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INTRODUCCION

Un departamento de mercadeo es fundamental para el éxito de una empresa, ya que tiene la
responsabilidad de desarrollar estrategias y acciones que permitan posicionar la marca en el
mercado, atraer nuevos clientes, fidelizar a los existentes y generar ventas. El objetivo de un
departamento de mercadeo esta basado en atraer nuevos clientes al prometer un valor superior a
partir de la diferenciacion, conservar el aumento de los consumidores actuales a través de la
satisfaccion, coordinar sus funciones junto al resto de los demas departamentos de la empresa y la
mas importante crear estrategias para alcanzar las metas propuestas, el éxito del mercado y la

rentabilidad deseada.

En un mercado altamente competitivo como el de las tiendas departamentales y el mundo de la
ferreteria, es crucial tener una estrategia de marketing que permita diferenciarse de la competencia.
Una estrategia bien disefiada ayudara a destacar y atraer a méas clientes. Con varias sedes, como es
el caso de Ferroceramica Valcro es importante segmentar el mercado y dirigir los esfuerzos de
marketing hacia los clientes méas relevantes para la empresa. Una estrategia de marketing bien
definida ayudara a identificar cuales son los segmentos de mercado mas rentables y a disefiar

acciones especificas para cada uno de ellos.

Tener varias sedes implica que los mensajes de marketing deben ser coherentes en todas ellas,
para mantener una imagen de marca solida y consistente. Una estrategia de marketing permitira
definir los mensajes claves que se quieren transmitir a los clientes y asegurar que se mantengan.
Contar con una estrategia de marketing ayudara a maximizar el uso de los recursos y a enfocar los
esfuerzos en las areas que generan un mayor retorno de inversion. De esta manera, se podra
optimizar los recursos de la empresa y obtener mejores resultados en cada una las sedes. En
resumen, contar con un departamento de mercadeo y una estrategia de marketing definida es
crucial para Ferroceramica Valcro, ya que le permitird a la empresa diferenciarse de la
competencia, segmentar el mercado, mantener una comunicacion coherente y maximizar el uso de
sus recursos. Implementar una estrategia de marketing efectiva ayudara a aumentar las ventas,

fidelizar clientes y tener un negocio rentable a largo plazo.

La pasantia es una actividad académica que permite al estudiante aplicar los conocimientos
adquiridos en su formacidon profesional en un contexto real de trabajo. El presente informe tiene

como objetivo describir las actividades realizadas durante el periodo de pasantias en el
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departamento de publicidad de la empresa Ferroceramica Valcro, con la finalidad de reestructurar
el departamento de mercadeo, cabe destacar que dicha empresa es una tienda departamental, con
una amplia trayectoria y experiencia en el mundo de la ferreteria y construccion, dicha pasantia se
desarroll6 entre el 21 de agosto y el 27 de octubre del afio 2023. La empresa se dedica a la
comercializacion de materiales de herreria, construccion y remodelacion como fuerte principal,
agregandole como plus que cuenta con distintos rubros como lo son linea blanca, hogar, deporte,
madera, pinturas, ceramica, entre otros. Durante este tiempo, se desarrollaron diversas tareas
relacionadas con el analisis de mercado, la segmentacion del mercado, investigar la competencia

y la evaluacion de la satisfaccion y fidelidad de los consumidores.

El informe sigue una estructura de presentacion que se corresponde con las siguientes fases que

lo componen:

Fase I, Perfil Institucional, donde se entrega descripcion de la empresa, ubicacion, resefia
historica, estructura organizacional, mision, vision, objetivos de la empresa, descripcion del
departamento donde se realiza la pasantia, estructura organizacional, mision, vision y objetivos del
departamento donde se realiza la pasantia. Fase Il, diagnostico, fase en la que se detalla el
diagndstico de necesidades del departamento donde se desarrolla la pasantia, plan de accion,
descripcion de las acciones llevadas a cabo, tecnologias y recursos humanos. Fase |11, Conexiones
tedricas que demuestran principios teéricos. Finalmente, se proporcionan referencias para apoyar

el estudio.

Fase IV, Resultados del diagnostico, fase en la que se detallan las preguntas de la encuesta
realizada al departamento donde se realiz0 las pasantias, se analizan los resultados de dicha
encuesta y mediante una matriz FODA se concluye la situacién actual de la empresa. Fase V,
Acciones, en esta fase se proporcionan las acciones a tomar por parte de la empresa al ya tener una
vision clara de las necesidades que se presentan en el departamento donde se realiza la pasantia.

Finalmente, se dan recomendaciones para apoyar esas acciones a tomar.

Estas actividades permitieron al pasante desarrollar habilidades de investigacion, creatividad,
comunicacion y trabajo en equipo, asi como adquirir conocimientos sobre el funcionamiento del

departamento de publicidad.



Fase 1: Generalidades de la Institucion

1.1 Descripcion de la empresa

Razon Social:

Ferroceramica Valcro C.A; J 30974689-8

Ubicacion

Autopista Valencia, via Campo Carabobo, sector El Socorro
Resefa Historica

Ferroceramica Valcro es una empresa fundada en el afio 2002. Su tienda principal se encuentra
ubicada en la ciudad de Valencia estado Carabobo, pero ha logrado abrir varias sucursales en
Carabobo y una en Caracas. Desde sus inicios, la empresa se ha caracterizado por ofrecer una
amplia variedad de productos, de ferreteria como de otros rubros como hogar, griferia,
herramientas, automotriz, ceramica. Esto le ha permitido convertirse en una tienda departamental
de gran renombre en el mercado Venezolano. Su enfoque ha sido siempre brindar a sus clientes
una experiencia de compra completa y satisfactoria, ofreciendo productos de alta calidad y el mejor

servicio posible.
1.1.2 Estructura Organizativa

Figura 1: Diagrama organizacional de Ferroceramica Valcro, C.A.
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Fuente: Departamento de Recursos humanos de la empresa Ferroceramica Valcro, C.A. (2023)



