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INTRODUCCION

Sonoco Venezolana C.A, es una empresa transnacional que se dedica a la fabricacion de
envases, esquineros, cores y tubos de cartén, que cumple 50 afios en el mercado venezolano con
la finalidad de ser pionero en su campo laboral. Actualmente, las empresas venezolanas se ven
con la necesidad de mejorar dia a dia, ya que todas dependen del comportamiento de los
consumidores y el constante interés de expresion, ya que esto constituye a un activo vital para su
funcionamiento. Desde hace mas de una década nacio la obligacion de darle a los clientes algo
mas que un producto o servicio, de esta manera las marcas se vieron con la necesidad de ofrecer
mas informacion y contenido de valor, por un lado, ayuda a resaltar sus principios y a producir un
engagement con la comunidad y por el otro a convertirse en aliado de sus clientes y sus
decisiones de compra.

De alli, en los ultimos afios se ha generado un cambio donde las empresas se han visto en
la necesidad de reinventarse, esto debido a que la mayoria de las empresas quieren alcanzar al
publico cuyo interés sea mas alla de la satisfaccion. El objetivo es reconocer que el consumidor
es mas que un simple comprador, es un ser humano que estd dispuesto a aspirar una mejor
sociedad desarrollando al maximo las capacidades y el desempefio de las funciones del recurso
humano, beneficiando a la empresa a través de objetivos comunes.

Por ello, el departamento de ventas y marketing deberian tener como principal
preocupacion lograr que los equipos de trabajo se enfoquen mas en el bienestar y la preocupacién
de los clientes y asi tener una motivacion al momento de realizar tareas y alcanzar los objetivos

establecidos, logrando asi la indemnizacién laboral y el beneficio de la organizacion.

De esta manera, con un conjunto de estrategias dirigidas al marketing digital 3.0 nos
permitiria construir el concepto de promocionar un producto donde las aspiraciones y valores de
los clientes tengan prioridad, ya que tomando en cuenta que toda estrategia va desde la base de
sus consumidores en una condicion de seres integrales, con diversas necesidades y deseos a ser
siempre bien atendidos, por ello, se plantean ciertas estrategias con el fin de modificar esta

situacion.

En este sentido el informe de pasantias consta, de cinco (05) fases estructuradas con el

proposito de explicar los elementos que sean adecuados al objetivo del estudio, en el cual estan
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conformada principalmente con la fase 1, estd corresponde a las generalidades de la institucion,
donde se explica de manera amplia la conformacion de la misma indicando su ubicacion, resefia
historia, su estructura organizativa, mision, vision, entre otros. Ademas, también se explica el

departamento de ventas junto con su mision, vision, objetivos y estructura.

Seguidamente en la fase 2 se esta tomando en cuenta el diagndstico y la problematica que
se encuentra en el departamento de ventas. Junto con el cronograma de actividades y el plan de
trabajo se buscara realizar ciertas investigaciones que solucionara la problematica de la misma en
el transcurso de la pasantia. Después en la fase 3, la vinculacion tedrica corresponde a la
determinacion de la linea de investigacion, de esta manera se ayudara a resolver el problema

planteado en la investigacion.

Finalmente, en la fase 4 se presentara los resultados del diagnéstico que consisten en
verificar el estado en el que se encuentra la empresa y ver si las estrategias fueron utiles al
momento de realizar las pasantias, el resultado de esto ayudara a realizar la fase 5 que consta
establecer las acciones, en el cual de manera concreta se relacionan los resultados obtenidos a
traves del trabajo desarrollado en el departamento de venta de SONOCO VENEZOLANA C.A.,

siendo esta la empresa seleccionada para la realizacion de las pasantias.



FASE I

GENERALIDADES DE LA INSTITUCION

1.1. Descripcion de la Empresa

1.1.1. Ubicacién
Sonoco Venezolana C.A., se encuentra en la Zona Industrial de San Vicente II, Calle I,
Galpones 46 y 47, Maracay, Estado Aragua. Alli mismo se encuentran sus oficinas

administrativas y area de produccion, las mismas estan en su total funcionamiento.

1.1.2 Resefia Historica
Sonoco Venezolana C.A, es una empresa transnacional fundada en Carolina del Sur,
Estados Unidos en 1899, se inician operaciones con 12 trabajadores en un deposito que se alquild
en Hartsville, SC. En ese entonces la empresa se llamaba Southern Novelty Company, el primer
producto que fabricaron fue hilo de papel en forma de cono que en ese entonces se usaba para el
bobinado y transporte de hilo. Dado a que la mayoria de los conos de esa época eran de madera,
los conos de papel fueron una novedad. La compafiia se convirtié en el principal productor de

conos en los Estados Unidos.

Por lo tanto, fueron diversificando la linea de productos y adicionando nuevas
operaciones en todo el pais. En 1923, el nombre de Southern Novelty Company se cambid a
Sonoco Products, o “Sonoco”, usando las dos primeras letras de cada palabra del nombre
original. Més de 100 afios después, la empresa cuenta con mas de 19.000 empleados que trabajan
en aproximadamente 300 operaciones en 34 paises, sirviendo algunas de las marcas mas
conocidas de mundo. Actualmente, es un proveedor internacional con su sede principal en
estados unidos que se especializa en la fabricacién de envases de consumo diversificados,
productos industriales, envases protectores y servicios de cadena de suministros de envases,

siendo el mayor productor mundial de latas, tubos y nicleos compuestos.
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1.1.3 Estructura Organizativa

‘ Gerente de Negocios ‘

|

|

Gerente de [ Jefe de Compras ‘ [ Jefe de RRHH ‘
Administracion l
y Finanzas
‘ Coordinadora de
RRHH
Supervisora de
Contabilidad
l—'l [ ]
Coordinadora de Analista Jefe de Ventas | Gerente de Gerente de
Credito y Contable Mantenimiento Produccion
Cobranza | [

O}

SONOCO

1.2. Mision, Vision, Objetivos de la empresa

1.2.1 Misién

Supervisor de

Supervisora de

Mantenimiento Almacenes
Industrial |
Coordinadora de
Almacén y MP
| l
Supervisor de Supervisor de Coordinadora de
Produccion Produccion Seguridad e Higiene

Sonoco venezolana fue creada con el objetivo de producir y comercializar tubos, envases

y esquineros para el mercado en general, garantizando ante todo un ambiente de trabajo seguro y

saludable para todos los trabajadores, y asi, poder generarle satisfaccion a clientes y proveedores,

a través de la calidad de los servicios y productos que ofrece la empresa.

