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RESUMEN

NETSOLUTIONS

ESTRATEGIAS PARA ESTABLECER LA COMUNICACION EXTERNA ENTRE LA
EMPRESA NETSOLUTIONS Y SU CARTERA DE CLIENTES

Objetivos del Proyecto:

e General: Realizar una estrategia de comunicacion que ayude a la empresa
Netsolutions en fortalecer la comunicacion con sus clientes.
e Especificos:
- Realizacién de una herramienta util para el departamento de ventas, para la
implementar con los clientes.
- Apoyo en meétodos para mantener la presencia de la empresa y sus marcas en
la mente de los clientes.

Sinopsis del proyecto:

Implementaciéon de un catdlogo de servicios y productos, que servirA como una
herramienta util para llegar con los clientes de la empresa Netsolutions y dar a conocer
los servicios y productos que ofrece. Asi mismo con la realizacion de ofertas y boletines

informativos se logra mantener presenta la empresa ante los clientes.



INTRODUCCION

El proyecto fue realizado en la empresa Netsolutions, para presentar un plan de
comunicacién que fuera un apoyo para la comunicacién con externa con los clientes de

la empresa.

Con el Diagnostico se obtuvo informacién tanto de los vendedores de la empresa
como de algunos de sus clientes para determinar algunas estrategias a realizar que
lograran tener un mayor acercamiento con los clientes existentes y darla a conocer ante

nuevos clientes.

Al realizar las pruebas pude ver que ademas de cursos, capacitaciones y charlas, los
clientes también estan interesados en obtener informacién de una manera escrita y
digital, para lo cual presenté en el plan de comunicacion la realizacion de un catalogo en
el cual su principal objetivo es dar a conocer los servicios que la empresa ofrece en una
manera resumida para obtener una répida atencion de los clientes que lo reciban.

También se muestran algunos productos y sus principales marcas.

Durante el tiempo de practica también se realizaron boletines de informacion de
algunos productos y sus marcas distribuidos por medio de mailing, y ofertas de productos
para estar presentes en la mente de los clientes.



JUSTIFICACION

Se realiza el presente plan de comunicacion luego de realizada unas encuestas tanto al
personal de ventas de la empresa como a los clientes externos, y se realizan las
propuestas de realizar la edicion y distribucién de un catélogo de productos que presente
de una manera mas extensa los servicios y productos que la empresa Netsolutions

ofrece.

Esto es con el propdsito de que los clientes que actualmente tiene la empresa puedan
comprender lo que ofrece la empresa y conocer las otras lineas de productos que se

manejan que pueden ser de su interés y beneficio.

Con el boletin informativo que se presentara por correo electrénico cada 15 dias se
busca hacer presencia tanto de la empresa como de las marcas, dandoles a conocer lo
nuevo del mercado como en productos y equipos nuevos y el funcionamiento y

rendimiento que estos tendran en sus empresas y para sus proyectos.

El fin de presentar ofertas semanales es para que puedan conocer el producto y
utilizarlo para generar la confianza en los clientes de los productos de calidad que la

empresa ofrece.



CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO DE COMUNICACION

1.1. OBJETIVOS DEL DIAGNOSTICO

1.1.1. Objetivo General

Realizar un diagndstico comunicacional que permita encontrar las necesidades que
el departamento de ventas tiene para poder generar herramientas estratégicas de

comunicacion que ayuden a obtener una mejor relacién con los clientes.

1.1.2. Objetivos Especificos

Buscar mediante el diagnostico cuales son las herramientas que permitiran transmitir

de la manera correcta los mensajes hacia el cliente externo.

En base a las encuestas realizadas y a la observacion realizar un andlisis de las
herramientas con las que actualmente se cuenta, y buscar mejoras y nuevas ideas para
poder alcanzar al grupo objetivo.

Presentar un plan de comunicacién para resolver los problemas encontrados en el

presente diagnostico.

1.2. LA INSTITUCION

1.2.1. Ubicaciéon Geogréfica

Guatemala — Calzada Atanasio Tzul 22-00 Complejo empresarial el Cortijo Il bodega

ndamero 405, Zona 12 Guatemala, Ciudad.



Sucursales: EI Salvador, Honduras, Nicaragua, Costa Rica, Panama, Republica

Dominicana, Puerto Rico, Trinidad y Tobago.

Socios Estratégicos: Belice, Jamaica, Cuba, Curazao América del Sur: Colombia,

Ecuador Pert, Argentina.

1.2.2. Integraciéon y Alianzas Estratégicas

Planta Interna/Externa:

e Accesorios Unidades estratégicas de negocio para redes de cobre y fibra optica
e Herrajes

e Cajas de distribucién

e Gabinetes

e Selladores

e Pasivos HFC/CATV

e Cable de fibra 6ptica

e Ductos, camaras, tapaderas, poliméricas

e Distribuidores opticos, cierres, cajas.

e Fusionadoras

Lineas Activas:

e Instrumentos de mediciény monitoreo de redes

e Analizadores de protocolos, Drive test y benchmarking

e Sistemas para sincronia de redes TDM y NGN (IEEE 1588v2).

e Sistema de optimizacién de cobertura RF In-Building y Outdoor.

e Sistemas de transmisién GPON, FTTH, Media converters, ADSL, G.SHDSL y
Radio Enlaces

e Switching y routing

e Soluciones especializadas IP como firewalls, balanceadores de carga, seguridad,

aplicativos DNS



Energia:

e Supresores AC,DCyRF

¢ Respaldo y almacenamiento
e Energia renovable

e Mediay alta tension

e Gabinetes outdoor hechos a la medida

Soluciones Corporativas:

e Infraestructura de cobrey fibra para datacenters
e Soluciones de energia de baja tensién

e Equipo activo para redes y soluciones IP

e Video vigilancia

e Automatizacion

Proyectos y servicios:

e Disefio de redes de fibra éptica, cobre, HFC y cableado estructurado

e Construccion de sitios celulares

e Construccién de obra civil

e Planificacion y auditoria de proyectos

e Instalacién de equipos e implementacion de redes de telecomunicaciones

e Equipos de energia

Alianzas Estratégicas:

La empresa cuenta con alianzas con proveedores pronunciales, siendo la Unica en el

mercado en la distribucion de ciertas marcas que son claves para sus negocios.



1.2.3. Antecedentes o Historia

NETSOLUTIONS, empresa fundada en el 2000 en la ciudad de Guatemala, con el
objetivo de suministrar equipos de telecomunicaciones a las principales operadoras

telefonicas del pais.

El emprendimiento y vision del fundador, extendi6 sus operaciones en Meéxico,
Centroamérica, Panama y EI Caribe, donde cuentan con infraestructura y personal
altamente capacitado. Actualmente estan en busca de nuevos mercados en América
del Sur.

Asi mismo han ido buscando la constante innovacion y diversificacion de la
empresa, para proveer a sus clientes las soluciones correctas para cada uno de sus
proyectos, por lo que actualmente son distribuidores y proveedores de equipos y

servicios de energia, equipos activos y pasivos para la red de telecomunicaciones.

En NETSOLUITONS saben que el buen funcionamiento de las redes de
telecomunicaciones depende de los proveedores, pero también de su correcta
implementacion. Por lo que han creado una unidad de negocios enfocada a usuarios
corporativos, que pudiera suplir las diferentes necesidades en sus Data Center, centros
de control y monitoreo, aportandoles la mejor asesoria, buscando ser un aliado en sus

diversos proyectos.

1.2.4. Departamentos o dependencias

e Planta Interna/Externa

e Lineas Activas

e Energia

e Soluciones Corporativas

e Proyecto y O&M



1.2.5. Misién

Ser la mejor empresa especializada en proveer soluciones y asesoramiento
tecnolégico, mediante la comercializacién de sistemas, productos y servicios de alta
calidad. Estan impulsados por un equipo de profesionales con talento para obtener la

satisfaccion de sus clientes y socios comerciales.

1.2.6. Visién

Ser lideres innovadores en el mercado Latino y Del Caribe, en la comercializacion de
lineas de productos, sistemas y servicios de alta calidad tecnoldégica. Generamos la
mejor asesoria para sus clientes y buscan permanentemente la excelencia siendo

dindmicos y productivos en sus asociaciones.

1.2.7. Objetivos Institucionales

Realizar proyectos con un personal altamente calificado y con marcas de alta calidad,

reconocida mundialmente.
Dar un servicio al cliente proveyendo soluciones a la media y de forma inmediata.

Tener excelentes relaciones comerciales, con los proveedores, clientes vy

competencia.

Mantener una solidez financiera.

1.2.8. Publico Objetivo
Operadores de telecomunicaciones.
Clientes Corporativos

Integradores



1.2.9. Organigrama
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1.3. METODOLOGIA

1.3.1. Descripcion del Método

El Método Cientifico fue utilizado para la comprobacion de la hipétesis, partiendo de

lo particular a lo general, por ser este el ideal para validar nuestra investigacion.

Las técnicas utilizadas para obtener el resultado, fueron, realizar encuestas al
personal de ventas de Soluciones en Conectividad que tiene relacion directa e indirecta
con los clientes y son quienes ven las necesidades que se tienen para comunicarse con
los clientes, realizando un informe tabulado y representado en forma grafica, del cual en

su respectivo andlisis nos aportaran las conclusiones y recomendaciones.

1.3.2. Técnicas e instrumento de Recoleccion

Método analitico:

En este método se interpretan los datos obtenidos antes de la formulacion de la
hipétesis, por medio del cual se estudian las causas, por las cuales los mensajes no
legan de la manera que se desea, y la problematica que se tiene por la falta de

herramientas adecuadas para dar a conocer la empresa.

Método Estadistico:

Permite determinar que la informacion adquirida por la técnica de encuestas, a
través del método estadistico cuyo proceso de obtencidn, representacion,
simplificacion, andlisis e interpretacion de las caracteristicas o variables de nuestro
estudio, nos brinden una mejor comprension de la realidad contribuyendo a comprobar
la hipbtesis de que el hecho de que la empresa no alcance a méas clientes ejecutivos es
por la falta que se tiene de herramientas de comunicacion que son necesarias.



Método Sintético:

Este método que comprende la comprensién de la esencia de lo que ya conocemos
en todas sus partes y particularidades, permitid la obtencién de las conclusiones y a
través de los elementos distinguidos para el analisis producto de la investigacién de

campo.

Técnica de Anédlisis:

Para la interpretacion de los datos obtenidos a través de las boletas de
investigacion, se procedid a realizar un proceso sistematico de tabulacion de resultados

segmentandolos en relativos y absolutos con la finalidad de comprobar la hipétesis.



1.3.3. Cronograma del Diagndstico

Febrero, 2016
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1.4.RECOPILACION DE DATOS

Los cuadros y gréaficas que a continuacion se presentan establecen la metodologia a
utilizar en el presente trabajo de investigacion, se procedié a la realizacion de una
encuesta, aplicado a los ejecutivos de ventas de Soluciones en Conectividad, S.A.,
quienes tienen la relacién directa y conocen las necesidades de los clientes, y son
quienes pueden darnos informacién de la percepcion que se tiene de la empresa para

poder buscar soluciones.

