REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
E‘Ud UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
s

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO

PLAN ESTRATEGICO PROMOCIONAL PARA EL LANZAMIENTO DEL
SISTEMA DE PULITURAS AUTOMOTRIZ VP DE LA EMPRESA C.A.
VENEZOLANA DE PINTURAS UBICADA EN VALENCIA, EDO. CARABOBO

Empresa: C.A. Venezolana de Pinturas
Autora: Katherine Maria Meneses Espinal

Cl: 25.754.057

Tutor: Esmar Jiménez

San Diego, enero 2019



REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA

E%H UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO

PLAN ESTRATEGICO PROMOCIONAL PARA EL LANZAMIENTO DEL
SISTEMA DE PULITURAS AUTOMOTRIZ VP DE LA EMPRESA C.A.
VENEZOLANA DE PINTURAS UBICADA EN VALENCIA, EDO. CARABOBO

Tutor Académico: Esmar Jiménez

Tutor Empresarial: Darwin David Pérez

Autora: Katherine Maria Meneses Espinal

Cl: 25.754.057

Tutor: Esmar Jiménez

San Diego, enero 2019



DEDICATORIA

Le agradezco primeramente a Dios, todo poderoso, por darme salud y vida con la
cual pude emprender cada uno de mis proyectos para lograr cumplir las metas, sin su

ayuda no seria posible.

A mi hermosa madre, Ingrid Espinal, al igual que a mis amados abuelos Maria
Almonte y Victor Espinal por brindarme su amor y apoyo incondicional, por ser esas
personas que me inculcaron que se debe luchar por lo que se quiere y sobre todo

porque me ensefiaron a valorar cada una de las cosas que tenemos.

A mis hermanos, Maria Isabel Yagua y Alexander Almarante, asi como a la nueva
integrante de la familia mi sobrina Alessandra Almarante, por ser fuente de
inspiracion para el desarrollo de este proyecto, de ellos he aprendido a que cuando
luchas por lo que quieres y haces las cosas con honestidad y amor son mas faciles de

alcanzar.

A mis compaferos de estudio, Karol Loaiza y Daniel Barboza, entre otros, por
acompafiarme en esta mision de vida, con ellos aprendi que el trabajo en equipo
ayuda a aligerar la carga pero que sobre todo se debe dar lo mejor de cada uno para

que los objetivos se logren con el mayor de los éxitos.

A mi amigo Yerixonn Aray, por estar alli como un pilar en el cual me puedo
apoyar, por motivarme cada dia a seguir desarrollando mis proyectos y ser parte de

cada uno de ellos.

A mi tutora, Esmar Jiménez, al igual que a la profesora Jannexis Moreno por

siempre estar dispuestas a orientarme en la elaboracion del presente informe.



A la Universidad José Antonio Péez, por permitir el desarrollo de mi carrera en
dicha casa de estudio, involucrando profesionales de alta calidad en mi formacion

profesional.

Y finalmente, pero no menos importante, infinitos agradecimientos a la empresa
C.A. Venezolana de Pinturas por abrirme sus puertas, asi como principalmente al Sr.
José Gamboa, Sr. Germéan Rios y demas comparieros de trabajo, por estar dispuestos
a toda hora de compartir sus conocimientos con mi persona y orientarme en el

desarrollo del presente informe.



INDICE GENERAL

CONTENIDO pp.

] =50 < OO i
ANEXO 10, seesees s s sse s ens st se st nseaes i
DEDICATORIA .. oo e e e e i
INDICE .ottt b v

LISTA DE CUADROS ... coe e e e e e e e e e X
LISTA DE IMAGENES ... ... coe e e e e e e e e, X
INTRODUCCION

CAPITULO |

LA EMPRESA ...ttt ettt sttt n et et n s 3
1.1 UDIcacion de 12 EMPIESA ......cucveierierieiiiie sttt 3
1.2 Resefia historica de 12 eMPreSa ........ooeeeveiiieiisieee e 3
G T |V 1T oo USRS 3
I B V4 T o] o USSR 4
ST -1 0] (1SR 4
1.6 EStructura OrganizZatiVa.............coeeerreniinieniisiesieseeeeee et 4

1.7 Actividades desarrolladas por la autora durante su periodo de pasantias en la

0] o] (=T R TP PP RS PPRTPRY 4
CAPITULO II
EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento del problema..........ccccooeiiiiiiii i 6



2.2 Formulacion del problema ..o 8

2.3 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION......ccevievieeeeceeeeee e, 8
2.3.1 ODJEtIVO GENEIAL ......c.veiieiieieeiee e enees 8
2.3.2 ODbjetivos ESPECITICOS. .....ccviieiieieeie et 8

2.4 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION.......cc.covvereererereeereeereeeiernan, 8

CAPITULO IlI

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL ..o 10
3.1 ANTECEUBNTES ...ttt 10
3.2 BASES tBOMCAS ....veuveviteieieeieste ettt b et 14

B0 Y/ 14 £ 1o 14
322 ESHrAIEQIA. ..ceveeueeitieiieie ettt sttt bt s be e nneas 17
3.2.3 Plan EStratgiC0.......cccueveierieierie e st siesieeieeee ettt sttt 18

3.2.4 PrOMOCION . .. et e e e e e e e e e 220

3.25

LaANZAMIENTO. .. .. ettt e et et et e et e e e 23

3.3 Definicion de terminos DASICOS .........ccovrveiriiriiieiseees e 25
CAPITULO IV
FASES METODOLOGICAS ......oooveeeveeeeeeeess e estesessesass s ssssnes 27

4.1 Fase | Diagnostico de las directrices actuales de la empresa C.A venezolana de
pinturas en cuanto a las estrategias promocionales aplicadas para el lanzamiento de

nuevos productos

4.2 Fase Il Identificacion de las debilidades y fortalezas que posee la empresa C.A

venezolana de pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo ........................29



4.3 Fase Il Disefio de un plan estratégico promocional para el lanzamiento del
Sistema de Pulituras Automotriz VP de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas
ubicada en Valencia, Edo.
Carabobo........cviii 2. 30

CAPITULO V
RESULTADOS ...ttt ettt b et e e nin e beesnne s 31
O L FASE L. 31
5.1.1 Resultados de la aplicacion de la entrevista.............ccccovvvviiieine e, 31
D2 F8SE s 43
5.2.1 Analisis de vulnerabilidad..............ccooooiiiiiiic 51
0.3 FaSE Il s 54
CAPITULO VI
6.1 Presentacion de la propuesta..........oovvveiieiiieniie e i e e e e 55
6.2 Beneficios de 1a propuesta..........cooeiiiiie i e e e 55
6.3 Objetivos de la propuesta..........ccveevveiie i e 56

