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INTRODUCCION

En un mercado altamente competitivo como el venezolano, es vital para las
empresas adaptarse a los cambios y crear estrategias efectivas para sobrevivir. En este
sentido, el marketing directo se presenta como una alternativa atractiva para fortalecer la
relacion comercial con los clientes y aumentar la rentabilidad de la organizacion.

Desde una perspectiva general, toda empresa debe tratar de retener a sus mejores
clientes, incrementar su cartera, y el plan de marketing directo esta disefiadas para lograr
este objetivo. Es decir, es un método que posibilita que la compania en se comunique de
manera directa con sus compradores a través del correo electronico, la venta telefénica
y plataformas digitales con el fin de contactarlos a precios reducidos. El propdsito es
incrementar los logros mediante la obtencion de nuevos y valiosos clientes, apoyandose
en una base de datos de posibles consumidores.

Un comprador es leal gracias a un conjunto de interacciones satisfactorias con
una empresa. De esta manera, se establece una relacion de confianza gradual que
necesita ser nutrida con el tiempo para permanecer. En este sentido, una de las
principales causas por las que es recomendable invertir en un plan de marketing directo
es porque es una estrategia efectiva para impulsar las ventas y aumentar el valor a largo
plazo del cliente.

Es importante reconocer que las empresas exitosas deben ser capaces de buscar
nuevas formas de satisfacer las demandas del consumidor y hacerse mas competitivas,
ya que esto les permitira mantenerse en el mercado. Por esta razon, cada vez mas
adoptan estrategias para asegurar el éxito. Vale la pena mencionar que las companhias
implementan tacticas de mercadotecnia con el objetivo de fidelizar a sus clientes, con el
fin de impulsar las compras repetidas y lograr que los compradores existentes los
prefieran en lugar de un competidor que les ofrezca beneficios similares.

Es por ello, que el propdsito de la investigacion es disefiar un plan de marketing
directo con el fin de incrementar la cartera de clientes y lograr la fidelizacion de clientes
actuales en la empresa Pinturas Everest C.A. En este orden de ideas, en el presente
informe de pasantias se exponen las distintas actividades realizadas durante la

ejecucion de pasantias en el departamento de Ventas de la empresa Pinturas Everest



C.A., ubicada en el Centro Empresarial Horizonte, Avenida 63, Valencia, Carabobo
Venezuela. Cabe destacar, que dichas actividades fueron realizadas durante doce (12)
semanas, iniciando el 20 de marzo de 2023 y culminando el 9 de junio de 2023.

En lineas generales, el informe atiende a una estructura de presentacion, en
concordancia a las distintas fases que lo conforman: Fase 1 que corresponde a
generalidades de la institucidén o descripcién de la empresa; Fase 2 diagndstico de
necesidades el cual presenta una descripcion amplia de la problematica a tratar,
planteando a su vez los objetivos del plan de trabajo y Fase 3 se trata de la vinculacion
tedrica sirve de ayuda para la determinacidon de lineas de investigacion, teoria que de
alguna manera ayudan a resolver los problemas de la investigacion, asi mismo se
presenta Fase 4 con los resultados obtenidos del instrumento aplicado y el desarrollo
correspondiente de los objetivos para luego llegar a la fase 5 de las acciones a presentar
para la empresa y se logre el objetivo principal. Finalmente, conclusiones a los que se

llegd en la investigacion y las recomendaciones en cuanto a la ejecucion de la misma.



Fase 1: Generalidades de la Institucion

1.1 Descripcion de la empresa
Razén Social:
Pinturas Everest. C.A; J 30999751-3

Ubicacion

Centro Empresarial Horizonte, Avenida 63, Valencia, Carabobo.

Resena Histoérica

Pinturas Everest C.A. es una empresa venezolana fundada en Valencia, estado
Carabobo, el 16 de abril de 2003. Con el objetivo de fabricar y comercializar pinturas para
diferentes sectores, como el industrial, arquitectonico, maderero y automotriz,
actualmente cuenta con dos plantas de produccion, dos almacenes de materia prima y
un edificio de oficinas administrativas. Ademas, gracias a su capacidad de produccion de
10.000 galones diarios y un capital humano de mas de 100 empleados, han sido capaces
de satisfacer la demanda de los clientes. La experiencia adquirida a lo largo de los afios,
junto con la formacion del personal, la adaptacion a las nuevas tecnologias y el proceso
de investigacion para la mejora continua les ha permitido permanecer en un mercado

altamente competitivo.



1.1.2 Estructura Organizativa
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Figura 1: Diagrama organizacional de PINTURAS EVEREST C.A

1.2 Mision de la Empresa
Pinturas Everest C.A se describe a si misma, como una empresa que se esfuerza al
maximo por ofrecer una amplia gama de pinturas a toda Venezuela, destacadas por la

Optima calidad y el mejor precio, con el propésito de estar a la altura de las necesidades
de sus clientes.

1.2.1 Vision de la Empresa
Ser lideres en la fabricacion de pinturas en Venezuela, impulsados por el talento de
la organizacion para destacar con productos de excelente calidad, alta durabilidad y

precios competitivos; con el fin de ser el proveedor mas rentable del mercado.

1.2.2 Objetivos de la Empresa

» Fabricar productos de alta calidad que cubran las necesidades del cliente.

* Asegurar recurso humano altamente calificado y comprometido.
* Proyectar la disponibilidad de productos en los inventarios.

+ Potenciar la presencia de Pinturas Everest en los puntos de ventas y aliados
comerciales.



* \Velar por el cumplimiento de las metas establecidas para cada gerencia.
» Garantizar la eficiencia y eficacia del sistema de gestion de calidad.
» Optimizar el uso de los recursos financieros

* Promover el mejoramiento continuo O Fortalecimiento de la marca

1.3 Descripcidén del departamento

El departamento de ventas es el area que se encarga del desarrollo y coordinacién
de estrategias de ventas que impulsa a la organizacion a posicionarse en un lugar
rentable en el mercado. Su funcién principal es promocionar y vender los productos de
la fabrica de pinturas a través de estrategias de marketing y ventas efectivas, asi como

mantener relaciones sdlidas con los clientes existentes y potenciales.

1.3.1 Estructura Organizativa del departamento de ventas.

Pinturas
Everest

|

Asesores de Venta

rrrrrrrrr

|
Analista de Venta [ Analista de Venta [ Analista de Venta Analista de
Facturacion

Figura 2: Diagrama organizacional del drea comercial de PINTURAS EVEREST

CA

1.3.2 Misién del departamento de Ventas
Generar relaciones comerciales duraderas con nuestros clientes, a través de un servicio

excepcional y una amplia gama de productos de pintura.
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1.3.3 Vision
Ser lideres en el mercado de pinturas, ofreciendo soluciones innovadoras y de alta

calidad a nuestros clientes

1.3.4 Objetivos del departamento

+ Gestionar equipos de ventas y mantener relaciones positivas con los clientes,
asesores de ventas free-lance y analistas de ventas a su cargo.

« Cumplir los objetivos de ventas establecidos por la Gerencia de Ventas mediante
el uso de técnicas de mercadeo innovadoras.