1.4.1. Graficas e interpretaciones del resultado de las encuestas

Se realizaron encuestas con los empleados del departamento de ventas de la
empresa para poder obtener resultados y poder conocer las necesidades de sus

clientes.

Para poder obtener los resultados se implementé la segmentaciéon de Absoluto y
relativo, se utilizaron preguntas de respuestas mlltiples para poder darle a los
encuestados la opcion de poder tener mas opciones en cuanto a la necesidad que se
tiene y también se les dio el espacio para que pudieran expresarse y de esta manera

conocer a fondo cuales son las inquietudes que tienen.

Antes de proceder con las encuestas se hicieron algunas consultas con el area
administrativa para buscar el método a utilizar, que para ellos fuera convenientes
debido a que por ser de ventas su trabajo es mas de estar fuera de la empresa, por lo
gue se realizd una encuesta por medio digital a sus correos y por medio de charlas

informales para hacerles algunas preguntas por medio de Chats.
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Resultados primera encuesta.

Gréfica 1

¢Sabe o ha escuchado la percepcién que tienen sus clientes de la
imagen de Netsolutions?

0%
" BUENA

22%
REGULAR

= MALA

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: En base a la pregunta planteada, el 78% de los trabajadores
respondieron que la percepcién que tiene es Buena, mientras que el 22% respondieron

que es regular, y los comentarios que han recibido son satisfactorios.

Gréfica 2

¢Siya tiene unarelacién de negocios con clientes ejecutivos y desea
se le dé seguimiento, que medios de comunicacién utilizaria?

9% = REDES SOCIALES

CORREOS
* LLAMADAS
= COMUNICACION DIRECTA

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: Al realizar esta pregunta, un 38% del total de encuestados respondio
Redes Sociales, de la misma cantidad de encuestados el 24% respondié Correos, 29%
de los mismos también consideraron Llamadas y un 9% de las mismas 9 personas
Comunicacion Directa, por lo que se ve mas favorable las Redes Sociales, siguiéndole

el correo como medios para seguimiento para mantener la relacion con sus clientes.
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Gréfica 3

¢cudl considera que seriala herramienta mas efectiva?
0%

* PRESENTACION
CATALOGO
* PROMOCIONAL

33%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: al preguntar plantear esta pregunta, cuando se presentan con un
cliente nuevo, el 67% de los encuestados respondié que prefieren como medio para
comunicarse una Presentacion y 33% Catalogo, y ninguna persona considero como
herramienta funcional un Promocional, por lo que la presentacién les da mas pauta para

mostrar a la empresa y sus productos y servicios.

Gréfica 4

¢Sillegara usted con un cliente nuevo a mostrarle una presentacién,
con qué tipo de informacidn considera obtendria su mayor atencién?

0%

* INFORMACION TECNICA
‘ HISTORIA DE LA EMPRESA
* INFORMACION COMERCIAL

13%
= CASOS EXITO
OTROS

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: de acuerdo con la pregunta planteada, consideran que es en rango
de importancia, la mas importante Casos de Exito, que represento el 40% para captar la
atencion de un cliente nuevo, el 27% para Informacién Comercial, el 20% Informacion
Técnica y un 13% Historia de la Empresa, teniendo menor importancia, por lo que dar a

conocer sus logros les es mas rentable al momento de contar nuevos clientes.
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Gréfica 5

¢ Qué tipo de comunicacién masiva utilizaria usted para alcanzar
nuevos clientes y ofrecer nuevos productos?

6%

‘ * DESAYUNOS/ALMUERZOS
’ PAG.WEB / REDES SOCIALES

" CURSOS / CHARLAS

* VIDEOCONFERENCIAS

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: de acuerdo a esta pregunta planteada, los encuestados consideraron
como mas importante utilizar como funcional Cursos / Charlas con un 41% y Pagina
Web / Redes Sociales como segunda opcion con un 35%, Desayunos / Almuerzos 18%
y Videoconferencias 6% en un rango de importancia para poder ofrecer nuevos

productos y difundir la imagen de la empresa ante nuevos clientes.

Gréafica 6

¢ Qué tipo de temas de comunicacidn considera se deban publicar
enlas redesy pagina de laempresa?

17% * INFORMACION PRODUCTOS
NUEVOS
11% ; TENDENCIAS DE MERCADO

33%
" VIDEOS DE ACTUALIDAD

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: al plantear la pregunta, considerando que se desea mantener la
relacion con los clientes y que conozcan mejor la empresa, en rango de importancia
consideraron que Informacion de Nuevos Productos es la mas importante con un 39%,
y Tendencias Nuevas con un 33%, y menos importantes Newsletters con 17% y Videos
de Actualidad con un 11%, por lo que se considera que a los clientes les interesan mas

los temas sobre productos nuevos, que sean de su interés y saber sobre Tendencias.
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Gréfica 7

¢ Cual de las siguientes opciones considera usted que seria la mejor
como regalo/promocional?
CUADRO DECORATIVO

‘I 18% = CARGADOR BATERIA PORTATIL
'18% 0% = BOCINA

0% PORTA TARJETAS

= CAFE EXPORTACION

0%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: de acuerdo las siguientes opciones dadas y considerando que desea
alcanzar a un alto nivel gerencial de una empresa, decidieron que Cuadros, porta
tarjetas y sets de regalos eran las opciones mas favorables para poder utilizar,
dandoles un 18% de valoracion y prefirieron en un 28% Otros, como Ipads, Vales de
regalo, viajes y saber cuales son los gustos que tienen los clientes para llegar con

estos.

Grafica 8

¢Cada cuanto tiempo considera que seria prudente hacerle un
obsequio aun gerente?

11%

' = UNMES

TRES MESES
= SEIS MESES

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: De acuerdo con la interrogante planteada un 56% respondio seis
meses, un 33% respondié que tres meses y un 11% respondié que un mes. Por lo que
se comprende que es por las politicas que tienen las empresas al no aceptar obsequios
como una forma de acercamiento de un proveedor, pero que se considera que en un

momento oportuno si es favorable para tener una buena relacion.
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Comentarios pregunta 9
Llegar a un cliente ejecutivo cuando no se aceptan obsequios.

Esta pregunta se dejé abierta para obtener la opinion de los ejecutivos de ventas y
poder obtener su perspectiva en cuanto ala pregunta, Considerando que la mayoria
de las empresas no aceptan regalos, y usted desea llegar cliente ejecutivo ¢Qué
herramienta considera Util para alcanzar una buena relacion? A lo que respondieron
gue prefieren mas tener una relacion directa y hacerles invitaciones a comidas, pues
por las politicas que manejan los clientes grandes de no permitir que los trabajadores

acepten regalos ni promocionales, hacer amistades, inspirar confianza.

Los puntos clave que prefieren para llegar a clientes de niveles mas altos que se

recabaron con esta pregunta son:

e Confianza

e Amistad

e Comidas

e Visitas profesionales de tipo consultivos
e Buscarlo en las Redes

e Enfocarse en sus necesidades inmediatas
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Gréfica 10

¢Como considera la opcién de utiliza como regalo para un cliente
gerencial, pases a conciertos (musica clasica) o vales de

restaurantes?
% ‘

* FAVORABLE
DESFAVORABLE
* NO LE INTERESA

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicado a los trabajadores de la
empresa Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, febrero 2016.

Interpretacion: Los resultados para esta pregunta, el 78% de los encuestados
indicaron que consideran Favorable dar este tipo de regalos para poder establecer una
amistad con los clientes y mantener la relacién y un 22% respondié que no le interesa,
por el porcentaje obtenido podemos considerar como factible la opcién de realizar este
tipo de obsequios buscando siempre agradar a los clientes y compartir con ellos para
no perder la relacion que se pueda tener con ellos y buscar mas clientes con los cuales
establecer este tipo de relacion.

16



Resultados de segunda encuesta.

Gréfica 1

¢ Cual es su percepcion acerca de laimagen empresa Netsolutions?

0%
= BUENA

27% REGULAR
* MALA

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: En base a la pregunta planteada, el 73% de encuestados
respondieron que la percepcion que tiene es Buena, mientras que el 27% respondieron
gue es regular, considerando que tienen una buena relacion con la empresa y los

vendedores que les atienden.

Gréfica 2

¢Por cudl de los siguientes medios de comunicacién le gustaria que
se le mantuviera comunicado?

0% 0%
* REDES SOCIALES
CORREOS
67% * LLAMADAS
* COMUNICACION DIRECTA

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: Al realizar esta pregunta, un 67% de los encuestados respondié que
prefieren la comunicacion por medio de correo electrénico, y un 33% respondio redes
sociales, por lo que la comunicacion por medio de llamadas o comunicacion directa no
lo consideran necesario si no cuentan con una necesidad en el momento.
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Gréfica 3

¢, Qué herramienta considera mas efectiva para cuando le visita un
vendedor?

0%

= PRESENTACION
CATALOGO
= PROMOCIONAL

47%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: Al hacer esta pregunta, para conocer mas acerca de la empresa, de
sus productos y servicios, el 53% de los encuestados respondié que prefieren sé les
muestre una presentacion, y el 47% prefieren Catalogo, y no consideran importante un
promocional, pues quieren conocer a detalle las soluciones que la empresa ofrece y en

que otros proyectos pueden apoyarle.

Gréfica 4

¢ Siun vendedor le visitara para mostrarle una presentacién, qué tipo
de informacion le interesaria?

0%

= INFORMACION TECNICA
HISTORIA DE LA EMPRESA

* INFORMACION COMERCIAL
' ® CASOS EXITO

0% OTROS

12%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: De acuerdo con la pregunta planteada, los clientes encuestados,
consideran que es en rango de importancia, la mas importante Informacion técnica, que
represento el 60% pues desean saber el alcance y funcionamiento de equipos y
soluciones que la empresa ofrece, el 28% para Casos de Exito, y el 12% Informacion
Comercial y 0% Historia de la Empresa, teniendo en cuenta que su mayor interés es
conocer los productos que desean adquirir a profundidad.
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Gréfica 5

¢, Qué tipo de comunicacién masiva le gustaria que utilice la empresa
para darle a conocer los nuevos productos y servicios?

0%

’ * DESAYUNOS/ALMUERZOS
PAG. WEB / REDES SOCIALES

= CURSOS / CHARLAS

" VIDEOCONFERENCIAS

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: De acuerdo a esta pregunta, los encuestados consideraron como
mas importante utilizar como funcional Cursos / Charlas con un 47% pues pueden
realizar las consultas y dudas que puedan tener y Pagina Web / Redes Sociales como
segunda opcién con un 35%, Desayunos / Almuerzos 18% y Videoconferencias 0% en

un rango de importancia.

Gréfica 6

¢Tiene conocimiento que la empresa Netsolutions ademas de su
pagina Web ahora cuenta con pagina de Facebook, Twitter y LinkedIn?