1.2 Misién de la Empresa

La mision de Ferroceramica Valcro es proveer a sus clientes con productos de calidad, a precios
competitivos y con un servicio excepcional. Buscamos ser una empresa lider en el mercado,
reconocida por nuestra amplia variedad de productos y por nuestra atencién al cliente. Nuestro
compromiso es ayudar a nuestros clientes a encontrar todo lo que necesiten para sus proyectos,

hogar y negocios, brindando asesoramiento experto y soluciones.
1.2.1 Vision de la Empresa

La vision de Valcro es convertirse en la tienda departamental preferida por los consumidores
en Venezuela. Buscamos ampliar nuestra presencia a nivel nacional, manteniendo nuestro enfoque
en la calidad, variedad y servicio al cliente. Queremos ser una empresa innovadora, que se adapta
a las necesidades y demandas del mercado, incorporando tecnologia de vanguardia y ofreciendo
nuevas experiencias de compra. Ademas, nos esforzamos por ser socialmente responsables,

colaborando con la comunidad y promoviendo practicas sustentables en nuestras operaciones.
1.2.2 Objetivos de la Empresa

- Alcanzar la fidelizacion de nuestros clientes ofreciendo productos de calidad y satisfaciendo sus

necesidades.
- Aumentar el volumen de ventas de los productos ofrecidos.
- Incrementar la cuota de mercado.

- Optimizar y agilizar los procesos internos de la empresa para aumentar la productividad y

eficiencia.

- Trabajar en el desarrollo y fortalecimiento de la marca.
- Promover el mejoramiento continuo.

1.3 Descripcidén del departamento de publicidad

El departamento de publicidad es el area que se encarga del desarrollo y coordinacion de las
estrategias de marketing para las redes sociales, lo que ayuda a impulsar las ventas y a posicionarse
en el mercado. Entre las principales funciones de un departamento de publicidad se encuentran la

creacion de estrategias de comunicacion, el disefio de campafias publicitarias, la gestion de la
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imagen de la empresa y la promocion de sus productos o servicios. La principal funcion es
promocionar a través de las redes sociales todos los productos disponibles, asi como mantener

relaciones sélidas con los clientes existentes y potenciales.

1.3.1 Estructura Organizativa del departamento

Figura 1: Diagrama organizacional del departamento de Publicidad
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Fuente: Departamento de Recursos humanos de la empresa Ferroceramica Valcro, C.A. (2023)
1.3.2 Mision del departamento de publicidad

Crear y ejecutar estrategias de comunicacion efectivas que promuevan la marca y los productos

que se ofrecen, con el objetivo de aumentar la visibilidad y el reconocimiento en el mercado.
1.3.2 Vision del departamento de publicidad

Ser lideres en la creacion de campafias publicitarias innovadoras y efectivas que generen un

impacto positivo en la audiencia y contribuyan al crecimiento de la empresa.
1.4 Objetivos del departamento de publicidad
- Aumentar el conocimiento de la marca entre el pablico objetivo.

- Generar interés y deseo por los productos o servicios de la empresa.



- Incrementar las ventas y la rentabilidad de la empresa.
- Fidelizar a los clientes existentes y atraer nuevos clientes.
- Posicionar la marca como lider en su sector o nicho de mercado.

- Mejorar la reputacion y la imagen de la empresa ante la opinién publica.



Fase 2: Diagnostico
2.1 Diagndstico de necesidades.

En la actualidad la competitividad entre las organizaciones son inevitables. Por esta razon las
empresas deben adaptarse a los cambios continuamente y la mejor forma de hacerlo es apoyandose
en el departamento de mercadeo; la cual juega un papel fundamental, ya que es la encargada de
conocer con precision lo que la empresa debe producir para sus clientes actuales y potenciales a
partir de un exhaustivo conocimiento de las necesidades de éstos. Con este proposito, la gestion
de mercadeo debe planificar y realizar investigaciones de mercado, determinar la politica de
precios, evaluar, decidir sobre los canales de distribucion y disefiar el plan promocional.

En un mercado competitivo, como el que se esta observando en Venezuela, la funcién del
mercadeo reviste una importancia vital. En este sentido, una vision global de la cadena de
comercializacion, la micro segmentacion de los mercados y un sistema de informacion que apoye
la comunicacién dentro de la empresa y la busqueda de informacion en los entes externos, se
constituyen en elementos imprescindibles para el mantenimiento de la empresa y elevar la posicion
competitiva de esta. Se puede notar el cambio que se ha presentado los ultimos afios en las
empresas Venezolanas, han tenido un renacimiento apoyandose en las estrategias de marketing,
diversificando sus objetivos para alcanzar satisfacer a sus clientes y la rentabilidad de la empresa.
En especial en el estado Carabobo que siempre se ha caracterizado por su industria comercial,
donde se encuentra Ferroceramica Valcro, C.A. una tienda departamental que se dedica a la

comercializacion de diferentes productos.

Ferroceramica Valcro a lo largo de su trayectoria en el mercado Venezolano ha logrado
expandirse abriendo sus puertas en varias sucursales en el estado Carabobo y una en Caracas,
siendo una de las tiendas departamentales mas conocida, ha destacado en el mercado por la gran
variedad de productos que ofrecen. Sin embargo siendo una empresa con 21 afios de trayectoria
no cuentan con un departamento de mercadeo estructurado, no implementan estrategias para la
comercializacion de los productos que ofrecen y hay una ausencia de segmentacion; como también
se puede notar poca adaptacion a las tendencias y cambios del mercado. Cuando hablamos de la
comercializacion de un producto va mas alla de colocar un precio y ofrecerlo, debemos conocer a

nuestros competidores, saber con exactitud a que segmento de mercado estamos dirigiendo nuestro



mensaje, crear estrategias de marketing, diversificar los objetivos de la empresa para alcanzar

satisfacer a los clientes, es un proceso de dedicacion y conocimiento.












2.3 Cronograma de Actividades

TIEMPO
ACTIVIDADES
Agosto Septiembre | Septiembre| Octubre | Octubre |TOTAL EN
2023 2023 2023 2023 2023 DIAS
Diagnéstico de « 5
Necesidades
Plan de Trabajo X 5
Cronograma de y 5
Actividades
Descripcion  de
17
las Actividades X
Recursos
Técnicos y X 7
Humanos
Principios
- X 7
Tedricos
Redaccién del
. X 12
Informe Final
Total 55

2.4 Descripcion de Actividades.

Se detallan las actividades llevadas a cabo por la pasante durante las doce (12) semanas en

Ferroceramica Valcro, C.A.