6.3.1 Objetivo General..........cooiiiiiiiiiiii e a2 D0
6.3.2 Objetivos ESPECITICOS. .. uuveire vt it e e 56

6.4 Justificacion de la propuesta.............covevveiieiiieiine i e eenene... D6

6.5 Desarrollo de 1a propuesta. .. ....co.o e e i e e 57
6.6 Analisis de Factibilidad.............c.oooiii i, 73
6.6.1 Factibilidad tECNICa. .. ... ...oe it 73
6.6.2 Fatibilidad Operativa...........c.couuii i e 73
6.6.3 Factibilidad ECONOMICA. .........cuvueirie i e e e e 74

CONCIUSIONES. . . e et et e e e e e e e e e e e e e 76



RECOMENAACIONES. .. .o et et et et e et e e e e e e e e e e e e e e e

2 ) (2] (=] A [ -

ANEXQOS



LISTA DE CUADROS

CUADRO N° DESCRIPCION pp.
1. Conocimiento de las directrices para los lanzamientos..................... 32
2. Detalles de las directrices para lanzamientos de nuevos productos....... 33
3. Ventajas de las directrices para lanzamientos de nuevos productos......35
4. Aportes a las directrices VIgeNntesS........oovuviiviiiiiieiieiiee e e e, 36
5. Lineamientos tomando en cuenta a la competencia..........c...c.......... 38
6. Evaluacion de los lineamientos con respecto a la competencia............40
7. Estrategias promocionales de mayor impacto............cccceevvevniiennnnn, 41
8. Categoria del Perfil de Capacidad Interna PCl ................ccccceenneee. 43
9. PCI Capacidad DIreCtiVa..........cooeiiiiiiiiiine i e e eeeneen 20 A4
10.  PCI Capacidad Talento HUmano .............c.cccevevvvvevievnevnnennnn 46
11.  PCI Capacidad COMPetitiVa ........ceve e eee e 46
12.  PCI Capacidad Tecnol0giCa..........c.oveviiiiiiiie e e 46
13.  PCI Capacidad FinanCiera...........ccocevevieiie e iiniiniiiieieenne 47
15, POAM Diagn@stico EXIEINO ......ovueniiiiieee e e e e e e 49
16.  Anédlisis de vulnerabilidad.............ccoooi i, 51
17, Matriz DOFA. . 52
18.  Atributos del Sistema de Pulituras Automotriz VP.........................60
19.  Medios mas idoneos para el Sistema de Pulituras Automotriz VP....... 61
20.  EStrategia L......c.ooviiiiiiii i e e e 65
A0 I S 1 -1 =To | - 67
22.  Cronograma de presentaciones ...........c.veeeeeeuerineernnenineeeeens.....08
23.  Cronograma de DemoStraCioNeS.........uvuueuieriieiieereeie e eneeneennns 71
24, ESHrategia ... .ottt 72



25.

Factibilidad Econdmica



LISTA DE IMAGENES

CONTENIDO pp.
Imagen 1. Propuesta de la diagramacion de la etiqueta.............cc.oooveviivienennnn. 59
Imagen 2. Propuesta de la diagramacion de la campafa..................cocevviennenn, 63

Imagen 3. Material Publicitario en puntos de ventas...........c.ccooeiviiiieneineennnn. 64



INTRODUCCION

Actualmente las empresas conocen la importancia de un buen plan promocional y
publicitario, toda vez que son capaces de influir y modificar las actitudes y valores de
la poblacion, el marketing interactivo asume una relacion directa e intima con el
cliente gestionando todo lo que tiene que ver con la relacién entre empresa y
consumidor. La captacién de clientes potenciales, las acciones de fidelizacion y las
campafas publicitarias son actividades y oportunidades para la empresa. En este
sentido, la promocion podra gestionar eficazmente estrategias efectivas permitiendo

asi posicionar un producto en el mercado.

Considerando lo antes expuesto y analizando la capacidad de C.A venezolana de
pinturas para lanzar nuevos productos y servicios adaptados a las exigencias de sus
clientes, se observo que la linea Automotriz requiere complementar su portafolio de
productos disponibles para el mercado, debido a que, al pasar del tiempo y la
aparicién de nuevas tecnologias, el mismo se ha sometido a una serie de cambios que
no ha cumplido por completo con los requerimientos del publico objetivo. Por lo que
se plantea lanzar dos nuevos productos al mercado denominados “Sistema de
Pulituras Automotriz VVP” con el fin de ampliar dicho portafolio cumpliendo asi con
todas las etapas del proceso de reacabado automotriz, proponiendo, ademas, un plan
estratégico promocional para dar a conocer la actualizacion del portafolio antes
mencionado y por consecuente aumentar las ventas en este importante segmento de
acabado pintura automotriz. Por este motivo y para abordar el tema se propone la

siguiente estructura:

En el Capitulo | se presenta la empresa a la cual se le realizo el caso de estudio,
su descripcion, objetivos, mision y vision y finalmente la experiencia de la autora

dentro de la organizacion.



En el Capitulo Il se presenta el planteamiento del problema y su formulacién, el
propdsito de la investigacion, objetivo general seguido de los objetivos especificos

que se desean obtener y finalmente la justificacion de la investigacion.

En el Capitulo Il se encuentra el marco referencial conceptual se sitdan los

antecedentes de la investigacion, bases teoricas y definicion de términos.

El Capitulo 1V se refiere a las fases metodoldgicas tomando en cuenta los

objetivos especificos mediante las cuales se va a desarrollar la investigacion.

En el Capitulo V trata de los resultados que se obtuvieron al llevar acabo cada una

de las fases planteadas en la presente investigacion.

En el Capitulo VI se explica detalladamente los objetivos y las tacticas del plan
estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP

propuesto por la autora.

Y por ultimo las Referencias Bibliograficas que presentan los soportes tedricos

de donde fue extraida informacion necesaria para la investigacion.



CAPITULO |

LA EMPRESA

1.1 Ubicacién

Carretera Nacional Via Los Guayos, Edificio Venezolana De Pinturas. Zona

Industrial I. VValencia — Estado Carabobo

1.2 Breve Descripcion De La Empresa

Fue fundada en agosto del afio 1953, por el Sr. Lopez Mendoza Goiticoa y desde
entonces desarrollamos, producimos y comercializamos una gran variedad de
pinturas, acabados y revestimientos que demanda el mercado venezolano, domestico,
de construccion, industrial y automotriz; entre ellos: Pinturas Emulsionadas, esmaltes,
productos para reacabado automotriz, de mantenimiento industrial, recubrimientos

industriales, Masillas, impermeabilizantes, aditivos y pintura en polvo decorativa.

Comprometidos con la optimizacion constante de nuestra gestion, hemos logrado
100% de conformidad por parte de FONDONORMA, comprobando nuestro esfuerzo
por dar los mejores resultados, cumpliendo con las normativas establecidas en temas
de calidad, ambiente seguridad y salud obteniendo con esto, las certificaciones 1SO
9001, ISO 14001 y OHSAS 18001.

1.3 Mision
Servir a nuestros consumidores, suministrandoles soluciones integrales,

innovadoras y de calidad, para la proteccion y decoracién de superficies, buscando la
plena satisfaccién de sus expectativas, el bienestar y crecimiento de nuestros



trabajadores, la atencion a los intereses de nuestros accionistas y contribuyendo al

desarrollo sostenible de la comunidad.