0%

= Sl
NO
100%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: De acuerdo a esta pregunta, los encuestados respondieron que No
tenian conocimiento del lanzamiento de las Redes sociales de la empresa, por lo que
hace falta que se les comunique acerca de esta herramienta por algin medio masivo
como lo es el correo electronico o a través de comunicado durante una charla o curso

gque se imparta.
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Gréfica 7

¢Cual de las siguientes aplicaciones utilizaria para enterarse de las
nuevas publicaciones sobre productos y servicios de la empresa?

* FACEBOOK
TWITTER

* LINKEDIN

* APP
PAGINA WEB

53%

0% 0%)%

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: Al platear esta pregunta, el 53% de los encuestados respondié que
prefieren utilizar la pagina web, y el 47% respondié que utilizarian Facebook, dejando
sin importancia las demas aplicaciones, pues los clientes consideran que por estas

herramientas se puede dar a conocer mejor los productos y servicios.

Gréafica 8

¢ Qué tipo de temas de comunicacion le gustaria encontrar
publicadas en lasredesy paginaweb de laempresa?

* INFORMACION PRODUCTQOS

NUEVOS
TENDENCIAS DE MERCADO

* VIDEOS DE ACTUALIDAD

* NEWSLETTERS

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: Al platear esta pregunta, el 34% de los encuestados eligieron
Informacién de productos nuevos, pues les interesa conocer los productos nuevos que
hay en el mercado, un 33% respondié sobre telecomunicaciones siendo lo que mas le
interesa a la empresa para la que laboran, un 20% respondié Tendencias del Mercado,

y solo un 2% Newsletters.

20



Gréfica 9

¢Laempresa parala cual labora le permite aceptar
regalos/promocionales por parte de los proveedores?

47% =Sl
NO

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: De acuerdo a la pregunta planteada, el 53% de los encuestados
indicaron que, si les permiten aceptar regalos como parte de un promocional, el 47%
indico que no le permiten aceptarlos o bien que no les interesa, pues prefieren que la

relacion sea Unicamente de negocios.

Gréfica 10

¢Cada cuanto tiempo le gustaria que su vendedor le realizara una
visita?

’ = UNMES
TRES MESES

= SEIS MESES

Fuente Epesista Celeste Herrera: Investigacion propia efectuada de acuerdo a las encuestas practicada a clientes de la empresa
Soluciones en Conectividad, S.A, Guatemala, abril 2016.

Interpretacion: De acuerdo con la interrogante planteada, El 47% de los encuestados
prefieren que sea cada 6 meses, indicando que si les interesa Unicamente cuando

cuentan con demanda de proyectos a realizar, el 33% indico que cada 3 meses y el
20% si le interesa que sea cada mes 0 menos pues las empresas en las que laboran

tienen constantes proyectos.
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1.5. RADIOGRAFIA DE LA INSTITUCION

15.1.

1.5.2.

1.53.

1.54.

Fortalezas

La empresa Soluciones en Conectividad, S.A. cuenta con un sitio de Web propio.
Es una empresa solida y dispuesta al cambio.

Posicionada a nivel centroamericano.

Excelentes relaciones comerciales.

Capacitacion constante a personal de ventas en temas de comunicacion efectiva,

atencion al cliente, liderazgo.

Oportunidades

Implementacion de redes sociales, Facebook, Tweeter, LinkedIn.
Realizar publicaciones de tendencias nuevas.
Oportunidad para realizar capacitaciones (cursos y charlas).

Casos de éxito de la empresa para publicar en la pagina Web y Redes Sociales.

Debilidades

La informacién publicada en la pagina Web es muy técnica y poco comercial.
Presentaciones muy extensas.
No existe un catalogo de productos de la empresa.

Falta de conocimiento de parte de cliente de la existencia de Redes sociales.

Amenazas

Un mercado de constante innovacion.
Productos que se vuelven obsoletos a mediano plazo.

Perdida de interés de parte de los clientes al no encontrar la informacion

necesaria.
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CAPITULOIII

2. PLAN COMUNICACIONAL “ESTRATEGIAS PARA ESTABLECER LA
COMUNICACION EXTERNA ENTRE LA EMPRESA NETSOLUTIONS Y SU
CARTERA DE CLIENTES”

2.1. ANTECEDENTES COMUNICACIONALES

Soluciones en Conectividad (NETSOLUTIONS), es una empresa fundada en el 2000
en la ciudad de Guatemala, con el objetivo de suministrar equipos de

telecomunicaciones a las principales operadoras telefonicas del pais.

El emprendimiento y vision del fundador, extendié sus operaciones en Meéxico,
Centroamérica, Panama y El Caribe, donde cuentan con infraestructura y personal
altamente capacitado. Actualmente estan en busca de nuevos mercados en Ameérica
del Sur.

Asi mismo han ido buscando la constante innovacion y diversificacion de la
empresa, para proveer a sus clientes las soluciones correctas para cada uno de sus
proyectos, por lo que actualmente son distribuidores y proveedores de equipos y

servicios de energia, equipos activos y pasivos para la red de telecomunicaciones.

En NETSOLUITONS saben que el buen funcionamiento de las redes de
telecomunicaciones depende de los proveedores, pero también de su correcta
implementacion. Por lo que han creado una unidad de negocios enfocada a usuarios
corporativos, que pudiera suplir las diferentes necesidades en sus Data Center, centros
de control y monitoreo, aportandoles la mejor asesoria, buscando ser un aliado en sus

diversos proyectos.
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Actualmente la empresa cuenta con pagina web a la cual no le han sacado todo su
potencial, desde enero del presente afio cuenta con pagina de Facebook, twitter y
LinkedIn, de las cuales los clientes aun no tienen conocimiento lo que hace que la
comunicacion sea muy limitada y el trabajo de dar a conocer a la empresa queda sobre

la responsabilidad del vendedor Unicamente.

La empresa no cuenta con algun catélogo de sus productos y servicios lo cual limita
a que los clientes conozcan las soluciones que se le pueden ofrecer ademas de las que
requieren de momento, debido a que el area de ventas esta dividida unidades de

negocios y no les alcanza el tiempo para dar a conocer lo que ofrecen las demas areas.

Por tal razdbn es muy importante implementar herramientas de comunicacion que le
permitan a la empresa darse a conocer sin recargar al area de ventas y mostrarles a los
clientes que se les puede apoyar en varias areas de su empresa y que se venden

diversos equipos.

2.2. OBJETIVOS DE COMUNICACION

2.2.1. Objetivo General

Fortalecer la comunicacion hacia el cliente externo generando herramientas
estratégicas de comunicacion, que permitan mantener a los clientes actualizados

referentes a los productos y servicios de la empresa Netsolutions.

2.2.2. Objetivos Especificos

Fortalecer el posicionamiento de las marcas, productos y servicios de la empresa en

la mente de sus clientes.
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Establecer un medio més efectivo para comunicar sobre ofertas y hacer presencia

de la empresa ante los clientes.

Conseguir una mejor forma de mantener informados a los clientes de las

actualizaciones constantes que la empresa tiene, de sus servicios y productos.

2.3. PUBLICO OBJETIVO

Operadores de telecomunicaciones: Clientes que realizan proyectos constantes por
la alta demanda de su mercado que va a publico de todas las edades y se mantienen
en constante innovacién y expansion en el mercado, que buscan tener una red

actualizada y de las mejores marcas del mercado.

Clientes Corporativos: Empresas ejecutivas que desean mantener actualizada su red
dentro de la empresa y tener un mejor control y tecnologia de alta calidad y con un

buen funcionamiento.

Integradores: Medianas empresas que realizan trabajos de telecomunicaciones que

buscan marcas especifficas y de alta calidad para la realizacion de sus proyectos.
Contratistas: Pequefias empresas que prestan sus servicios de mano de obra que

tienen un personal calificado en la instalacion de redes y equipos activos.

2.4. MENSAJE

Mejora la comunicacion entre el vendedor y cliente. Utiliza herramientas eficientes

para brindar informacién de los productos y servicios de forma clara y rapida.
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2.5. ESTRATEGIAS

Elaboraciéon de Boletines informativos electrénicos.
Creacion de ofertas electronicas de productos.

Elaboracién de un catdlogo de servicios y productos enfocado en las principales

marcas.

2.6. ACCIONES DE COMUNICACION

Se realizardn boletines informativos conteniendo informacion sobre nuevos
productos, dando informacion técnica sobre sus alcances y dando a conocer los
productos y servicios que la empresa ofrece, estos difundidos por medio de correos
electrénicos a través de “Mailchimp” con enlaces que los direccionen a las paginas

de redes sociales y a la pagina Web.

Realizacion de afiches digitales de ofertas con la informacion mas comercial para
rapida atencion de los clientes, para ser publicados en las Redes sociales y

distribuido a través de correo electronico a través de “Mailchimp”.

Realizar un catalogo de productos enfocado en las principales marcas y producto de
mayor demanda en el mercado, que sirva como una herramienta de soporte para él
vendedor, el cual estara disponible en formato digital en la pagina Web y se
informara de su existencia a través de “Mailchimp” a los clientes y también se

imprimiran algunos ejemplares del mismo.
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CAPITULO Il

3. INFORME DE EJECUCION

3.1. PROYECTO DESARROLLADO: “ESTRATEGIAS PARA ESTABLECER LA
COMUNICACION EXTERNA ENTRE LA EMPRESA NETSOLUTIONS Y SU
CARTERADE CLIENTES”

3.1.1. Financiamiento

La parte de la diagramacion tanto del catalogo como de los boletines y ofertas,
fueron por parte del epesista, y la impresion del catdlogo que queda como muestra para
la impresion de las 3,000 copias, las cuales estan en proceso de aprobacion de

presupuesto que sera absorbido por la empresa Netsolutions.

3.1.2. Presupuesto

Precio Precio
Cantidad Descripcion Unitario Total Financiamiento

Servicio de ediciéon de portada

1  de catalogo de productos. Q200.00 Q200.00  Epesista
Servicio de edicion de Epesista
contraportada de catalogo de

1 | productos. Q200.00 Q200.00
Servicio de edicion de pagina Epesista

30 | de productos en tamafio carta. Q125.00 Q3,750.00
5 | Servicio de edicion de boletin Q100.00 Q500.00 | Epesista

Servicio de diserio digital de Epesista
6 ofertas de productos Q100.00 Q600.00

Asesoria comunicacional por Epesista
1 | Epesista Q5,000.00 | Q5,000.00

Impresién de catalogo en
tamanio carta full color, tiro y

1 retiro. Q112.00 Q112.00 Epesista
TOTAL Q10,362.00 | Epesista
Impresion de catalogo, en
tamafo carta full color, tiro y Netsolutions
retiro. (pendiente de (pendiente

3,000 ' impresion) Q7.33 | Q21,980.00 aprobacion)
Total estimado Q32,342.00
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3.1.3. Beneficiarios

Los boletines y ofertas benefician a los clientes de la empresa Netsolutions, y el
catalogo es beneficio tanto para los vendedores quienes lo utilizaran como parte de su
presentacion ante los clientes y para los clientes quienes conoceran mas sobre los

servicios de la empresa.

