aleaciones.

Utilidades: Son recibidas por las empresas gracias al resultado de su administracion, se simplifica

en un porcentaje de ganancias luego de descontar las inversiones y los impuestos.

CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

En cualquier investigacion, es necesario realizar un analisis de los pasos a seguir para solventar
un problema de manera exitosa, por lo cual el marco metodoldgico revisa los procesos empleados

para llevar a cabo esta investigacion. De esta manera Arias (1999:19) sefiala que “La metodologia
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del proyecto incluye el tipo o tipos de investigacion, las técnicas y los procedimientos que seran
utilizados para llevar a cabo la indagacion. Es el "como™ se realizara el estudio para responder al
problema planteado.” Por lo cual, se entiende como marco metodologico, la descripcion de todos los
pasos que son llevados a cabo para obtener un resultado, partiendo de variables previamente

definidas.

3.1 Tipo y Disefio de la investigacion

El tipo de investigacion es el encargado de enfocar el estudio al procedimiento mas acertado para
alcanzar un resultado 6ptimo, dependiendo de este, varian la metodologia, lenguaje, logica y
experiencias que se veran involucradas dentro del proyecto. Asimismo, Tamayo y Tamayo (2003:43)
manifiesta que “los tipos de investigacion dificilmente se presentan puros, generalmente se
combinan entre si y obedecen sistematicamente a la aplicacion de la investigacion”. De esta forma
definir el tipo de investigacion, permitié minimizar el margen de error basado en la eleccion errénea
del método que se utilizo para aplicar el procedimiento cientifico, por esta razon, definir
correctamente el tipo de investigacion es necesario para llevar a cabo el proyecto a la realidad.

De igual manera, un proyecto de investigacion puede llevar diferentes caracteristicas que se
asocian con otros tipos de investigacion; es por ello que al momento de llevar a cabo este estudio es
necesario identificar que sea realista y tenga posibilidades de generar resultados para obtener la
denominacién de proyecto factible. Al respecto, Gomez (2000:24) lo define como: “la posibilidad
de desarrollar un proyecto, tomando en consi n la necesidad detectada, beneficios, recursos
humanos, técnicos, financieros, estudio de rucivaud, Yy beneficiarios.” Por lo tanto, la presente
investigacion se desarrollé en base a un proyecto factible, y para conseguir esto, fue necesario
realizar planteamientos en base a datos reales e informacion cualificada de manera que los resultados
sean confiables.

Por otro lado, al definir el disefio de la investigacion, se busco delimitar cual es el plan de
estrategias que seran llevados a cabo para alcanzar los objetivos del proyecto. Es asi que Arias
(1999:20) sefiala que el disefio de la investigacion “Es la estrategia que adopta el investigador para

responder al problema planteado. En esta seccidn se definira y se justificara el disefio o estrategia
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por emplear en atencién al disefio”. Por consiguiente, el disefio define los pasos que se llevaron a
cabo para dar solucién al problema, asi como hasta qué punto la investigacion serd realizada.
Asimismo, el presente proyecto se basd en una investigacion de campo, el cual se vale de la
recoleccion, observacion y comprension de datos sin la necesidad de la manipulacion de variables.
Por lo cual Arias (1999:21) indica que “Consiste en la recoleccion de datos directamente de la
realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o controlar variable alguna”. Es decir, se busco
obtener y recolectar la mayor cantidad de datos para ser analizados con el fin de obtener informacion
valiosa que beneficien la presente investigacion.

Es por ello que la presente investigacion se desarrollé a través de un nivel descriptivo, el cual
tiene como objeto delinear los datos y caracteristicas de la poblacion o fendmeno de estudio,
respondiendo interrogantes como: ¢quién?, ;que?, ;donde?, ;cuando? y ¢cémo?; de la misma
manera, el autor Arias (1999:20) sefiala que el nivel descriptivo “Consiste en la caracterizacion de
un hecho, fenémeno, individuo o grupo, con el fin de establecer su estructura o comportamiento”.
Por lo tanto, el nivel descriptivo se basa en explicar las razones, caracteristicas, causas y efectos que

se generan de un fenémeno u hecho.

3.2 Fases de la investigacion

Al instante de desarrollar una investigacion es necesario seguir una serie de etapas con una
secuencia légica para obtener resultados validos y confiables, por lo cual las fases de la investigacion
explican los pasos a seguir para el cumplimiento de cada uno de los objetivos especificos. Donde
Avrias (2006:127) afirma que “las fases metodoldgicas son la manera que sigue la ciencia para lograr
sus objetivos, basados en una serie de procedimientos que coinciden a través de razonamientos que
son coincidentes”. Por lo que, en un proyecto es necesario que el investigador siga una serie de pasos
bien definidos en base a procedimientos que se encuentren alineados con los objetivos de la

investigacion.

3.2.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas de la empresa Dimeinca C.A. en

Valencia, estado Carabobo.
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Primeramente, es necesario conocer cuales son las razones que hacen necesario la elaboracion
del estudio, por lo cual mediante un diagndstico se buscd constatar que problematicas necesitan
solucion y puede ser analizado a través de una poblacion finita debido a que se decide trabajar con
diez (10) clientes, donde Ramirez (1999:92) afirma que “es aquella cuyos elementos en su totalidad
son identificables por el investigador, por o menos desde el punto de vista del conocimiento que se
tiene sobre su cantidad total”. Por lo tanto, a fin de generar este diagnéstico se aplicé una encuesta
dicotémica de tipo cerrada y de seleccion simple, compuesta por diez (10) preguntas previamente
elaboradas a diez (10) clientes de la empresa Dimeinca. C.A. Con base a esto Arias (2006:74) opina
que las encuestas “establecen previamente las opciones de respuesta que puede elegir el encuestado.
(...) se clasifican en: Dicotdmicas: Cuando se ofrecen solo dos opciones de respuesta y de seleccion
simple cuando se ofrecen varias opciones, pero solamente se escoge una.” Esto quiere decir que, se
plantearon opciones de respuesta que el encuestado debe tener en cuenta, pueden ser dicotdmicas
cuando solo existen dos (2) alternativas; o de selecciéon simple cuando existen mas de dos (2)
alternativas y solo se puede elegir una (1). De modo complementario se realiz6 una entrevista formal
al director general de la empresa de ocho (8) preguntas; donde el autor (ob.cit) define la entrevista
formal como “La que se realiza a partir de una guia predisefiada que contiene las preguntas que seran
formuladas al entrevistado”. Motivo por el cual, se plantearon y reflexionaron preguntas dirigidas a
un entrevistado en particular donde este ultimo responde a dichas interrogantes.

3.2.2 Fase II: Identificacion de las Estrategias de Marketing Digital de la empresa Dimeinca
C.A. en Valencia, estado Carabobo.

Asimismo, se busco generar una Matriz DOFA con el fin de reconocer el estado actual de la
empresa. Donde segun Serna (1999:157) “El analisis FODA ayuda a determinar si la organizacion
estd capacitada para desempefiarse en su medio”. Por lo que este analisis permitié reconocer si la
empresa se encuentra bien orientada para continuar con sus actividades de manera adecuada. De la
misma manera, Francés (2001:98) opina que “Es una herramienta basica de gran utilidad en el
analisis estratégico, la matriz DOFA permite resumir los resultados del anélisis interno y externo y

sirve como base para la formulacion de la estrategia”. Es decir, que la Matriz DOFA permitio
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analizar y obtener resultados tanto externos como internos de una organizacion con el fin de generar
estrategias a través de sus debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas.

Posteriormente se procedio a realizar una matriz PCI para determinar la situacion interna de la
empresa, donde Serna y Diaz (2015:16) indica que “es un medio para evaluar las fortalezas y las
debilidades de la compaiiia en relacion con las oportunidades y amenazas que le presenta el medio
externo”. Por lo que la aplicacion de este permitié analizar la situacion de la compafiia en cinco (5)
categorias: directiva, competitiva, financiera, tecnoldgica y talento humano. Una vez realizado este
analisis fue posible conocer las fortalezas y debilidades relativas de la empresa en cada una de las
categorias generales para asi determinar las areas que requieren mejoras.