Semana uno (desde 07/08/2023 hasta 11/08/2023) Se realizaron actividades de induccion y se
le dieron indicaciones al pasante de las actividades que debia hacer en el departamento de
publicidad. Semana dos (desde 14/08/2023 hasta 18/08/2023) Se realiz6 un diagnostico tanto de
la situacion actual de la empresa, como de las necesidades del departamento de publicidad. Semana
tres (desde 21/08/2023 hasta 24/08/2023) Se procedi¢ a crear los valores de la empresa en conjunto
con una matriz FODA para una vez ya establecidos poder plantear los objetivos de la empresa.
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Semana cuatro (desde 28/08/2023 hasta 01/09/2023) Se realiz6 un analisis de las redes sociales
de la empresa, evidenciando muy poca receptividad de parte del publico objetivo, dejando en claro
la falta de estrategias, también se elabord la estructura organizacional de un departamento de
mercadeo lo que nos ayudara a evaluar las necesidades de este. Semana cinco (desde 04/09/2023
hasta 08/09/2023) Se determinaron los objetivos de la empresa, la pasante elabor6 y aplico una
encuesta para medir el nivel de compromiso y satisfaccion que tienen los clientes hacia la empresa

Ferroceramica Valcro, C.A. y obtener informacién valiosa sobre el comportamiento de los clientes.

Semana seis (desde 11/09/2023 hasta 15/09/2023) Se analizaron los resultados de las encuestas
y se identificaron las caracteristicas de los consumidores. Semana siete (desde 18/09/2023 hasta
22/09/2023) Luego de tener un anlisis de las encuestas e identificar las caracteristicas de los
consumidores se procedio a la creacion de un buyer persona y se realizd la segmentacion de
mercado, lo que ayudara a la empresa a crear estrategias claras y poder dirigir sus mensajes a los

clientes potenciales de una forma eficiente.

Semana ocho (desde 25/09/2023 hasta 29/09/2023) Se realizé un analisis de la competencia
para poder identificar los puntos fuertes y débiles, esta informacidn es muy importante para poder
optimizar las estrategias de la empresa. Semana nueve (desde 02/10/2023 hasta 06/10/2023) La
pasante se centré en crear las estrategias de marketing para los distintos departamentos y las
diferentes sedes de la empresa, al ser una tienda departamental cada area de venta requieren una
estrategia distinta. También se realizé un plan de marketing para las redes sociales, lo que ayudara

a llegar de manera mas eficiente al publico objetivo de la empresa.

Semana diez (desde 09/10/2023 hasta 13/10/2023) Se disefi6 la promocion de venta,
centrandose en estrategias que permitan mejorar la comunicacion con los clientes y atraer a los
clientes potenciales. También se colaboré con el proceso de smarketing lo que ayudo a plantear el
alcance metas y objetivos de la promocidn de ventas. Semana once y doce (desde 16/10/2023 hasta
27/10/2023) La pasante se dedico a analizar la recepcion del pablico objetivo con respecto a las
nuevas estrategias planteadas y finalmente la Ultima semana la pasante se concentré en la

elaboracion y entrega del informe preliminar de las pasantias.
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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 *’. EI comentario de Chiavenato se adapta a la investigacion, puesto que
define los recursos como los medios con los cuales se podrdn cumplir los objetivos de la
investigacion. En resumen, tanto los recursos técnicos como humanos son indispensables para el
desarrollo y crecimiento de cualquier organizacion. Ambos deben estar alineados y trabajar en
conjunto para alcanzar los objetivos de la organizacion de manera eficiente y efectiva. Los recursos

son los siguientes:

Recursos Humanos.

. El Investigador
. Tutor Académico y Tutor Empresarial.
. Personal de la empresa.

Recursos Materiales.

. Laptop DELL

. Laptop Lenovo

. Pendrive.

. Teléfono Celular.

. Impresora.

. Materiales y Equipos de Oficina.
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Fase 3: Vinculacion teorica
3.1 Antecedentes internacionales de la investigacion

Arroyave Gutierrez (2019) en su trabajo de grado titulado “Propuesta estratégica para la
creacion de un departamento de mercadeo en Distriworld SA, ubicado en Medellin,
Colombia” para optar por el titulo de Especialista en Gerencia de Mercadeo Estratégico en la
Universidad Unipolito Ingenieria de Mercados, quien elaboro una investigacion de tipo descriptiva
porque se busca definir la propuesta para la creacion de un departamento de mercadeo y sus
funciones y ya que bajo este nivel se puede describir la situacion que presento la empresa; donde
él se dirigio para recolectar toda la informacion necesaria para abordar el problema.

Para continuar en la primera fase de la investigacion, se realiz6 un diagnéstico de la situacion
donde se tomd como muestra una cantidad de clientes activos de Distriwordl SA, los cuales
aportarian informacion referente a las necesidades de la empresa, lo que le permitio facilidad para
evaluar la percepcidn con respecto a las funciones de la empresa, como Ultima fase se propuso la
creacion de un departamento de marketing, lo que les ayudara a fortalecer la comunicacion con los
clientes, el posicionamiento de la empresa y crear estrategias factibles para la comercializacion de
los productos que ofrecen alcanzando el éxito del mercado. La investigacion de Arroyave
Gutierrez, tiene relacion con la presente investigacion, ya que permite tener una idea clara de cémo
seria el proceso para la creacion de un departamento de mercadeo, lo cual permite a la empresa

Ilegar a su mercado meta, generar rentabilidad y alcanzar el éxito.

Del mismo modo Gonzélez Rodriguez (2021) en su trabajo de grado titulado “Disefio del
departamento de mercadeo y ventas de la empresa Metalit S.A.S, ubicado en San Jose de
Cicuta, Colombia” para obtener el titulo de Ingeniero Industrial en la Universidad Francisco de
Paula Santander, quien elaboro una investigacion de alcance descriptivo mediante el muestreo no
probabilistico, entre los instrumentos se utilizd una entrevista semi estructurada, observacion

directa y analisis matricial.