3.1.4 Recursos Humanos

Personal Puesto ~Actividad
Responsable de Mercadeo @ Revision, aportacion de

Claudia Higueros

Gabriela Ozaeta

Solimar Cardenas

Fernando Haeussler

Leonel Mendez

Alheli Suchini

Responsable
Administrativo

Ingeniera de Ventas

Director Regional de
Ventas

Director Regional de
Ventas

Directora Regional
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informacion escrita e
imagenes para el catélogo,
boletines y ofertas.
Colaboracién en proponer
empresas para la impresion
de los catalogos.

Apoyo en organizar las
fechas para el envio de
ofertas y boletines.
Aceptacion de la estrategia
a trabajar y revision de las
actividades realizadas.
Revision del catalogo de la
parte de energia y aporte
de imagenes.

Revision del catalogo de la
parte de Soluciones
Corporativas y Lineas
Activas.

Revision del catalogo de la
parte de Planta Interna y
Externa y aporte de
imagenes.

Colaboracién con elegir
productos para ofertar.

Revision del catalogo de la
parte de Proyectos y de
Servicios O&M.



3.1.5. Areas Geogréficas de Accion

Instalaciones de Netsolutions (Calz. Atanasio Tzul 22-00, Zona 12 Centro
Empresarial El Cortijo I, No. 405).

3.2. ESTRATEGIA Y ACIONES DESARROLLADAS

Realizacion de boletines informativos, los cuales fueron distribuidos a la cartera de
clientes por medio de Mailchimp que se seguira realizando cada 15 dias con las
diferentes areas de ventas, con informacion de algunos productos nuevos y soportes de

algunas marcas.

Elaboracién de ofertas de productos en las cuales se estuvo ofertando algunos
productos de mayor volumen y seguird realizandose para no dejar de tener presencia

de la empresa ante los clientes.

Se realizd la diagramacion de un catalogo de servicios y productos conformado por
las seis areas que maneja la empresa Netsolutions, el cual consta de 30 paginas
interior, su portada y contraportada, el cual se deja una muestra como dommy para su
posterior impresion de aproximadamente 3,000 ejemplares a la espera de la aprobacién
del presupuesto que sera absorbido por la empresa y luego sera distribuido por sus
vendedores en Guatemala y Centroamérica en sus demas cedes, para el cual se tiene

estimado tenerlo impreso a finales del 2016 para su distribucién en enero 2017.

ELABORACION DE BOLETINES INFORMATIVOS

Se realizd la elaboracién de boletines digitales, conteniendo informacion de algunos
productos y marcas que maneja la empresa para dar a conocer su funcionamiento con
informacién técnica e imagenes de los mismos y se contempla seguir realizando la

elaboracién de dichos boletines para tener actualizados a los clientes.

29



Objetivo comunicacional:

Dar a conocer a los clientes que Netsolutions es distribuidor de algunas marcas de
productos y que también cuenta con el servicio de instalacion de los mismos, tanto
como dar a conocer que ahora la empresa cuenta con pagina web y redes sociales en

las cuales pueden enterarse de otras novedades que pueden ser de su interés.

Descripcion:

Boletines informativos presentando la marca Raycap y Sumitomo como principales

marcas de la empresa, mostrando productos y funcionamiento de los mismos.

Acciones desarrolladas:

a) Boletin Sumitomo, presentando la Fusionadora Q100 CA+ para dar a
conocer cuales son sus caracteristicas e indicar que Netsolutions es

distribuidor de esta marca en Guatemala.

b) Boletin Humbral, presentando el tipo de herrajes que podemos
ofrecerles y que Netsolutions es distribuidor autorizado para vender

Herrajes de esta marca.

c) Boletin Humbral en Sistemas integrales para sujecion de cables
aéreos, informacion sobre la empresa Humbral y sus productos

siempre enfocados en la distribucion de herrajes.

d) Boletin Sumitomo, sobre tendencias, con nuevo producto Cleaver de

fibra, con descripcién de su funcionamiento.

e) Boletin Raycap, dando a conocer que Netsolutions es distribuidor de esta marca

y se ofrecen Supresores de Picos y Rayvoss.
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SUMITOMO ELECTRIC

LI G HT WAV E

Sablas que ...

NETSOLUTIONS o3 mapresentante para Contro Arnenca de Sumitomo Blecine y poses
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Boletin informativo enviado 18 de mayo 2016 a la cartera de clientes de
NETSOLUTIONS.



NETSOLUTIONS DISTRIBUIDO

DE RAYCAP

%, aycap proporciona una gama completa
5 de SPD que evita dafios irreparables y
garantiza un servicio continuo (24/7) en infrae-
structuras criticas. Con sus lineas Strikesorb,
Rayvoss y ACData, aporta protecciéon de AC,
DC y sefial en practicamente cualquier entorno
de aplicacion.

En Netsolutions contamos con productos de

SUPRESORES DE
PICOS DE VOLTAJE

Los picos de voltaje son impulsos eléctricos de
gran magnitud y muy corta duracion.
Producidos naturalmente por rayos, cortocircu-
itos, otros equipos etc. Para ello existen protec-
ciones que evitan que estos impulsos o picos
lleguen hasta las cargas sensibles.

las lineas que ofrece Raycap, teniendo siempre
el respaldo de fabrica pensando en nuestros
clientes para ofrecerles las mejores soluciones
de acuerdo a las necesidades que puedan ten-
er.

Contamos con servico de ingenieria, suminis-
tro e instalacion de los productos.

RAYVOSS

Boletin informativo enviado 28 de julio 2016 a la cartera de clientes de NETSOLUTIONS.
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ELABORACION DE OFERTAS

Se realizaron ofertas de ventas digitales, las cuales fueron enviadas a los clientes
integradores de la empresa Netsolutions y se seguiran realizando ofertas con los

productos de mayor volumen.
Objetivo comunicacional:

Dar a conocer a los clientes que Netsolutions es distribuidor de algunas marcas de
productos y que también cuenta con el servicio de instalacion de los mismos, tanto
como dar a conocer que ahora la empresa cuenta con pagina web y redes sociales en

las cuales pueden enterarse de otras novedades que pueden ser de su interés.
Descripcion:

Boletines informativos presentando la marca Raycap y Sumitomo como principales

marcas de la empresa, mostrando productos y funcionamiento de los mismos.

Acciones desarrolladas:

a) Elaboracion de boletin digital de oferta de cable UTP categoria 6 y 5E.
b) Oferta de patchcords de fibra 6ptica.

c) Recordatorio de oferta de cable UTP categoria 6 y 5E.

d) Recordatorio de oferta de patchcords de fibra optica.

e) Oferta de patchcords vy pigtils de fibra Optica.

f) Oferta de cable UTP y patchpaneles de 48 puertos categoria 6A.
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COMMSCSPE anae

VIOSZ STaTR ¢ ™S O MSST ¢ ANG 250

OFERTA ESPECIAL!

Catle UTH categorias & y OF 24 ANDG pars Inenor en coiot Qs esceden los
fequonimientos TIAVEIA-SS8.8 2-1 ¢ 190 /7EC 11001 Clape £

Adermnas cumplen con 10904 08 QUSROS 0 rendimiento pars aplcaciones Mctuales y
propueston. takes comao Gigatit Emarnot (100GBASE.TX) 1IVIDOBASE.TX, Token Fing

ATM 155 Mbps. 100 Mbps TRPPMD, Vioeo ISDN, anstgico y digital v analogea y agial

de vor (WlPy
——

Q799.00

5

Q.668.62

Oferta cable UTP enviada el 24 de mayo 2016 a la cartera de clientes de
NETSOLUTIONS.
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OFERTAS ESPECIALES NS

A A | e e

PATCHCORD LC/UPC - SC/APC
DUPLEX 16MM SM G657

3 METROS Q.60.76
6 METROS q.77.23
10 METROS Q.99.26

15 METROS Q.126.75

PATCHCORD LC/UPC - SC/APC

SIMPLEX 16MM SM G657
15 METROS Q.27.82
6 METROS  Q.47.96
1OMEFROS Q.49.74
15 METROS
20 METROS

Oferta de patchcords de fibra enviada el 31 de mayo 2016 a la cartera de clientes de NETSOLUTIONS
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COMMSCOPE  @IVEED)

CableUTP Categoria 5E Q.668.62
CableUTP Categoria 6 Q.799.00

(

el WWW.NETSOLUTIONS.COM.GT
NETsoLUuTiONS

AN EALEMS By OIS, ST T SO

Oferta cable UTP enviada el 14 de junio 2016 a la cartera de clientes de NETSOLUTIONS
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DIAGRAMACION DE CATALOGO DE SERVICIOS Y PRODUCTOS

Se realiz6 la diagramacion de un catalogo de servicios y productos de la empresa

Netsolutions de las diferentes areas, el cual serd impreso y distribuido a sus clientes.
Objetivo comunicacional:

Crear una herramienta Util para los vendedores de la empresa para cuando se
presentan ante sus clientes, en la cual se concentraron las principales marcas y detalle
de los servicios que ofrece, y que los clientes conozcan sobre otras soluciones que se

les puede ofrecer.
Descripcion:

Un catalogo de servicios y productos de la empresa Netsolutions el cual contiene
28 paginas interiores y su portada y contraportada, divididos entre sus diferentes areas
(Soluciones Corporativas, Energia, Lineas Activas, Planta Interna y Externa, Proyectos

y Mantenimientos O&M), en el cual se incluyeron las principales marcas.
Acciones desarrolladas:

Diagramacién de catdlogo de servicios y productos de la Empresa Netsolutions,
conformado en 5 secciones, el cual se le presento al departamento de ventas, quedo
aprobado por Gerencia y Administracién con el apoyo de Mercadeo para su impresion,
a la espera de asignacion de presupuesto para la impresion de aproximadamente 3,000
ejemplares, el cual se entregara a los vendedores para que les sea Util para

presentarse ante sus clientes, y se distribuird en Guatemala y Centroamérica.
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Fuente Epesista Celeste Herrera: Revision de diagramacion de catalogo de productos y servicios con
Claudia Higueros Responsable de Mercadeo.

Fuente Epesista Celeste Herrera: Revision de diagramacion de catalogo de productos y servicios
con Claudia Higueros Responsable de Mercadeo en sala de reuniones Netsolutions.
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Fuente Epesista Celeste Herrera: Muestra del catalogo impreso, en presentacion conlainga. Solimar Cardenas
del departamento de Energia en sala de reuniones de Netsolutions.

39



Fuente Epesista Celeste Herrera: Entrega del catalogo final con Gabriela Ozaeta quien es Responsable Administrativo
y jefe inmediato del EPS, junto con Claudia Higuieros Responsable de Mercadeo en sala de reuniones de Netsolutions.