1.2.2 Visién

Ser una organizacion reconocida por su excelencia, con recursos humanos altamente

eficiente y comprometido en sus procesos productivos automatizados en un agradable ambiente

de trabajo, y de esta manera poder ofrecerles a los clientes diferentes alternativas en los productos

de alta calidad, a un precio muy competitivo.
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1.2.3 Objetivos de la empresa
e Posicionarse como una de las empresas mas importantes de envases, tubos,
esquineros y cores de carton, abasteciendo todo el territorio venezolano.
e Ofrecer un excelente servicio al cliente brindandoles una atencion de alta calidad.
e Convertirse en el maximo y méas responsable empleador del pais e imponer una
cultura de honestidad y trabajo entre los empleados.
e Mantener un ambiente de trabajo seguro para garantizar la seguridad de los

empleados.

1.3. Descripcion del Departamento de Ventas, Estructura Organizativa

1.3.1 Descripcion del Departamento de Ventas
El departamento de venta inicia sus actividades mediante un contacto previo con los
clientes para la presentacion de los productos que comercializa la organizacion, esto se desarrolla
a través de visitas periodicas a los clientes reales y potenciales, correos electronicos y/o contacto
telefonico, y otros medios de comunicacion que se consideren convenientes dependiendo de la

situacion.

Los clientes interesados en adquirir los productos, realizan la solicitud de la cotizacion
via electronica o, el jefe de ventas puede recibir la solicitud de manera directa durante su visita a
los clientes. Aungue, en caso de tratarse de un producto nuevo, el jefe de ventas debe verificar
con la gerencia de manufactura la viabilidad de fabricacion, de ser positiva se generara el codigo
del nuevo producto y si adicionalmente se tratase de un cliente nuevo debera solicitarse al area
administrativa la creacion del cédigo del nuevo cliente, para el cumplimiento de requisitos

legales se requiere de parte del cliente, copia del RIF, direccion y numeros del contacto.

Seguidamente, el jefe de ventas revisa los requerimientos y las condiciones solicitadas por
el cliente y junto con la gerencia de manufactura y la gerencia de produccién, se establece la
capacidad de la organizacion para el cumplimiento. De presentarse modificaciones en las
condiciones comerciales debido a la capacidad de la organizacion, estas se deberan ser
notificadas al cliente. Por lo tanto, si el cliente considera adecuada la oferta, se realizar4 una

solicitud de pedido a través de una orden de compra, esta sera enviada via correo electrénico. EL
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jefe de ventas deberd asegurarse si es necesario aclarar algin dato, en la orden de compra

generada por el cliente.

1.3.2 Estructura Organizativa

.‘ Departamento de Ventas

SONOCO

Jefe de Ventas Jefe de Marketing

Asistente de Ventas Publicidad

1.4 Misidn, Vision y Objetivos del Departamento de Ventas
1.4.1 Misién
Analizar y definir propuestas para poder tomar acciones en el momento de elaborar
estrategias de ventas y publicidad, ya que sirven como el punto de exposicion de la compafiia

ante los clientes potenciales y el publico en general.

1.4.2 Visién
Ser el principal fabricante nacional en mantener la lealtad de los clientes satisfechos y ser
pioneros en el mercado de envases y tubos, con el propdsito de generar ingresos para la empresa

que permita la estabilidad y el crecimiento de la misma.

1.4.3 Objetivos del Departamento de Ventas
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Establecer las pautas para la planificacion de mercado, ventas y contacto
comercial. Garantizando una adecuada identificacion, revision, aprobacion y
modificacion de ofertas y pedidos, con el fin de asegurar el cumplimiento de
requisitos y capacidad por parte de la organizacion.

Dar informacién eficaz y veraz a cada uno de los clientes para lograr la maxima
satisfaccion de las necesidades de los mismos.

Disponer de una metodologia documentada para determinar la satisfaccion del
cliente, incluyendo la frecuencia de la determinacidn y que asegure la objetividad
y validez de la misma.

Establecer medidas para identificar el producto no conforme y las acciones a

tomar, asegurando que el producto no sea usado para un fin no previsto.
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FASE I1

DIAGNOSTICO

2.1 Diagnostico de Necesidades del Departamento de Ventas

Actualmente el departamento de ventas de la empresa Sonoco Venezolana C.A, presenta
muchas deficiencias en su sistema administrativo, esto debido a la falta de organizacién que se
encuentra en la gerencia general, esto genera fallas tanto al momento de gestionar las relaciones
con los clientes, al organizar las propuestas comerciales y al poder visualizar el proceso de venta.

Segun Sales Force Latinoamérica (2021, s/n) “Las funciones del departamento de ventas
van mas alla de vender los productos o servicios de la empresa, ya que asumen tareas como
planeacion, ejecucion y control de actividades para alcanzar un mejor funcionamiento de todo el
negocio.”, siendo esto una de las fallas principales que presentas la empresa en la actualidad.
También, una de sus fallas es que no cuentan con soluciones tecnoldgicas, tal como las redes

sociales, esto impide el incremento de las ventas por falta de comunicacion e investigacion.