En los hallazgos de la investigacion se logro identificar puntos criticos en el sistema de
marketing, proyeccion de ventas, posicionamiento en el mercado; siendo estas las actividades del
departamento de mercadeo y ventas, el cual no estaba estructurado dentro de la empresa. Para

finalizar se realiz6 la documentacion de los procedimientos que permitira a la empresa la continua
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evaluacion y seguimiento de las actividades del departamento de mercadeo y ventas, lo que
garantiza el desarrollo de estrategias comerciales, permitiendo asi el posicionamiento de la
empresa Y la rentabilidad de la misma. La investigacion de Gonzélez Rodriguez tiene relacion con
la actual investigacion ya que nos permite saber identificar las necesidades de la empresa con

respecto a un departamento de mercadeo y los procedimientos para crearlo.

Por otro lado Povado, Sanchez (2021) en su trabajo de grado titulado “Propuesta de la
creacion del departamento de marketing de la empresa Giece S.A. para incrementar la
Gestion de ventas, ubicado en Guayaquil, Ecuador” para obtener el titulo de ingeniero
comercial en la Universidad de Guayaquil, quienes elaboraron una investigacion cuantitativa y
cualitativa mediante el uso de herramientas metodoldgicas para la recoleccién de informacion que
aportaron para el desarrollo de la propuesta; las herramientas utilizadas fueron encuestas y
entrevistas semi estructuradas que fueron direccionadas a los clientes, de esta forma se logrd
obtener la situacién actual de la empresa mediante la propuesta de la creacion del departamento de
marketing para mejorar la gestion de ventas. Para finalizar se elabor6 un cronograma de las
estrategias a implementarse para alcanzar las metas y objetivos planteados. La investigacion de
Povado y Sanchez tiene relacion con la presente investigacion ya que nos permite saber cuales son

las herramientas necesarias para creacion del departamento de marketing.
3.2 Principios Teoricos
3.2.1 Marketing

El marketing es la esencia de toda empresa que claramente permite establecer los procesos
correctos para poder destacar y diferenciarse en el mercado. En la actualidad, el marketing se
enfoca en conocer a los consumidores y clientes para ofrecerles lo que necesitan y desean, de la
manera en que mas les gustaria adquirirlo, como estrategia de valor agregado o diferencial respecto
a los competidores. De esta manera (Kotler, 2006, p.256) dice “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”. Partiendo del comentario de Kotler en el
caso de Ferroceramica Valcro, la empresa debe enfocarse en la mercadotecnia para poder
desarrollar una relacion estable con los clientes, alcanzar el posicionamiento en el mercado vy la
fidelizacién de la marca. Implica entender los deseos y necesidades de los consumidores, y utilizar

estrategias efectivas para satisfacerlos.
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3.2.2 Lineamientos estratégicos

Los Lineamientos Estratégicos son los elementos del mas alto nivel de la estrategia
organizacional, cuyo propdsito es alinear el comportamiento de todos los miembros de la
organizacion hacia un horizonte y vision compartida. La importancia de contar con estos
elementos va mas alla del tema netamente formal, se debieran constituir en instrumentos de
gestion, para inspirar, motivar y comprometer a los colaboradores en el logro de objetivos. Francés
(2004) dice “Los lineamientos estratégicos, son postulados fundamentales que reflejan los
principales aspectos de la estrategia de una organizacion o empresa, en funcion de las practicas

gerenciales generalmente establecidas”.

En este mismo sentido el comentario de Francés encaja perfectamente con la situacion actual
de Ferroceramica Valcro, partiendo de que los lineamientos estratégicos son pilares fundamentales
para toda organizacion, es el punto de partida para una estrategia coherente, retadora y orientada a
la accién. La empresa debe apoyarse en los lineamientos estratégicos ya que permite que exista
una congruencia entre la estrategia del negocio planteada por la alta direccién y los subsistemas.
Esto con la finalidad de que la organizacion cumpla con sus objetivos propuestos, optimice su

rendimiento y mantenga su ventaja competitiva sostenible en el largo plazo.
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Fase 4: Resultados del diagnostico
4.1 Analisis de los resultados del diagnéstico

En la siguiente fase se presentan los resultados del diagnostico, estos datos permiten identificar
areas de mejora, detectar posibles problemas o carencias en la organizacion, y también conocer las
fortalezas y aspectos positivos que pueden ser potenciados. Ademas, la informacion recopilada
ayuda a tomar decisiones estratégicas mas fundamentadas y alineadas con la demanda y
expectativas del mercado. Mediante las fases metodoldgicas que buscan alcanzar los objetivos
planteados inicialmente en el presente informe, en este sentido, se presentan los siguientes

resultados:
4.1.1 Diagnéstico de la situacion actual de la empresa.

Se realiz6 un diagnostico del estado actual de la empresa mediante la técnica de la encuesta, un
cuestionario compuesto por preguntas binarias con dos posibles respuestas (si 0 no) las cuales
fueron contabilizadas, graficadas, examinadas e interpretadas. En relacion a la poblacion objeto de
estudio, Tamayo (2017), expresa que “es la totalidad del fenomeno estudiado donde la unidad de
poblacion posee una caracteristica comun, la cual se estudia y da origen a los datos de la
investigacion” (p.52), en el presente informe de pasantias estuvo comprendido por 3 empleados
del departamento de publicidad. En cuanto a la muestra, Tamayo (2017), define la muestra como
“el conjunto de operaciones que se realizan para estudiar la distribucioén de determinados caracteres
en la observacion de una fraccion de la poblacion considerada” (p.52), para el presente estudio,
por la poblacion ser pequefia y finita fue representada por la totalidad de la poblacién para obtener

datos mas exactos.

Para la recoleccion de datos se utiliz6 como técnica la encuesta, al respecto que segin Arias
(2016), la define como “una técnica que pretende obtener informacion que suministra un grupo o
muestra de sujetos acerca de si mismo, o en relacién con un tema en particular” (p.96), la cual fue
apoyada a través del cuestionario, el cual Tamayo (2017), lo define como “un instrumento de
investigacion que se aplica a un grupo de individuos, con la finalidad de obtener informaciones
internas y colectivas que sirvan de base a la investigacion, ajustandose asi, a una disciplina en
particular” (p.122).
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4.1.2 Analisis de los resultados del cuestionario

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. ha identificado su publico objetivo?