+ Coordinary ejecutar los procesos de ventas internos para atraer y retener personal
que cumpla con los requerimientos de metas propuestas.

* Mantener comunicacion directa con el Gerente de Ventas, reportando novedades

diarias y siguiendo las normas y politicas de la organizacion.

Fase 2: Diagnostico

2.1 Diagnoéstico de necesidades
En las organizaciones, la transicion de una situacion a otra y la competitividad global

son inevitables. Por esta razon, las empresas deben planificarse continuamente y crear
estrategias que les permitan adaptarse a los cambios. En particular, han enfatizado en
los planes estratégicos de marketing para lograr sobrevivir en el mercado. Ademas, el
marketing directo es una estrategia que enfatiza la interaccioén entre el cliente y la marca,
apoyada en una atencidn personalizada a través de una relacién unipersonal, con el fin
de fortalecer la relacion comercial. Esta estrategia se ha vuelto muy popular en los ultimos
afos y ha sido utilizada por muchas empresas para aumentar su rentabilidad y fidelizar
a sus clientes.

En los ultimos afos, se ha notado un renacimiento de la industria venezolana y las
empresas estan simpatizando con la idea de crear estrategias para aumentar la
rentabilidad de sus organizaciones y fidelizar a los clientes diversificando sus objetivos
en aras de satisfacer al mercado meta. En particular, en el Estado Carabobo, un estado
caracterizado por su industria comercial, se encuentra Pinturas Everest C.A., una
empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de pinturas dirigidas a diferentes

sectores.
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La experiencia adquirida a lo largo de sus 20 afos en el mercado ha hecho posible
que estén a la altura de un mercado altamente competitivo. Sin embargo, desde el
segundo semestre del afio 2022, Pinturas Everest C.A. ha presentado una disminucion
apreciable de los niveles de ventas y falta de cumplimiento de las metas del presupuesto
anual en volumen de galones y en monto de ventas establecidos.

Debido a la disminucién de los niveles de ventas y la falta de cumplimiento de las
metas del presupuesto anual en Pinturas Everest C.A., se ha generado una merma en la
cartera de clientes e ingresos financieros a la empresa. Por esta razén, es necesario
realizar un estudio total para conocer aspectos fundamentales que son base en la
investigacion y estrategias a implementar en un Plan de Marketing Directo. La
implementacion de este plan permitira generar objetivos de fidelizacién y mejoras en las
relaciones comerciales con los clientes actuales, asi como la captacion de nuevos
clientes. En resumen, el Plan de Marketing Directo puede ser la solucion que Pinturas
Everest C.A. necesita para superar su actual situacion y adaptarse a los cambios del

mercado.
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2.2 Plan de trabajo

ANEXO U

Y] REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

COORDINACION DE PASANTIA

SEMESTRE REGULAR: __9n0, SEMESTRE EXTRAORDINARIO:

- PLAN DE TRABAJO PARA PASANTIAS
Apellidos y Nombres: Mendomn Gonzblez Engineith Cloudee

DATOS DEL  [Céduln de 1dentidad: 16136713 | Telefono: 04244271393
ESTUDIANTE

Fuoultnd: Ciencios Sociales Escueln: Mercadeo
Teléfonos: 04144316308

Razon Social: Pinturas Everest C.A

Dircccion: Zona Induutrial Municipal Norte. Centro Empresarinl
DATOS DE Horizonte, Avenida 63, Valencin, Carabobo.
LA EMPRESA [ Enidad Econdmicy: Fibricu de Pinturas

Departamento donde realizard ln pusantia: Ventas

Nombre del Tutor Académico: Jonnexis Moreno

DATOS DE
LOS TUTORES | Nombre del Tutor Empresarial: Amaldo Padrdn

TITULO: Plan de Marketing Directo para ol incremento de la cartera de clientes
on la empresa Pinturas Everest CA.

Dingnostico de la pasontia: Disminucion significativa de las ventas por ’,
diversos fiuctores internos y externos de ln cmpresa. _J
Titulo del informe: Plan de Marketing Directo para ol incremento de la cartera de clientes ‘
en la empresa Pinturas Everest C.A. :

Identificacion del problema o situaciones problemdticas: En la cmpresa cxisle una
disminucion apreciable de los niveles de ventas, falta de cumplimicnto dc las metas
del presupucesto anual en volumen de galones y en monto de ventas establecidos. La
empresa quicre sumentar la cartera de clientes, fidelizaclos y mejorar relaciones con

los clientes actuales. :
Formulucion del problema: ;De qué manera un plon de marketing dirccto ayuda ol
incremento de la cartera de clientes de la empresa Pinturas Everest C.A?

Objetivo general: Objetivos especificos:

Proponer un plan de marketing dirccto « Diagnosticar la  situacion actual en

pora ¢l incremento de [a cartera de cuanto al marketing directo empleado en |
clientes en la cmpresa Pinturas Everest, In empresa Pinturas Everest C.A.

C.A., Valencia estado Carabobo. « Idontificar factores internos y eXlernos

de la empresa Pinturas Everest C.A.

s Proponer un plan de marketing directo
para ¢l incremento de la cartera de
clientes en la empresa Pinturas Everest

AN 3 A S
CION POR LA cownslﬁr +
RIF: J-309897513
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. ANEXO U-1

" REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
COORDINACION DE PASANTIA

PROGRAMACION DE ACTIVIDADES PARA PASANTIAS

Semana Actividades Observaciones
Diagnostico de la situacion actual de la

empresa en cuanto a las estrategias de ventas

Revision del historico de ventas afio 2020

Andlisis del historico de ventas afio 2020

Revision del historico de ventas aio 2021

Andlisis del historico de ventas aflo 2021

w e W o

6 Revision del historico de ventas aflo 2022

Andlisis del historico de ventas afio 2022

encuesta de satisfaccion para obtener

|datos precisos sobre la disminucion de las ventas

Contacto via telefonico a cartera de clientes para

plicacidn s

Contacto via telefonico a cartera de clicntes para

Revis on y andlisis de los datos obtenidos con el

-

-

| Planific \cibn de acciones con ¢l resultado obtenido

Nombre, firma y sclld de la facultad)
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2.3 Cronograma de Actividades

TIEMPO
ACTIVIDADES Marzo Marzo Abril Mayo Junio TOTAL
2023 2023 2023 2023 2023 EN DIAS
Diagnéstico de
Necesidades X 5
Plan de Trabajo X 5
Cronograma de
Actividades X 2
Descripcion de
las Actividades X 17
Recursos
Técnicos y X 7
Humanos
Principios
Teodricos X 7
Redaccion del
Informe Final X 12
Total 55

2.4 Descripcion de Actividades

A continuacién, se detallan las actividades llevadas a cabo por la pasante durante
las doce (12) semanas en Pinturas Everest, C.A.
Durante la primera semana (desde el 20/03/2023 hasta el 24/03/2023), se le dieron
indicaciones a la pasante sobre las tareas que debia realizar en el Departamento de
Ventas y se realiz6 un diagnostico de las necesidades presentes en dicho departamento.
En la segunda semana (desde el 27/03/2023 hasta el 31/03/2023), se llevo a cabo una
revision y analisis del histérico de ventas correspondiente al ano 2020 para confirmar las
proyecciones de los afios siguientes, partiendo del diagndstico de necesidades del
Departamento.