1.4 Vision

Seremos la mejor opcion en el mercado de recubrimientos donde actuemos.

1.5 Valores

integros: Nos caracteriza la honradez, verdad y rectitud en cada una de nuestras

acciones.

Confiables: Operamos nuestros procesos de manera segura, promovemos el cuidado

propio y el de nuestros grupos de interés.

Respetuosos: Por las personas, las leyes, el medio ambiente y la diversidad.

1.6 Estructura Organizativa

DIRECCION PAIS

|—> GERENCIA NEGOCIO RAD

|_’ ESPECIALISTA DE MERCADEO RAD

|—> PASANTE NEGOCIO RAD

Fuente: Dpto. RRHH C.A Venezolana de Pinturas (2018)

1.7 Actividades Desarrolladas Por La Autora Durante Su Periodo De Pasantias
En La Empresa

Monitorear de manera constante las redes sociales y paginas web de la
competencia directa e indirecta, desarrollo y adaptacién de disefios de etiquetas,
fichas comerciales, pendones, material POP, videos promocionales, campafias

publicitarias, entre otros. Enviar propuestas para el disefio web de la nueva pagina de



la marca Pinturas Internacional C.A, ademas de realizar el manual de identidad
corporativa de la dicha marca. Actualizar periédicamente el plan de mercadeo de la
marca Automotriz VP, solicitud de presupuestos para impresion del material POP
entre otros materiales de mercadeo. Crear concepto y planificar la logistica del evento

para el lanzamiento.



CAPITULO 1l

EL PROBLEMA

2.1 Planteamiento Del Problema

En el mercado, una empresa puede enfocarse solamente en conseguir rentabilidad
inmediata, dejando a un lado el largo plazo solo cuando la competencia es nula. Esto
es comun en las organizaciones ubicadas en un mercado cautivo por pequefios grupos
de vendedores o prestadores de servicio que permanecen en un entorno alusivamente
comodo. Sin embargo, encontrar una empresa cuyo bien o servicio sea ofertado en un
mercado monopolista en la actualidad es muy dificil, por no decir imposible. La
globalizacion, entendida como un proceso histérico de integracion mundial en los
ambitos politico, econdmico, social, cultural y tecnologico, que ha convertido al
mundo en un lugar cada vez mas interconectado, ha implicado, de acuerdo a Puerto
(2010:2), “el uso de la comunicacion y la tecnologia para convertir mas pequefio al
mundo de manera tal que todos deseen las cosas vistas 0 experimentadas, las que han
escuchado en la radio, television, Internet o cualquier otro medio de comunicacion y
publicidad”.

Lo expuesto anteriormente, ha provocado el surgimiento de mercados globales
para producto de consumo estandarizados a gran escala. Una empresa, aun sin aliados
estratégicos en el mercado doméstico o internacional, generalmente planifica su
produccion y estrategias de ventas de manera uniforme o similar a la que emplean las
demas empresas en el mundo. Este ambiente concede una cualidad muy competitiva
al mercado actual, convirtiéndolo necesario para el éxito de las ventas de una

organizacion puesto que este supone planificar de buena forma las estrategias de



venta de manera tal que los bienes y servicios resulten suficientemente atractivos para

los consumidores.

Las estrategias de marketing, se dividen o clasifican de acuerdo a cuatro elementos
de negocio: estrategias para el producto, para el precio, para la plaza, y estrategias
para la promocion (o comunicacion). Este conjunto de elementos es conocido como

las 4 P o la mezcla de Marketing.

No obstante, en la presente investigacion las estrategias que se tomaron en cuenta
fueron las promocionales, que segin Jiménez (2014:5) “son las habilidades y las
destrezas a utilizar para dar a conocer, informar o recordar nuestro producto a los
consumidores”. La promocion es el elemento de la mezcla de la mercadotecnia de
una organizacion que sirve para informar o influenciar respecto a sus productos y
servicios, dichas acciones incluyen la publicidad, la venta personal y la promocion de

ventas, que en su conjunto constituyen los factores basicos de la mercadotecnia.

Dentro de este marco, solo se consider0 este elemento de la mezcla de la
mercadotecnia debido a que el tema abordado en el periodo que estuvo la autora en la
empresa C.A. Venezolana de Pinturas fue la planificacion del lanzamiento del sistema
de Pulituras Automotriz VP, la cual requeria el estudio y seleccién de estrategias de
promocion innovadoras ya que en el 2017 se realizé un relanzamiento de la marca
Automotriz VP con un portafolio renovado que solo contenia los principales
productos requeridos en el proceso de repintado automotriz. Por consecuente se
detectd la necesidad de completar el portafolio ya que no cubria todas las etapas del
repintado, para lograr acompafar al cliente desde el inicio hasta el final del proceso,
sin excluir del portafolio de la marca alguna etapa del mismo, ademas de impulsar la

marca en el mercado objetivo.

Actualmente, la empresa trabaja en un plan de mercadeo para los nuevos
productos, incluyendo el Sistema de Pulituras Automotriz VP que estara en el
mercado a finales del presente afio. Dicha promocion representa el tema principal de

esta investigacion, ya que se hace necesario planificar planes estratégicos que, aparte



de informar que ya la marca posee un portafolio bastante completo e impulsar la
misma, causen un efecto de necesidad a traves de sensaciones de vehiculo nuevo e
innovacion en los potenciales clientes para asi contribuir al éxito de venta en el

mercado de esta importante empresa.

2.2 Formulacion Del Problema

¢Cudles son las estrategias promocionales a implementar para el lanzamiento del
Sistema de Pulituras Automotriz VP de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas

ubicada en Valencia, Edo. Carabobo?

2.3 Objetivos De La Investigacion

2.3.1 Objetivo General

Proponer un plan estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de
Pulituras Automotriz VP de la empresa C.A Venezolana de Pinturas ubicada en

Valencia, Edo. Carabobo

2.3.2 Objetivos Especificos

1. Diagnosticar las directrices actuales de la empresa C.A venezolana de pinturas
en cuanto a las estrategias promocionales aplicadas para el lanzamiento de
nuevos productos

2. ldentificar las debilidades y fortalezas que posee la empresa C.A venezolana
de pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo

3. Disefiar un plan estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de
Pulituras Automotriz VP de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas ubicada

en Valencia, Edo. Carabobo

2.4 Justificacion De La Investigacion



La presente investigacion se justifica en la importancia de disefiar planes
estratégicos promocionales completamente creativos e innovadores, necesidad que
nace y va aumentando debido al mercado distorsionado que actualmente viven los
venezolanos, con el fin de diferenciar tanto el producto como la empresa de la
competencia directa que en dicho mercado, no se esfuerzan y le restan importancia a
la creacion de nuevos productos asi como también al disefio de los planes estratégicos
promocionales para el lanzamiento del mismo. Por tal razon, surge la necesidad de
estudiar el mercado para lanzar el nuevo “Sistema de Pulituras Automotriz VP” a
través de un plan estratégico de promocién bien elaborado que contribuya con la

aceptacion dentro publico objetivo.