Para finalizar, se llevo a cabo una matriz POAM para identificar y evaluar las posibles amenazas
y oportunidades que la empresa puede enfrentar. Segun Dussan y Serna (2017:41) el POAM “Es la
herramienta que utilizan los estrategas para registrar, analizar y evaluar las oportunidades y
amenazas que se puedan presentar en el exterior de la unidad empresarial”. Motivo por el cual,
aplicar esta matriz permitié que la empresa Dimeinca. C.A. identifique factores externos fuera de su

control.

3.2.3 Fase I11: Disenio de Estrategias de Marketing Digital para el Incremento de las Ventas
Dirigido a la Empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado Carabobo.

Para finalizar, es importante resaltar que el objeto de todo proyecto es generar conclusiones y
resultados que permitan establecer mejoras. Por lo que, segun lo establecido en las fases
anteriormente expuestas, se llevé a cabo una propuesta efectiva que se encargd de generar estrategias
de marketing digital para el incremento de las ventas dirigidas a la empresa Dimeinca. C.A. en
Valencia, estado Carabobo. Se describiran detalladamente y estas seran compuestas de la siguiente
manera:

Presentacion de la propuesta.
Obijetivos de la propuesta.
Justificacion de la propuesta.

Factibilidad de la propuesta.
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Desarrollo de la propuesta.

CAPITULO IV

ANALISIS DE RESULTADOS

En toda investigacion se debe realizar un analisis de resultados, siendo asi una variable necesaria
para comprender toda la situacion actual de la empresa y buscar opciones para mejorar el trabajo
que realiza la misma. Segun lo indica Arias (1999:56) el analisis de datos o resultados se refiere a
una “Técnica dirigida a la cuantificacion y clasificacion de las ideas de un texto, mediante categorias
preestablecidas.” Por lo que, se debe procesar toda la informacion que se ha ido desarrollando en un

estudio presentandola de una manera clara y ordenada para llegar a conclusiones factibles.

A continuacién, se demostrara el analisis de lo indicado en la fase nimero uno (1), es decir, la

encuesta y la entrevista:

4.1 Fase I: Diagnostico de la situacion actual de las ventas de la empresa Dimeinca C.A. en
Valencia, estado Carabobo.

Como fue sefialado anteriormente, a continuacion, se presenta una encuesta de diez (10)
preguntas dirigidas a los principales diez (10) clientes de la empresa Dimeinca. C.A. Dicha encuesta

es de manera dicotdmica de tipo cerrada y de seleccion simple, con el fin de conocer cdmo actian
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los clientes de la compafiia. De la misma manera, se desarrollé una entrevista al director general de
la empresa, la cual se llevo a cabo a través de ocho (8) preguntas con el objetivo de conocer como

trabaja la empresa desde el punto de vista interno.

4.1.1 Ocho (8) preguntas para la entrevista dirigidas al director general de la empresa:

ENTREVISTA FORMAL

PREGUNTA RESPUESTA
1. ¢Conoce a qué mercado esta El mercado al cual va dirigido es el mercado
orientado? industrial. Pequefias, medianas y grandes

empresas de produccién industrial, asi como
el mercado comercial y distribuidores de
materiales de control industrial e

iluminacion.

2. ¢Posee una fuerza de ventas? Actualmente no poseemos una fuerza de
ventas, ya que no contamos con vendedores
de calle. Solo se cuenta con la venta a través
de oficina con producto de cotizaciones y

ofertas que se realizan desde la misma.

3. ¢Como han captado a los En el ultimo afio no se ha realizado una

clientes en este ultimo afo? captacion de clientes a través de la
presencialidad ni a través de una fuerza de
ventas porque no se cuenta con ella en la

empresa. Es por ello que la captacion de
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clientes ha sido Unicamente a través de
correos electronicos donde se realiza una
presentacion formal de los productos y
servicios que se ofrecen, las marcas y demas,
estos correos se envian a empresas que estan

actualmente operativas y a distribuidores.

4. ¢Cuales son los objetivos de

ventas para este afio?

El objetivo es diversificar un poco mas el
mercado, asi como en la oferta de productos,
en el sentido de que no deseamos vender
productos en el area de control, distribuir
material de iluminacién y prestar servicios.
En el punto de vista numérico se oscila
aproximadamente en $10.000 mensuales. Sin
embargo, como no se posee una fuerza de
ventas bien establecida (Adicionando la
situacién de la pandemia y del pais) se ha
dificultado la visita presencial a clientes, asi
como también la busqueda de materiales
complementarios para extender la linea de
productos. Por lo que se resume a que la meta
del afio en cuanto a las ventas, se espera

obtener los $10.000 mensuales brutos.

5. ¢Actualmente estan dentro del

medio digital?

No se posee ningun tipo de medio
publicitario ni alguna estrategia de marketing
digital. Sin embargo, se cuenta con una
pagina de Instagram con aproximadamente

1.500 seguidores, donde no se ha
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desarrollado y se ha estancado debido a que

no se ha utilizado en los Ultimos anos.

6. ¢Han utilizado estrategias de
Marketing Digital?

No se posee ninguna estrategia digital mas
que la de Instagram que se ha dejado
completamente de lado en los dltimos afios.
Antes la empresa contaba con una péagina
web en la que anualmente se actualizaba y se
mejoraba, no obstante, la paginay el dominio
ya no estan en funcionamiento. Por lo que
tampoco se esta utilizando como una

estrategia de marketing digital.

7. Ensuinventario ¢Existen
productos que estén generando

perdidas?

No. En el stock ni en el inventario poseemos
productos que estén generando pérdidas.
Todo lo contrario, se estd manejando bajo
unos promedios que permiten cumplir con las
ventas que se estan produciendo; son muy
bajas, pero es posible mantenerse bajo perfil
con stock minimo para satisfacer la demanda
de las empresas que se encuentran operativas
en la actualidad. Todo el material que esta en
stock se esta vendiendo correctamente pero

no a una gran velocidad.

8. ¢Ha considerado realizar
promociones a través de las

redes sociales?

Si se ha considerado realizar las promociones
a través de redes sociales. Sin embargo, no se
ha conseguido el equipo adecuado ni se ha
logrado canalizar una estrategia adecuada.

Pero si quisiéramos aumentar y mejorar la
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fuerza de ventas y darnos a conocer alin mas

a traveés de las redes sociales.

Fuente: Deliso y Rogontino.

A continuacion, se presentard el anlisis a cada una de las respuestas obtenidas a través de la

entrevista formal realizada al director general de la empresa:

Pregunta #1. ; Conoce a qué mercado esta orientado?

Luego de obtener la respuesta, se puede constatar que es positiva debido a que la empresa sabe a
qué mercado va dirigido, el cual es el B2B (Business to Business). Esto ayudaria a orientar
correctamente las estrategias de marketing digital con el fin de aumentar las ventas de la empresa

Dimeinca. C.A.

Pregunta #2. ; Posee una fuerza de ventas?

Como se pudo observar en la respuesta, la empresa no posee una fuerza de ventas actualmente,
es por ello que resulta importante formar un correcto equipo de ventas para satisfacer la demanda.
Asimismo, se debe utilizar el WhatsApp Business como herramienta para generar una mayor

conexion con los clientes y que estos los encuentren de una manera sencilla.

Pregunta #3. ( Como han captado a los clientes en este ultimo afio?
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Una vez analizada la respuesta, se puede llegar a entender que no se han captado suficientes
clientes a través de la presencialidad. Sin embargo, si lo han hecho con el correo electrénico, por lo

cual se deben emplear estrategias de E-Mail marketing que arrojen resultados satisfactorios.