Durante las semanas tres y cuatro (desde el 3/04/2023 hasta el 14/04/2023), se
realizé un analisis del historial de ventas del afio 2021 para obtener informacién valiosa
sobre el comportamiento de los clientes y establecer una comparativa con afos

anteriores para validar la proyeccion de afnos posteriores.
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En las semanas cinco y seis (desde el 17/04/2023 hasta el 28/04/2023), se
analizaron las ventas reales del afio 2022, evidenciando una disminucion significativa a
partir del segundo semestre del afio, encontrando como comparativa un afio pandémico
(2020) alto en ventas. Para la séptima semana (desde el 02/05/2023 hasta el
05/05/2023), la pasante elaboré un borrador de encuesta para medir el nivel de
compromiso y satisfaccidon que tienen los clientes hacia la marca Pinturas Everest. Dicha
encuesta se aplicaria luego del contacto y depuracion de los clientes pertenecientes a su
base de datos.

Durante las semanas ocho, nueve, diez y once (desde el 8/05/2023 hasta el
2/06/2023), la pasante realizo el contacto via telefonica con los clientes de la base de
datos, que asciende a aproximadamente dos mil clientes en todo el territorio nacional,
con el objetivo de depurar y actualizar datos precisos como numeros telefonicos, correos
electronicos, redes sociales y actividad comercial. Finalmente, en la semana doce (desde
el 05/06/2023 hasta el 9/06/2023), la pasante se concentrd en la elaboracion y entrega

del informe preliminar de las pasantias.

2.5 Recursos técnicos y humanos

Chiavenato (1999) define los recursos como “los medios que las organizaciones
poseen para realizar sus tareas y lograr sus objetivos: son bienes o servicios utilizados
en la ejecucion de las labores organizacionales . Este concepto es posible adaptarlo al
entorno de la investigacion al definir los recursos como los medios materiales, humanos
e institucionales que seran utilizados para cumplir con los objetivos de la investigacion.
De esta manera los Recursos a utilizar son los siguientes:

Recursos Humanos.
* El Investigador
* Tutor Académico y Tutor Empresarial.

+ Personal de la empresa.
Recursos Materiales.

* Laptop Lenovo Ideapad 330-151KB

* Laptop Aspire A514-54

« Software “Microsoft Office Word 2016" [0 Pendrive.
» Teléfono Celular.

* Impresora.
16



» Materiales y Equipos de Oficina.

Fase 3: Vinculacion teérica
3.1 Principios Tedricos
3.1.1 Marketing

“La mercadotecnia es la funcion de la empresa que se encarga de definir los
clientes meta y la mejor forma de satisfacer sus necesidades y deseos de manera
competitiva y rentable" (Kotler, 2006, p.256). Esta cita de Kotler destaca la importancia
de la mercadotecnia en las empresas, ya que su funcion principal es identificar a los
clientes potenciales y ofrecerles los productos o servicios que mejor satisfagan sus
necesidades y deseos. Ademas, la mercadotecnia debe hacerlo de manera competitiva
y rentable, lo que significa que las empresas deben ser eficientes y efectivas en su
estrategia de marketing para lograr el éxito en el mercado.

El comentario de Kotler es relevante en el caso de Pinturas Everest, ya que la
empresa debe enfocarse en la funcion de la mercadotecnia para identificar a sus clientes
potenciales y desarrollar productos que satisfagan sus necesidades y deseos. Asimismo,
deben hacerlo de manera competitiva y rentable para lograr el éxito en el mercado. La
empresa también debe encontrar formas efectivas de promocionar y distribuir sus
productos para llegar a su publico objetivo, lo que es parte de la estrategia de marketing.
En resumen, la cita de Kotler destaca la importancia de la mercadotecnia en las
empresas, y en el caso especifico de Pinturas Everest, es crucial para lograr el éxito en

el mercado.

3.1.2 Plan de Marketing

“Un plan de marketing es un documento escrito que resume lo que se conoce sobre el
mercado e indica como es que la empresa pretende alcanzar sus objetivos de marketing”
(Kotlery Keller, 2006, p.60). La cita hace referencia a la importancia del plan de marketing
para una empresa, siendo éste un documento escrito que resume la informacion
relevante sobre el mercado en el que opera la empresa y describe como la empresa

planea alcanzar sus objetivos de marketing en ese mercado.

En el caso de Pinturas Everest, la empresa debe utilizar un plan de marketing para

identificar a sus clientes potenciales y desarrollar una estrategia efectiva para satisfacer
17



sus necesidades de manera competitiva y rentable. El plan de marketing también debe
incluir una estrategia de promocién y distribucién para llegar al publico objetivo de manera
efectiva. La empresa puede analizar el mercado para identificar las tendencias actuales
y futuras, asi como las necesidades y deseos de sus clientes potenciales. Luego, puede
utilizar esta informaciéon para desarrollar productos y servicios que satisfagan estas
necesidades y deseos de manera efectiva. En resumen, la cita de Kotler destaca la
importancia del plan de marketing para una empresa, y en el caso especifico de Pinturas
Everest, es decisivo para lograr el éxito en el mercado mediante una estrategia efectiva

que satisfaga las necesidades y deseos del publico objetivo.

3.1.3 Marketing Directo
Kotler y Armstrong (2012) en su obra Marketing afirman que:

El marketing directo consiste en conexiones directas con consumidores
cuidadosamente elegidos, a menudo basados en una interaccion personal.
Con la ayuda de bases de datos detalladas, las comparias adaptan sus
ofertas y comunicaciones de marketing a las necesidades de segmentos
estrechamente definidos o incluso de compradores individuales. (p.496)

Esta cita explica que el marketing directo implica establecer conexiones directas
con consumidores especificos, seleccionados cuidadosamente, a menudo a través de
una interaccion personal. Las empresas utilizan bases de datos detalladas para
personalizar sus ofertas y comunicaciones de marketing para satisfacer las necesidades
de segmentos especificos o incluso de compradores individuales. Esto permite una

mayor eficiencia en la comercializacion y una mejor experiencia del cliente.

La empresa Pinturas Everest podria beneficiarse de una estrategia de marketing
directo como la descrita en la cita anterior. Al utilizar bases de datos detalladas, la
empresa podria personalizar sus ofertas y comunicaciones de marketing para satisfacer
las necesidades de segmentos especificos o incluso de compradores individuales. Esto
permitiria a la empresa llegar directamente a sus clientes potenciales y construir
relaciones mas sélidas y duraderas con ellos. Ademas, el marketing directo permitiria a
Pinturas Everest medir los efectos de sus campafas y encontrar la combinacion mas
adecuada de medios y mensajes para alcanzar sus objetivos comerciales. En resumen,
un plan de marketing directo seria una forma efectiva para que Pinturas Everest aumente
su base de clientes y mejore su experiencia en el mercado.