40



3.3. CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

ACTIVIDAD

Presentaciéon del plan de comunicaciéon a
realizar

Proceso de diagramacion de catalogo de
productos

Proceso de edicion de boletines
Publicacion de boletines

Edicion de afiche de ofertas

Publicacién de ofertas digitales

Diagramacion del catalogo

Primera revision de catalogo

Segunda revision de catalogo

Tercera revision de catalogo

Cuarta revision de catalogo
Presentacion del catédlogo y aprobacién

Presentaciéon del catdlogo en Dommy a ventas y

administracion
Cotizaciones para impresion del catalogo
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FECHA DE ACCION

5 de mayo

del 16 de mayo al 31 de
agosto

del 5 al de mayo al 30 de
julio

del 18 de mayo al 04 de
agosto (conforme
calendario de mercadeo)
Del 9 de mayo al 15 de
junio

Del 24 de mayo al 29 de
junio (se distribuyo
conforme calendario de
mercadeo)

del 15 de mayo al 15 de
julio

16 de junio

30 de junio

6 de julio

25 de julio

26 de julio

27 de julio
9y 10 de agosto



3.4. CONTROL Y SEGUIMIENTO (EVALUACION)

ESTRATEGIA

Estrategia: Tener presencia de
las redes sociales ante los
clientes.

Objetivo:

Elaboracion y distribucién de
boletines informativos, sobre
tendencias, nuevos productos y
presencia de marcas y redes
sociales.

Estrategia: Obtener presencia de
la empresa Netsolutions en la
mente de los clientes

Objetivo:

Elaboracion vy distribuciéon de
boletines informativos, sobre
tendencias, nuevos productos y
presencia de marcas y redes
sociales.

Estrategia: Crear un instrumento
gue abarcara todas las areas de
la empresa Netsolutions que sea
Gtil y practica para los clientes.

Objetivo:

Diagramacion y presentacion de
un catalogo de senicios y
productos para ser utilizado
como una herramienta Util para
los vendedores vy lograr llegar a
los clientes con mas soluciones,
siempre buscando tener
presencia de la empresa y de
Ssus marcas.

INDICADORES
CUANTITATIVOS
(PARTICIPACION

De las 650 personas que
conforman la cartera de clientes
de Netsolutions, a quienes se les
hizo llegar los boletines
informativos alrededor de 400
personas leyeron los boletines,
un 30% de las personas
ingresaron a la pagina web y
redes sociales, siendo la mas
visitada FB y la pagina Web.

De los 180 clientes integradores
de Netsolutions a quienes se les
hizo llegar las ofertas de
productos, el 80% de las
personas leyo las ofertas, se
obtuvieron llamadas y solicitudes
a cotizar y se lograron algunas
ventas en un 20% del total.

El catalogo fue revisado por los
Directores de ventas quienes
dieron su aporte en cuanto a
imagenes y textos y dieron su
aprobacion segun el
departamento de ventas al que
pertenecen. Se obtuvo apoyo de
parte de Mercadeo y
Administracion con la revision de
algunas directrices del catalogo
en cuanto a imagen corporativa
de la empresa para llevar las
mismas normas que se tienen.

Se tiene arte final para ser
distribuido posteriormente, tanto
en el pais como en la region de
Centroamérica en sus demas
sucursales.
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INDICADORES
CUALITATIVOS
(COMENTARIOS U

OPINIONES)
Los boletines una herramienta
Gtil que mantiene a la empresa
Netsolutions en la mente de sus
clientes. Ejecutivo de Ventas
divisién Planta Interna y Externa.

Presentar la principal marca
Raycap es una buena estrategia
para los clientes. Ejecutiva de
Ventas Energia.

Las ofertas han funcionado muy
bien y se han obtenido
respuestas inmediatas a solicitud
de cotizacidn con clientes
nuewos. Soluciones

Corporativas.

“Es una muy buena presentacion
en cuanto a la portada del
catalogo que se ve formal y muy
innovadora, la cual se desea
utilizar como portada en las
presentaciones de sus ofertas”
Solimar Cardenas del
departamento de energia.

Una herramienta muy Util para
llegar con los clientes y tener
una informacién resumida y clara
en un solo documento. Ejecutivo
de ventas del departamento de
Soluciones Corporativas.

Disefio de la presentacion muy
bien elaborado el cual ya se esta
utilizando en la presentacion
power point que utilizan los
vendedores para sus
presentaciones con sus clientes.
Claudia Higueros



CONCLUSIONES

A través de la investigacion realizada y de las encuestas presentadas hacia los
clientes se obtuvo informacién valiosa para determinar que herramientas plantear y

llevar a la accion para lograr buenos resultados en cuanto a la comunicacion externa.

Un gran porcentaje de los clientes desconocian que contdbamos con varias areas de
servicios, no tenian conocimiento de la pagina web y tampoco tenian conocimiento de

gue la empresa Netsolutions tiene ciertos productos que utilizan.

La difusion de comunicar que se cuenta con redes sociales mediante el plan de
comunicacion servira para que los clientes puedan informarse de una manera mas
amplia, donde podran obtener informacion relevante, nuevas tendencias y conocer
sobre productos nuevos y saber que la empresa es distribuidora de algunas marcas

reconocidas.

Por medio de los boletines y ofertas digitales se podra seguir con la comunicacion e
interaccion con los clientes de Netsolutions, haciendo presencia de la empresa y de sus

marcas.

Se deja un catalogo diagramado en su arte final de servicios y productos y
principales marcas, el cual se estara imprimiendo y siendo distribuido a la cartera de
clientes con la que cuenta la empresa, el cual se desea utilizar como herramienta de
presentacién ante una visita y poder tener una presencia de marca con los clientes y a
Su vez que puedan tener la informacion mas a la mano y que sera de facil lectura para

aquellos clientes que cuentan con tiempo muy limitado.
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RECOMENDACIONES

Mantener la comunicacion por medio de mailing con la cartera de clientes tocando
temas de innovacion, de nuevos productos y tendencias del mercado sin descuidar las

actualizaciones que van surgiendo en el tema de telecomunicaciones.

Lograr la distribucién del catalogo con los clientes para que puedan tener esta
herramienta a la mano y tengan presente a Netsolutions para que cuando tengan un
proyecto sea la primera empresa en la que piensen y realizar nuevos catalogos por

cada division para llegar a nuevos clientes.

Es necesario que cada tres 0 seis meses se pueda evaluar a los clientes para saber
si la informacion que se les ha estado enviando por medio de correo electrénico, ha
sido valiosa y si se desea realizar algunos cambios para que los clientes siempre estén

satisfechos con la forma de comunicacion que se tiene.

Las ofertas de productos debe ser una herramienta que no se tienen que descuidar
ni dejar de practicar, pues esta logra que se obtengan mas ventas y a su vez que los
clientes sigan teniendo una relacion con la empresa lo cual beneficia para futuros

proyectos que ellos puedan tener.
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GLOSARIO DE TERMINOS

Alianza estratégica: Es un convenio, un acuerdo o un arreglo entre dos o mas
partes. Estratégico, por su parte, es aquello vinculado a la estrategia: las directivas
para coordinar o administrar algo.

Analizar: tr. Hacer un analisis de determinada cosa. || tr. Hacer un analisis de
determinada cosa.

Automatizacion: f. ingen. e inform. Sistema tecnoldgico basado en la ingenieria y la
informatica, que proporciona una optimizacion de los procesos productivos mediante
la regulacion automéatica (autorreguladores).

Beneficiario: -ria adj./s. m. y f. Se aplica a la persona que obtiene un beneficio o
provecho, de un contrato, una donacion, etc.

Comunicacién: f. Accion y efecto de comunicar o comunicarse. ||
2. f. Trato, correspondencia entre dos o mas personas. || 3. f. Transmision de
sefiales mediante un cddigo comdn al emisor y al receptor. || 4. f. Unién que se
establece entre ciertas cosas, tales como mares, pueblos, casas 0 habitaciones,
mediante pasos, crujias, escaleras, vias, canales, cables y otros recursos.
Corporaciéon: Cuerpo u organismo generalmente de interés publico y a veces
reconocido por la autoridad. || f. Asociacién, entidad, comunidad, gralte. de caracter
publico.

Corporativo: adj. Relativo a una corporacién. || Que pertenece a un organismo cuyos
miembros tienen fines comunes gobierno corporativo.

Dependencias: f. Subordinacion a un poder. || f. Seccion o colectividad subordinada
a un poder. || 4. f. Oficina publica o privada, dependiente de otra superior.
Diagnéstico: adj. Perteneciente o relativo a la diagnosis. || 2. m. Accion y efecto de
diagnosticar. || 3. m. Med. Determinacion de la naturaleza de una enfermedad
mediante la observacion de sus sintomas. || 4. m. Med. Calificacion que da el

médico a la enfermedad segun los signos que advierte.

10.Diagramar: arte printing hacer la maqueta de una publicacion.

11.Egrafia: Direccion de una pagina web que ha sido consultada con un fin, esta va en

un trabajo de investigacion al final.
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12.Ejecucion: Realizaciéon de una cosa o cumplimiento de un proyecto, encargo u
orden: la ejecucion de un mandato. || f. Acciony efecto de ejecutar.

13.Estrategia: Estrategia es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone
de una serie de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir
los mejores resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un objetivo
siguiendo una pauta de actuacion.

14.Financiamiento: Accion de suministrar dinero a una persona 0 empresa para que
desarrolle una actividad un plan de financiamiento estatal.

15.Geografico: dj. Relativo a la geografia.

16.Implementacioén: f. inform. Acciony efecto de poner en marcha un sistema. ||

17.Indicadores: dj. Que sirve para indicar. m. Aparato destinado a indicar o medir
automaticamente algun esfuerzo, presion, marcha, etc. Sefial que sirve para aportar
un dato o informacion sobre una cosa.

18.Institucion: Establecimiento o fundacién de algo que antes no existia. || Organismo
gue ha sido fundado para un fin, especialmente el que desempefia una funcién de
interés publico.

19.Interpretacién: Explicacion del significado de algo. Concepcidon o expresion personal
de algo.

20.Linkedl: Es un sitio web de redes sociales para las personas en ocupaciones
profesionales. Fundada en diciembre de 2002 y puesta en marcha el 5 de mayo de
2003, que se utiliza principalmente para redes profesionales.

21.Mailing: [se pronuncia aproximadamente 'meilinl] s. m. Envio por correo de
informacion comercial a un gran nimero de personas que han sido seleccionadas
por su probable interés en la adquisicion del producto.

22.Método Analitico: se refiere al analisis de las cosas o de los fendbmenos; la palabra
andlisis, del griego analisis...descomposicion, significa examinar, descomponer 0
estudiar minuciosamente una cosa. Por tanto, el método analitico comienza con el
todo de un fendbmeno y lo revista parte por parte (descomposicion o separacion del
todo), comprendiendo su funcionamiento 'y su relacién intrinseca,

complementandose con la parte sintética.
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23.Método Estadistico: se encarga de recopilar datos numéricos, y de interpretarlos y
elaborar relaciones entre determinados grupos de elementos para determinar
tendencias o generalidades.

24.Método Sintético: Se refiere a la sintesis se las cosas o de los fendmenos; la palabra
sintesis, del griego synthesis...significa composicion de un todo mediante la union de
sus partes, el método sintético, por lo tanto, es aquel que procede de lo simple a lo
complejo, donde las partes simples que se separaron en el andlisis, una vez
revesadas, ahora son integradas por la sintesis (entiéndase todos los datos, hechos
o elementos que intervienen en un fenédmeno), definiendo qué relacion tienen entre
si y de qué manera afectan la realizacion del fendmeno en cuestién, asi, hasta
completar nuevamente el todo.