2.2 Plan de Trabajo

INFORME DE PASANTIA

Titulo de la pasantia: ESTRATEGIAS DE MARKETING DIGITAL 3.0 PARA DAR A
CONOCER LA EMPRESA SONOCO VENEZOLANA C.A.

Identificacion del problema o situaciones problematicas:

Sonoco venezolana c.a, es una empresa que fabrica envases, conos, tubos y similares que cumple
80 afios en el mercado con grandes y pequefias empresas como clientes, incluyendo
internacionales.

Actualmente el departamento de ventas es el que se encarga de presentar los productos y
servicios que ofrecen en el sector de fabricacion, por ello se pierde el contacto con el futuro
cliente. Hoy en dia, gracias a los avances tecnologicos existen estrategias disefiadas que se
enfocan en analizar y evaluar las herramientas necesarias para impulsar una marca comercial.

Estas herramientas ayudaran a conocer y analizar las técnicas necesarias para poder promocionar
la marca, producto o servicio, esto se hace junto con las empresas que quieren alcanzar un
publico cuyo interés vaya mas alla de la satisfaccion.
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Asi mismo, se conoce que la empresa requiere la creacion de sus medios de comunicacion y
pagina web ya que no cuenta con las herramientas necesarias para llegarle a un futuro
consumidor. Por ello, junto con el departamento de ventas se va a crear un plan estratégico donde
su objetivo sea encontrar un contacto directo con la futura clientela y puedan beneficiarse del

producto o servicio ofertado

Formulacién del problema: ;Que estrategias de marketing digital 3.0 deberan disefiarse
para dar a conocer los productos y servicios de la empresa de Sonoco Venezolana c.a.?

Objetivo general:

Proponer estrategias de marketing digital para
dar a conocer los productos y servicios que
ofrece la empresa Sonoco Venezolana c.a.

Objetivos especificos:

1. Diagnosticar la situacion actual de
Sonoco venezolana c.a. en el mercado
de fabricacion.

2. ldentificar las estrategias de marketing
necesarias para dar a conocer a la
empresa Sonoco Venezolana c.a.

3. Disefiar estrategias de marketing para la
oferta de los servicios y productos de la
empresa Sonoco Venezolana c.a.

DESCRIPCION PROGRAMATICA

Semana Actividades a realizar

Observaciones

-

Plan de induccién en la empresa

Revision de antecedentes

Recopilacion de Data

Organizacion de la informacion

Construccion y estructuracion de la informacion

Construccion y estructuracion de la informacion

Construccion y estructuracion de la informacion

Construccion y estructuracion de la informacion

Ol 00 Nl o g & W N

Revision con departamento de ventas

[EEN
o

departamento de ventas

Intercambio y revision de contenido con el
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11 | Validacion con departamento de ventas

12

empresa

Validacion y presentacion a los ejecutivos de la

Fuente: Chacon (2022)

2.3 Programa de Actividades

TIEMPO
ACTIVIDADES MARZO ABRIL MAYO JUNIO TOTAL, EN
2022 2022 2022 2022 DIAS

Plan de induccion de la X 5
empresa
Revisién de antecedentes X 5
Recopilacion de Data X 5
Organizacion de la
) ., X 5
informacion
Revisiéon con
departamento de ventas X X 20
Intercambio y revision de
contenido con el X X 10
departamento de ventas
Validacion con X 5
departamento de ventas
Redaccién del Informe

) X 5
Final
TOTAL 60

Fuente: Chacon (2022)

2.4 Descripcion de las actividades

e Inicio de pasantias el dia 14 de marzo de 2022, se realiz6 el plan de induccidn

empresarial donde se me indico las normas y regulaciones de la empresa.

e El dia 16 de marzo de 2022, se empez0 a recopilar informacién sobre los antecedentes

de la empresa para evaluar las problematicas que se podrian encontrar en la empresa.

e El dia 21 de marzo de 2022, se empezd a recopilar informacion de la empresa para

desarrollar un plan estratégico que ayudaria a la empresa a darse a conocer en el

mercado de fabricacion de envases, tubos y esquineros de carton.

e EI 23 de marzo de 2022, se procedio a realizar las actualizaciones de la mision, vision

y objetivos de la empresa y del departamento de ventas.
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e EI 29 de marzo se hizo la apertura de las redes sociales de la empresa SONOCO
VENEZOLANA C.A., dando inicio a la creacion de las publicaciones y después
pasaria a una revision para luego ser aprobada.

e EI 02 de abril fueron aprobadas las publicaciones, seguidamente se empezaron a subir
a la pagina de Instagram oficial de la empresa.

e EI 06 de abril se empez6 a subir las publicaciones en Instagram, junto con historia e
informacion general de la empresa.

e EI 18 de abril se realizo el flyer publicitario de la empresa SONOCO
VENEZOLANA C.A, para ser enviado a los clientes potenciales que estan
interesados en el producto.

e EIl 21 de abril se realizo el catélogo digital de la empresa SONOCO VENEZOLANA
C.A, para ser enviado a los clientes potenciales que estan interesados en conocer mas
sobre los productos ofertados.

e < El 26 de abril se realiz6 un curso sobre la atencion al cliente a todo el personal
administrativo que sirvio para dar a conocer lo importante que es ofrecer un servicio
de calidad.

e + El 31 de abril, se realizd un avance de propuestas para ser presentado a la encargada

del departamento de ventas para ser diagnosticadas y previamente aprobadas.

2.5 Recursos Técnicos y Humanos
2.5.1 Recursos Técnicos
e Departamento de Ventas
e Sistema Administrativo
e Control de Produccion

e Herramientas de telecomunicaciones.