Pregunta #4. ; Cuéles son los objetivos de ventas para este afio?

Se entendi6 que la empresa Dimeinca. C.A. conoce perfectamente cual es su objetivo de ventas,
esto resulta importante porque la organizacion sabe lo que quiere conseguir y buscara la manera mas
adecuada para obtener la meta. La misma espera obtener la cantidad de Diez mil (10.000) dolares
mensuales brutos para el presente afio. Es por ello que se aplicaran las estrategias necesarias para

alcanzar dicha meta de una manera correcta y eficaz.

Pregunta #5. ¢ Actualmente estan dentro del medio digital?

Una vez analizada la respuesta, se logra apreciar que la empresa no cuenta con ningun tipo de
presencia digital a excepcion del Instagram que cuenta con una buena cantidad de seguidores, es por
ello que es importante aplicar estrategias a través de dicho medio digital para captar clientes y

posicionarse correctamente en el mercado de iluminacion y control industrial.

Pregunta #6. ¢ Han utilizado estrategias de Marketing Digital?

Es posible apreciar que la empresa no se ha enfocado en la utilizacion de las estrategias de
marketing digital. Poseen una cuenta de Instagram con una buena base de seguidores, que sin

embargo se ha abandonado; afiadido a esto poseen una pagina web totalmente fuera de
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funcionamiento. Es por ello que se deben recuperar ambas herramientas y aplicar correctas
estrategias de marketing digital para aumentar las ventas de la empresa Dimeinca. C.A.

Pregunta #7. En su inventario ¢Existen productos que estén generando pérdidas?

Posteriormente de obtener y analizar la respuesta del entrevistado, se puede llegar a una
conclusion positiva debido a que la empresa no posee productos que estén generando una perdida.
Es por ello que pueden cumplir con sus objetivos base como lo son la satisfaccion de la demanda.
Por el contrario, no hay mucho movimiento en cuanto a las ventas, poco a poco se han estancado y
es por ello que resulta primordial aplicar estrategias de marketing digital para impulsar dichas ventas.

Pregunta #8. ¢ Ha considerado realizar promociones a través de las redes sociales?

Es posible apreciar en la respuesta que la empresa estd totalmente dispuesta a realizar
promociones a través de las redes sociales. Sin embargo, la organizacién ain no ha materializado
esta idea con estrategias correctas; es por ello que a lo largo del presente proyecto se buscaran las
mejores opciones Yy estrategias para que la misma logre aumentar sus ventas, se posicione en el

mercado y capte una mayor cantidad de clientes.
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4.1.2 Diez (10) preguntas para la encuesta dicotdmica de tipo cerrada y de seleccion simple

dirigidas a diez clientes de la empresa:
1. Ttem: ¢Con qué frecuencia compra usted en la empresa?

Tabla Nro. 1: Frecuencia de compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Nunca 0 0%
Regularmente 6 60%
Casi siempre 1 10%
Siempre 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Gréfico Nro. 1
Frecuencia de compra

0% = Nunca
= Regularmente
Casi siempre
= Siempre
60%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: Se observé que el 60% de la poblacion encuestada, representa a seis (6) organizaciones y
son clientes regulares de la empresa que compran cada seis (6) meses, esto se genera debido a que
los productos ofertados no se deprecian rapidamente, por lo que no es necesaria la reposicion de

estos de manera constante. Asimismao, es posible observar que el 30%, es decir, tres (3) compafiias,
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compran siempre y el 10% de los encuestados dijeron que compran casi siempre, representando a
una (1) empresa. Por lo tanto, la misma debe buscar el reconocimiento de sus clientes para que los

ubiquen como prioridad en el mercado.

2. Item: ¢En qué area suele comprar mas productos?

Tabla Nro. 2: Area de compra

Alternativas Frecuencia Porcentaje
lluminacion 3 30%
Electricidad 3 30%
Control industrial 4 40%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Grafico Nro. 2
Area de compra

30%
40% = [luminacion
= Electricidad

Control industrial

30% Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: En el presente grafico se pudo notar que, de la poblacion total encuestada, el 40%
representado por cuatro (4) empresas, enfoca sus compras mayormente en el area de control
industrial; de la misma manera, el 30% de la poblacion encuestada enfoca sus compras al area de
iluminacién y otro 30% al area de electricidad, siendo ambos porcentajes representados por tres (3)
empresas respectivamente. Este analisis nos permiti6 identificar que la empresa Dimeinca. C.A
mantiene una buena diversificacion de productos la cual les permite llegar a sus clientes. Asimismo,
es posible apreciar que los productos ofertados por la empresa se venden de manera efectiva por lo

cual no existen perdidas en determinadas areas.
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3. Item: ¢;Considera que los precios de la empresa guardan una buena relacion con la

calidad de los productos?

Tabla Nro. 3: Los productos.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 10 100%
No 0 0%
TOTAL 10 100%
Fuente: Deliso y Rogontino.
Gréfico Nro. 3
Los productos
0%
= Si
= No

Analisis: En el actual grafico se puede apreciar que el 100% de los clientes encuestados
representados por las diez (10) empresas encuestadas considera que existe una excelente relacion
entre la calidad y los precios de los productos ofertados por Dimeinca, C.A. Razén por la cual se
puede inferir que los productos ofrecidos por la empresa son accesibles para el pablico al cual estan

dirigidos, asi mismo que cumplen con las expectativas de los mismos, en base a esto se pueden

100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

generar promociones que permitan impulsar las ventas de la empresa.
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4. [tem: ¢Cudl es la red social que més utiliza?

Tabla Nro. 4: Uso de redes sociales.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Instagram 0 0%
Facebook 0 0%
YouTube 0 0%
Whatsapp 10 100%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Grafico Nro. 4
Uso de redes sociales

0%
= Instagram
= Facebook
YouTube
= WhatsApp
100% Fuente: Deliso y Rogontino.

Andlisis: El presente grafico, se puede notar que el 100% de las empresas encuestadas la cual es
representada por las diez (10) empresas que componen la poblacién total, emplean el WhatsApp
como red social principal, por lo tanto, se pueden emplear estrategias de marketing digital enfocadas
al whatsapp business.

5. Item: ¢Es seguidor de las areas de electricidad y control industrial en las redes sociales?
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Tabla Nro. 5: Promociones en electricidad y control industrial

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 7 70%
No 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Graéfico Nro. 5
Promociones en electricidad y control industrial

30%

mSj
= No

70%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: En el presente gréafico, se pudo denotar que el 70% de la poblacion encuestada, la cual esta
constituida por siete (7) empresas, sigue en redes sociales cuentas relacionadas con las areas de
electricidad y control industrial, seguido de un 30% el cual esta representado por tres (3) empresas
que no siguen a estas areas. Es por ello que debido a esta notable mayoria enfocada en el 70% se
infiere que resultaria factible realizar estrategias de marketing digital en otras redes ademas de
WhatsApp. De igual manera que se podrian emplear las redes sociales como un medio para captar

clientes de estas areas.

6. Item: ;Usted ha experimentado el shopping de Instagram?

Tabla Nro. 6: Instagram.
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Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
No 10 100%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Tabla Nro. 6
Instagram

0%

= Si
= No

100% Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: En el presente grafico se pudo evidenciar que el 100% de la poblacién encuestada
representado por diez (10) empresas, que no han experimentado el shopping de Instagram, de esto
se puede inferir que una estrategia podria ser apostar por la innovacion empleando esta herramienta

dentro de la empresa y dandola a conocer a sus clientes, facilitando asi el proceso de compra.

7. ltem: ¢Usted ha recibido promociones a través de las redes sociales?