25.Metodologia: es un vocablo generado a partir de tres palabras de origen griego:
meta (“mas alld”), odos (“‘camino”) y logos (“estudio”). EI concepto hace referencia al
plan de investigacion que permite cumplir ciertos objetivos en el marco de una
ciencia.

26.Newsletter: Boletin electronico en espafiol, es una pagina de contenido que se suele
recibir de forma periddica en texto plano o en cdédigo html y que contiene
informacion, promocion comercial o publicidad de la pagina web que la emite.

27. Objetivo: Que no estd determinado por sentimientos o intereses personales. || adi.
Relativo al objeto en si, y no a nuestro modo de pensar y de sentir.

28.Recopilacion: f. Reunion de cosas dispersas, especialmente escritos, bajo un criterio
gue da unidad al conjunto. || f. Compendio, resumen o reduccién breve de una obra
o un discurso. Coleccion de escritos diversos.

29.Solidez Financiera: Firmeza o seguridad de una cosa material. Organizacién de una
cosa, especialmente de una empresa o institucion, que permite que funcione.

30.Tendencias: f. Inclinacién, propension de orden fisico o espiritual. psicol. Reaccion

que mueve al sujeto a obrar para conseguir un fin.
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ANEXOS

OFERTAS ESPECIALES NS

NETsoLUTIONS

PATCHCORD LC/UPC - SC/APC
DUPLEX 16MM SM G657

3METROS Q.60.76

6 METROS q.77.23

10 METROS Q.99.26
15 METROS Q.126.75

PATCHCORD LC/UPC - SC/APC

SIMPLEX 16MM SM G657
1.5 METROS Q.27.82
6 METROS Q.47.96
A0MBIROS Q.49.74
15 METROS  Q.63.32
20 METROS Q.78,57

Fuente Epesista Celeste

Herrera - Oferta

e Tsceumons

Patch panel 48
Puertos Cat 6A
modular con 48
modulos

Q. 3,494.00

Bobina UTP
para interior

Oferta del mes

Oferta valida durante el mes de Julio

A

COMMSCEPE

Fuente Epesista Celeste Herrera — Oferta

COMMSCOPE’

( NETCONNECT"

CableUTP Categoria 5E Q.668.62

CableUTP Categoria 6 Q.799.00

Fuente Epesista Celeste Herrera - Oferta

NETSOLUTIONS DISTRIBUIDOR

DE RAYCAP

- aycap proporciona una gama completa
de SPD que evita dafios irreparables y
garantiza un servicio continuo (24/7) en infrae-
structuras criticas. Con sus lineas Strikesorb,
Rayvoss y ACData, aporta proteccion de AC,
DC y sefial en practicamente cualquier entorno
de aplicacion.

En Netsolutions contamos con productos de

SUPRESORES DE
PICOS DE VOLTAJE

Los picos de voltaje son impulsos
gran magnitud y muy corta duracion.
Producidos naturalmente por rayos, cortocircu-

itos, otros equipos etc. Para ello existen protec-
ciones que evitan que estos impulsos o picos
lleguen hasta las cargas sensibles.

laslineas que ofrece Raycap, teniendo siempi
el respaldo de fabrica pensando en nuestros
clientes para ofrecerles las mejores soluciones
de acuerdo a las necesidades que puedan ten-
er.

Contamos con servico de ingenieria, suminis-
tro e instalacion de los productos.

RAYVOSS

Fuente Epesista Celeste Herrera — Afiche



Fuente Epesista Celeste Herrera— Imagen de la muestra del catalogo

Fuente Epesista Celeste Herrera— Imagen de la muestra del catadlogo
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Netwarking

Fuente Epesista Celeste Herrera— Imagen de la muestra del catadlogo

Fuente Epesista Celeste Herrera— Imagen de la muestra del catalogo
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Fuente: Epesista Celeste Herrera — Portada Catalogo Fuente: Epesista Celeste Herrera — Contraportada Catalogo

www.netsolutions.com.gt

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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El mercado de de tecnologia y telecomunicaciones se
caracteriza por su constante cambio, NETSOLUTIONS

busca |a excelencia y el continuo desarrollo en cada -

actividad, para cumplir y sobrepasar |as necesidades y  INE T SOLUTIONS
EXpeCiativas 06 NUBSIToS Clientss S Euon T RS T B0

fiMarcas de alta calidad, reconocidas mundialmente.
. Personal altamente calificado.
¢ Innovacion.
* Senvicio al cliente proveyendo soluciones a la medida
relaciones i con 3
lientes, competencia.
{_ Solidez financiera

\NET%ULUT\ ONS

—

NETSOLUTIONS

INDICE

1- Soluciones Corporativas
1.1- Network 2
1.2- Video Vigilancia 3
1.3- Infraestructura 4
14- Energia 5
2- Energia
21- Sistemas de proteccion eléctrica 7
2.2- Generadores eléctricos y paneles solares 8
2.3- Sistemas de respaldo de energia 9
2.4- Sistemas de iluminacién para torres 10
3- Lineas Activas
31- Sincronia de redes. 12
3.2- Redes IP y acceso 13
3.3- Aplicativos IP 14
3.4- Optimizacion, menitoreo y medicion de redes 15
4- Planta Interna/Externa
41- Red de Cobre 17
4.2- Red de Fibra 18
4.3- Red Coaxial 19
5- Proyectos / O&M
51- Proyectos Liave en Mano 21
5.2 Proyecios media tension, alumbrado pablico, ahormo energético,

control de alarmas via remota 22
53-0&M 23
5.4-Operaciones y mantenimiento 24

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

Soluciones Corporativas

Nos dedicamos a la integracién de soluciones de alta calidad a nivel de
infraestructura, equipos activos y de energia. Trabsjamos con marcas de alto
prestigio y reconocidas mundialmente para garaniizar una adecuada solucién a

empresas, tanto plblicas como privadas.

F:ATINET

¥ ruckus

Implementamos redes LAN segin las necesidades
de nuestros centes, instalando y configurando
Switches, Routers, Access Points para WiFi y
seguridad perimetral. Para necesidades WAN.
implementamos balanceadores de carga, asi como
enlaces punto a punto y punto a mult-punto.

PRODUCTOS/

- Switching y Routing
-Redes Wi

-Seguridad de Redes
-Balanceadores de Carga
~Enlaces Punto a Punto
Enlaces Punto a Mult-Punto

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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Tenemos experiencia comprobada
en la implementacién de redes
de video-igilancia con camaras

monitoreo. Nuestro valor agregado
es la analitca de video para
splicaciones  de  seguridad  y
ciudades inteligentes.

.
PRODUCTOS/

—Cémaras IP y Andlogas. COMMUNICATIONS
-Dvr y Sistemas de Almacenamiento

COMMSCIPE 4 -

[l Pwnun|
Do

PRODUCTOS/
~Cable y Patchcords de Fibra y Cobre
-Racks

-Gabinetes de piso y pared
‘Organizadores verticales y horizontales.
-patch panel y PDU

-Piso Elevado

-Sistemas de Deteccién de incendios
-Aire acondicionado

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

Integramos  soluciones
eficientes de energia
para centros de datos o
aplicaciones generales.
Asi mismo trabajamos
proyectos de alumbrado
con sistemas LED para
interior y exterior.

mart
Raycap
ArC

by Sehnelder E veuiic

PRODUCTOS/
-Supresores de Picos
-UPs

-Motores de Generacién
-Pararrayos

“Tierras Fisicas

Luz Led

Energia

Brindamos soluciones i sistemas de proteccion eléctrica,
ik : . 5
torres. Disefiados segin las necesidades de cada cliente.

Entre nuestros ciientes tenemos a operadores de telefonia, empresas asociadas y
contratistas. Atendiendo también dlientes en el drea corporativa e insttuciones de
gobiemo.

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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Sistemas de proteccion eléctrica

Contamos con soluciones robustas y fibres de mantenimiento para

la proteccién de sus equipos sensibles. Aplicables en instalaciones ‘ Ray cap

industriales, hospitalarias, comerciales, telecomunicaciones, militares.

PRODUCTOS/
-Protectores Contra Transientes AC, DC. RF

-Sistemas de Puesta a Tierra

ARMSTRONG
POAVER SYSTEMS Contamos con generadores eléctricos y paneles solares de diferentes

capacidades. Integrados en soluciones disefiadas a partir de Ia necesidad
@ requerida por nuestros clientes.

T N \
Generadores eléctricos y paneles solares

PRODUCTOS/
-Transferencias Automaticas.
-Motores Generadores
-Paneles Solares

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

Sistemas de respaldo de energia|
Anema PO 18

Sabemos o importante y lo valioso de su tiempo e inversion.

Por eso nos dedicamos a entregar soluciones disefiadas a la
mart medida, respaldadas por las mejores marcas del mercado.
uwows
UPS, Baterias. Motor Generador, Sistemas de respaldo con
Enorsys o
ISYS fooweTedmbg | energia fotovoltica.
¥ /7714 S
PRODUCTOS/
-Gabinetes
Transferencias Automaticas
~Gabinetes para Uttima Milla

~Gabinete Anti Vandalismo
-Bancos de Baterias

-UPS

-Rectificadores
-Inversores.

Paneles Solares

Iy g

~Luces de Obstruccion

w4 = .
Sistemas de iluminacién para torres

‘ industrial con la aplicacion de sistemas LED.

PRODUCTOS/

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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LINEAS ACTIVAS

redes de on. instalando y
equipos de sincronia de redes. cobertura mévil y transmision de datos.
b fibra éptica y cobre.

asi como la calidad de servicio de redes IP y méviles, utlizando equipos
de medicion y sistemas de monitoreo. Nuestros principales clientes son las
operadoras de telecomunicacion y sus contratistas.

Sincronia de redes

Implementamos soluciones de sincronia para redes.
de telecomunicacién, con aplicaciones moviles y
Ethernet. NETSOLUTIONS representante exclusivo
del fabricante MICROSEMI, conocido como

& Microsemi

~Relojes Para Sincronia
~Distribuidores de Sefial de Sincronia
~Servidores de tiempo PTP y NTP.

PRODUCTOS/ ‘

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

& Calix

nllllllll
Cisco

Redes IP y Acceso

Tenemos experiencia en el suministro e ‘

implementacion de redes de acceso por fibra Gptica
y cobre, hemos sido precursores de soluciones
FTTH en Centroamérica con el apoyo del fabricante
CALIX.

Asi mismo implementamos redes de networking del
lider mundial CISCO.

PRODUCTOS/
~Redes de Acceso por Cobre

Fuefite! Eigsista Celeste Hel

Apoyamos a los operadores de telecomunicacin con
aplicativos importantes para la correcta operacién de
su red, soluciones de seguridad, DNS, DHCP. entre
otros.

FaAminer. Infoblox <=

Asi mismo implementamos redes de networking del
lider mundial CISCO.