Tabla 1. Identificacion del publico objetivo.

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Sl 0 0%
NO 3 100%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Grafico 1. Identificacion del publico objetivo.

Sil

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Como se puede observar en la grafica todos coinciden en que Valcro no tiene definido
su publico objetivo a pesar de la trayectoria que tiene en el mercado. La falta de identificacion del
publico objetivo es un obstaculo significativo para cualquier empresa, ya que impide una estrategia
de marketing efectiva y enfocada. El hecho de que en la encuesta realizada en el departamento de
publicidad haya arrojado como resultado un “no” indica que no se ha realizado un estudio o analisis

detallado para definir a quien se dirige la empresa y a quién esta intentando satisfacer con sus
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productos. Si no conocen a quién se quiere llegar, resulta mas dificil construir una imagen de marca

solida y establecer una relacion con los clientes.

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. cuenta con un presupuesto asignado para el

departamento de mercadeo?

Tabla 2. Presupuesto

Alternativas Frecuencia Porcentaje
Si 0 0%
NO 3 100%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Grafico 2. Presupuesto.

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Al realizar la encuesta se obtuvo como resultado del 100% un “no” a la pregunta. Este

resultado sugiere que la empresa no ha priorizado o invertido en actividades de marketing, lo cual

puede tener un impacto negativo en su visibilidad, competitividad y generacion de ventas. La

empresa, enfrenta una situacion desfavorable al no contar con un presupuesto asignado para el
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departamento de mercadeo. Esto implica que Valcro se encuentra limitado al momento de

planificar y ejecutar estrategias de marketing para promover y posicionar su marca en el mercado.

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. ha contratado personal especializado en

mercadeo?

Tabla 3. Personal especializado.

Alternativas

Frecuencias Porcentajes
Sl 3 100%
NO 0 0%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Gréfico 3. Personal especializado.

Sil

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Aunque la encuesta en su totalidad indica un 100% de que la empresa si cuenta con

personal especializado en mercadeo, es necesario realizar un analisis del departamento de

publicidad, ya que a pesar de contar con el personal, estos no pueden ejercer sus funciones, ya que

no cuentan con los recursos y no estan en el puesto indicado en el departamento. Es crucial que el
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personal de mercadeo esté en los puestos que les corresponden dentro de su departamento para
garantizar que puedan desempefiar sus funciones de manera efectiva, eficiente y colaborativa,
maximizando asi el talento y contribuyendo al éxito general de la estrategia de marketing de la

organizacion.

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. cuenta con una estrategia de marketing definida?

Tabla 4. Estrategia de marketing.

Alternativas Frecuencias Porcentajes
Sl 0 0%
NO 3 100%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Graéfico 4. Estrategia de marketing.

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Basado en los resultados de la encuesta realizada en el departamento de publicidad,
se determin6 que Valcro no cuenta con una estrategia de marketing definida. Lo que indica una
falta de direccion y enfoque por parte de la empresa. Esto podria dificultar el logro de los objetivos
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comerciales, asi como la identificacion de oportunidades de crecimiento en el mercado. Tener una
estrategia de marketing definida es esencial para el éxito de cualquier empresa, ya que proporciona
un plan de accion claro y coherente que permite alcanzar los objetivos de negocio de manera

eficiente y efectiva.

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. ha establecido objetivos medibles para su departamento

de mercadeo?

Tabla 5. Objetivos medibles.

Alternativas Frecuencias Porcentajes
Si 0 0%
NO 3 100%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Gréfico 5. Objetivos medibles.

Sil

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Se puede notar en la encuesta realizada el resultado negativo sobre los objetivos no
propuestos del departamento, indica que existe una percepcion generalizada de que la empresa no
ha establecido metas especificas y cuantificables. La falta de objetivos medibles en el
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departamento, es una situacién preocupante que podria impactar negativamente en el éxito y
crecimiento de la empresa a largo plazo. La ausencia de metas y métricas claras puede llevar a una

falta de direccidn estratégica y dificultar la evaluacion de las acciones de marketing.

¢La empresa Ferroceramica Valcro, C.A. ha realizado un analisis de la competencia en su

mercado objetivo?

Tabla 6. Anélisis de la competencia.

Alternativas Frecuencias Porcentajes
Sl 0 0%
NO 3 100%
TOTAL: 3 100%

Fuente: Ordofiez (2024)

Grafico 6. Analisis de la competencia.

Fuente: Ordofiez (2024)

Analisis: Como se puede observar en la grafica la empresa Ferroceramica Valcro, no
ha realizado un andlisis de la competencia de su mercado objetivo, esta omision puede

tener diversas implicaciones en el rendimiento y el éxito de la empresa. Un analisis de la
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competencia es fundamental para cualquier negocio, ya que proporciona una vision clara

del entorno competitivo en el que opera, permite identificar a los competidores directos

indirectos, analizar sus estrategias de marketing, entender sus fortalezas y debilidades, asi

como identificar oportunidades y amenazas para la empresa.

Anélisis situacional de la empresa se concluye a través de una matriz FODA los siguientes

items:

Fortalezas:

Debilidades:

Amplia variedad de productos.
Presencia nacional con 4 tiendas.

Experiencia en el mercado de hierroy
ceramica.

Posibilidad de aprovechar la demanda
de productos relacionados con la
construccion y el hogar.

Buena ubicacion de las tiendas.

Falta de un departamento de
mercadeo y estrategia clara de
marketing.

Desconocimiento del publico objetivo
y la competencia directa.

Posible limitacion en recursos para
invertir en marketing.

Falta de investigacion de mercado y
analisis de tendencias.

Carencia de una vision clara 'y
establecida.

Oportunidades:

Diversificacion de productos para
atender a diferentes segmentos de
mercado.

Posibilidad de crear una estrategia de
marketing y mercadeo sélida.

Aprovechar el crecimiento de la
industria de la construccion y la
decoracion del hogar.

Identificar y atraer a un publico
objetivo y definido.

Investigar y analizar a la competencia
directa para obtener una ventaja
competitiva.