Adicional a la importancia que implica el disefio y seleccion de estrategias de
promocion, el presente trabajo ofrece ademas la oportunidad al departamento de
mercadeo RAD (Recubrimientos de Alto Desempefio) de la empresa C.A Venezolana
de Pinturas ampliar su experiencia con respecto a impulsar una marca en “tiempos de
crisis” como el que atraviesa el pais actualmente mostrando nuevas opciones de
mercado, obligandolos asi a mejorar y actualizar constantemente sus planes
promocionales de forma innovadora para futuros lanzamientos a pesar del déficit
presupuestario existente en la actualidad. Es por esta razon entonces, que se
presentaran planes estratégicos viables en términos de tecnologia y rentabilidad para
el desarrollo de una actividad de promocion mas vistosa y agradable para los

potenciales clientes.

Es necesario hacer énfasis que el estudio estuvo limitado al mercado venezolano
pues en la actualidad, Venezolana de Pinturas no participa en mercados
internacionales. Haciendo referencia sobre las limitaciones econdmicas estas
estuvieron representadas por el déficit presupuestario de la organizacion ya resefiado
anteriormente lo cual a su vez afect6 el uso de tecnologias vanguardistas puesto que

resultan costosas.



Finalmente, la metodologia de este trabajo al igual que la variedad en opciones de
planes promocionales que surgirdn en el transcurso de la investigacion,
complementaran la base de datos documental de la Universidad José Antonio Péez, lo
cual podra ser util para tutores académicos y estudiantes que en un futuro aborden el
tema de la promocién en su periodo de pasantias 0 como tema de investigacion para

sus trabajos de grado.

CAPITULO 11l

MARCO REFERENCIAL CONCEPTUAL

Con respecto al marco teorico de la investigacion, Hernandez, Fernandez y Batista
(1998):

Al construir el marco tedrico, debemos centrarnos en el
problema de investigacién que nos ocupa sin divagar en otros
temas ajenos al estudio. Un buen marco tedrico no es aquel
que contiene muchas paginas, sino el que trata con
profundidad dnicamente los aspectos relacionados con el
problema, y vincula l6gica y coherentemente los conceptos y
proposiciones existentes en estudios anteriores. (p. 50).

3.1 ANTECEDENTES DE LA INVESTIGACION

En primer lugar, Cruz (2018), en su trabajo de grado titulado “Plan Promocional
para posicionamiento de una nueva marca en el sector de Distribuidores de
Lubricantes y Aditivos de Automotores en ciudad Merliot, santa tecla, La
Libertad. caso ilustrativo”, en la UNIVERSIDAD DE EL SALVADOR para optar
por el titulo de Licenciado en Mercadeo Internacional, el principal objetivo es
identificar los gustos y preferencias de los clientes actuales y prospectos, que ademas
satisfagan las necesidades de los usuarios finales a través de la entrega de productos
de calidad, excelente atencion al cliente por medio de la fuerza de ventas que logre



alcanzar las metas establecidas por la empresa. La investigacion de campo por medio
de las técnicas de investigacion como la encuesta y la entrevista genero informacion
relevante para conocer las expectativas de los usuarios y adecuarlas a las diferentes
estrategias promocionales que logren el posicionamiento de la marca por medio de
los productos ofertados por la empresa Multi lubricantes.

Dicha investigacion tuvo como resultado que existe la necesidad de aplicar un plan
promocional para la empresa en cuestion que de forma efectiva propicie excelentes
resultados en ventas y preferencia de la misma entre los consumidores, la propuesta
obtuvo resultados positivos que contribuyan a la construccion de Branding, esto por

los diferentes medios de comunicacion tradicional y digitales.

Este antecedente guarda estrechamente relacion con la presente investigacion
debido a que, este modelo claramente funciona como un referente metodoldgico para
la seleccion de planes de promocion empleando con esto, técnicas de recoleccion de

datos como la entrevista.

En este sentido, en la investigacion de Andrade (2016), titulada “Estrategias de
Marketing digital en la Promociéon de marca ciudad” en la UNIVERSIDAD
NACIONAL DE COLOMBIA optando por el titulo de Licenciado en Mercadeo
Mencion Gerencia, en una investigacion tedrica, el proposito general de este estudio
fue el disefio de estrategias de marketing digital para la promocién de Marca Ciudad.
Esta investigacion tedrica estd fundamentada en los autores Garcia (2010), Capurro
(2006), Montiel (2002), Porter (2012), Flérez (2012), entre otros. La metodologia es
cualitativa; se realizaron entrevistas estructuradas y semiestructuradas, ademas de un
trabajo de observacion participante a los turistas. Tuvo como resultado que es
necesaria la creacion de un manual o guia de marketing, asi como la elaboracion de
un sistema digital de aplicacion moévil y portal web, esto con el fin de generar
presencia a un clic de distancia en un mundo de comunicacion sin fronteras y avanzar

en la competitividad de la ciudad.



Esta investigacion funciona como apoyo en lo que innovacion se refiere, debido a
que en la actualidad el mundo depende en su mayoria de la tecnologia, es por esto que
se ha convertido una necesidad para el Sistema Automotriz VP hacer presencia en
este mundo tecnoldgico para ser reconocidos en el mercado meta y a su vez llegar a

los mismos de manera mas préctica, rapida y sencilla.

Ademas, en la investigacién de Gamboa (2015), en su trabajo de grado titulado
“Estrategias para la adaptacion de los manuales técnicos del negocio Automotriz
de la empresa C.A venezolana de pinturas, basados en la cartera vigente para el
mercadeo venezolano”, en la UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ para optar
por el titulo de Licenciado en Mercadeo, teniendo como objetivo principal proponer
una estrategia de adaptacion de los manuales técnicos del negocio Automotriz, debido
a que la empresa contaba con manuales técnicos pero no se encontraban al alcance de
los usuarios ya que no se han editado y proyectado de manera efectiva a través de

estrategias promocionales necesarias.

Siendo dicha investigacion de campo, tuvo como resultado que los manuales
técnicos actuales de la linea Automotriz VP tienen 5 afios que no se les realizan
refrescamiento de imagen, para impulsar los atributos de funcionalidad, resistencia,
rendimiento, versatilidad, introduccién de nuevos sistemas de colores y variedad
productos que esta posee. En este orden de ideas, dicha investigacion fue tomada en
cuenta por los grandes aportes que contiene la misma para el presente trabajo, las
cuales incluyen a su vez grandes ejemplos de estrategias promocionales evaluadas y
aplicadas anteriormente en la empresa C.A venezolana de pinturas siendo los
resultados de las mismas, los aspectos de gran utilidad al momento de elaborar las

estrategias a implementar en la presente investigacion.