Aplicativos IP

-DNS y DHCP
-Seguridad

PRODUCTOS/ ‘

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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mediante Drive-Test, Benchmarking e Initial Tuning. Nos apoyamos con fa marca lider
VIAVI Solutions anteriormente conocida como JDSU, siendo representantes exclusivos
para Centroamérica, para suministrar equipos de medicion y sistemas de monitoreo de
redes.

V1AV

tlmlzacién, monitoreo
medicion de redes

PRODUCTOS/

-Drive Testy Benchmarking

-Monitoreo y Verificacién de fibra Optica
-Medicién de DSL y Cobre

~Verificacién de Redes de Cable HFC

\ Planta Interna/Externa

planta externa en redes de telecomunicaciones (Fibra Optica. Cobre, Coaxial).
desde el lado de la oficina central hasta las instalaciones del lado del cliente.

Atendemos el mercadeo de todos los operadores, sus filiales y contratistas.

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
cP et frusr
mwmé COMMSCSPE
N the roar CORNING
COMMSCSPE -

ooC
CORNING

Red de Cobre

L3

[SPo—_—

| HIDROSTANK

Contamos con todos los elementos, productos y herramientas para
Construccion y Mantenimiento de redes de Cobre, desde el edificio
central hasta el lado del cliente. Productos de actualidad para redes de

PRODUCTOS/ ’ Telecomunicaciones, internas y externas.

-Roseta Red de Cobre
-Herramienta Basica Red de Cobre

-Cajas Terminales

~Cierres de Empaime
-Céamaras, Pozos, Registros
~Gabinetes de Cross Conexién
~Conectores

-Etiquetas, Identificadores, Numeracién,
Prevencién

~Flejes y Hebillas

-Shelters, Bloques, Proteccién
“Tapaderas Concreto Polimérico
-Selladores para Infraestructura

0a:

&“g

9004

MIDROSTANK
LINXO,‘M

MENOECC

Gonstruccién y Mantenimiento de redes de fibora dptica. PON, HFC, RFOG.
e, desde o e

Contamos con todos los elementos, productos y herramientas para ‘

PRODUCTOS/
~Cable de acometida (F.O)

~Cajas Opticas de Pared
~Herramienta Red de Fibra Optica
~Canaletas de Central

~Cierres de empalme Aéreos

-ODF Distribuidor Optico

~Ductos, Subductos, Miniductos, Microductos
-Empaimadoras de Fusion

=2 e |

Fuente: Epesista Celeste Herrera —

Interior catalogo
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Red Coaxial

chemque

bl |t y mantenimiento de redes con cables Coaxiales, redes HFC y CATV, desde

&l Headend hasta el lado del dliente. Productos de actualidad para redes de
Telecomunicaciones, internas y externas.

PRODUCTOS/

-Cajas Metalicas para Exterior

~Herramienta Basica Red Coaxial

CORNING

L -

~Cajas Troncales

" _Conectores

“Herrajes de Sujecién

Flejes y Hebillas

~Miscaras para Fuentes, Ampificadores
~Spitters

“Mangas Seladoras

Proyectos / O&M

Desarrollamos proyectos llave en mano, mantenimientos preventivos y
correctivos de telecomunicaciones, energia, redes de acceso, enlaces, entre
otros. Integr de alta calidad y calificada. Estamos.

Contamos con la infraestructura necesaria para responder a requerimientos.

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

SERVICIOS/

Telecomunicaciones
-Energia

-Eficiencia Energéfica

-Evaluacién y diagnéstico de instalaciones
eléctricas (media y baja tensién)

~Estudio y monitoreo de calidad de energia
-Redes de acceso

-Enlaces

-Aire acondicionado

Proyectos eléctricos en baja tension/
-Recaudacion, estacion de servicio de
combustible.

-Renovacién total del sistema eléctrico.
-Reemplazo de tableros. canalizacin y
cableado.

-Reemplazo de gabinete y automatizacion del
sistema de encendido, programado de forma
escalonada.

-identificacién, organizacién y prueba de

aislamiento de cada circuito.

Proyectos de instalaciones en media
tension/

Instalacién y mantenimiento de  equipos.
de medicin en media tensién. para
generadores, distribuidoras, grandes usuarios,
comercializadoras.

Disefio y construccién de lineas monofisicas y
trifasicas en media tension en 13.8 kV, 34.5kV.
Montaje de centros de transformacién y bancos.
de capacitores en MT.

Proyecto de eficiencia en alumbrado
pubico/

-Proyectos en alcaldias.

-Lamparas LED.

-Instaacién, mantenimiento y garantia.

Proyecto de ahorro energético en
alumbrado pubico/

Ahorro desde un 27% de energia eléctrica a
potencia plena durante 12 horas de fluminacién.

Balastros electrénicos programables en modo
de atenuacion para reducir su potencia podra
disminuir su consumo de energia eléctrica,
ahorro en mis del 50%.

Cubre balastros desde 20 W a 400 W de vapor
de sodio y aditivos metaicos.

Controles de alarma via remota/
-Energia.

~Combustible.

-Baterias.

-Puerta abierta

“Transferencia

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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del
mantenery garantizar el dptimo desarrolio.
Contamos con infraestructura regional
local estratégicamente distribuida para
responder a requerimientos especificos
del cliente.

Operaciones y mantenimientos /
-Instalacién, mantenimiento_preventivo y
correctivo a Plantas de Energia de respaldo

-Instalacién, mantenimiento preventivo y
correctivo de aires acondicionados

-Instalacién, mantenimiento e instalaciones
de energia en media y baja tension.

Operaciones y mantenimientos /
~Mantenimientoymejoras eninfraestructura.

Operaciones y mantenimientos /
-Abastecimiento de combustble a celdas de
telefonia.

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo

MNETsoLuTi

Oficinas Centrales: Socios Estratégicos:

-Guatemala -Belice
-Jamica
-Cuba
-Curazao

Sucursales: Colompia

-El Salvador

-Honduras

-Nicaragua

-Costa Rica

-Panama

Representaciones: América del Sur
-México -Ecuador
-Republica Dominicana -Peri

-Puerto Rico -Argentina

Trinidad & Tobago

www.netsolutions.com.gt

MNETsoLuTIiONS
—caRacur
ST seasan . ~st3 72030975 | 2243-5300
A FAX.  -S022474-46%2 [ FAX: 450322480840

EMAIL:  ventas@nstaoiutions.com.gt

L saLvADOR

e s zsrrason

TR v i
EMAL: vantssgnetsoutions com gt

EMAIL:  ventasgnatsoiitions com gt

507 260-3645

I oNDURsS PaNANA
S [ ki pEx:
E-MAIL:  ventas @netaciutions com gt

—— FAX.  +5032255-62%
EMAIL  vantasgnetaoiutions.com gt

[ REPUSLICA DOMINICANA
3 PEX: 18035474500

MEXICO
II s
EMAL  vanengmetaciutonscomt EMAL: ventaagzmstachitons.comgt

PUERTO RICO.
PBX.  17TE7E4cd3%0

 TRINIDAD ¥ TOBAGO.
\ PEX: 188540 8027
EMAL:  vantas@natssiutions.com.gt EMAIL:  vantasgnatssiutions.com.gt

www.netsolutions.com.gt

Fuente: Epesista Celeste Herrera — Interior catalogo
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Fuente Epesista Celeste Herrera: Presentacion del proyecto con Claudia Higuieros Responsable de
Mercadeoy Licenciado Fernando Flores supervisando el EPS en sala de reuniones de Netsolutions.

Fuente Epesista Celeste Herrera: Presentacion del proyecto con Claudia Higuieros Responsable de
Mercadeoy Licenciado Fernando Flores supervisando el EPS en salade reuniones de Netsolutions.
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Fuente Epesista Celeste Herrera: Presentacién del proyecto con Claudia Higuieros Responsable de Mercadeo y Licenciado
Fernando Flores supervisando el EPS en sala de reuniones de Netsolutions.
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Modelo de la Encuesta

UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA
ESCUELA DE CIENCIAS DE LA COMUNICACION
(EPS) - LICENCIATURA

ENCUESTA DE DIAGNOSTICO COMUNICACIONAL

DIAGNOSTICO DE COMUNICACION DE LA EMPRESA NETSOLUTIONS DEL
DEPARTAMENTO DE VENTAS HACIA EL CLIENTE EXTERNO

Por medio de esta encuesta deseamos conocer las necesidades de los ingenieros de
ventas ante el cliente, de tal manera a contar con mas y mejores herramientas para

facilitar la labor de comunicacion.

Responda las siguientes preguntas de forma clara, marcando con una “X” su respuesta
(puede marcar varias respuestas en las de respuestas multiples si lo considera

necesario), y respondiendo con su punto de vista las preguntas directas.

1. ¢, Sabe o ha escuchado la percepcion que tienen sus clientes de la imagen de

Netsolutions?

Buena Regular Mala

Explique:
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2. ¢, Siya tiene una relacion de negocios con clientes ejecutivos y desea se le

dé seguimiento, que medios de comunicacion utilizaria?

Redes sociales Correos
Comunicacion directa Llamada
3. Cuando usted se presenta con un cliente nuevo, en orden de importancia ¢ cual

considera que seria la herramienta mas efectiva?

Presentacion Catélogo Promocional

4. ¢ Sillegara usted con un cliente nuevo a mostrarle una presentacion, con qué tipo

de informacion considera obtendria su mayor atencion?

Informacién técnica Informacién comercial
Historia de la empresa Casos de éxito
Otros
5. ¢, Qué tipo de comunicacion masiva utilizaria usted para alcanzar nuevos clientes

y ofrecer nuevos productos?

Desayunos/almuerzos Cursos/charlas

Pagina Web/Redes Sociales Videoconferencias
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6. Considerando que se desea mantener la relacion con los clientes y lograr que
conozcan mejor la empresa, ¢ Qué tipo de temas de comunicacion considera se deban

publicar en las redes y pagina de la empresa?

Informacién de nuevos productos
Tendencias del mercado
Videos de actualidad en telecomunicaciones

Newsletters

7. Considerando que desea alcanzar a un alto nivel gerencial de una empresa,
¢Cual de las siguientes opciones considera usted que seria la mejor como

regalo/promocional?

Café de exportacion Porta tarjetas

Cuadro decorativo Case de Ipad

Cargador de bateria Sets de regalo (pluma,

portatil porta tarjetas, mini agenda)

Bocina Otros ¢ cual?

8. ¢ Cada cuanto tiempo considera que seria prudente hacerle un obsequio a

un gerente?

1 mes 3 meses 6 meses

Explique:
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9. Considerando que la mayoria de las empresas no aceptan regalos, y usted
desea llegar cliente ejecutivo ¢Qué herramienta considera util para alcanzar una buena

relacion?

Explique:

10. ¢Cbomo considera la opcion de utiliza como regalo para un cliente gerencial,

pases a conciertos (musica clasica) o vales de restaurantes?