18



3.1.4 Marketing Interactivo
Kotler y Keller (2006), en su obra Direccion de Marketing sefialan que:

Los canales mas novedosos de marketing directo son electronicos. Internet
ofrece a las empresas y a los consumidores nuevas oportunidades de
interaccion e individualizacion. En el pasado, las empresas enviaban
mensajes a través de los medios de comunicacion a todo el publico en
general. En la actualidad, esas mismas empresas envian contenido
individualizado y los propios consumidores personalizan aun mas tal
contenido. Las empresas hoy pueden interactuar y dialogar con grupos
mucho mas amplios que en el pasado. (p.612)

Esta cita destaca cémo los canales de marketing directo estan evolucionando

hacia medios electrénicos como Internet, lo que ofrece nuevas oportunidades para la
interaccién y personalizacién entre empresas y consumidores. En el pasado, las
empresas enviaban mensajes genéricos a todo el publico, pero ahora pueden enviar
contenido individualizado y personalizado, lo que les permite interactuar con grupos mas
amplios y dialogar con ellos. Esta evoluciéon esta transformando la forma en que las

empresas hacen marketing y cobmo los consumidores reciben informacion.

En relacion con Pinturas Everest, el uso del correo electrénico como herramienta
de marketing directo puede ser muy util para comunicar informacién sobre nuevos
productos, promociones y descuentos a sus clientes. Al personalizar la comunicacion y
escuchar las necesidades de los consumidores, pueden fidelizar a sus clientes y
mantener una relacion cercana con ellos. Es importante tener en cuenta que el correo
electronico debe ser utilizado de manera estratégica y no como Spam, evitando enviar
informacion no solicitada e irrelevante que pueda perjudicar la imagen de la empresa. En
resumen, el correo electronico es una herramienta eficaz para mantener una
comunicacion cercana y personalizada con los clientes de Pinturas Everest, siempre y

cuando se utilice de manera estratégica y respetuosa.

3.1.5 Telemarketing
Kotler y Keller (2006), en su obra Direccién de Marketing exponen que:

El telemarketing consiste en emplear operadores telefénicos y centros de
llamadas para atraer a nuevos clientes, vender a clientes existentes vy
ofrecer un servicio adicional como tomar nota de pedidos y responder
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preguntas. El telemarketing ayuda a las empresas a aumentar sus ingresos,
reducir sus costos de venta y mejorar la satisfaccion del cliente. (p. 611)
Esta cita enfatiza como el telemarketing se enfoca en utilizar operadores

telefénicos y centros de llamadas para atraer nuevos clientes, vender a clientes
existentes y ofrecer un servicio adicional como tomar nota de pedidos y responder
preguntas. La finalidad del telemarketing es aumentar los ingresos de la empresa, reducir
los costos de venta y mejorar la satisfaccion del cliente. A través del telemarketing, las
empresas pueden establecer una comunicacion directa con sus clientes, lo que les
permite conocer mejor sus necesidades y ofrecerles soluciones personalizadas. Ademas,
el telemarketing puede ser una herramienta eficaz para generar ventas y fidelizar a los

clientes existentes.

Para llevar a cabo una estrategia efectiva de telemarketing, es fundamental que
Pinturas Everest cuente con una base de datos actualizada y precisa de clientes
potenciales o existentes. Asimismo, es importante que los agentes de telemarketing
cuenten con un guion bien estructurado para poder comunicar de manera clara los
beneficios de los productos y servicios ofrecidos por la empresa. Al mismo tiempo, es
recomendable realizar un seguimiento posterior a la llamada para verificar el nivel de
interés del cliente, responder preguntas adicionales y cerrar la venta si es posible. Es
concluyente tener en cuenta que el telemarketing puede generar resultados positivos si
se realiza de manera no invasiva, pero también puede generar rechazo si se lleva a cabo
de manera poco adecuada. En resumen, el telemarketing puede ser una herramienta
efectiva para aumentar las ventas y mejorar la satisfaccion del cliente en Pinturas

Everest, siempre y cuando se realice de manera adecuada y respetuosa.

3.1.6 Mezcla de Marketing
Kotler y Armstrong (2012), en su obra Marketing plantean que:

Las principales herramientas de la mezcla de marketing se clasifican en
cuatro grandes grupos, denominados las cuatro P del marketing: producto,
precio, plaza y promocion. Para entregar su propuesta de valor, la empresa
primero debe crear una oferta que satisfaga una necesidad (producto).
Debe decidir cuanto cobrara por la oferta (precio) y como la pondra a
disposicion de los consumidores meta (plaza). Finalmente, debe
comunicarles a los clientes meta la oferta y persuadirlos de sus méritos
(promocidn). La empresa debe integrar cada herramienta de la mezcla de
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marketing en un amplio programa de marketing integrado que comunique
y entregue el valor pretendido a los clientes elegidos. (p. 12)

La cita destaca la importancia estas cuatro herramientas principales de la mezcla
de marketing para el éxito de cualquier empresa, que incluyen, el producto (la oferta que
satisface una necesidad del cliente), el precio (el costo que se cobrara por ese producto),
la plaza (la forma en que se pondra a disposicion del cliente) y la promocion (la
comunicacion y persuasion al cliente sobre los méritos del producto). La empresa debe
integrar estas herramientas en un programa de marketing compuesto que comunique y
entregue el valor pretendido a los clientes elegidos. En resumen, esta cita resalta la
importancia de una estrategia de marketing efectiva y bien estructurada para cualquier

empresa, enfocandose en la satisfaccion del cliente y la entrega de valor.

Para incrementar su cartera de clientes, Pinturas Everest C.A. podria aplicar la
teoria de las cuatro P del marketing en su Plan de Marketing Directo. En cuanto a la
estrategia de Producto, se podria mejorar la calidad de los productos o desarrollar nuevos
para satisfacer las necesidades y deseos del publico objetivo. En cuanto a la estrategia
de Promocion, se podrian utilizar técnicas de marketing directo como correo electronico,
telemarketing o0 mensajes de texto para promocionar los productos y servicios. Para la
estrategia de Plaza, se podria mejorar la distribucion y disponibilidad de los productos en
los puntos de venta y considerar expandir su presencia en otros canales como el
comercio electrénico o las redes sociales. Una opcidn viable seria crear una tienda en
linea para permitir compras desde el hogar o utilizar plataformas como Mercado Libre.
En resumen, aplicar la teoria de las cuatro P del marketing podria ser una herramienta
efectiva para mejorar la estrategia de marketing directo de Pinturas Everest C.A. y

aumentar su base de clientes.

3.1.7 Administracién de relaciones con los Clientes
Kotler y Keller (2006), en su obra Direccion de Marketing expresan que:

La administracion de relaciones con los clientes permite a las empresas
ofrecer un servicio excelente en tiempo real mediante el uso efectivo de
cuentas de informacion personal. Con base en lo que las empresas saben
sobre cada uno de los clientes mas importantes, pueden personalizar
ofertas, servicios, programas, mensajes Yy comunicaciones. La
administraciéon de relaciones con los clientes es importante porque uno de
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los ingredientes fundamentales de la rentabilidad de una empresa es el
valor agregado de su base de datos de clientes. (p. 153).