2.5.2 Recursos Humanos
e Responsable del Proyecto (1)
e Tutor Empresarial (1)

e Tutor Académico (1)
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e Trabajadores de la empresa (40)

FASE 111

VINCULACION TEORICA

3.1 Antecedentes

Lépez (2019) desarrollo una tesis titulada “Disefio de estrategias de marketing digital
para mejorar la visibilidad y captacién de nuevos clientes de la empresa suministro y
dotaciones de la Costas.a.s", donde sus objetivos especificos especificaban que tenia que
diagnosticar el estado de la empresa en cuanto al manejo del marketing digital. Seguidamente, se
realizaria un andlisis de los resultados hallados y asi poder proponer diferentes estrategias de

marketing digital enfocadas principalmente en la web.

Asimismo, Morillo y Sharon (2017) realizaron un trabajo de investigacion titulado
“Implementacién del marketing digital como estrategia para el incremento de las ventas de
la empresa vitivinicola santa fe del distrito de Sta. Maria — 2016”, donde tuvo como objetivo
determinar el nivel de flujo del marketing digital para el incremento de ventas mediante un

andlisis del feedback del marketing digital para asi demostrar el nivel de fidelidad de si misma.

Ambas empresas tienen objetivos crear un plan de marketing digital para que asi puedan
desarrollar estrategias claves que les permita impulsar la organizacién y al igual mantener a sus
clientes satisfechos cumpliendo sus expectativas al momento de adquirir un servicio o producto

de la organizacion.

Finalmente, Aceldas (2018) desarrollo una tesis de investigacion titulada “Plan
estratégico de marketing digital 2018 -2019 para la empresa control-d de la ciudad de
Cdcuta norte de Santander”, donde su objetivo era desarrollar un plan estratégico mediante un
analisis interno y externo que permita diagnosticar la situacion actual de la empresa. Asimismo,
esto le permitiria establecer un plan de accion que le permita desarrollar los objetivos y

estrategias de marketing digital planteados.
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3.2 Principios Teoricos

3.2.1 Marketing Digital

P. Kotler (2020) define el marketing como "EIl proceso social a partir del cual las personas
y grupos de personas satisfacen deseos y necesidades con la creacion, oferta y libre negociacion
de productos y servicios de valor con otros”. Se entiende que el marketing es un proceso
importante en todas las empresas ya que esto dirige la comunicacion y la comercializacion del
servicio o producto que la empresa ofrece. Todo este proceso permite atraer mas clientes por
medio de la creacion de contenidos distribuidos por las redes sociales, este medio permite
segmentar la publicidad dado a que ya se conoce los clientes deseados y ayuda a tener una
relacion mas acertada mediante la creacion de una comunicacion bilateral en donde la empresa

lanza campanias conversando con los clientes generando dudas y estos ayudan a resolverlas.

3.2.2 Marketing Digital 3.0

P. Kotler (2010) explica que, “El Marketing 3.0 se puede adaptar para utilizarlo como una
herramienta estratégica de marketing dando a las empresas la posibilidad de contribuir a la
mejora de la sociedad, poniendo el consumidor en un rol central en la toma de decisiones.” Esto
fue resultado de la evolucién de la mentalidad humana hacia el consumo, ya que la sociedad
actual las empresas hacen frente a los mercados mas saturados. Este marketing representa una
filosofia que intenta anteponer al hombre en el entorno empresarial, dandole importancia puesto
que se estd tomando en cuenta los cambios del marketing y la mejora de la sociedad. Gracias a

esto, las empresas indagaran mas en buscar nuevas técnicas y estrategias para atraer a los clientes.

3.2.3 Estrategias
Charles Hoffer y Schendel en 1978 sefialan que estrategia es “las caracteristicas basicas
del match que una organizacion realiza con su entorno”. Es decir, que las estrategias son
herramientas fundamentales para definir los objetivos de una organizacion con el propésito de
darle una direccion unificada. Personalmente creo que esto le da fortaleza y beneficios a la

empresa debida que aprovechan las oportunidades y evitan las amenazas a futuro.
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3.2.4 Estrategias Digitales
Para Reyes, C. (2019) las estrategias digitales “...se centra en las actividades y los
procesos que deben transformarse para ofrecer mejores servicios a los clientes.” Asimismo, se
conoce que este tipo de estrategias dominan los modelos de negocios que sirve para formar
nuevas capacidades de negocios. Dicho de otra manera, en el futuro toda estrategia de negocio
sera digital. Por ello, hay que adaptarse al uso digital para poder mejorar el rendimiento

empresarial.

3.2.5 Estrategias PPC
Para Rock, C. (2021) define que las estrategias de pago por clic “es una estrategia de
Marketing Digital en el que los anunciantes pagan un determinado monto de dinero cada vez que
los usuarios hacen clic en sus anuncios”. Gracias a esto se entiende que al utilizar estas
estrategias le permite a la empresa expandir su alcance en linea y asi compartir sus productos u

servicios sin pasar de ser percibidos por el publico potencial.

3.2.6 Posicionamiento de Marca
Segun Corrales, J. (2021), afirma que el posicionamiento de marca consiste “en disefiar la
oferta comercial de tal forma que ocupe un lugar preciado en la mente de los consumidores.” Esto
ayuda que el servicio o producto tenga mayor reconocimiento y visibilidad en el mercado, esto
genera transparencia con los usuarios y que solo es posible impulsarlo si se comprende el

segmento del mercado y los potenciales clientes.
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FASE IV

RESULTADO DEL DIAGNOSTICO

Para realizar el diagndstico de esta investigacion se tiene que realizar un anélisis del
departamento de ventas y de mercadeo en la empresa Sonoco Venezolana. En esta oportunidad se
utiliz6 como técnica de recoleccidon de datos una encuesta de preguntas dicotomicas, la cual se
basa en responder 10 preguntas y asi poder realizar una tabulacion donde los resultados sean mas
concretos. Por lo cual se le realizaran las preguntas al gerente general de la empresa, al jefe de
ventas y el jefe de mercadeo, las respuestas a las mismas ayudaran a resolver las dudas con
respecto a las fallas que tienen en el departamento al momento de darse a conocer en el mercado

nacional.