Amenazas:

Competencia creciente en productos
de hierroy ceramica.

Posibles cambios tecnoldgicos que
afecten la demanda de productos.

Condiciones econdémicas adversas que
reduzcan el poder adquisitivo de los
consumidores.

Posible falta de fidelidad por parte de
los clientes.

Riesgo de quedar rezagados en
relacion a la competencia.

Matriz FODA: Ordofiez (2024)
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Realizar el cruce de la matriz FODA permite establecer estrategias donde se combinen factores
internos y externos. Un ejemplo seria FO (fortalezas-oportunidades) Aprovechar la presencia
nacional con 5 tiendas para identificar y atraer a nuevos clientes en diferentes regiones. Una
estrategia DO (debilidades-oportunidades) seria fortalecer el conocimiento del pablico objetivo y
la competencia directa para adaptar las estrategias de marketing y obtener resultados positivos en

un mercado competitivo.

Una estrategia FA (fortalezas-amenazas) seria utilizar la experiencia en el mercado para
adaptarse a los posibles cambios tecnoldgicos y mantener la demanda de productos. Una estrategia
DA (debilidades-amenazas) seria establecer una estrategia de marketing orientada a fidelizar a los
clientes y mantener su confianza en la marca ante la competencia creciente. Es necesario
desarrollar un departamento de mercadeo y una estrategia de marketing efectiva para anticiparse a
la competencia, puesto que, si la empresa no es capaz de adaptarse al constante cambio de todas

las acciones de la competencia, la empresa poco a poco ira perdiendo cuota de mercado.
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Fase 5: Acciones

5.1 Plan de mejoras.

Plan de mejoras Acciones Objetivo Equipo
Lineamientos Establecer los
estratégicos para la | lineamientos para la | Gestionar la marca de | Departamento de
creacion del | creacion del | manera efectiva publicidad
departamento de | departamento de
mercadeo mercadeo

Un departamento de mercadeo es crucial para cualquier empresa, ya que es el encargado de
identificar y comprender las necesidades y deseos de los consumidores, asi como de establecer
estrategias para satisfacer esas demandas de manera rentable. Sin un departamento de mercadeo
ni una estrategia definida, Ferroceramica Valcro corre el riesgo de perder oportunidades de
negocio, no alcanzar su méaximo potencial de crecimiento y no ser competitiva en el mercado. Un
departamento de mercadeo podria ayudar a la empresa a entender mejor a sus consumidores,
identificar las necesidades del mercado, crear mensajes y campafias efectivas, y diferenciarse de

la competencia.

Ademas, contar con un departamento de mercadeo permitiria a Ferroceramica Valcro
aprovechar las nuevas tecnologias y tendencias del mercado, adaptarse rapidamente a los cambios
del entorno, y mejorar la comunicacion y la relacion con sus clientes. En resumen, la presencia de
un departamento de mercadeo es crucial para el desarrollo y crecimiento de la empresa en un
entorno cada vez mas competitivo y cambiante. EI departamento de marketing en Ferroceramica
Valcro seria fundamental para ayudar a la empresa a alcanzar sus objetivos. Algunas de las ventajas

de tener un departamento de mercadeo serian:

1. Identificacion de oportunidades de mercado.

2. Desarrollo de estrategias de marketing efectivas.
3. Mejora de la comunicacion con los clientes.
4

Medicion y analisis de resultados.
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Lineamientos para la reestructuracion del departamento de mercadeo

Una vez analizados los respectivos resultados de la investigacion fue posible generar
unaserie de lineamientos para la reestructuracion del departamento de mercadeo, los cuales
serviran como base, elaborados estratégicamente tomando la informacion final presentada
con el objeto de establecer principios fundamentales que servirdn de modelo. La creacién
de los lineamientos estratégicos es crucial para garantizar que la empresa alcance sus

objetivos comerciales y se mantenga competitiva en un mercado en constante cambio

Lineamientos organizativos

En lo referido a la primera variable estudiada, la estructura organizativa se observaron
debilidades en su distribucidon, ya que no se encuentra planificada de manera adecuada para
el buen funcionamiento del departamento, lo que disminuye las posibilidades de una buena
gestion de marca, no contar con un personal con los perfiles adecuados para el cargo
disminuye las oportunidades en el mercado y de alcanzar el crecimiento deseado. Con base
a estas deficiencias es posible establecer la necesidad de crear estrategias de mejoras para
la reestructuracion del departamento de mercadeo, logrando la buena gestion de este

mismo.

1.1 Primer lineamiento Organizativo: Director de marketing
El area de mercadeo de la empresa ha sido olvidada, dejando de lado los beneficios
de contar con un departamento de mercadeo y una excelente estrategia de makerting.
No cuentan con un director de marketing que guie y ejecute las estrategias necesarias
para destacar en el mercado, establecer los objetivos y dirigir el equipo. La importancia
de un director de marketing radica en su capacidad para crear y ejecutar estrategias
efectivas que ayuden a la empresa a conectar con su publico objetivo, diferenciarse de

la competencia y alcanzar sus objetivos comerciales.
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Objetivos Alcance Perfil Funcién
-Aumentar la | Maximizar la eficacia | experiencia y | Responsable maximo
\r/n':l'rt;!'dad de la de todas las | habilidades en | del departamento,

' actividades de | estrategias de | definiendo la estrategia

marketing de la | marketing, branding, | global de marketing de
-lImplementar .
. empresa. publicidad, la empresa,
estrategias
innovadoras. comunicacion y | estableciendo

-Establecer objetivos
claros y medibles.

analisis de mercado.

objetivos, presupuestos
y dirigiendo el equipo
hacia el cumpliento de

estos.
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1.2 Segundo lineamiento Organizativo: Analista de mercado

No conocer las preferencias del consumidor ni a sus competidores directos aumenta

el riesgo estratégico y operativo, la recoleccion de datos es fundamental para la

segmentacion del mercado meta, para asi definir las mejores estrategias a implementar.

La falta de un analista de mercado puede llevar a una empresa a perder oportunidades

de crecimiento, no satisfacer adecuadamente las necesidades del mercado, perder

competitividad y tomar decisiones erroneas. Por lo tanto, contar con un analista de

mercado es crucial para el éxito y la sustentabilidad de la empresa.