Tabla Nro. 7: Promocién en redes sociales.
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Alternativas Frecuencia Porcentaje

Si 7 70%
No 3 30%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Gréfico Nro. 7
Promocién en redes sociales

= Si
= No

Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: Por medio del presente grafico fue posible constatar que el 70% de los clientes de la
empresa Dimeinca, C.A representado por siete (7) empresas encuestadas ha recibido en algun
momento promociones a través de las redes sociales, siendo este un aspecto positivo debido a que
Unicamente un 30% representado por tres (3) empresas no ha recibido promociones. Se concluye en
emplear estrategias a traves de las redes sociales que permitan promocionar diferentes productos,

permitiendo asi acceder a un mercado mayor y a impulsar las ventas.

8. Item: ¢Cuales canales de comunicacion utiliza para comprar?

Tabla Nro. 8: Canales de compra.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
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Whatsapp Business 2 20%
Market Place 0 0%
Instagram 1 10%
E — Commerce 0 0%
Correo electronico 7 70%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

70%

Andlisis: En el presente gréafico, se logro notar que el 70% de la poblacion encuestada, el cual esta
representado por siete (7) empresas emplea mayormente el correo electronico como medio de
comunicacion y compra, asi mismo 20% (2 empresas) emplea Whatsapp Business y el 10% (una
empresa) restante emplea la herramienta de Instagram, siendo el e-commerce y el Market Place las
Unicas herramientas no empleadas por la poblacidn encuestada. En base a esto fue posible analizar
que las aplicaciones de estrategias de E-mail Marketing resultarian factibles para ofertar los

productos de la empresa Dimeinca. C.A. Asimismo como el uso de Whatsapp e Instagram es

Grafico Nro. 8
Canales de compra

20%
0%

10%
0%

importante para consolidar clientes por estos medios.

= WhatsApp Business

= Market Place
Instagram

= E-Commerce

= Correo electronico

Fuente: Deliso y Rogontino.

9. Item: ¢Qué medios emplea para comunicarse con la empresa?

Tabla Nro. 9: Comunicacion.

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje
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Teléfono 2 20%
Correo electroénico 6 60%0
Redes sociales 2 20%
TOTAL 10 100%
Fuente: Deliso y Rogontino.
Grafico Nro. 9
Comunicacion
20% 20%

Analisis: En el presente grafico se pudo constatar que el 60% de los clientes encuestados,
representado por seis (6) empresas emplea mayormente el correo electronico como medio de
comunicacion para con la empresa Dimeinca, C.A. Ademas 20% se comunica con la empresa
mayormente por medio de teléfono y el otro 20% restante emplea las redes sociales (representados
por dos empresas respectivamente). En base a esto, es posible inferir que el emplear estrategias de

E-mail marketing es factible, asi como enfocarse en las redes sociales para promover la

60%

comunicacion con esta y expandir la cartera de clientes.

10. Item: ¢Sabia usted que la empresa tiene pagina web?

Tabla Nro. 10: E-Commerce.

= Teléfono
= Correo electrénico
Redes sociales

Fuente: Deliso y Rogontino.

Alternativas

Frecuencia

Porcentaje
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Si 3 30%
No 7 70%
TOTAL 10 100%

Fuente: Deliso y Rogontino.

Gréafico Nro. 10
E-Commerce

m Sj
= No

Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis: Fue posible apreciar que el 70% de la poblacion encuestada, el cual es representado por
siete (7) empresas desconoce la existencia de la pagina web de la empresa, siendo Unicamente un
30% representado por tres (3) empresas quienes tienen conocimiento de la existencia del sitio web,
mediante esto se puede analizar que la empresa no ha promocionado su pagina web de manera
correcta. Por lo que es necesario emplear estrategias de marketing que permitan relanzar la mismay
asi darla a conocer por medio de las diversas herramientas de comunicacion empleadas por

Dimeinca.

4.2. Fase Il: Identificacion de las Estrategias de Marketing Digital de la empresa Dimeinca

C.A. en Valencia, estado Carabobo.

Para el siguiente estudio, se aplicé una matriz PCI (Perfil de Capacidad Interna); seguido a esto
se desarrollé el POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio); y se finalizo con el DOFA
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas). Gracias a todo esto se realizaron los
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respectivos analisis que funcionaron como base para conocer la situacion actual de la organizacion.
Estos estudios sirvieron para identificar las mejores estrategias de marketing digital para el

incremento de las ventas dirigidas a la empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado Carabobo.

4.2.1. Perfil de Capacidad Interna - Capacidad Directiva

Tabla Nro. 11: PCI - Capacidad Directiva.

} Fuente:
EMPRESA CALIFICACION

DIMEINCA. C.A. FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO
CAPACIDAD DIRECTIVA | A M B | A M BIA| M|B

Deliso y

Imagen Corporativa X X

Comunicacion y control X X
gerencial

Orientacion empresarial X X

Agresividad para enfrentar X X
la competencia

Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Analisis de la Capacidad Directiva: Es posible apreciar en la anterior tabla que la empresa
Dimeinca. C.A. presentd una serie de debilidades en donde destaca por su gran impacto la
agresividad de la empresa para enfrentar a la competencia la cual puede traducirse en un menor flujo
de ventas para la misma. De igual manera la imagen corporativa es sefialada como una debilidad de
bajo impacto que afecta el reconocimiento de la marca en frente a sus competidores y clientes. Por
lo que se plantea un refrescamiento de marca, asi como el disefio de estrategias para competir en el
mercado en el cual se encuentra. No obstante, destacan como fortalezas la comunicacion y control

gerencial de la organizacion en donde se mantienen una supervision constante dentro del area de
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trabajo y los procesos de estos. Agregado a esto, la empresa Dimeinca. C.A. reconoce cudles son sus
objetivos y sabe hacia donde se deben enfocar; por lo cual, esto representd una ventaja al momento

de disefar estrategias que permitan mejorar y aumentar las ventas.
4.2.2 Perfil de Capacidad Interna— Capacidad Competitiva

Tabla Nro. 12: PCI-Capacidad Competitiva.

. Fuente:
EMPRESA CALIFICACION

Deliso y
DIMEINCA. C.A. FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO

CAPACIDAD A M | B| A M B|A| M|B
COMPETITIVA
Participacion del mercado X X

Lealtad y satisfaccion del X X
cliente

Ventajas sacadas del potencial X X
crecimiento del mercado
Administracién de clientes X X

Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Analisis de la Capacidad Competitiva: Analizando la capacidad competitiva de la empresa
Dimeinca. C.A. se pudo obtener como conclusion que la participacion del mercado constituye una
debilidad de alto impacto para esta. De la misma manera el crecimiento del mercado no ha sido
tomado en cuenta para motivar el desarrollo de la organizacion, por lo que la constituye como una
debilidad de bajo impacto. Es por ello que fue necesario tomar en cuenta estos factores para generar
estrategias que permitan el desarrollo potencial del mercado en la empresa Dimeinca. C.A.
Igualmente, se debe mencionar que la lealtad del cliente y su satisfaccion constituye una fortaleza
de alto impacto; de la misma forma en que la administracion de los clientes constituye una fortaleza
de medio impacto. Es por ello que ambas pueden ser utilizadas para generar estrategias, permitiendo

asi atraer nuevos clientes como se ha hecho anteriormente.
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4.2.3 Perfil de Capacidad Interna— Capacidad Financiera

Tabla Nro. 13: PCI-Capacidad Financiera.

. Fuente:
EMPRESA CALIFICACION

Deliso y
DIMEINCA. C.A FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO

CAPACIDAD A M | B| A M B|A| M|B
FINANCIERA
Acceso a capital cuando lo X X
requiere
Rentabilidad, retorno de X X
inversion
Comunicacion y control X X
gerencial
Habilidad para competir X X
con precios
Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Analisis de la Capacidad Financiera: En la presente tabla se puede apreciar que la empresa cuenta
con una debilidad la cual se basa en el retorno de inversion y la rentabilidad; esta tiene un alto
impacto en el area financiera de la misma y constituye una problematica, ya que sin un adecuado
retorno de inversion la misma dificilmente podrd mantener sus actividades; sin embargo, la
organizacion también cuenta con tres (3) fortalezas importantes y estan representadas por el acceso
al capital cuando lo requiere, teniendo un impacto medio y un beneficio para generar nuevas
oportunidades de expansion. Asimismo, la comunicacion y control dentro de la empresa representa
una fortaleza de impacto medio que permite el seguimiento de los procesos dentro de la organizacion,
de igual forma la fortaleza mas destacada con impacto alto es representada por la habilidad para
competir con precios, la cual permite crear estrategias para destacar esta informacion frente a la
competencia de modo que los futuros clientes reconozcan la excelente relacion precio/calidad que

maneja la empresa.
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4.2.4. Capacidad Interna- Capacidad Tecnoldgica

Tabla Nro. 14: PCI-Capacidad Tecnoldgica.