Kotler y Keller destacan la importancia de la administracion de relaciones con los
clientes para ofrecer un servicio excelente y personalizado en tiempo real. Al utilizar
cuentas de informacién personal, las empresas pueden conocer mejor a sus clientes y
adaptar sus ofertas, servicios, programas, mensajes y comunicaciones para satisfacer
sus necesidades y deseos especificos. Para resumir, esta cita resalta la importancia de
la administracion efectiva de las relaciones con los clientes para el éxito de cualquier
empresa que busque mejorar su rentabilidad a través de un servicio excelente y

personalizado.

Para mejorar su Plan de Marketing Directo, Pinturas Everest podria utilizar la
administracién de relaciones con los clientes para personalizar sus ofertas y
comunicaciones dirigidas a sus clientes mas importantes. Al recopilar y analizar datos de
los clientes, como sus preferencias de color, tipo de pintura favorita y frecuencia de
compra, se podria ofrecer un servicio personalizado y adaptado a las necesidades y
preferencias individuales de cada cliente. La implementacion de estrategias de CRM en
el plan de marketing directo de Everest permitiria ofrecer promociones especiales o
descuentos en los productos que mas le interesen a cada cliente, mejorando asi su
satisfaccion y fidelizacion con la marca. Ademas, la informacion recopilada también
podria utilizarse para mejorar la calidad del servicio al cliente y ofrecer recomendaciones
personalizadas. En sintesis, la administracion efectiva de relaciones con los clientes
podria ser una herramienta valiosa para mejorar el Plan de Marketing Directo de Pinturas

Everest.

Fase 4: Resultado del diagnéstico
0 Diagnéstico de la situacion actual en cuanto al marketing directo empleado

por la empresa Pinturas Everest
La encuesta se realizd a una muestra de 24 encuestados seleccionados de una
poblacion de 57 clientes potenciales contactados a través de la base de datos de

Pinturas Everest.
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1.- ¢Conoce la marca Pinturas Everest?

Cuadro 1. Conocimiento de la marca Pinturas Everest

Opcién Frecuencia Absoluta %
Si 24 100
No 0 0

Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

® si
® No

Grafico 1. ; Conoce la marca Pinturas Everest?
Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 1 que todas las personas encuestadas conocen la
marca Pinturas Everest, lo que evidencia un alto nivel de reconocimiento de la marca

entre la muestra analizada.

2.- ;Cémo tuvo conocimiento de nuestra marca Pinturas Everest?

Cuadro 2. Primer contacto con la marca Pinturas Everest

Opciodn Frecuencia Absoluta %
A través de una 6 25
recomendacioén de otro
aliado comercial

Me contactaron 15 62,5
directamente desde

Su equipo de ventas.
Vi informacion sobre su 0 0

marca en una feria o
evento comercial.
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Realicé una busqueda en 1 4,2
internet 'y encontré su

marca

Ninguna de las anteriores 2 8,3

Total 24 100
Fuente: Mendoza (2023)

@ A través de una recomendacion de otro
aliado comercial.

@ Me contactaron directamente desde su
equipo de ventas.
Vi informacion sobre su marca en una
feria o evento comercial.

@ Realicé una busqueda en internet y
encontré su marca.

Grafico 2. ; Cémo tuvo conocimiento de nuestra marca Pinturas Everest?
Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 2 que el 62,5% de las personas encuestadas tuvieron
conocimiento de la marca Pinturas Everest al ser contactadas directamente por su equipo
de ventas. El 25% lo hizo a través de recomendaciones de otros aliados comerciales, el
4,2% encontro informacion en internet y el 8,3% a traves de instagram

Lo que concluye que el contacto directo del equipo de ventas es la estrategia mas
efectiva para dar a conocer la marca Pinturas Everest, seguido de las recomendaciones
de otros aliados comerciales. Por otro lado, la presencia en eventos o ferias comerciales
y la busqueda en internet tuvieron un menor impacto en el conocimiento de la marca.

3.- ¢ Conoce el portafolio de productos que ofrece la marca Pinturas Everest?

Cuadro 3. Conocimiento del portafolio de productos que ofrece la marca.

Opcién Frecuencia Absoluta %
Si 24 100
No 0 0

Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)
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® si
® No

Grafico 3. ; Conoce el portafolio de productos que ofrece la marca Pinturas Everest?
Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 3 que el 100% de las personas encuestadas conocen
el portafolio de productos de la marca Pinturas Everest. Lo que evidencia que su
estrategia de comunicacién ha sido efectiva para dar a conocer sus productos. Asimismo,
al no haber respuestas negativas, se puede concluir que la marca goza de buena

reputacion y reconocimiento entre los consumidores.

4.- ; Como calificaria la calidad general de los productos de Pinturas Everest C.A.?

Cuadro 4. Calificacion de la calidad general de los productos de Pinturas Everest C.A

Opcidén Frecuencia Absoluta %
Excelente 22 91,7
Bueno 2 8,3
Regular 0 0
Deficiente 0 0

Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Excelente
@ Buena

@ Regular
@ Deficiente

25



Grafico 4. ; Como calificaria la calidad general de los productos de Pinturas Everest C.A.?
Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 4 que el 91.7% de los encuestados calificaron como
"Excelente". la calidad general de los productos de Pinturas Everest C.A, lo que evidencia
que la empresa ha logrado mantener un alto nivel de calidad en sus productos,
superando las expectativas de la mayoria de sus clientes en términos de calidad. El
hecho de que no se hayan registrado calificaciones negativas de "Regular” o "Deficiente"
lo que concluye que la empresa ha logrado evitar deficiencias significativas en sus

productos.

5.- ¢ Ha notado alguna mejora en la calidad de los productos de Pinturas Everest a lo
largo del tiempo?

Cuadro 5. Apreciacién de alguna mejora en la calidad de los productos de Pinturas

Everest a lo largo del tiempo

Opcidén Frecuencia Absoluta %

Si, ha mejorado 1 4,2
significativamente.
Si, ha habido algunas 5 20,8
mejoras
No, se mantiene igual. 17 70,8
No, ha empeorado. 1 4,2

Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Si, ha mejorado significativamente.

@ Si, ha habido algunas mejoras.
No, se mantiene igual.

@ No, ha empeorado.

el
‘

Grafico 5. ;Ha notado alguna mejora en la calidad de los productos de Pinturas Everest
a lo largo del tiempo?
Fuente: Mendoza (2023)
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Analisis: Se observa en el grafico 5, que un 70.8%, opinan que la calidad de los
productos de Pinturas Everest se mantiene igual. EI 20.8% ha notado algunas mejoras,
mientras que el 4.2% considera que ha mejorado significativamente. Por ultimo, el 4.2%
cree que la calidad ha empeorado. Lo que evidencia que la opinion general de los
encuestados es que la calidad de los productos de Pinturas Everest se mantiene estable
y un pequefo porcentaje ha notado mejoras significativas. Estos resultados indican la
importancia de seguir monitoreando y mejorando la calidad de los productos para

satisfacer las expectativas de los clientes.

6.- ;Con qué frecuencia ha realizado negocios con nuestra fabrica de pinturas en

el Gltimo ano?

Cuadro 6. Frecuencia de compra en el ultimo ano.