Pregunta N°1: ;Conoce usted cuales son las estrategias de marketing digital 3.0?

Cuadro n°1
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 1 33%
NO 2 67%
Total 3 100%
Fuente: Chacén
(2022)

u S|
NO

67%

Grafico n°1: ;Conoce usted cuales son las estrategias de marketing digital 3.0?

Fuente: Chacon (2022)
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Analisis
En el grafico N°1 se demuestra que el 67% de los encuestados si reconoce las estrategias
de marketing digital 3.0, mientras que el 33% no lo hace. Se tiene que tener en cuenta que la

persona que desconoce dichas estrategias es porque no trabaja directamente con el departamento

de ventas y marketing.

Pregunta N° 2: ;Has aplicado alguna vez las herramientas de Marketing digital 3.0 para dar a

conocer la empresa Sonoco Venezolana C.A?

Cuadro n°2
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
SI 0 0%
NO 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

0%

m S|
NO

100%

Grafico N° 2: ¢Has aplicado alguna vez las herramientas de Marketing digital 3.0 para dar

a conocer la empresa Sonoco Venezolana C.A?
Fuentes: Chacdn (2022)
Analisis
En el grafico N°2 se puede observar que la empresa Sonoco Venezolana no ha utilizado

herramientas de marketing digital 3.0 para impulsar la empresa en el mercado nacional.
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Pregunta N° 3: En su opinion, ¢Considera que la falta de estrategias marketing digital ha

influido de manera negativa en la decision de compra de los consumidores?

Cuadro n°3
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 0 0%
NO 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m Sl

NO
67%

Grafico N° 3 - En su opinion, ¢Considera que la falta de estrategias marketing digital ha influido

de manera negativa en la decision de compra de los consumidores?
Fuente: Chacon (2022)
Anélisis
En el grafico N°3 se puede observar que el 67% de los encuestados no consideran que la
falta de dichas estrategias haya influido de manera negativa en la decisién de compra de los
consumidores, aun asi el 33% si cree que se vieron afectados ya que esto le puede causar algln
tipo de desconfianza al consumidor. No obstantes la falta de presencial en el mundo digital puede

causar un mal enfoque de acciones, perjudicando sus resultados, competitividad y supervivencia

en el mercado.
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Pregunta N°4: ;Considera indispensable aplicar herramientas de marketing digital en la

empresa?
Cuadro n°4
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 0 0%
NO 3 100%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m S|

NO
67%

Grafico N° 4- ;Considera indispensable aplicar herramientas de marketing digital en la empresa?
Fuente: Chacon (2022)
Analisis
En el grafico N°4 se puede entender que el 67% de las personas no consideran
indispensable aplicar las herramientas de marketing digital en la empresa, por otro lado el 33% si
considera necesario aplicarlas ya que esto puede ser clave al buscar crecer en el mercado

nacional. Aunque se debe considerar que las herramientas de marketing son de gran importancia

debido a que esto ha ayuda a impulsar y transformar pequefios negocios en grandes empresas.
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Pregunta N° 5: ;Considera usted que la empresa ha perdié clientes por no tener presencia en la
redes sociales?

Cuadro n°5
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 2 67%
NO 1 33%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m S|
NO

Grafico N° 5 - ¢ Considera usted que la empresa ha perdio clientes por no tener presencia en la

redes sociales?
Fuente: Chacon (2022)
Analisis

En el grafico N°5, el 67% de los encuestados consideran que no han perdido clientes por
no tener presencia en las redes sociales. Mientras que el 33% si cree que ha sido una de las
razones por la cual los clientes han perdido la confianza en la empresa y por ello se han retirado.
Esto debido a que los clientes se encuentran sumergidos en el mundo digital, ya que facilita la
interaccién con la empresa y lo encuentran como una herramienta clave para poder desarrollarse
y posicionarse mediante la presencia en las redes sociales.
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Pregunta N° 6: ¢Esta usted de acuerdo que las estrategias de marketing digital ayudan a proteger

la identidad de la empresa?

Cuadro n°6
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 1 33%
NO 2 67%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m Sl
NO

67%

Grafico N° 6 - ¢Esta usted de acuerdo que las estrategias de marketing digital ayudan a proteger la

identidad de la empresa?
Fuente: Chacon (2022)
Analisis
En el grafico N°6, el 67% de los encuestados estan de acuerdo a que la empresa protege la
identidad de la empresa con las estrategias de marketing. Mientras que el 33% considera que no
es necesario. Por ello, es importante elaborar un buen plan de marketing tomando en cuenta los

elementos diferenciadores de la empresa y asi poder analizar los beneficios que aporta la empresa

a los clientes.
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Pregunta N° 7: ;Considera usted que después de la pandemia la empresa ha tenido que

reinventarse y buscar nuevas estrategias para darse a conocer en el mercado?

Cuadro n°7
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 1 33%
NO 2 67%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m Sl

NO
67%

Grafico N° 7- ;Considera usted que después de la pandemia la empresa ha tenido que reinventarse

y buscar nuevas estrategias para darse a conocer en el mercado?
Fuente: Chacon (2022)

Analisis

En el grafico N°7, se considera que el 67% de las personas encuestadas piensan que la
empresa debe de reinventarse y buscar nuevas estrategias para darse a conocer en el mercado
después de la crisis de la pandemia. Mientras que el 33% no lo ve necesario y prefiere seguir con
el método tradicional. Bien se sabe que la pandemia ha forzado muchos negocios para sobrevivir,
se ha tenido que investigar una manera mas impactante de revolucionarse en el mercado, por lo

tanto es recomendable repensar nuestras estrategias donde le permita a la empresa asegurar la

sostenibilidad del negocio.
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Pregunta N° 8: ;Considera usted que la empresa le seria mas facil vender sus productos
mediante una pagina de internet?