Favorable Desfavorable No le interesa

11. ¢Deseaagregar algun comentario adicional que pueda ser Util para lograr elegir

las mejores herramientas de comunicacion?
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UNIVERSIDAD DE SAN CARLOS DE GUATEMALA

ESCUELA DE CIENCIAS DE LA COMUNICACION

(EPS) - LICENCIATURA

ENCUESTA DE DIAGNOSTICO COMUNICACIONAL

DIAGNOSTICO DE COMUNICACION DE LA EMPRESA NETSOLUTIONS DEL
DEPARTAMENTO DE VENTAS HACIA EL CLIENTE EXTERNO

Por medio de esta encuesta deseamos conocer la percepcion y las necesidades que
tienen los clientes de la empresa Soluciones en Conectividad para encontrar mejores

herramientas para facilitar la labor de comunicacién entre el vendedor y sus clientes.

Responda las siguientes preguntas de forma clara, marcando con una “X” su respuesta
(puede marcar varias respuestas en las de respuestas mudiltiples si lo considera

necesario), y respondiendo con su punto de vista las preguntas directas.

1. ¢, Cual es su percepcion acerca de la imagen empresa Netsolutions?

Buena Regular Mala

2. ¢Por cual de los siguientes medios de comunicacion le gustaria que se le

mantuviera comunicado?

3.
Redes sociales Correos
Comunicacion directa Llamada

67



3. Para conocer mas acerca de la empresa, de sus productos y servicios, ¢Qué

herramienta considera mas efectiva para cuando le visita un vendedor?

Presentacion Catélogo Promocional

4. ¢Siun vendedor le visitara para mostrarle una presentacion, qué tipo de

informacioén le interesaria?

Informacién técnica Informaciéon comercial
Historia de la empresa Casos de éxito
Otros
5. ¢, Qué tipo de comunicacién masiva le gustaria que utilice la empresa para darle a

conocer los nuevos productos y servicios?

Desayunos/almuerzos Cursos/charlas
Pagina Web/Redes Sociales Videoconferencias
6. ¢ Tiene conocimiento que la empresa Netsolutions ademas de su pagina Web

ahora cuenta con pagina de Facebook, Twitter y LinkedIn?

Si No
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7. ¢, Cual de las siguientes aplicaciones Uutilizaria para enterarse de las

nuevas publicaciones sobre productos y servicios de la empresa?

Facebook Twitter LinkedIn
App Pagina web
8. ¢, Qué tipo de temas de comunicacién le gustaria encontrar publicadas en las

redes y pagina web de la empresa?

Informacién de nuevos productos
Tendencias del mercado
Videos de actualidad en telecomunicaciones

Newsletters (boletin de noticias)

9. ¢La empresa para la cual labora le permite aceptar regalos/promocionales por

parte de los proveedores?

Si No

10. ¢ Cada cuanto tiempo le gustaria que su vendedor le realizara una visita?

1 mes 3 meses 6 meses
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Vaciado de la Encuesta

Encuestarealizada a proveedores

1. ¢Sabe o ha escuchado la percepcion que tienen sus clientes de la imagen de

Netsolutions?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
BUENA 7 78%
REGULAR 2 22%
MALA 0 0%
TOTAL 9 100%

2. ¢Siya tiene una relacién de negocios con clientes ejecutivos y desea se le dé

seguimiento, que medios de comunicacion utilizaria?

FRECUENCIA FRECUENCIA

‘ RESPUESTA ABSOLUTA  RELATIVA
REDES SOCIALES 2 10%
CORREOS 5 24%
LLAMADAS 6 29%
COMUNICACION DIRECTA 8 38%
TOTAL ACUMULADO 21 100%

3. Cuando usted se presenta con un cliente nuevo, en orden de importancia ¢ cual

considera que seria la herramienta mas efectiva?

FRECUENCIA | FRECUENCIA
‘ RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
PRESENTACION 6 67%
CATALOGO 3 33%
PROMOCIONAL 0 0%
TOTAL 9 100%




4. ¢Sillegara usted con un cliente nuevo a mostrarle una presentacion, con qué tipo de

informacion considera obtendria su mayor atencion?

FRECUENCIA FRECUENCIA

RESPUESTA ABSOLUTA  RELATIVA
INFORMACION TECNICA 3 20%
HISTORIA DE LA EMPRESA 2 13%
INFORMACION
COMERCIAL 4 27%
CASOS EXITO 6 40%
OTROS 0 0%
TOTAL ACUMULADO 15 100%

5. ¢Queé tipo de comunicacion masiva utilizaria usted para alcanzar nuevos clientes y

ofrecer nuevos productos?

FRECUENCIA FRECUENCIA
‘ RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
DESAYUNOS/ALMUERZOS 3 18%
PAG. WEB / REDES SOCIALES 6 35%
CURSOS / CHARLAS 7 41%
VIDEOCONFERENCIAS 1 6%
TOTALACUMULADO 17 100%

6. Considerando que se desea mantener la relacion con los clientes y lograr que
conozcan mejor la empresa, ¢Qué tipo de temas de comunicacion considera se

deban publicar en las redes y pagina de la empresa?

FRECUENCIA FRECUENCIA
‘ RESPUESTA ABSOLUTA  RELATIVA

INFORMACION PRODUCTOS

NUEVOS 7 39%
TENDENCIAS DE MERCADO 6 33%
VIDEOS DE ACTUALIDAD 2 11%
NEWSLETTERS 3 17%
TOTALACUMULADO 18 100%




7. Considerando que desea alcanzar a un alto nivel gerencial de una empresa, ¢ Cual
de las siguientes opciones considera usted que seria la mejor como

regalo/promocional?

FRECUENCIA  FRECUENCIA

RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA

CAFE EXPORTACION 2 18%
CUADRO DECORATIVO 2 18%
CARGADOR BATERIA

PORTATIL 0 0%
BOCINA 0 0%
PORTA TARJETAS 2 18%
CASE IPAD 0 0%
SETS DE REGALO 2 18%
OTROS 3 27%
TOTAL ACUMULADO 11 100%

8. ¢Cadacuanto tiempo considera que seria prudente hacerle un obsequio a un

gerente?

FRECUENCIA FRECUENCIA

RESPUESTA ABSOLUTA  RELATIVA
UN MES 1 11%
TRES MESES 3 33%
SEIS MESES 5 56%
TOTAL 9 100%

9. ¢Como considera la opcidn de utiliza como regalo para un cliente gerencial, pases a

conciertos (musica clasica) o vales de restaurantes?

FRECUENCIA FRECUENCIA

RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
FAVORABLE 7 78%
DESFAVORABLE 0 0%
NO LE
INTERESA 2 22%
TOTAL 9 100%




Encuestarealizada a clientes

1. ¢, Cudl es su percepcion acerca de la imagen empresa Netsolutions?

RESPUESTA FRECUENCIA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
BUENA 10 73%
REGULAR 5 27%
MALA 0 0%
TOTAL 15 100%
2. ¢Por cual de los siguientes medios de comunicacion le gustaria que se le
mantuviera comunicado?
FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
REDES SOCIALES 5 33%
CORREOS 10 67%
LLAMADAS 0 0%
COMUNICACION DIRECTA 0 0%
TOTAL ACUMULADO 15 100%
3. Para conocer mas acerca de la empresa, de sus productos y servicios, ¢Qué

herramienta considera mas efectiva para cuando le visita un vendedor?

FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA FRECUENCIA RELATIVA
PRESENTACION 8 53%
CATALOGO 47%
PROMOCIONAL 0%
TOTAL 15 100%

73



4. ¢Si un vendedor le visitara para mostrarle una presentacion, qué tipo de
informacion le interesaria?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA

INFORMACION TECNICA 15 60%
HISTORIA DE LA EMPRESA 0 0%

INFORMACION COMERCIAL 3 12%
CASOS EXITO 7 28%
OTROS 0 0%

TOTAL ACUMULADO 25 100%

5. ¢, Qué tipo de comunicacién masiva le gustaria que utilice la empresa para darle a

conocer los nuevos productos y servicios?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
DESAYUNOS/ALMUERZOS 3 18%
PAG. WEB / REDES SOCIALES 6 35%
CURSOS / CHARLAS 8 47%
VIDEOCONFERENCIAS 0 0%
TOTAL ACUMULADO 17 100%
6. ¢ Tiene conocimiento que la empresa Netsolutions ademas de su pagina Web

ahora cuenta con pagina de Facebook, Twitter y LinkedIn?

FRECUENCIA  FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATVA
S| 0 18%
NO 15 35%
TOTAL ACUMULADO 15 100%




7. ¢, Cual de las siguientes aplicaciones utilizaria para enterarse de las nuevas
publicaciones sobre productos y servicios de la empresa?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
FACEBOOK 7 47%
TWITTER 0 0%
LINKEDIN 0 0%
APP 0 0%
PAGINA WEB 8 53%
TOTAL ACUMULADO 15 100%
8. ¢ Qué tipo de temas de comunicacion le gustaria encontrar publicadas en las

redes y pagina web de la empresa?

RESPUESTA

FRECUENCIA

ABSOLUTA

FRECUENCIA
RELATIVA

INFORMACION PRODUCTOS NUEVOS 5 34%
TENDENCIAS DEL MERCADO 3 20%
VIDEOS DE ACTUALIDAD EN TELEC. 5 33%
NEWSLETTERS 2 13%
TOTAL ACUMULADO 15 100%
9. ¢La empresa para la cual labora le permite aceptar regalos/promocionales por

parte de los proveedores?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
sl 8 53%
NO 7 47%
TOTAL ACUMULADO 15 100%




10. ¢, Cada cuanto tiempo le gustaria que su vendedor le realizara una visita?

FRECUENCIA FRECUENCIA
RESPUESTA ABSOLUTA RELATIVA
UN MES 3 20%
TRES MESES 5 33%
SEIS MESES 7 47%
TOTAL 15 100%

76
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”’“ LICENCIATURA Ejercicio Profesional Supervisado
de Licenciatura 2016

Ficha de Registro de horas de Practica Profesional Supervisada

Nombre del Alumno (a): Maricela Celeste Herrera Lopez

No. De Carné: 200820845
Licenciada en Administracién de Empresas, Gabriela Ozaeta,
Jefe o Encargado (a): Responsable administrativo y de talento humano.
Institucion o Empresa:  Soluciones en Conectividad, S.A.
Supervisor de EPSL: Lic. Fernando Flores
e, Fechas MES HORAS PRACTICADAS Tatal horas.en
No. la Semana
Lun. |[Mar. |Mier. |Jue. |Vie. |Sab.
1 |[Del:16 / Al: 20 Mayo 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
2 |Del:23 / Al:27 Mayo 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
3 |Del:30 / Al: 03 Junio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
4 |Del:06 / Al:10 Junio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
5 |Del:13 / Al:17 Junio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
6 |Del:20 / Al: 24 Junio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
7 |Del:27 / Al:30 Junio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
8 |Del:04 / Al: 08 Julio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
9 |Del:11 / Al:15 Julio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
10 |Del:18 / Al: 22 Julio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
11 |Del:25 / Al: 29 Julio 5 5 5 6 7 X 28 hrs.
TOTAL DE HORAS DE PRACTICA REGISTRADAS 308