Opcidén Frecuencia Absoluta %
Menos de una vez al mes. 16 66,7
Una vez al mes. 8 33,3
De dos a tres veces al mes. 0 0
Mas de tres veces al mes 0 0
Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Menos de una vez al mes.
® Una vez al mes

De dos a tres veces al mes
@ Mas de tres veces al mes

Grafico 6. ; Con qué frecuencia ha realizado negocios con nuestra fabrica de pinturas en
el ultimo ano?
Fuente: Mendoza (2023)
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Analisis: Se observa en la grafica 6 que el 66,7% de las personas encuestadas realizan
negocios con la fabrica de pinturas menos de una vez al mes, lo que evidencia una
relacion comercial esporadica o no tan frecuente. El 33,3% de los encuestados realiza
negocios una vez al mes, lo que concluye una frecuencia regular en su relacion comercial

con la empresa.

7.- ¢Cree Ud. que los productos de Pinturas Everest ofrecen una buena relacion

calidad-precio?

Cuadro 7. Relacion calidad-precio de los productos de Pinturas Everest

Opcién Frecuencia Absoluta %
Si 24 100
No 0 0

Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

® si
® No

Grafico 7. ¢ Cree Ud. que los productos de Pinturas Everest ofrecen una buena relacion
calidad-precio? Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 7 que el 100% de los encuestados considera que los
productos de Pinturas Everest ofrecen una buena relacién calidad-precio. Lo que
evidencia una alta satisfaccion y confianza en la marca, lo cual es un indicador positivo

para la empresa.
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8.- ¢ Consideras que nuestros precios son competitivos en comparacién con

otras fabricas de pinturas?

Cuadro 8. Precios competitivos en comparacién con otras fabricas de pinturas

Opcidén Frecuencia Absoluta %
Muy competitivos 16 66,7
Competitivos 7 29,2
Aceptables 0 0
Poco competitivos Total 1 4,2
24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Muy competitivos.

@ Competitivos.
Aceptables.

@ Poco competitivos

Grafico 8. ; Consideras que nuestros precios son competitivos en comparacion con otras
fabricas de pinturas?

Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 8, que el 66,7% de los encuestados considera que los
precios de la fabrica de pinturas son muy competitivos en comparacién con otras. El
29.2% los considera simplemente competitivos. Solo un 4.2% de los encuestados
considera que los precios son poco competitivos. Lo que se concluye que la mayoria de
los encuestados perciben a la fabrica de pinturas como una opcidn con precios altamente
competitivos, lo cual puede ser un factor positivo en términos de atraccién y preferencia

de clientes.
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9.- ¢ Como calificaria la atencién y servicio al cliente que recibe por parte de

nuestro equipo?

Cuadro 9. Calificacién de la atencidn y servicio al cliente que recibe por parte de nuestro

equipo.
Opcion Frecuencia Absoluta %
Excelente 16 66,7
Bueno 8 33,3
Regular 0 0
Deficiente 0 0
Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Excelente

® Bueno
Regular

@ Deficiente

Cuadro 9. ;Como calificaria la atencion y servicio al cliente que recibe por parte de
nuestro equipo?

Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en la gréfica 9, que el 66,7% califica la atencidn y servicio al cliente
como excelente, mientras que el 33,3% la califica como bueno. Lo que evidencia que el
equipo ha logrado satisfacer las expectativas y brindar un alto nivel de atencion. Es
importante destacar que no se registraron calificaciones de regular o deficiente, lo que
concluye que el equipo ha mantenido un nivel consistente de calidad en la atencion al
cliente. Estos resultados reflejan una buena gestion del equipo y podrian ser

considerados como un indicador de satisfaccion general por parte de los clientes.
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10.- ¢ Cuales son los aspectos que considera que podrian mejorarse en la relacién

comercial con su empresa?

Cuadro 10. Aspectos que podrian mejorarse en la relacion comercial.

Opcion Frecuencia Absoluta %
Variedad de productos 0 0
Precios. 0 0
Atencion al cliente. 0 0
Tiempos de entrega 23 95.8
Otros 1 4,’2
Total 24 100

Fuente: Mendoza (2023)

@ Variedad de productos.
@ Precios.

Atencién al Cliente.
@ Tiempos de entrega.
@ Otros.

Grafico 10. ¢ Cuales son los aspectos que considera que podrian mejorarse en la relacion
comercial con su empresa?

Fuente: Mendoza (2023)

Analisis: Se observa en el grafico 10, que el 95,8% de los encuestados consideran que
los tiempos de entrega son el aspecto que mas podria mejorarse en la relacion comercial
con la empresa. Lo que evidencia que existe una insatisfaccién generalizada en cuanto

a la rapidez y eficiencia en la entrega de los productos.
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O Identificacién de los factores internos y externos de la empresa Pinturas

Everest

Escasa Publicidad.

* Tiempos de entrega tardios.
Sistema de Informacién de Mercado
deficiente.

No cuentan con un departamento

de marketing. D_/

EVEREST ] h
F G Oportunidades:

* Variedad de productos.

« Excelente calidad.

* Presencia importante y reconocimiento
en el mercado.

e Equipos y maquinaria especializada para en el mercado.
la produccién. e Ampliar cartera de Clientes.

e Laboratorio de Control de Calidad para
verificacién de lotes antes de enviar al

mercadod R

o MAN

Analisis: Las amenazas que enfrenta la empresa son significativas, ya que la presencia

» Numerosas empresas emergentes con
productos de bajos precios.
e Venta de pinturas a granel.

V™ o

—

e Creciente demanda del producto

de numerosas empresas emergentes con productos de bajos precios puede afectar su
cuota de mercado. Ademas, la venta de pinturas a granel puede representar una
competencia directa en términos de precios y conveniencia para los clientes. En cuanto
a las debilidades, la escasa publicidad limita la visibilidad de la empresa y puede dificultar
el aumento de su base de clientes. Los tiempos de entrega tardios pueden generar
insatisfaccion entre los clientes y afectar la reputacion de la empresa. El sistema de
informacion de mercado deficiente implica una falta de conocimiento sobre las
necesidades y preferencias de los clientes, lo cual puede dificultar la toma de decisiones
estratégicas. La falta de un departamento de marketing es una desventaja importante,
ya que limita las acciones y estrategias para promocionar y posicionar los productos en
el mercado.

Por otro lado, las fortalezas de la empresa son notables. La variedad de productos
ofrece opciones atractivas a los clientes y puede generar mayores ventas. La excelente

calidad de los productos es un factor clave para mantener la satisfaccion y lealtad de los
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clientes. La presencia importante y reconocimiento en el mercado brinda confianza a los
consumidores y puede facilitar el posicionamiento frente a la competencia. La
disponibilidad de equipos y maquinaria especializada para la producciéon permite
garantizar eficiencia y calidad en el proceso productivo. El laboratorio de control de
calidad es una ventaja adicional, ya que asegura que los lotes enviados al mercado
cumplan con los estandares requeridos.

En cuanto a las oportunidades, la creciente demanda del producto en el mercado
es una sefal positiva para la empresa. Puede aprovechar esta tendencia para aumentar
su participacion en el mercado y expandir su base de clientes. La ampliacion de la cartera
de clientes es una oportunidad clave para aumentar las ventas y generar un crecimiento
sostenible. Es importante que la empresa tome medidas para abordar sus debilidades,
como mejorar la publicidad, reducir los tiempos de entrega y fortalecer su sistema de
informacion de mercado. Al mismo tiempo, debe aprovechar sus fortalezas, como la
calidad de sus productos y su presencia en el mercado, para capitalizar las oportunidades

y lograr un crecimiento exitoso.