Por otro lado, se considero la investigacion de Rodriguez (2014), en su trabajo de
grado titulado “Estrategias Promocionales dirigidas al lanzamiento del producto
Alres granulado para solucion oral en farmacias y drogueria en la zona central
del pais”, en la Universidad JOSE ANTONIO PAEZ optando por el titulo de



Licenciado en Mercadeo, teniendo como objetivo general proponer estrategias
promocionales dirigidas al lanzamiento del producto Alres granulado para solucion
oral, identificando como probleméatica una demanda no atendida por lo tanto se

decide lanzar este producto y atender a la misma.

Siendo una investigacion de campo, tuvo como resultado el aporte del
conocimiento en el area de mercadeo farmacéutico en cuanto a la utilizacion de las
estrategias adecuadas para el caso en particular, planteando dos propuestas
publicitarias: Una campafia radial que dé a conocer a los consumidores los atributos
diferenciadores de ALRES GRANULADO POLVO PARA SOLUCION ORAL, y la
ubicacion de folletos informativos en farmacias de autoservicio de la region central

del pais.

Este antecedente es de gran importancia para la investigacion porque, la
metodologia empleada permitio la facilitacion de la escogencia de estrategias de
acuerdo a situaciones extraordinarias que, si bien no son para posicionarse en un
mercado global, permiten a la empresa encontrar alternativas para consolidarse en el

mercado actual donde se desenvuelve.

Por ultimo, la investigacion de Fernandez (2014), en su trabajo de grado titulado
“Estrategia de Mercadeo para el Lanzamiento de una Cafeteria Gourmet multi-
ambiental, en la Urb. el vifiedo Valencia edo. Carabobo” en la Universidad JOSE
ANTONIO PAEZ para optar por el titulo de Licenciado en mercadeo, dicha
investigacion se lleva a cabo con el objetivo de realizar un estudio de mercado para el
lanzamiento de una cafeteria gourmet multi- ambiental, siendo una investigacion de

campo.

En cuanto al aspecto metodoldgico la poblacion y muestra estuvieron
representados por duefios y gerentes de las principales cafeterias de la urbanizacion el
vifiedo cuyo namero es un total de 13 cafés, utilizando como técnica de recoleccion
de datos la encuesta. Obtuvo como resultado que el lanzamiento de esta cafeteria

innovadora bajo el nuevo concepto de cafeteria gourmet multi-ambiental, representa



diversas caracteristicas diferenciadoras e innovadoras que buscan cubrir las

necesidades no satisfechas en su totalidad por los consumidores actuales.

Al respecto, esta investigacion se considerd como buen aporte porque contiene
informacidn de gran relevancia para el presente trabajo, ademas que se debera realizar
un analisis profundo de las teorias, asi como consultas a los expertos en mercadeo de
la empresa C.A Venezolana de Pinturas para poder entender los requerimientos del

mercado y posteriormente disefiar planes estratégicos de promocidn efectivos.

3.2 BASES TEORICAS

La comprobacion de teorias relacionadas con la investigacion es una tarea
importante para todo autor, se debe realizar para entender el tema de fondo, asi como
su situacion actual. Por esta razén, la autora ubicé informacion documental acerca del
Marketing Mix ya que es en este tipo de mercadotecnia donde se realizan ciertos
analisis para conocer la situacion de la empresa y poder desarrollar una estrategia
especifica de posicionamiento posterior. Por tal motivo, se resefia informacion sobre

estrategias de promocion, siendo ésta la variable principal de esta investigacion.

3.2.1 Marketing
De acuerdo a Monferrer (2013) debemos entender el marketing como:

“Una filosofia de negocio que se centra en el cliente. En concreto, en el centro de la
teoria y la practica del marketing se situa el afan por proporcionar valor y satisfaccion
a sus mercados. Para ello, es esencial que la empresa sea capaz de identificar las
necesidades de su cliente, de disefiar y desarrollar ofertas ajustadas a las mismas y de

transmitirlas y acercarlas de forma efectiva hacia su mercado.” (p.14).



Se pueden identificar, partiendo de esta definicién, los elementos
fundamentales que conforman el marketing. Estos son: necesidades, deseos Yy
demandas; producto; valor, satisfaccion y emocién; intercambio, transaccion y
relacion; mercado; gestion de marketing que de acuerdo a (Kotler y Amstrong, 2010)

se definen de la siguiente manera:

a) Necesidades, deseos y demandas: El punto de partida del marketing reside en las
necesidades de las personas. Por necesidad entendemos una carencia genérica, ya sea
esta fisica (como la alimentacion,el vestido o la seguridad), social (como la
aceptacion o la pertenencia a ungrupo) o individual (como la autorrealizacion

personal).

b) Producto: Por norma general, en las sociedades desarrolladas los deseos y
necesidades se satisfacen a través de productos. Normalmente el término producto
nos sugiere un bien fisico, tal como un automavil, un televisor o una camara de fotos.
Sin embargo, hoy en dia son pocos los productos que no vienen acompafados de
ciertos elementos adicionales como servicios adicionales, informacion, experiencias,

etc.

c¢) Valor, satisfaccion y emocion: Los consumidores toman sus decisiones en base a
las expectativas netas de valor que les plantean las distintas ofertas. Estas se definen
como la diferencia entre los valores positivos (beneficios) y negativos (sacrificios)
que se espera recibir. Asi, por ejemplo, a la hora de satisfacer una necesidad de
transporte, el consumidor puede optar entre dos alternativas como son la compra de

una bicicleta o de un automaévil.



d) Intercambio, transaccion y relacion: ElI marketing tiene lugar siempre que una
unidad social (ya sea individuo o empresa) trata de intercambiar algo de valor con
otra unidad social. Por tanto, la esencia del marketing es el intercambio. En concreto,
por intercambio entendemos todo proceso consistente en conseguir de otro el
producto que uno desea, ofreciendo algo a cambio. Para que se desarrolle tal proceso
deben darse cinco condiciones: Debe haber, al menos, dos partes; cada parte debe
tener algo que la otra valore; cada parte debe ser capaz de comunicarse Yy
proporcionar valor; cada parte debe ser libre de aceptar o rechazar la oferta de
intercambio; Cada parte debe considerar adecuado o deseable negociar con la otra.

El intercambio, por tanto, debe ser visto como un proceso, y N0 como un suceso, lo
cual nos permitira diferenciarlo del término transaccion. Es decir, dos partes pueden
encontrarse en un proceso de intercambio que, en su desenlace, en caso de llegar a

buen puerto, concluira con un suceso al que Ilamamos transaccion.

e) Mercado: Originalmente el término mercado se utilizd para designar el lugar donde
compradores y vendedores se reunian para intercambiar sus bienes. Los economistas
adoptaron directamente esta conceptualizacion, considerando el mercado como el

conjunto de compradores y vendedores que intercambian un determinado producto.

Por contra, desde el area de marketing se separa a compradores y vendedores,
diferenciando los conceptos de mercado e industria. Asi, por mercado entendemos el
conjunto de compradores, ya no solo reales, sino también potenciales, de un

determinado producto. Y por industria, el conjunto de vendedores.

f) Gestion de marketing: En este sentido, la gestion de marketing es el proceso de
planificar y ejecutar la concepcion del producto, precio, comunicacién y distribucion
(4 Pes) de ideas, bienes y servicios, para crear intercambios que satisfagan tanto

objetivos individuales como de organizaciones, como de la sociedad en general.