Objetivos Alcance Perfil Funcién
-Realizar un anlisis | Colaborar con | -Conocimiento de los | -Definir los objetivos
detallado del mercado y la | diversos métodos estadisticos. | de la investigacion de
competencia para | departamentos mercados.

identificar oportunidades

Yy amenazas.

-Recopilar 'y analizar
datos de mercado para
identificar tendencias y
patrones.

dentro de la
empresa para
asegurar que las
estrategias de
marketing  estén
alineadas con las
necesidades y
preferencias  del

mercado.

-Ldgico y metddico.

- Capaz de analizar e
interpretar  grandes
cantidades de datos.

- Habilidades de

comunicacion, tanto

escritas como
verbales.
-Experiencia en

analisis de mercado.

-Investigar mercado,

y la competencia.

-Fijar las estrategias
de recoleccion,
seleccién e
interpretacion de los
datos del andlisis.

-Analizar los datos
obtenidos.

-Hacer predicciones

sobre el mercado.
-Estimar rentabilidad.

-Informar/reportar los

resultados obtenidos.
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1.3 Tercer lineamiento Organizativo: Publicista

No solo se trata de dar a conocer los productos que ofrece la tienda, mantener las

ventas y captar nuevos clientes, sino también de crear una buena imagen de marca. La

comunicacion y la publicidad son dos elementos basicos para el éxito actual de las

empresas. Contar con un publicista es fundamental para el éxito y la supervivencia de

en un mercado cada vez mas competitivo y saturado. Sus habilidades son clave para

posicionar la marca, atraer clientes, impulsar las ventas y mantener una buena

reputacion en el mercado.

Objetivos

Alcance

Perfil

Funcién

-Aumenta el
reconocimiento de la

marca

-Generar  leads vy

conversiones

-Construir una relacién

sélida con los clientes

-Mejorar lareputacion y
credibilidad de la marca
- Posicionar la marca

frente a la competencia

-Expandir la presencia
en diversos canales de

comunicacion

Aumentar el
conocimiento de la
marca y la percepcion
positiva de la misma
entre el  publico

objetivo.

-Conocimientos sobre

las  estrategias  de
investigacion de
mercado mas efectivas.
-Fluidez para construir

el concepto creativo.

-Dominio de las
tecnologias  digitales
que surgen
constantemente.

- Excelente nivel de
comunicacion verbal y
escrita.

- Conocimiento de los
medios de

comunicacion.

- Planificar y disefiar

el concepto creativo

de la campafa
publicitaria.

- Gestionar con los
medios de
comunicacion
masivos
seleccionados la

publicaciébn de la
campania.

- Controlar la eficacia
de la comunicacion
publicitaria mediante
el seguimiento del
impacto que producen
los mensajes en los
consumidores reales y
potenciales del

producto.
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1.4 Cuarto lineamiento Organizativo: Disefiador grafico

En un mercado altamente competitivo, el disefio grafico puede ser un factor clave

para diferenciarse de la competencia y destacar entre la multitud. Un buen disefio puede

hacer que la empresa se destaque y sea recordada por los consumidores. No contar con

un disefiador grafico puede tener consecuencias negativas en la imagen de la marca, en

la percepcion de los clientes. Por lo tanto, es importante invertir en disefio profesional

para garantizar el éxito y la competitividad de la empresa en el mercado.

Objetivos

Alcance

Perfil

Funcién

-Generar contenido

visual de alta calidad
que ayude a destacar

frente a la competencia.

-Incrementar la
visibilidad de la marca
en los diferentes canales
de comunicacion

- Mejorar la percepcion
de la marca y fortalecer
la imagen de la empresa
ante su publico objetivo.
-Apoyar las estrategias
de marketing digital con
material gréfico
atractivo y efectivo.

-Impulsar la viralidad
de la marca a traves de
disefios que se
compartan y difundan
facilmente en redes

sociales.

-Manejo  de  los
programas Illustrator,
Photoshop.
-Conocimiento de
estrategias de
branding y marketing.
-Creatividad y
capacidad para pensar
de forma innovadora.
-Experiencia en

edicion audiovisual.

-Colaborar con el
equipo de marketing
para desarrollar

conceptos creativos y

visualizar  estrategias
de comunicacion
efectivas.

-Crear y disefiar piezas
graficas para campafias
de marketing, como
folletos, carteles,

banners para redes

sociales, anuncios
digitales.

- Realizar la edicion y
retoque de imagenes,
fotografias y videos

para su uso.
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1.5 Quinto lineamiento Organizativo: Community manager

El community manager desempefia un papel fundamental en la estrategia de

marketing de una empresa, ya que se encarga de gestionar la presencia en redes

sociales, fomentar la interaccion con la audiencia y asegurar que se cumplan los

objetivos de la marca en este canal de comunicacién clave. No contar con un

community manager puede tener consecuencias negativas en la gestion de redes

sociales, la reputacion de la empresa y la relacion con la audiencia. Es importante

valorar la importancia de contar con este profesional en el equipo de comunicacion de

la empresa.

Obijetivos

Alcance

Perfil

Funcion

-Aumentar la
visibilidad y el alcance
de la marca en las redes

sociales.

-Mejorar la reputacion
online de la empresa y
gestionar la imagen de

marca.

-Fomentar la
interaccién y el
compromiso de la
audiencia en las redes

sociales.

-Generar  leads vy
conversiones a traves

de las redes sociales.

-Colaborar con
otros
departamentos de
la empresa para
garantizar la
coherencia de la
comunicaciéon en
todas las
plataformas

- Contribuir al
de

objetivos de ventas

logro los

y marketing del
departamento.

-Formacion académica en
marketing, publicidad o

areas relacionadas.

-Experiencia previa en

gestion de redes sociales.

-Conocimientos en SEO,
analitica web y
herramientas de

monitorizacion online.

-Habilidades de
comunicacion escrita 'y

verbal.

-Capacidad para el manejo
de crisis y resolucion de

conflictos en linea.

-Conocimiento

actualizado de las

-Crear y gestionar la
presencia de la marca

en las redes sociales.