Cuadro n°8
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 3 100%
NO 0 0%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

0%

m S|
NO

Grafico N° 8 - ¢ Considera usted que la empresa le seria mas facil vender sus productos mediante

una pagina de internet?
Fuente: Chacon (2022)
Analisis
En el grafico N°8, el 100% de los encuestados estan de acuerdo que le seria mas féacil
vender los productos por medio de una pagina de internet. Esto es con el objetivo de mejorar la
imagen de la marca, de promocionar sus servicios o promociones y asi poder posicionarla en el

mercado nacional, permitiéndole conseguir nuevos clientes y ahorrar muchisimo dinero en
publicidad.
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Pregunta N° 9: ;Considera usted que al aplicar las estrategias de marketing propuestas ayuden a

impulsar a la organizacion y asi mantener a sus clientes satisfechos?

Cuadro n°9
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Si 3 100%
NO 0 0%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

0%

m Sl
NO

Grafico N° 9 - ;Considera usted que al aplicar las estrategias de marketing propuestas ayuden a

impulsar a la organizacién y asi mantener a sus clientes satisfechos?
Fuente: Chacon (2022)
Anélisis
En el grafico N°9, el 100% esta de acuerdo en implementas las estrategias de marketing
para que la empresa pueda mantener a sus clientes satisfechos y asi impulsar a la organizacion en
el mercado nacional. De igual importancia esto le permitird a la empresa dividir y enfocar las

campafias a una audiencia determinada donde podra impulsar el negocio, con el beneficio de

mejorar y ampliar la presencia digital de la empresa.
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Pregunta N° 10: ;Considera usted que el de departamento de ventas esta preparado para cumplir

las estrategias de marketing digital y asi ayuden a la empresa a tener mas presencia en el mercado

nacional?
Cuadro n°10
Alternativa Frecuencia Porcentaje (%)
Sl 1 33%
NO 2 67%
Total 3 100%

Fuente: Chacon (2022)

m Sl
NO

67%

Grafico N° 10 - ;Considera usted que el de departamento de ventas esta preparado para cumplir
las estrategias de marketing digital y asi ayuden a la empresa a tener mas presencia en el mercado

nacional?
Fuente: Chacon (2022)
Analisis
En el grafico N°10, el 67% de las personas encuestadas considera que el departamento no
esta preparado para cumplir las estrategias de marketing digital planteada para ayudar a la
empresa a tener mas presencia en el mercado nacional. Mientras que el 33% si considera que esta

preparado para ello, hay que tomar en cuenta que esta persona esta encargada del departamento,

por lo tanto ya tiene un conocimiento sobre dicho tema.
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4.1 Diagnostico de la empresa

Socono Venezolana es una empresa de méas de 50 afios en el mercado nacional, trabaja
con grandes empresas como Nestlé, Polar, St. Moritz, Nucita, entre otras. Por lo tanto nunca se
vieron en la necesidad de involucrarse en el mundo digital debido a que ya tenian una gran
cartera de clientes y no tenian problemas por competencia al ser la Gnica empresa dedicada a la
fabricacion de tubos, envases y esquineros de carton. En el 2020 cae la pandemia del Covid-19

esto hizo que la empresa se viera afectada econdmicamente por la falta de produccion y personal.

En esa época para nadie es un secreto que las personas tuvieron que involucrarse en el
mercado digital ya que era la Unica salida que uno como empresario y profesional tenia para
“salvarse” en tiempos de crisis. La empresa por escasez de conocimiento decidieron no
involucrase y por ello se vieron afectados, debido a que los clientes decidieron irse con la
competencia, ya que no tenian la confianza en involucrarse con una empresa que no contaba con

presencia en el mundo digital.

Hay que tomar en cuenta que la empresa y la directiva no cuentan con la debida
capacitacion para crear y poner en accion dichas estrategias, esto les afecta ya que pierden la
credibilidad de sus clientes. A pesar de conocer a su clientela y tener una relacion de larga
trayectoria con la mayoria de ellos, no hay una estrategia para fomentar el crecimiento y
beneficio para ambas partes. Por lo tanto, el objetivo de la empresa junto con el departamento de
ventas y mercadeo es crear un plan de accién donde se les permita encontrar un contacto méas

directo con la futura clientela y asi poder mejorar la identidad de la misma.
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FASE V

ACCIONES

El propdsito de la propuesta es diagnosticar la situacion actual de la empresa Sonoco

Venezolana, C.A., con el fin de identificar y disefiar las estrategias de marketing digital necesaria

para dar a conocer sus productos y servicios en el mercado nacional. Sin embargo se tiene que

tener en cuenta que la empresa y el personal no cuentan con la capacitacion adecuada para llevar

a cabo las estrategias propuestas, gracias a esto se realizaran varias actividades donde la empresa

se pueda beneficiar asi puedan posicionarse en el mercado nacional como la principal empresa de

fabricacion de tubos, envases y esquineros de carton.

Entonces, ¢Qué estrategias de marketing digital 3.0 deberan disefiarse para dar a conocer

los productos y servicios de la empresa Sonoco Venezolana, C.A.?

Luego de haber evaluado la situacion actual del departamento y la empresa, los objetivos

de las estrategias marketing digital seran planteados a continuacion:

Disefio de post digitales para visualizar y promocionar los servicios y productos de la
empresa: con el fin de llamar su atencién y atraerlos, convertir su contenido de valor en
contactos de una base de datos. El objetivo es crear una experiencia agradable a cada
persona que se acerque a la empresa, no solo se beneficia el departamento de marketing,
sino también el de ventas y servicio al cliente. Aqui estariamos desarrollando el inbound
marketing donde el mismo logra atraer informacion relevante, convertir a quienes visitan
tu contenido en contactos, cerrar ventas y obtener clientes para poder deleitar al cliente y
el asi fidelizarlos a la marca. Se utilizaran herramientas como Facebook, Instagram y
Twitter donde estas sean el principal canal de contacto de los clientes, puesto que son las
plataformas mas utilizadas en la actualidad. Se quiere crear contenido de valor donde le
permita al cliente mantenerse actualizado con productos, servicios y propuestas de la
empresa.