Fase 5: Acciones

5.1. Presentacion de la Propuesta

La propuesta para implementar un canal de atencién exclusivo en Pinturas Everest,
brindando una experiencia personalizada a los clientes y potenciales clientes sin importar

su volumen de compra. Este enfoque se basa en dos pilares clave:

1. Atencion preferencial al por mayor: Para aquellos interesados en adquirir
productos al por mayor, se ofrecera la opcion de visitar las oficinas de la empresa,
donde seran atendidos por un equipo especializado en sus necesidades
especificas. Asimismo, se asignara un asesor de ventas dedicado segun su
ubicacion geografica, para garantizar una atencion eficiente y satisfactoria. De
esta manera, los clientes mayoristas contaran con un trato preferencial que les
permitira realizar sus compras de manera agil y obtener el mejor servicio posible

2. Asesoria y venta para uso personal: Para los clientes que deseen productos para
uso personal, se brindara una asesoria completa desde el momento en que el

cliente muestra interés hasta el cierre de la venta. Para lograrlo, se establecera
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una comunicacion directa con los aliados comerciales estratégicos en cada
estado, quienes contaran con un conocimiento profundo de los productos y podran
ofrecer recomendaciones personalizadas. Al mismo tiempo, se garantizara un
control efectivo del inventario, lo que permitira una reposicion rapida en un plazo
maximo de 5 dias. De esta manera, los clientes recibiran una atencion cercana y
experta que les ayudara a tomar decisiones informadas y obtener los productos

adecuados para sus necesidades

5.2. Beneficios de la Propuesta

Con esta propuesta, Pinturas Everest busca fortalecer su relacion con los clientes,

ofreciendo un servicio personalizado y adaptado a sus necesidades. Através de un canal

de atencion exclusivo, la empresa brindara una experiencia unica, ya sea para clientes

mayoristas o para aquellos que buscan productos para uso personal. La meta es generar

satisfaccion, fidelidad y un futuro exitoso para todos.

5.3. Objetivos de la Propuesta
5.3.1. Objetivo General

Incrementar la cartera de clientes de la empresa Pinturas Everest a través de un plan de

marketing directo.

5.3.2. Objetivos Especificos

Definir el segmento a quien se dirige la empresa Pinturas Everest.

Desarrollar un Plan de marketing directo para la empresa Pinturas Everest.
Determinar las métricas e indicadores para el seguimiento y control del plan de

marketing directo para la empresa Pinturas Everest.

5.4. Factibilidad de la Propuesta

5.4.1. Técnica

Capacidad de implementar sistemas de gestion de bases de datos y software de
automatizacién de marketing.

Conocimientos en disefio grafico y produccion de materiales promocionales.
Experiencia en segmentacion de mercado y analisis de datos para personalizacién

de mensajes.
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5.4.2. Operativa
» Establecer un equipo dedicado al plan de marketing directo.
* Definir los canales de comunicacion directa con los clientes, como correo
electronico y llamadas telefonicas.
« Establecer un proceso eficiente para la gestidén y seguimiento de las respuestas y

acciones generadas por el plan.

5.4.3. Economica
» Evaluar el presupuesto disponible para implementar el plan de marketing directo.
0 Analizar el retorno de inversion esperado y establecer metas claras.
» Considerar los costos asociados a la adquisicion y mantenimiento de herramientas

tecnoldgicas necesarias para el plan.

5.5. Desarrollo de la Propuesta
Objetivo 1: Definir el segmento a quien se dirige la empresa Pinturas Everest

La empresa Pinturas Everest es una fabrica de pinturas que se especializa en la
produccion y venta al por mayor de sus productos a distribuidores en la industria de la
pintura. Su principal enfoque esta dirigido a establecer relaciones sélidas con estos
distribuidores, quienes luego se encargan de vender las pinturas a minoristas, como
tiendas de mejoras para el hogar o ferreterias. Trabajan estrechamente con sus
distribuidores para proporcionarles un amplio catalogo de opciones. El objetivo es llegar

al mercado de consumo a través de una red sodlida y eficiente de distribucion.

Objetivo 2: Desarrollar un Plan de marketing directo para la empresa Pinturas
Everest

Los mercados actuales son sumamente competitivos y pueden cambiar rapidamente.
En consecuencia, las empresas deben afrontar constantes retos en relaciéon con nuevos
competidores, tendencias de consumo, modernizacion de las tecnologias y estrategias
de publicidad. Estas deben adaptarse a un consumidor que cambia periédicamente sus
expectativas y habitos de interaccion con las marcas. Por todo esto, la formulacion de las
estrategias de marketing no debe tomarse a la ligera. De alli que se presenta el siguiente

plan de marketing directo para Pinturas Everest.
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1. Analisis de la Situacidén: es necesario determinar las ventajas competitivas que
ofrece Pinturas Everest para sus clientes en cuanto a los distintos productos que
ésta ofrece. Siendo los mas relevantes: la calidad de las pinturas, la durabilidad

de los colores, la variedad de opciones, y el servicio al cliente personalizado.

2. Organizacién de Base de datos: una vez definido el segmento al igual que los
clientes potenciales y clientes que han adquirido productos en Pinturas Everest,
se hace necesario bajo esquemas que permitan leer vy filtrar rapidamente, para
obtener los datos que se necesitan en un momento dado. También es importante
obtener y almacenar la informacion de contacto de los clientes para futuras
iniciativas de publicidad, reenganche o esfuerzos para el desarrollo de la fidelidad

y estrecha relacién con los mismos.

3. Definicion de objetivos claros, realistas y medibles: se hace necesario definir
objetivos coherentes y realistas. Un método que funciona es el SMART, que indica
que los objetivos deben ser siempre: especificos (Specific en inglés: formular
objetivos concretos y evitar ambigledades), Medibles (se debe poder medir los
resultados para saber si se cumplen los objetivos), Alcanzables (ser realistas con
las posibilidades de conseguirlos con los recursos que se poseen actualmente),
Relevantes (enfocarse en metas relevantes para las conversiones) y con un
Tiempo limite definido. El objetivo SMART para Pinturas Everest es: Incrementar
en un 15% la cartera de clientes a través de estrategias de marketing directo en

los proximos 12 meses.

4. Definicion de estrategias de marketing directo:
Estrategia 1: Stock para las televentas
Este inventario sera programado del excedente de fabricacion que posteriormente se
promocionara con mayor énfasis en las redes sociales para impulsar su venta inmediata.
También sera procedente de la mercancia devuelta (en perfectas condiciones) como

forma de pago por aquellos clientes que incumplieron con compromisos de pagos.
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Convenio de descuentos especiales para que las ventas por telemarketing se mantengan

a la par del precio de lista.

Estrategia 2: Incentivos por metas cumplidas para los vendedores de
Telemarketing

Otorgar un 3% adicional de comision por cada producto vendido.