-Desarrollar estrategias
de marketing digital

para aumentar la
visibilidad.
-Monitorear la

actividad de la marca

en las redes sociales,

analizar ~ datos vy
métricas.
-Gestionar la

reputacion online de la
marca, respondiendo a

comentarios y criticas
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-Monitorear y analizar
las métricas de
rendimiento para
mejorar las estrategias
de marketing en redes

sociales.

tendencias en redes
sociales 'y  marketing
digital.

-Capacidad para analizar
datos y generar informes
de desempefio de las
estrategias

implementadas.

de manera profesional

y constructiva.

-Participar en eventos y
actividades de la marca
en lineay fuera de linea
para  promover la
visibilidad y la
participacion de la

comunidad.

34




Plan de mejoras Acciones Objetivos Equipo

Definir un publico | Estudiar y analizar | Adaptar estrategias | Departamento de
objetivo clientes actuales de marketing. Publicidad

Un publico objetivo claramente definido ayuda a la empresa a enfocar sus esfuerzos de
marketing de manera mas efectiva, lo que a su vez aumenta las posibilidades de alcanzar y
retener a los clientes adecuados. En el caso de la empresa Ferroceramica Valcro, al no
tener un puablico objetivo definido, es probable que sus esfuerzos de marketing estén
dispersos y poco efectivos. Sin saber a quién se estan dirigiendo, es dificil disefar

estrategias de marketing y comunicacion que resuenen con el pablico adecuado.

Al definir un pablico objetivo, la empresa puede identificar con mayor precision quiénes
son sus clientes potenciales, qué necesidades tienen, cdmo se comunican y donde se
encuentran. Con esta informacidn, la empresa puede adaptar sus productos, servicios y
mensajes de marketing para satisfacer las necesidades de su publico objetivo de manera
mas efectiva. Ademas, al tener un publico objetivo definido, la empresa puede optimizar
sus recursos y maximizar el retorno de inversion en sus actividades de marketing. Al dirigir
sus esfuerzos hacia un grupo especifico de clientes, la empresa puede aumentar la

eficiencia de sus acciones de marketing y mejorar su rentabilidad.

Definir el puablico objetivo en la empresa es crucial porque:

1. Permite enfocar los esfuerzos de marketing.

2. Ayuda a personalizar y adaptar las estrategias de marketing a las necesidades y
preferencias del publico objetivo.

3. Facilita la toma de decisiones en cuanto a la creacion y lanzamiento de nuevos
productos.

4. Permite identificar oportunidades de crecimiento y expansién en el mercado.
Ayuda a establecer una comunicacion mas efectiva y personalizada con los clientes

potenciales.
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Plan de mejoras Acciones Objetivo Equipo

Investigar el mercado | Investigacion de | Conocer el mercado y | Departamento de

y la competencia mercado la competencia publicidad

Es fundamental para cualquier empresa, especialmente en el sector de la ferreteria y ceramica,
tener un profundo conocimiento del mercado en el que opera y de la competencia que enfrenta.
Este analisis permite a la empresa identificar oportunidades de crecimiento, anticipar amenazas y
tomar decisiones estratégicas. En el caso de Ferroceramica Valcro, es crucial comprender la
dinamica del mercado, incluyendo tendencias de consumo, preferencias de los clientes,
competidores, precios y canales de distribucion. Esta informacidn permitird a la empresa adaptarse
rapidamente a los cambios del mercado y ofrecer productos y servicios que satisfagan las
necesidades de los clientes. Ademas, conocer a la competencia es fundamental para identificar las
fortalezas y debilidades de Ferroceramica Valcro en comparacion con otras empresas del sector.
Esto ayudarad a la empresa a desarrollar estrategias competitivas efectivas, diferenciarse en el

mercado y destacarse frente a la competencia.

Realizar un estudio de mercado para la empresa Ferroceramica Valcro brindaria varias ventajas

importantes, entre las que se destacan:

Conocimiento del mercado
Identificar oportunidades
Evaluacion de la competencia

Mejora de la toma de decisiones

o ~ W e

Reduccion de riesgos
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CONCLUSIONES

En base a las respuestas obtenidas en la encuesta realizada al personal del departamento de
publicidad de Ferroceramica Valcro, podemos observar que en téerminos generales la empresa
demanda una reestructuracion del departamento de mercadeo. Se puede concluir que la empresa
presenta algunas deficiencias en su estrategia de marketing. Aunque cuenta con personal
especializado en mercadeo, no cuentan con las &reas necesarias para mejorar su desempefio, no ha
identificado su publico objetivo, lo cual es algo critico para la empresa al momento de alcanzar

sus metas comerciales.

Reestructurar el departamento de mercadeo es vital para la empresa, ya que brinda mas
oportunidades de crecimiento, posicionamiento de la marca, creacién de estrategias, analisis de la
competencia y muchas ventajas mas. En resumen, un departamento de mercadeo es un aliado
estratégico para cualquier empresa, ya que contribuye a la consecucion de los objetivos
comerciales y financieros, ademas de mejorar la competitividad y la presencia de la marca en el
mercado. Por tanto, Ferroceramica Valcro deberia considerar seriamente la creacion de un

departamento de mercadeo para potenciar su crecimiento y consolidacion en el mercado.
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RECOMENDACIONES

Mejorar la experiencia del cliente, se debe capacitar al personal de las tiendas para brindar un
servicio de calidad, resolver dudas y atender quejas de forma eficiente. Ademas, se pueden
implementar incentivos para premiar la fidelidad de los clientes. Realizar promociones y
descuentos, una estrategia efectiva para atraer clientes y fidelizarlos, es ofrecer promociones,
descuentos y ofertas especiales. Estas acciones pueden ayudar a incrementar las ventas y a
posicionar la marca en la mente de los consumidores. Crear un plan de marketing anual con
objetivos claros y medibles para evaluar el impacto de las estrategias implementadas. Implementar
programas de fidelizacién para mantener a los clientes actuales y fomentar la repeticion de
compras. Crear una estrategia de marketing digital para aumentar la visibilidad de la marca y llegar
a mas clientes potenciales. Realizar encuestas de satisfaccion para obtener feedback de los clientes

y mejorar constantemente los procesos internos.
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