. Fuente:
EMPRESA CALIFICACION )
DIMEINCA. C.A. Delisoy
FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO
CAPACIDAD A M B A M B|A| M B
TECNOLOGICA
Capacidad de innovacion X X
Aplicacion de tecnologia de X X
computadoras
Habilidad técnica y de X X
manufactura
Efectividad en la X X
produccion
Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Analisis de la Capacidad Tecnoldgica: Como se puede apreciar en la tabla, la empresa Dimeinca.
C.A presenta dos fortalezas destacables donde resalta la aplicacion de tecnologia de computadoras
con un alto impacto en los procesos de la empresa, asi mismo la capacidad de innovacion de la
empresa es destacable como fortaleza presentando esta un impacto medio. Por el contrario, las
debilidades de la empresa en el area de capacidad tecnoldgica se ven representadas por la habilidad
técnica y la efectividad en la produccion; ambas con un impacto bajo dentro de los procesos de la

empresa y que puede mejorarse aplicando estrategias que permitan el desarrollo de estas areas.

4.2.5. Capacidad interna- Capacidad de Talento humano

Tabla Nro. 15: PCI-Capacidad de Talento Humano.
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EMPRESA CALIFICACION
DIMEINCA. C.A.
FORTALEZAS | DEBILIDADES | IMPACTO

CAPACIDAD DE A M B A M B|A| M B
TALENTO HUMANO
Experiencia técnica X X
Pertenencia X X
Motivacion X X
indice de desempefio X X

Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Fuente:

Deliso y

Analisis de la Capacidad de Talento Humano: Por medio de la presente tabla se puede concluir

que el personal de Dimeinca. C.A cuenta con dos debilidades las cuales estan representadas por la

falta de motivacion y el bajo indice de desempefio, estas debilidades mantienen un alto impacto y se

deben a la falta de estrategias que permitan el desarrollo de las habilidades y competencias del

personal de la empresa. Por otro lado, la experiencia técnica del personal es destacable como

fortaleza por su alto impacto debido a la trayectoria que maneja el personal dentro de la empresa, asi

mismo el sentido de pertenencia de los empleados de la organizacion también resalta como fortaleza

para la empresa.
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4.2.6. Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio - POAM
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Tabla Nro. 16: POAM.

CALIFICACION

OPORTUNIDADES | AMENAZAS IMPACTO

FACTORES A M B [A M B |A M B

Econdmicos

Aumento de la inflacién X X

Inestabilidad de la  politica X X

monetaria

La politica laboral X X

Dependencia de la economia en X X
ingreso/petroleo.

Politicos

Politicas del pais X X

Incremento de la responsabilidad X X

publica de los politicos.

Descoordinacién de los frentes X X

politico, econdmico y social

Falta de credibilidad en algunas X X
instituciones del estado
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Sociales

Presencia de clase media-alta

Proyectos innovadores con impacto

social

Crisis de valores

Incoherencia en los medios de

comunicacion

Tecnolbgicos

Automatizacion de procesos como
medio para optimizar el uso del

tiempo

Facilidad de acceso a la tecnologia

Globalizacion de la informacion

Velocidad en el desarrollo

tecnoldgico

Competitivo

Alianzas estratégicas

Internacionalizacion del negocio

financiero

Satisfaccion del cliente

Nuevos competidores
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Geograéficos

Inseguridad en las proximidades al X X

area de trabajo

Condiciones climaticas X X
Estado de las vias de acceso X X
publico

Escasez de trasporte terrestre X X

Fuente: Deliso y Rogontino.

Leyenda: A (Alto); M (Medio); B (Bajo)

Analisis Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM): En la tabla anterior se pueden denotar
una serie de factores externos que afectan directamente los procesos y desarrollo de la empresa
Dimeinca, C.A, por medio de esta tabla se pueden obtener datos que faciliten la comprension de las
consecuencias de distintas oportunidades y amenazas dentro de las areas de: Politico, econdémico,
social, geografico, competitivo y tecnoldgico a la vez que se destaca el nivel de impacto de cada una

dentro del desarrollo de la empresa.

Es importante analizar cada factor debido que, al ser externos, la empresa no puede ejercer ningun
control sobre ellos, pero si puede generar planes de contingencia y accion para hacer frente a estas
amenazas u oportunidades y utilizarlas para promover el crecimiento y desarrollo de la organizacion,
0 en caso contrario evitar dafios dentro de la misma. Dentro de los factores econémicos destacan
como amenazas de alto impacto el aumento de la inflacion y la inestabilidad politica monetaria, estos
dos (2) factores pueden generar desastrosos resultados dentro de la empresa, por lo cual es necesario
disefiar planes de accion que permitan tomar decisiones rapidas y adaptar las politicas econémicas

de la empresa a las diferentes situaciones que puedan enfrentar, de igual forma como amenaza
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también se puede encontrar la politica laboral asi como la dependencia econdémica del petréleo,
siendo ambos amenazas de impacto bajo pero que no se deben pasar por alto.

De igual modo la siguiente area de factores que se debe analizar se basa en factores politicos,
estos se ven representados por amenazas, siendo las politicas del pais asi como la falta de credibilidad
en las instituciones del estado las que generan mayor impacto teniendo una calificacion media en
cada una, asi mismo el incremento de la responsabilidad publica de los politicos como también la
descoordinacion de los frentes politicos, econdmicos y sociales afectan negativamente el desarrollo
organizacional, debido a que representan obstaculos que impiden el crecimiento exponencial de la

empresa.

En el &mbito social el factor que mayor incidencia tiene dentro del desarrollo de la empresa esta
ligado a la presencia de la clase media alta, siendo esta una oportunidad con un alto impacto debido
a la capacidad econdmica de la misma, y asociado al hecho de que esta clase social es la que mayor
posibilidad tiene de necesitar los productos ofrecidos por la organizacion, también es importante
destacar los proyectos innovadores con impacto social dentro de las oportunidades de la empresa,
siendo esta una opcidn aplicable para mejorar la relacion con los clientes de modo que se impulsen
las ventas. Por otro lado, existen dos (2) amenazas para la empresa que se ven representadas por la
crisis de valores, asi como la incoherencia en los medios de comunicacion, ambos con un impacto

medio para los procesos de la empresa.

Desde el punto de vista tecnologico la empresa Dimeinca, C.A cuenta con tres (3) notables
oportunidades en las areas de automatizacion de procesos, la facilidad de acceso a la tecnologia, y
globalizacion de la informacion teniendo las primeras dos (2) un impacto alto y la ultima un impacto
medio, afectando positivamente el desarrollo de la organizacién, por otro lado la empresa también
cuenta con una amenaza en las areas de desarrollo tecnoldgico especificamente en la velocidad del

mismo siendo este factor una amenaza media para la misma.

Dentro de los factores competitivos se pueden encontrar tres (3) oportunidades de alto impacto
para la empresa siendo estas las alianzas estratégicas, la internacionalizacion del negocio financiero,

y la satisfaccion del cliente; de tal manera que estas oportunidades afectan positivamente los
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procesos y el desarrollo de crecimiento de la empresa, sin embargo, se puede encontrar una amenaza
alta siendo esta la aparicion de nuevos competidores, para la empresa este factor es determinante

para definir su posicion dentro del mercado.