Sobre la base de lo expuesto, cabe destacar que la autora de este trabajo tuvo que
considerar cada elemento constitutivo del marketing para poder seleccionar y disefiar
estrategias innovadoras con el fin de planificar una promocion exitosa para el
lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP. Ademas, estos elementos, en la
parte operativa del mercadeo, tal como lo expresa Monferrer (2013), “le compete, por
tanto, al marketing operativo planificar, ejecutar y controlar las acciones de marketing

que nos permitan implementar las estrategias marcadas”. (p.33).

Por lo que, para la seleccion de estrategias, se considero la metodologia propuesta
por el mismo autor (Monferrer, 2013, p.33-34) que implica analizar la situacion
interna y externa (productos, mercados, resultados anteriores, competidores, otros
factores ambientales). Ejecutar un analisis DAFO (debilidades, fuerzas internas,
amenazas y oportunidades externas). Seleccionar el publico objetivo mediante la
exposicion de las decisiones de segmentacion, la seleccion de mercados objetivos y
posicionamiento, asi como el analisis del mercado y segmentos a alcanzar a través de
la estrategia de marketing. Formulacion de objetivos a través del esbozo de los
objetivos concretos de marketing a conseguir e identificacion de aspectos que puedan
afectar la consecucion de los mismos. La formulacion de estrategias que no es mas

que precisar las estrategias a desarrollar para conseguir los objetivos de marketing.

La implementacién que consiste en delimitar y definir los programas para llevar a
cabo la estrategia elegida, incluyendo actividades concretas, su planificacion
temporal, presupuesto y asignacién de responsabilidades para: producto, precio,
distribucion y comunicacion. Y finalmente el control que se traduce en indicar como
se va a medir la evolucién hacia los objetivos y cémo se llevaran a cabo los ajustes

para mantener los programas dentro de las previsiones.

3.2.2 Estrategias



Segun Serrat, G (2000). Explica que la estrategia:

Es el tipo elemental de la plantacion de medios que contiene
la identificacion y la organizacion de las fuerzas de una
empresa para posicionarse con éxito en el mercado. Por
consiguiente, las estrategias deben subordinarse a los
objetivos, es decir, son ajustados en la medida que favorezcan
a alcanzar los fines planteados. (p.98)

El concepto de estrategia es objeto de muchas definiciones lo que indica que no
existe una definicion universalmente aceptada. El término estrategia es de origen
griego. Estrategia. Estrategos o el arte del general en la guerra, procedente de la

fusién de dos palabras: stratos (ejército) y agein (conducir, guiar).

El concepto también se utiliza para referirse al plan ideado para dirigir un asunto y
para designar al conjunto de reglas que aseguran una decisién 6ptima en cada
momento. En otras palabras, una estrategia es el proceso seleccionado a través del

cual se prevé alcanzar un cierto estado futuro.

De la misma forma tampoco podemos obviar lo que se conoce como estrategia de
marketing. Un concepto con el que se vienen a englobar todas aquellas actuaciones
que una empresa preveé llevar a cabo en materia de comercializacién y comunicacion.
Para poder determinarlas, la organizacion lo que hard sera estudiar a fondo el
mercado, asi como otras cuestiones tales como las necesidades de sus clientes o las

caracteristicas que la diferencian respecto a sus competidoras mas directos.

La conexién que existe entre el concepto de estrategia y el presente trabajo de
investigacion, es la busqueda deliberada de un plan de accion que desarrolle la
ventaja competitiva de la empresa C.A Venezolana de Pinturas con respecto los
productos del Sistema de Pulituras Automotriz VP, al tratar de ser diferente, es decir,
seleccionar actividades distintas a las ya planteadas por los competidores mas

cercanos, para asi ofrecer una mezcla tUnica de valor.

3.2.3 Plan estratégico



En su forma més simple un plan estratégico es una herramienta que recoge lo que
la organizacion quiere conseguir para cumplir su mision y alcanzar su propia vision
(imagen futura). Entonces ofrece el disefio y la construccion del futuro para una
organizacion, aunque éste futuro sea imprevisible. El plan estratégico define también
las acciones necesarias para lograr ese futuro. Entonces dicho plan es una apuesta de
futuro y por eso, se adecua a un postulado de Ackoff R (1981:91), un guru de
planificacion estratégica: “El futuro no hay que preverlo sino crearlo. El objetivo de
la planificacion deberia ser disefiar un futuro deseable e inventar el camino para

conseguirlo”

Segun el autor Sainz De Vicufia (2012)

Al hablar del plan estratégico de la organizacion, nos estamos
refiriendo al plan maestro en el que la alta direccion recoge
las decisiones estratégicas corporativas que ha adaptado
“hoy” en referencia a lo que hara en los tres préximos afios
(horizonte mas habitual del plan estratégico), para lograr una
organizacion mas competitiva que le permita satisfacer las
expectativas de sus diferentes grupos de intereses
(stakeholders). (p.53)

Lumpkin y Dess (2003:41) entienden que “un plan estratégico el conjunto de
analisis, decisiones y acciones que una organizaciéon lleva a cabo para crear y
mantener ventajas comparativas sostenibles a lo largo del tiempo” Ademas, Bonilla
(2003:87) define el plan estratégico de manera similar considerdndolo como “el
proyecto que incluye un diagndstico de la posicion actual de una entidad, la(s)
estrategia(s) y la organizacion en el tiempo de las acciones y los recursos que

permitan alcanzar la posicion deseada”.
Para Martinez y Gutiérrez (2005):

Un plan estratégico es un documento que sintetiza a nivel
econdémico-financiero, estratégico y organizativo el
posicionamiento actual y futuro de la empresa y cuya
elaboracion nos obligard a plantearnos dudas acerca de
nuestra organizacion, de nuestra forma de hacer las cosas y a



marcarnos una estrategia en funciébn de nuestro
posicionamiento actual y del deseado. (p.45)

Haciendo un recorrido por definiciones de diversos autores, nos encontramos con
elementos comunes que nos acercan en mayor medida a la idea de plan estratégico.
Estos elementos son: estd el concepto de un entorno, es decir, una serie de
condiciones ajenas a la organizacion, a las que ésta debe responder. Algunas de estas
condiciones son negativas (amenazas) y otras positivas (oportunidades). Para conocer
estas condiciones, se debe llevar a cabo un analisis del entorno. También la gerencia
debe realizar un analisis de la situacién actual, con el fin de determinar su posicién en
el entorno y su cantidad de recursos y reconocer sus debilidades y fuerzas. Ademas,
la organizacion debe poseer la imagen de su futuro (vision) y establecer metas u
objetivos estratégicos basicos. El objetivo de mas alto nivel se suele conocer como la
mision. Por ultimo, la organizacion proyecta como aplicar sus recursos y describe los
programas de accion a largo plazo (estrategias), que determinan los objetivos
estratégicos de desarrollo de dicha organizaciéon y que muestran como lograrlos en

forma de objetivos operacionales y tareas a realizar especificas.