Al vendedor con mayor porcentaje de ventas se le otorgara como recompensa 1 cufiete
del color de su preferencia de la linea Caucho profesional c+ o pinta OK.

Sobrepasada la meta de galones vendidos, el adicional tendra un 2% adicional para un
total de 5% de comision.

Para el vendedor rankeado de forma consecutiva durante 3 meses seguidos se le

otorgaran 2 cupos para una excursidon como motivacién para promover la higiene mental.

Estrategia 3: Incentivos para los aliados comerciales nacionales.
Rotacion del producto.

Exclusividad

Créditos rotativos.

Obsequios.

Material POP

Apoyo con promociones.

Estrategia 4: Apoyo e-mail

El apoyo por correo electronico servira para establecer una comunicacién directa y
personalizada con los clientes potenciales. A través del correo electronico, se enviara
informacion relevante, promociones especiales y brindara atencion al cliente de manera
rapida y eficiente. Asimismo, el correo electronico permitira construir relaciones a largo

plazo con los clientes y fomentar la lealtad hacia la marca.
5. Define el canal o los canales de comunicacion: se debe establecer en qué

medio 0 medios lanzar las campanfas y adaptar el mensaje a cada canal, asi como

establecer métodos para recoger informacién a través de cada medio.
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Speech de Venta

Bienvenida al cliente:

Buenos dias. Mi nombre es (Nombre y apellido del asesor) asesor comercial de Pinturas
Everest. Como se encuentra en el dia de hoy Sr. Pérez. (Respuesta de cliente)
(Interactuar del estado de animo del cliente sin llegar a ser un dialogo personal, tomando
en cuenta que es cliente o aliado comercial de la marca).

El motivo de mi llamada es, para informar que ya contamos con el nuevo catalogo de
colores y productos para la renovacion de su inventario de pinturas; en el dia de hoy le
estamos ofreciendo una nueva promocion de un X % de descuento en el total de la
compra, solo por el hecho de comprar nuestros productos a través de este canal de

ventas.

Objetivo 3: Determinar las métricas e indicadores para el seguimiento y control
del plan de marketing directo para la empresa Pinturas Everest

Una vez que se ejecute las estrategias planificadas para Pinturas Everest el paso
siguiente es darles seguimiento a todo lo que ocurre. Se debe supervisar y recopilar los
resultados a través de las técnicas de cuantificacién que se definan, y contrastar con los
objetivos planteados. La compilacion constante de informaciéon también es de gran valor
para poder reaccionar y adaptar a tiempo a lo que ocurra en el entorno y tomar las

decisiones correctas.
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CONCLUSION

La marca Pinturas Everest ha logrado un alto nivel de reconocimiento en el
mercado, lo cual es un indicador positivo de su posicionamiento y reputacién. Esto se
debe en gran medida a una estrategia efectiva de comunicacion, que ha permitido dar a
conocer la marca de manera directa y eficiente a través del contacto directo del equipo
de ventas. Esta estrategia ha contribuido a generar una buena reputacion y
reconocimiento de los productos de la marca. La calidad de los productos de Pinturas
Everest ha sido calificada como alta por los clientes. La investigacion revela que los
clientes perciben mejoras significativas en la estabilidad y calidad de los productos, lo
que demuestra el compromiso de la marca con ofrecer productos confiables y

satisfactorios.

En cuanto a la relacion comercial, se ha observado que esporadicamente o
mensualmente, lo que indica que Pinturas Everest ha logrado establecer relaciones
so6lidas con sus clientes. Esto se debe en parte a la buena relacion calidad-precio que la
marca ofrece, ya que los precios son percibidos como altamente competitivos por los

clientes.

La propuesta busca fortalecer la relacién con los clientes, ofreciendo un servicio
personalizado y adaptado a sus necesidades, a través de comunicacion directa con
aliados estratégicos y control efectivo del inventario. El buen servicio al cliente brindado
por Pinturas Everest contribuye a generar confianza y fidelidad en los clientes existentes,

asi como a atraer a nuevos clientes.

En resumen, los resultados de la investigacion muestran que Pinturas Everest ha
logrado consolidarse como una marca reconocida y confiable en el mercado. Su
estrategia efectiva de comunicacion, productos de calidad, precios competitivos y buen
servicio al cliente son factores clave que contribuyen a la satisfaccion y confianza de los
clientes, asi como a la atraccion y retencién de nuevos clientes. Estos hallazgos son
valiosos para evaluar el desempefio de la marca y tomar decisiones informadas para
mejorar el negocio. La investigacion en marketing directo proporciona informacion
detallada sobre las necesidades, preferencias y comportamientos de los clientes, lo que

permite una mejor segmentacion y personalizacion de las estrategias de marketing.
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También ayuda a evaluar la efectividad de las estrategias existentes y a identificar
oportunidades para mejorar y optimizar los esfuerzos de marketing directo. Igualmente,
brinda informacion objetiva y fundamentada para tomar decisiones informadas en lugar
de basarse en suposiciones o intuiciones. Al comprender mejor las necesidades y
expectativas de los clientes, se pueden disefar estrategias de marketing directo mas
efectivas que generen una mayor satisfaccion y fidelidad. La investigacion también puede
revelar tendencias emergentes, nichos no explotados o necesidades insatisfechas en el
mercado, lo que brinda la oportunidad de desarrollar nuevos productos o servicios y
captar nuevos segmentos de clientes. Por ultimo, la investigacion permite medir el
impacto y la eficacia de las inversiones en marketing directo, lo que ayuda a justificar los
recursos asignados y a tomar decisiones sobre la asignacion futura de presupuesto. En
conclusion, la investigacion en marketing directo es una herramienta invaluable para
comprender el mercado, optimizar estrategias, tomar decisiones informadas y generar

resultados positivos en términos de satisfaccion del cliente y éxito empresarial.
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RECOMENDACIONES

La investigacién constante y el analisis de datos son fundamentales para tomar
decisiones informadas y optimizar las estrategias de marketing directo. Las siguientes
recomendaciones ayudaran a obtener informacién precisa, comprender mejor a los

clientes y competidores, y mejorar continuamente las acciones de marketing.

Utilizar métodos cualitativos, como las entrevistas y los grupos focales, permitira
obtener informacién en profundidad sobre las percepciones y motivaciones de los
clientes. Estas técnicas te ayudaran a comprender sus necesidades y deseos de manera
mas detallada. Por otro lado, los métodos cuantitativos, como las encuestas y el analisis
de datos, proporcionaran datos numéricos y estadisticos que respaldaran los hallazgos.
Estos datos permitiran tener una vision mas objetiva y cuantificable de las preferencias y

comportamientos de los clientes de la marca Pinturas Everest.

Mantener una base de datos actualizada de sus clientes y prospectos es esencial
para realizar investigaciones recurrentes y seguir su evolucion a lo largo del tiempo. Esto
permitira detectar patrones, cambios en sus preferencias y necesidades para ajustar sus
estrategias en consecuencia. Para el seguimiento y control del plan de marketing directo,
es importante establecer métricas e indicadores como el numero de nuevos clientes
adquiridos, el porcentaje de incremento en ventas, la tasa de respuesta a las campanas

de correo electrdnico, el retorno de inversion (ROI) y la satisfaccion del cliente
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