Crear un plan de email marketing que permita optimizar la relacion con los clientes:

Esta estrategia tiene como objetivo mantener en seguimiento a los clientes después de una
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compra. El plan es crear un newsletter donde se ofrezca los productos y servicios de la
empresa Sonoco Venezolana, c.a. Principalmente se tiene que tener actualizada la cartera
de clientes de la empresa, y asi poder crear un formulario de inscripcién en la pagina web
de la empresa donde los clientes puedan inscribirse y asi mantenerse actualizados
mediante el correo electronico. Se utilizara la plataforma de Mailchimp, esta misma
ayudara a mantener el contacto con los clientes actuales y potenciales. Esta misma se
enfoca en la gestion de contacto, campafias perfectamente disefiadas y analisis de datos
potentes. Se tiene que tener en cuenta que esta estrategia permitira atraer y fidelizar a los
clientes, al crear el newsletter sobre las ofertas y promociones que la empresa ofrecer o al
mandar un mensaje de “felices fiestas” siempre sera bien recibido. No obstante, se tiene
que mantener la frecuencia para evitar efecto contrario al deseado con el email marketing.
Crear nuevos canales de distribucion para aumenta las visualizaciones de la
empresa: Se realizara la creacion de las redes sociales con el fin de promover a la
empresa. Se utilizaran herramientas como Facebook, Instagram, Twitter, LinkedIn,
WhatsApp Web, donde el enfoque este dirigido a construir una comunidad y difundir un
mensaje donde le permita a la empresa estar mas cerca de su clientela. Esto con la
finalidad de permitirle a las personas descubrir mas sobre los productos y servicios dados
en Sonoco Venezolana.

Disefiar y establecer promociones para atraer al publico objetivo por medio de
estrategias PPC: Esta estrategia ayudara a posicionar de manera inmediata en los
motores de busqueda para poder atraer al publico objetivo por medio de estrategias PPC
(Pago por clic). La mayoria de los motores de busqueda ofrecen servicios de marketing en
el “Pago por clic”, por ejemplo: Google Ads, Facebook Ads, Yahoo! Ads, entre otros.
Esta estrategia tiene como ventaja ya que siempre aparecera en los primeros resultados de
busqueda. Aun asi no solo hay que depender de ella porque al dejar de invertir el trafico
se esfuma y no se obtiene méas resultados. Ahora bien, una buena estrategia para la
empresa seria combinar el marketing de motores de busqueda SEM y una estrategia de
posicionamiento para motores de busqueda SEO esta con el objetivo de optimizar el sitio
web para que los motores de bdsqueda puedan rastrearlo y lo puedan posicionar en los

primeros lugares y asi pueden ser encontrados por clientes potenciales.
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5.2 Plan de Accion

PLAN DE ACCION

suscripcion y
colocarlo en
el sitio web
donde
permita

ESTRATEGIA ACTIVIDAD | TARGET | RESPONSABLES | ' 0 E,)E PRESUPUESTO
EJECUCION
-Crear
contenido de
valor para los
usuarios con
Diserio de post | el fin de
digitales para | llamar su
visualizar y atencion y Departamento
promocionar | atraerlos. Clientes 1 afio 2503
. de mercadeo
los serviciosy | -Crear una
productos de la | experiencia
empresa. agradable a
cada persona
que se
acerque a la
empresa.
-Mantener la
comunicacion
digitalmente
con leads y
Crear un plan cllerltes a
_ través del
de email envio masivo
marketing que | de correos
permita electronicos a Clientes Departamento 1 afo 150%
o una base de de ventas
optimizar la datos.
relacion con - Crear un
los clientes formulario de
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captar los
leads y a su
vez aumentar
el volumen
de correos
electronicos.

Crear nuevos
canales de

distribucion

-Creary
distribuir
contenido
valioso para
atraer a una
audiencia
objetivo.
-Compartir
informacién
en
plataformas

Departamento

paraaumenta | como Clientes 6 meses 200%
de mercadeo
las Facebook,
S Instagram,
visualizaciones .
Twitter,
de laempresa | | inkedin
donde le
permita a las
personas
entrar tu
contenido y
descubrir a la
empresa.
Disefiar y -Posicionarse
establecer de manera
promociones inmediata en
t I los motores Departamento
para atraer a . )
o deblsqueda | ciientes | de ventasy 6 meses 250%
publico como g
mercadeo
objetivo por | Go0gle,
Facebook,

medio de

estrategias

Yahool, entre
otros.
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PPC. - Mejorar la
visibilidad de
la marca
mediante
acciones de
marketing
pagadas.

Fuente: Chacon (2022)

5.3 Factibilidad de la propuesta

Quiroa, M (2020), explica que “un estudio de factibilidad es el que hace una empresa para
determinar la posibilidad de poder desarrollar un negocio o un proyecto que espera implementar”.
Es decir, que al realizar este tipo de estudio le permite a la empresa conocer si el proyecto resulta
ser favorable o desfavorable al momento de querer implementarlo. Hay que tener en cuenta que
este tipo de estudia puede ayudar a definir las estrategias que pueden ayudar a alcanzar el éxito de
la misma. Por lo tanto, se va a tomar en cuenta tres tipos de factibilidad: la econémica
determinara si en la evaluacion se observan que los costos superan los beneficios seria mejor no
desarrollarlo. También existe la operativa, esta consiste en analizar si cuenta con las
competencias laborales necesarias para desarrollar el plan de accion. Finalmente, el estudio
técnico donde se evaluara si la infraestructura técnica puede responder de manera favorable y

eficiente para desarrollar el plan de accion que se tiene planificado.