En este sentido, la autora consider6 que dicha base tedrica era de suma
importancia para la investigacion debido a que especifica claramente la importancia
de un plan estratégico en la gestion de mercadeo dentro de cualquier empresa u
organizacion, esto se debe a que en dicho departamento se debe tener una serie de
pasos y procesos a seguir para cumplir con un objetivo en especifico, que en el caso
de la presente investigacion es el lanzamiento de un nuevo producto denominado

Sistema de Pulituras Automotriz VVP.

3.2.4 Promocion

Segun Jerome McCarthy (quién introdujo el concepto de las 4P’s del marketing:
Producto, Plaza, Precio y Promocion) y William Perreault (1990:95), “la promocién

consiste en transmitir informacion entre el vendedor y los compradores potenciales u



otros miembros del canal para influir en sus actitudes y comportamientos”. A esto
afiaden algo a tomar en cuenta: “La funcion principal del director de marketing
consiste en comunicar a los consumidores meta que el producto idéneo se encuentra

disponible en el lugar adecuado al precio correcto”
En el mismo contexto, para Kerin, Hartley y Rudelius (1996):

La promocion representa el cuarto elemento en la mezcla de
marketing. El elemento promocional consta de herramientas
de comunicacién, entre ellas, la publicidad, las ventas
personales la promocion de ventas, las relaciones pablicas y el
marketing directo. La combinacién de una o mas de estas
herramientas de comunicacion recibe el nombre de mezcla
promocional (p.65)

Ahora, cabe mencionar que expertos como Kotler y Keller no utilizan el término
promocion para referirse a esta herramienta o elemento de la mezcla de marketing,
sino que la denominan “Comunicaciones de Marketing” y la definen como “el medio
por el cual una empresa intenta informar, convencer y recordar, directa o
indirectamente, sus productos y marcas al gran publico. En cierto modo, se podria
decir que las comunicaciones de marketing representan la voz de la marca, y
posibilitan el didlogo y la creacion de relaciones con los consumidores”. Para ambos
expertos, la mezcla de comunicaciones de marketing “esta integrada por seis tipos de
comunicaciones principales: Publicidad, Promocion de ventas, Eventos vy

experiencias, Relaciones publicas y publicidad, Marketing directo y Venta Personal”.

La promocion es un elemento o herramienta del marketing que tiene como
objetivos especificos: informar, persuadir y recordar al pablico objetivo acerca de los
productos que la empresa u organizacién les ofrece, pretendiendo de esa manera,
influir en sus actitudes y comportamientos, para lo cual, incluye un conjunto de
herramientas como la publicidad, promocion de ventas, relaciones publicas,

marketing directo y venta personal.

El Diccionario de Marketing, de Cultural S.A., define la promocién como "uno de

los instrumentos fundamentales del marketing con el que la compafiia pretende



transmitir las cualidades de su producto a sus clientes, para que éstos se vean
impulsados a adquirirlo.; por tanto, consiste en un mecanismo de transmision de
informacion”.

Por su parte, Jeffrey Sussman, autor del libro "EI Poder de la Promocion®, enfoca
a la promocion como "los distintos métodos que utilizan las compafiias para

promover sus productos o servicios”. (P. 11)

Para Ricardo Romero, autor del libro "Marketing”, la promocion es "el
componente que se utiliza para persuadir e informar al mercado sobre los productos

de una empresa”. (P. 39).

Se puede definir como el conjunto de actividades, técnicas y métodos que se
utilizan para lograr objetivos especificos, como informar, persuadir o recordar al

publico objetivo, acerca de los productos y/o servicios que se comercializa.

Técnicas de Promocion

Por promocion de ventas se entiende los medios que estimulan la demanda y cuya

finalidad es reforzar la publicidad y facilitar la venta personal.

Ejemplos técnicas promocion de ventas mas utilizada son:

TECNICAS PROMOCIONALES

Cupones Valor/ Descuentos
. Exhibiciones en las
Premios .
tiendas
Concursos Muestras Gratis
. . Demostraciones en
Movimiento de la mercancia .
las tiendas
Envases

Incentivos

reutilizables




Regalos %1

Degustaciones

Fuente: Osvaldo Taveras

Los fabricantes e intermediarios realizan la promocién de ventas. Las que realizan
los fabricantes se dirigen a los intermediarios, usuarios finales, o bien a su propia
fuerza de ventas. Los intermediarios la destinan a sus vendedores o a los prospectos
situados mas abajo en el canal de distribucién. La promocion se distingue de la
publicidad y la venta personal, pero a menudo se emplean juntas de manera

coordenada.

Las distintas técnicas de promocion son uno de los factores mas importante a la
hora de posicionar o reposicionar a una empresa, ya que con ellas se puede captar de
una manera mas rapida y efectiva a los clientes reales y potenciales. Los anteriores
conceptos de autores reconocidos son de gran relevancia para la investigacion y de

gran ayuda.

En conclusion, la promocion no es sinbnimo de marketing, sino que es una de sus
herramientas o elementos, tampoco es sinénimo de publicidad o ventas ya que éstas
son solo una parte de la promocién y la promocién no es una herramienta para
manipular a las personas, sino que su funcion es coadyuvar en la satisfaccion de
necesidades y deseos mediante la informacion, persuasion y recordacion. En pocas
palabras, la promocion es una valiosa e indispensable herramienta del marketing cuya
funcidn consiste basicamente en establecer comunicacion con los potenciales clientes

con la finalidad de lograr determinados objetivos.

Esta informacién de gran utilidad para la presente investigacion debido a que la
promocion es la herramienta del marketing en la que se baso la autora al momento de
determinar y crear una estrategia de comunicacion viable y especifica para el plan
estratégico promocional en el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP de

la empresa C.A venezolana de pinturas.



3.2.5 Lanzamiento

El lanzamiento de un producto consiste en una seria de actividades tacticas de
comunicacion y publicidad. El objetivo principal de estas actividades es comunicar al
mercado acerca de la existencia de un nuevo producto, asi como sus propiedades, a la
vez que se empieza a transmitir su posicionamiento en relacion a las necesidades de

los clientes y los posibles competidores.

El lanzamiento de un nuevo producto es un proceso que tiene como objetivo
introducir el producto en cuestion en el mercado. Muchos de los problemas que se
generar con un producto pueden originarse por la planificacion o ejecucién de un plan
de lanzamiento. Es necesario siempre definir los objetivos del lanzamiento, resultados

deseados e indicador para poder controlar o medir el éxito del mismo.

Es importante tener siempre presente que el lanzamiento no representa el final del
desarrollo, sino el principio de la venta. ES necesario que una vez realizado el
lanzamiento de un producto se tenga control sobre los indicadores planteados con
anticipacion para determinar los objetivos cumplidos y aquellos en los que falta
trabajar.