Para la empresa el aspecto geografico constituye los factores con mayor incidencia negativa
dentro del desarrollo de la misma, encontrando amenazas altas y bajas en este factor, siendo estas,
la inseguridad en las proximidades al area del trabajo y la escasez de transporte terrestre,
conformando estos dos (2) factores amenazas altas para el desarrollo de la empresa y dejando a los
factores de condicién climatica y estado de las vias de acceso publico como amenazas de bajo

impacto para el proceso de crecimiento de la empresa.

4.2.7. Matriz DOFA

Tabla Nro. 17: Matriz DOFA.

[ OPORTUNIDADES | AMENAZAS
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O1. Presencia de la clase media
alta.

O2. Automatizacion de procesos
como medio para optimizar el
uso del tiempo.

03. Facilidad de acceso a la

Al. Aumento de

inflacion.

A2. Inestabilidad de la politica
monetaria.

A3. Nuevos competidores

A4. Inseguridad en las

Matriz DOFA tecnologia. proximidades al &rea de trabajo.
O4. Alianzas estratégicas AS. Escasez de trasporte
O5. Internacionalizacion del terrestre.
negocio financiero
O6. Satisfaccion del cliente
FORTALEZAS ESTRATEGIAS FO ESTRATEGIAS FA

F1. Comunicaciony

control gerencial

F2. Lealtad y satisfaccion del

cliente.

F3. Habilidad para competir
con precios.

F4. Aplicacion de tecnologias
de computadoras.

F5. Experiencia técnica.

02, F2 Implementacion del
WhatsApp Business como medio
de comunicacion.

04, F5 Planes de promocidn de los
servicios brindados en redes
sociales.

O5, F3 Creacién de E-commerce
con envios internacionales.

03, F4 Desarrollo y creacion de
contenido para redes sociales.

Al, F3 Generar facilidades de

pago.
A5, F4 Aplicacion del home
office para optimizar el tiempo

de trabajo en condiciones
dificultosas.
A5, F2 Asociacion con empresas
de delivery.
A3, F2 Realizar un

refrescamiento del logo para las
plataformas digitales.

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DO

ESTRATEGIAS DA

D1. Agresividad para
enfrentar la competencia
D2. Participacion en el
mercado.

D3. Rentabilidad y
retorno de inversion.

D4. Motivacion e indice
de desempefio laboral.

04, D1 Aplicacion de
benchmarking y estudio de las
debilidades de los competidores.
02, D4 Crear nuevas opciones
para los trabajadores.

03, D2 Implementar campafias de
Email Marketing.

02, D1 Optimizacién la pagina
web de la empresa para emplearla
como E-Commerce.

A3, D2 Crear
online.

A4, D4 Contratar un servicio de
seguridad.

A2, D3 Expandir las formas de

pago.

promociones

Fuente: Deliso y Rogontino.

Analisis de la Matriz DOFA: Posteriormente al cruce de las variables representadas en la matriz

DOFA, se pueden identificar los factores internos y externos que intervienen dentro del proceso y
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desarrollo de las operaciones de la empresa Dimeinca. C.A. En donde de este cruce se pueden

identificar estrategias que permitan potenciar las ventas de la empresa por medios digitales.

Con respecto a las estrategias obtenidas se puede denotar que para la empresa es prioritario la
implementacion de estrategias de marketing digital que permitan acceder a una mayor participacion
de mercado, de modo que se genere un aumento en las ventas. Las estrategias seleccionadas para
llevar acabo son aquellas que comprenden la implementacion de E-mail marketing, E-commerce, y
redes sociales para impulsar el crecimiento de la base de clientes de la empresa y asi obtener mayor
rentabilidad econdmica, a la vez que se mejora la participacion de mercado de la misma con dichas

estrategias.

Es por ello que las estrategias que se utilizaron para dicha investigacion, sirvieron de ayuda para
incrementar las ventas de la empresa Dimeinca. C.A. a través de la utilizacién del marketing digital.
Las estrategias seleccionadas son: Realizar un refrescamiento del logo para las plataformas digitales
para mejorar la imagen de la compafiia; Optimizacion de la pagina web de la empresa para emplearla
como E-Commerce para facilitar procesos de pago; Implementacion del WhatsApp Business como
medio de comunicacioén de la empresa con sus clientes; Desarrollo y creacion de contenido para redes
sociales para enfrentar a la competencia y destacarse sobre esta; y por ultimo implementar camparias
de E-mail marketing que permitan llegar a mayor cantidad de clientes fuera de los medios de
comunicacion tradicionales. Por lo que se emple6 el E-mail marketing y se desarrollé la pagina web
de la organizacion como portales para promocionar los productos y servicios de la empresa
Dimeinca. C.A haciendo énfasis en la calidad de los mismo, y asi como los afios de trayectoria de

dicha organizacion.

4.3. Fase I11: Disefio de Estrategias de Marketing Digital para el Incremento de las Ventas

Dirigido a la Empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado Carabobo.

Una vez obtenidos los resultados de las anteriores dos (2) fases; se consiguié el diagndstico de la
situacion actual de la empresa Dimeinca. C.A. Todo esto se logré gracias una encuesta, a una
entrevista, a la realizacion de la matriz PCI (el Perfil de Capacidad Interna), al POAM (Perfil de

Oportunidades y Amenazas del Medio), y al DOFA (para identificar las debilidades, oportunidades,
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fortalezas y amenazas de la misma). Por lo que se desarrollé una propuesta para disefiar estrategias
de Marketing Digital para el incremento de ventas dirigido a laempresa Dimeinca. C.A. en Valencia,
estado Carabobo. De esta manera, se obtuvieron resultados de acuerdo a las estrategias que se

encuentran reflejadas en el capitulo V de la presente investigacion.

CAPITULO V

LA PROPUESTA

En todo tipo de investigacion resulta necesario presentar una propuesta que funcione como una
base para mejorar ciertos aspectos y llegar a obtener resultados satisfactorios dentro de una

organizacion. Es por ello que, Palma (2005:5) sefiala que: “Una propuesta es un documento que
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describe un proyecto de trabajo a realizar en un &rea o sector de interés; y que se elabora para solicitar
aprobacién, apoyo institucional y/o financiero para su ejecucion”. Motivo por el cual, es una idea
que debe ser manifestada y ofrecida a alguien a través de un documento para obtener un beneficio.
En este caso se presentd una propuesta donde se reflejen las estrategias de marketing digital para el

incremento de las ventas dirigidas a la empresa Dimeinca. C.A. en valencia, estado Carabobo.

5.1. Presentacion de la propuesta

Con el fin de solucionar la problematica planteada anteriormente, se realizo la propuesta siguiente
la cual mantiene como enfoque generar el incremento de las ventas de la empresa Dimeinca. C.A.,
esto motivado a la necesidad de crear mejoras dentro de la empresa para asi expandir sus utilidades
y rentabilidad. De esta manera partiendo del analisis de la matriz DOFA se hizo una propuesta con
el propdsito de promover el alcance y la expansion de la organizacion. Adicionalmente con el analisis
del Perfil de Capacidad Interna (PCI) y el Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio (POAM)
se identificaron los componentes que son claves para generar el éxito en la organizacion mediante
los resultados obtenidos en los diferentes diagnosticos. Asi entonces, se generaron una serie de
estrategias que buscan aplicar mejoras en los procesos de venta y comunicacion de la empresa,
empleando el marketing digital como principal herramienta. Dentro de esto se incluye el

refrescamiento de marca como aliado para el relanzamiento de las redes sociales y pagina web de la

institucién, como la optimizacion de can '~ “‘ternos de comunicacion para favorecer la
participacion de mercado de la organizacion crementar las ventas de la empresa Dimeinca.
C.A

5.2. Objetivos de la Propuesta

5.2.1 Objetivo General
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Disefar estrategias de marketing digital para incrementar las ventas de la empresa Dimeinca C.A.