5.3.1 Estudio Economico

La factibilidad econdmica de este proyecto dependerd del presupuesto que asigne la
empresa Sonoco Venezolana, C.A. al departamento de ventas y mercadeo. Esto ayudara a evaluar
si el proyecto es viable desde el punto financiero y si genera valor. Con relacién a lo expuesto en
el plan de accién, en el cual se muestra los costos en relacion a cada estrategia, la inversion a
realizar es de un monto Gnico anual de 850%, la factibilidad econdmica de este proyecto
dependera del presupuesto que asigne la empresa Sonoco Venezolana, C.A. al departamento de
ventas y mercadeo, el cual corresponde al 0.45% de las ventas netas anuales. Es presupuesto

exacto del departamento es confidencial, al igual que el monto de ventas netas anuales.
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Costo Operacional

Cantidad Descripcion Hora/Trabajo | Costo/Hora/Trabajo Total
3 Pasante de Ventas 160 1.56% 250%
Disefador
1 ) 160 1.25% 200%
Grafico
Total 450%

Recursos Materiales

Cantidad Descripcion Costo x mes Total
1 Servidor Mailchimp 12,5% 1503
Google Ads,
1 Facebook Ads, Yahoo 20.83% 250%
Ads, entre otros.
Total 400%
Recursos Costos

Costos Operacionales 450%

Recursos Materiales 400%

Total 850%

Fuente: Chacon (2022)

Calculo del ROI

Ganancia — Inversion

Inversion

Seguidamente como el monto de las ventas anuales y el presupuesto de mercadeo son
confidenciales se estimaran 850$ de la propuesta como monto total del presupuesto de mercadeo,
sabiendo que este representa un 0.40% del monto total de ventas que se calcularan de la siguiente

manera:

100 * 850

100% =
& 0.40
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100% = 212.500

ROI

212.500 — 850 _ 249
850 N

Asimismo hay que tener en cuenta que se esta en condiciones de confidencialidad, lo sefialado
anteriormente son aproximaciones, es decir que se estima que el retorno de la inversion seria de

249 por una unidad monetaria invertida.

5.3.2 Estudio Operativo
En segundo lugar, en la factibilidad operacional se requiere de la colaboracion de todo el
departamento de ventas y de compra, hay que evaluar si el personal esta capacitado para ejecutar

todas las actividades planteadas y asi poder cumplir los objetivos propuestos.

5.3.3 Estudio Técnico
Finalmente, para evaluar la factibilidad técnica se necesita para poder llevar a cabo las
actividades propuestas: electricidad, computadoras, internet, el programa ORBIS (programa
interno de la empresa), el programa de comunicacién Zoom (para reuniones virtuales), Microsoft
Forms (para realizar los formularios), correo electronico, entre otros. La empresa cuenta con un
programa propio llamado ORBIS, este programa lo usan para poder llevar el control interno de la
empresa. También el personal del departamento de venta y mercadeo cuenta con los

conocimientos y habilidades para utilizar todas las herramientas mencionadas anteriormente.

39



CONCLUSIONES

En el transcurso de esta investigacion, al conocer méas profundamente la empresa Sonoco
Venezolana, C.A., se pudo establecer que la empresa cuenta con debilidades en su departamento
de ventas y mercadeo, ya que no cuentan con las herramientas y conocimientos necesarios para
Ilevar a cabo el plan de accion dado y asi para poder darse a conocer en el mercado nacional. El
objetivo de esta investigacion es posicionar a la empresa como el principal fabricante de envases,

tubos y esquineros de carton en el territorio venezolano.

Se logré identificar que la empresa requiere un proceso de captacion de clientes, pues
encontraron debilidades al momento de querer captar su atencion por no estar involucrados en el
mundo digital. Por ello, con esta investigacion podemos contribuir en el crecimiento de la misma
llevando a cabo las actividades recomendadas donde el cliente se sienta satisfecho y seguro al

momento de realizar su compra.

En cuanto al nivel del marketing digital 3.0 en la empresa Sonoco Venezolana, se
reconoce que es necesario implementarlo ya que sin eso la empresa no podra crecer en el
mercado nacional. Después de la pandemia esta misma se vio afectada, ya que de ella se crearon
nuevas empresas de fabricacion, por lo tanto la empresa esta buscando la manera de reinventarse
después de tiempos de crisis y volver a posicionarse como la empresa de fabricacion nimero uno
en Venezuela, siendo una empresa que no solo brinde productos y servicios de calidad, sino
también el querer cambiar la manera de ver de sus consumidores y empleados contemplando que
quieren alcanzar un publico cuyo intereses van mas alla de la satisfaccion de una necesidad o

deseos personal.
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RECOMENDACIONES

El gerente general debe promover el comportamiento ético y responsable en sus
colaboradores, de tal forma que mantenga a su personal capacitado para poder atender al cliente

cumpliendo lo que se ofrece en las actividades establecidas hacia el mercado.

El personal debe capacitarse constantemente, con la finalidad de entender las necesidades
de los clientes, de tal forma que esa buena experiencia logre ser recordada y ellos mismo quieran

retomar sus servicios.

El departamento de ventas y mercadeo deben capacitarse mejor y mantenerse al dia con
las actualizaciones del marketing digital y evaluar cuales estrategias le van a favorecer a ellos y

donde beneficiaran a sus clientes.

Se sugiere llevar a cabo el plan de accion recomendado debido a que este mismo puede

ayudar a la empresa Sonoco Venezolana a volver a posicionarse en el mercado nacional.
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