5.2.2 Objetivos especificos

- Realizar un refrescamiento del logo para las plataformas digitales

- Optimizacién de la pagina web de la empresa para emplearla como E-Commerce.
- Implementacion del WhatsApp Business como medio de comunicacion.

- Desarrollo y creacion de contenido para redes sociales.

- Implementar campafias de E-mail marketing.

5.3. Justificacion de la propuesta

Con la aplicacion de esta propuesta, se busco generar un incremento en las ventas de la empresa
Dimeinca. C.A., también se quiere aumentar la participacion de mercados de la misma y el
reconocimiento de marca con el fin de generar mayores utilidades y rentabilidad. Al aplicar un
refrescamiento de marca se pretendié mejorar la identidad de la empresa y generar una base para el
disefio de las redes sociales, y el E-Commerce de la empresa. Ademas, con la aplicacion de E-mail
Marketing y estrategias de Whatsapp Business, se buscé mejorar la relacion con los clientes a la vez
que se dan a conocer promociones, esto con el mismo fin de incrementar las ventas de la empresa

Dimeinca. C.A

5.4. Beneficios de la propuesta
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- Incrementar las ventas de la empresa

- Mejorar la comunicacion con los clientes

- Optimizar el uso del tiempo

- Ampliar los canales de comunicacion

- Incrementar la participacion de mercado de la organizacion

- Expandir los canales de ventas de la empresa

5.5. Factibilidad de la propuesta

La empresa Dimeinca C.A. se vio en la necesidad de buscar estrategias de Marketing Digital para
aumentar sus ventas. De alli la importancia de plantear una propuesta que respalde coherentemente
los objetivos planteados. De tal manera, que al proponer estas estrategias de Marketing Digital se
obtenga una solucion para su principal problematica, la cual es no contar con suficientes ventas pese
a latrayectoria que tienen; esto se evaluo a través de diferentes factores como lo son el origen técnico,

operativo y econémico.

5.5.1. Factibilidad Técnica

En este aspecto, se considerd6 como factibilidad técnica a la maquinaria que existe en la
organizacion, como lo son los materiales y los equipos tecnoldgicos para poder llevar a cabo

efectivamente la propuesta mencionada para incrementar las ventas de la compafia. Por lo que,
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puede considerarse como factible debido a que la empresa Dimeinca. C.A. cuenta con buenos
equipos tecnoldgicos para agilizar los procesos de venta y comunicacion con los clientes de la

misma.

5.5.2. Factibilidad Operativa

Con respecto a la factibilidad operativa, se puede mencionar que se refiere al capital humano. En
base a esto, la empresa Dimeinca. C.A. cuenta con el personal necesario para ejercer todas las
funciones dentro de la misma y poder aplicar correctamente las estrategias planteadas. Es por ello
que se considerd factible debido a que los empleados estan capacitados para cumplir las funciones
dentro del area de atencidn al cliente a través de las redes sociales; afiadido a esto se adjunté un
departamento de marketing el cual se encargaria de administras las camparias de publicidad con el

fin de incrementar las ventas de la empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado Carabobo.
5.5.3. Factibilidad Economica

De la misma manera, la propuesta se considerd factible econémicamente debido a que la empresa
Dimeinca. C.A. cuenta con los recursos monetarios necesarios para cubrir la inversion y asi poder
llevar a cabo las estrategias mencionadas. Asimismo, el costo estimado de dicha propuesta fue de
aproximadamente de $1.525 segun se indica en la tabla de factibilidad econémica (ver tabla Nro.
18). Por lo que, se puede resumir en que la empresa Dimeinca. C.A. posee el capital necesario para
invertir y aplicar estrategias de marketing digital para el incremento de sus ventas.

Tabla Nro. 18: Factibilidad Econémica.

DESCRIPCION MONTO
Disefio del Logotipo $100
Creacion de Pagina Web $1.000
Hosting y Dominio $250
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Gestidn de redes sociales (Facebook e Instagram) $150

Optimizacion del WhatsApp Business $25
TOTAL DE LA INVERSION $1.525

Fuente: Deliso y Rogontino.

5.6. Desarrollo de la propuesta

A continuacion, se vera como estd estructurada la propuesta para cumplir con los objetivos

correspondientes:

5.6.1. Estrategia Nro. 1
Nombre: “Realizar un refrescamiento del logo para las plataformas digitales”

Descripcion: Una vez fueron obtenidos los resultados de la investigacion, se llegé a la conclusién
de que resulta importante realizar un refrescamiento del logo de la empresa Dimeinca. C.A. Esto
resulta ser algo de suma importancia de cara al pablico debido a que es una manera de comunicarse
con estos de manera visual y asi poder conseguir llamar la atencion de estos para impulsar las ventas
y la visibilidad de la compafiia. De esta manera se procedio a cambiar el logo antiguo (ver figura 1)
por algo mucho més moderno y minimalista, que sea sencillo de recordar y que el cliente sienta una

conexion con la empresa a través del mismo; para facilitar esto, se desarrollé un imagotipo que pueda
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utilizarse de diferentes formas, es decir, utilizar Gnicamente el disefio de la “D” (ver figura 2), utilizar

la tipografia “Dimeinca” (ver figura 3) 0 ambas combinadas (ver figura 4).
Desarrollo visual: Imagotipo antiguo y nuevo en sus diferentes presentaciones.

JP)mernca,,

ELECTRICOS INDUSTRIALES
R..F.: J-31421262-1

Figura Nro. 1
A
Dir1eirdCcC A
Figura Nro. 2 Figura Nro. 3

54



DirieEeEirdcC A

Figura Nro. 4
5.6.2. Estrategia Nro. 2
Nombre: “Optimizacion de la pagina web de la empresa para emplearla como E-Commerce.”

Descripcion: Es bien sabido que las plataformas digitales son un mar enorme con mucho por
explorar, sin embargo, también son herramientas que aportan un gran valor a una empresa para
distinguirse de sus competidores y de incrementar las ventas de una manera acelerada, inmediata y
automatica. Es por ello que la implementacion de una pagina web sencilla y eficaz (ver figura 5),
serviria de gran ayuda para la empresa Dimeinca. C.A. por el hecho de redirigir al publico a un sitio,
con el fin de informar y facilitar el proceso de compra entre la compafiia y el consumidor,
automatizando el proceso y haciendo mas cémoda la adquisicion de este Gltimo. Asimismo, es
importante que la empresa se informe correctamente y para ello se realizard una investigacion de los

requisitos de registro y dominio para poder mantener la pagina web con el paso del tiempo.

Desarrollo visual: Pagina web de la empresa Dimeinca. C.A.
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Figura Nro. 5

5.6.3. Estrategia Nro. 3
Nombre: “Implementacion del WhatsApp Business como medio de comunicacion.”

Descripcion: La aplicacion de WhatsApp es una herramienta muy comun y que todos utilizamos
actualmente para comunicarnos, sea para hacer negocios o por simple ocio. Pero, si una empresa
implementa el uso del WhatsApp Business como herramienta de comunicacion con sus clientes,
resolveria muchos problemas y resultaria ser mas comodo y agradable para el consumidor a la hora
de informarse y realizar su respectivo proceso de compra. Es por esta razdn que la empresa Dimeinca
C.A. debe aplicar esta estrategia de comunicacion si desea incrementar sus ventas; debe crear un
perfil de empresa llamativo con su respectiva descripcion y afiadido a esto, implementar un catalogo
adecuado para presentar sus productos y facilitar toda la informacion al consumidor (ver figuras 6 y
7), de esta manera seria mas rapido el proceso de compra. De igual manera es importante realizar un

seguimiento post venta para que el consumidor se sienta importante para la compafiia, creando asi
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una fidelizacion y que este desee consumir nuevamente en la misma, incrementando entonces sus

ventas.

Desarrollo visual: Perfil de empresa de WhatsApp Business y su catalogo.

terial elechico #

Lona indusirial
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venfas@dimeinca.com

Dimelncave

OnEs

Figura Nro. 6
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Figura Nro. 7

5.6.4. Estrategia Nro. 4
Nombre: “Desarrollo y creacién de contenido para redes sociales.”

Descripcion: Hoy en dia las redes sociales son herramientas indispensables para cualquier negocio,
para tener presenciay para formar parte de la vida de los consumidores; con ellas es posible informar
sobre el producto o servicio que ofrece una compafiia, sus usos, los precios y para conectar con el
cliente. Es por esta razén que la empresa Dimeinca. C.A. debe aplicar un refrescamiento de marca y
optimizar las redes sociales como lo son el Instagram (ver figura 8) y el Facebook (ver figura 9) con

publicaciones de calidad. De esta manera, cabe destacar que la estrategia que se utilizara en ambas
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plataformas constara de promocionar los productos con sus precios para asi facilitar el proceso de
compra del consumidor, ademas de proporcionar por medio de las historias contenido de valor.

Desarrollo visual: Perfil de Instagram y Facebook de la empresa Dimeinca. C.A.
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Figura Nro. 8
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Figura Nro. 9

5.6.5. Estrategia Nro. 5
Nombre: “Implementar campafias de E-mail marketing.”

Descripcion: El correo electronico ha funcionado siempre como un servicio digital para enviar
textos, archivos, promociones, invitaciones y mucho mas; es una de las formas de comunicacion mas
antiguas de la era digital que hasta el dia de hoy sigue siento efectiva. Para la empresa Dimeinca
C.A. es de suma importancia crear estrategias en dicho medio debido a que, por este mismo es donde
mas movimientos tiene la empresa, es la principal fuente de comunicacion y la principal fuente de
ingresos. Es por esta razon que resulta indispensable crear una estrategia promocional, con diferentes
tipos de campafas que busquen incrementar las ventas de la empresa (ver figura 10). Para esto, se

enviaran correos periddicamente a la base de datos de los clientes con promociones e informacion
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importante sobre los productos que ofrece la compariia, buscando en los mismos crear textos
persuasivos y conseguir el respectivo Call To Action.

Desarrollo visual: Disefio del Newsletter con promociones.

Figura Nro. 10

5.7. Resumen de la propuesta
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A continuacion, se presentara la tabla resumen de la propuesta, Estrategias de Marketing Digital

para el incremento de las ventas dirigidas a la empresa Dimeinca. C.A. en Valencia, estado

Carabobo. La cual sera evidenciada de la siguiente manera:

Tabla Nro. 19: Resumen de la propuesta.

Objetivo General

Objetivos Especificos

Estrategia

Tactica

Accidén

Responsable

Disefiar estrategias de
marketing digital
bara incrementar las
ventas de la empresa

Dimeinca C.A.

Realizar un refrescamiento
del

plataformas digitales.

logo para las

Redisefio de
la imagen
visual de la

compafiia.

Reconocer

la identidad
que quiere
transmitir la

empresa.

Creacion de
un nuevo

imagotipo.

Disefiador  de
marca.
(Nicole Deliso)

Optimizacion de la pagina
web de la empresa para
emplearla como E-

Commerce.

Reconocer
los requisitos
de registro y

dominio.

Definir que
se desea

proyectar.

Disefio y
creacion de la

pagina web.

Diseflador web.

(Ana Jiménez)

Implementacién del uso de
Whatsapp Business como

medio de comunicacion.

Identificar
gue productos
se deben

promocionar.

Aplicar un
catdlogo de

productos.

Creacion del
perfil de
empresa en la

aplicacion.

Atencion al
cliente.
(Ailemor

Torres)

Desarrollo y creacion de
contenido para las redes

sociales.

Refrescar la
identidad de

la marca.

Definir un

disefio.

Optimizar las
redes

sociales.

Social Media
Manager.

(Nicole Deliso)

Implementar campafias de

E-mail marketing.

Promocién de

productos.

Definir a
quien  se
envia la

promocion.

Crear la
campafa

promocional.

Social Media
Manager.
(Massimo

Rogontino)

Fuente: Deliso y Rogontino.

CONCLUSIONES
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Actualmente es bien sabido que la competencia para cualquier institucion es una tarea que puede
ser complicada de enfrentar; cada vez hay mas empresas, mas innovaciones y mas estrategias
aplicables para encontrar una mejora significativa. Es por esta razon que la empresa Dimeinca. C.A.
debe aprovechar las oportunidades que se le presentan en su camino, y mas aun sabiendo la excelente
trayectoria que tienen dentro del mercado de electricidad y control industrial, asi como la

calidad/precio de los productos que ofrece la misma.

De igual manera, se debe mencionar que en el desarrollo del presente Trabajo de grado titulado
“Estrategias de Marketing Digital para el incremento de las ventas dirigidas a la empresa Dimeinca.
C.A. en Valencia, estado Carabobo”, es posible apreciar que la compafiia tiene un enorme margen
de mejora y un sin fin de oportunidades que servirdn como recompensa para mejorar sus utilidades,
siempre y cuando se apliquen las diferentes estrategias de Marketing Digital mencionadas a lo largo

del presente trabajo de investigacion.

Por consiguiente, es importante resaltar que las estrategias de Marketing Digital son el punto de
partida para incrementar las ventas de la empresa Dimeinca. C.A. Por lo que se realizé un profundo
estudio a través de una entrevista al director general de la compaiiia, una encuesta a los diez (10)
principales clientes de la empresa, el Perfil de Capacidad Interna (PCI), el Perfil de Oportunidades
y Amenazas del Medio (POAM) vy se finaliz6 con las Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y
Amenazas (DOFA). Todo eso con el fin de obtener una vision correcta de la empresa, tanto de

manera interna como externa, para asi definir las estrategias aplicables para conseguir sus objetivos.

Asimismo, se presentd la propuesta con estrategias aplicables como lo son el refrescamiento de
marca, donde se busco crear una imagen moderna e innovadora; se optimizaron las redes sociales
para captar mas clientes; y por ultimo una pagina web para agilizar los procesos de compra. Todo

esto mencionado tuvo como fin incrementar las ventas de la empresa Dimeinca. C.A
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Es por ello que resulta importante mencionar, que para conseguir incrementar las ventas en la
empresa Dimeinca. C.A., se debe seguir correctamente esta propuesta planteada. Donde se busque
la mejoria constante en un mercado cada vez mas competitivo, perfeccionando cada dia mas los
servicios ofrecidos y buscar enfocarse en aumentar su posicionamiento para asi satisfacer de manera

efectiva a sus clientes obteniendo asi mayores utilidades.

RECOMENDACIONES

Una vez ha sido analizado el presente Trabajo de Grado, serd posible exponer diferentes
recomendaciones las cuales seran dirigidas directamente a la empresa Dimeinca. C.A. para poder
incrementar sus ventas a través de estrategias de Marketing Digital. Es importante centrarse en los

resultados obtenidos en dicho estudio para alcanzar los objetivos de una manera adecuada. Y, por
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esta misma razon, es que toda organizacion o comparfiia que quiera incrementar sus utilidades a
través de estrategias de marketing digital, debe seguir ciertas recomendaciones. Estas se

representaran a corto, mediano y a largo plazo a continuacion:

A corto plazo:

Implementar la propuesta para obtener mejoras en los proximos tres (3) meses.
Realizar un seguimiento de las opiniones de los clientes en las nuevas implementaciones.

Aplicar Benchmarking para reconocer nuevas estrategias aplicables.

A mediano plazo:

Indagar por nuevas alianzas para expandir sus promociones.
Construir una comunidad web fiel a la compaiiia.

Mejorar la comunicacion entre la empresa y el consumidor.

A largo plazo:
Continuar con las mejoras pertinentes y expandirse en el resto del pais.
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