El lanzamiento no es mas que el principio de un proceso que debe complementarse
posteriormente. Es esencial el control inmediato de los efectos del lanzamiento y su
evaluacion para comprobar resultados. Sin un seguimiento apropiado gran parte del

efecto del lanzamiento puede quedar desperdiciado.

Un lanzamiento de un nuevo producto requiere perseverancia y una correcta
planificacion, organizacion, direccion y control. El producto debe ser considerado de
manera que pueda satisfacer las necesidades de los consumidores, debe tener un
rendimiento razonable y producir utilidades. A pesar de que se desarrolle una
estrategia de mercado, si el producto no es lo suficientemente bueno, sus

posibilidades de éxito seran limitadas.



El momento adecuado para lanzar un producto depende de factores externos e
internos. Los factores internos incluyen tener un sistema eficiente de logistica y
distribucion, tener un grupo de vendedores capacitados y un plan flexible de
mercadeo que incluya todos los elementos necesarios para el éxito. Es importante
resaltar que el mercado debe ser apropiadamente seleccionado, esto significa conocer
a las personas que eventualmente podran adquirir el producto o servicio y en el

momento que lo haran.

3.3 DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Campafia publicitaria: Es un plan de publicidad amplio para una serie de anuncios
diferentes, pero relacionados, que aparecen en diversos medios durante un periodo

especifico.

Consumidores: Individuos que requiere satisfacer cierta necesidad a traves de la
compra u obtencion de determinados productos, para lo cual debe llevar a cabo algun

tipo de operacion econémica.

Estrategia: Una estrategia es un plan general de accién, mediante el cual una

organizacion busca alcanzar sus objetivos.

Marketing: Es el proceso social y administrativo por el que los grupos e individuos

satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar.

Marketing Directo: Es la comunicacion a traves de determinados medios que

introduce la posibilidad de suscitar una reaccion.

Nichos de mercado: Fraccidn de un segmento de mercado que puede ser usado como

el publico objetivo para la promocion de un producto determinado.

Relanzamiento: Nuevo lanzamiento de una marca o producto, generalmente

innovado, para evitar o alejar su declive.



Publicidad: Es una forma de comunicacién que intenta incrementar el consumo de
un producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de
consumo, mejorar la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la

mente de un consumidor.

Publico objetivo: Hace referencia a un consumidor representativo e ideal al cual se
dirige una campafia o al comprador al que se aspira a seducir con un producto o un

servicio.

Promocion: Es un elemento o herramienta del marketing que tiene como objetivos
especificos: informar, persuadir y recordar al publico objetivo acerca de los productos

que la empresa u organizacion les ofrece.

Segmentacion de mercado: Divide un mercado en segmentos mas pequefios de
compradores que tienen diferentes necesidades, caracteristicas y comportamientos

que requieren estrategias o0 mezclas de marketing diferenciadas.



CAPITULO IV

FASES METODOLOGICAS

4.1 Fase |: Diagndstico de las directrices actuales de la empresa C.A venezolana
de pinturas en cuanto a las estrategias promocionales aplicadas para el

lanzamiento de nuevos productos

El propdsito de esta fase es obtener informacion acerca de los lineamientos en los
que se rige la empresa C.A venezolana de pinturas con el fin de entenderlos y
posteriormente planificar nuevas estrategias efectivas para la promocion de los
nuevos productos. Para esto, es necesario indagar desde los sujetos de estudio sobre
las estrategias implementadas por la empresa en los Gltimos productos y las que

plantean utilizar en el futuro.

La poblacion, que segin Arias (2006:81) es “un conjunto finito o infinito de
elementos con caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas conclusiones
de la investigacion. Esta queda determinada por el problema y por los objetivos del
estudio” esta representada en la presente investigacién por un universo de tres (3)
actores, que serian dos (2) gerente de negocio y un (1) gerente de marca, los cuales
aportaron informacion valiosa debido a que son los expertos por su gran trayectoria

dentro de la empresa.

En este sentido, la muestra estd definida por Balestrini (2006:141), como “una
muestra es una parte representativa de una poblacién, cuyas caracteristicas deben
producirse en ella, lo mas exactamente posible” El tipo de muestra que se seleccione

dependera de la calidad y cuan representativo se quiere que sea el estudio.



Asi mismo, es importante considerar el método de seleccion de la muestra; que de
acuerdo a Lopez (2004:2), “el tamafio de la muestra debe definirse partiendo de los
recursos disponibles y de los requerimientos que tenga el andlisis de la
investigacion”. Es por esta razén que el tamafio de la muestra debe definirse
partiendo de los recursos disponibles y de los requerimientos que tenga el analisis de
la investigacion. Por tanto, una recomendacion es tomar la muestra mayor posible,

mientras mas grande y representativa sea la muestra, menor sera el error de la misma.

Tomando en cuenta lo antes expuesto por el autor citado se considera que, en la
presente investigacion, debido a que la poblacion estd conformada por cuatro (4)
actores siendo este un grupo pequefio y finito que, ademas, cada uno de ellos
representa un papel importante en lo que puede ser el éxito del lanzamiento del
Sistema de Pulituras Automotriz VP, es necesario y viable tomarlos a todos en
consideracién para el analisis que permitié conocer la situacion actual del tema en

estudio.

Se quiere con ello, disefiar y aplicar como técnica de recoleccidon de datos una
entrevista de tipo estructurada a los miembros representantes de los diferentes
departamentos de mercadeo de la empresa. Este tipo de entrevista de acuerdo a Diaz y

otros (2013), presenta preguntas que:

Se fijan de antemano con un determinado orden y contiene un
conjunto de categorias u opciones para que el sujeto elija. Se
aplica en forma rigida a todos los sujetos del estudio. Tiene la
ventaja de la sistematizacion, la cual facilita la clasificacion y
analisis, asimismo, presenta una alta objetividad vy
confiabilidad. (p.163)

En atencion a la problematica expuesta, se utilizd como instrumento una guia de
entrevista que segun Soria (2002:77) “en los casos de estudio las guias de entrevista
suelen ser generadas particularmente para cada caso dependiendo de las
caracteristicas situacionales de cada uno”. La informacién que se pretende obtener

con este instrumento es mostrar un panorama general de los lineamientos en los que



se basan los encargados de mercadeo de la empresa C.A venezolana de pinturas al

momento de disefiar alguna estrategia de lanzamiento para un producto nuevo.

4.2 Fase Il: Identificacién de las debilidades y fortalezas que posee la empresa
C.A venezolana de pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo

El desarrollo de esta fase implicé una serie de técnicas para el manejo de las
fuentes y aspectos teoricos de la investigacion, ademas fundamentos relevantes de la
elaboracion la matriz DOFA (también conocida como matriz FODA o andlisis SWOT
en inglés), que Espinosa (2013) define como:

Una conocida herramienta estratégica de analisis de la
situacion de la empresa. El principal objetivo de aplicar la
matriz DOFA en una organizacién, es ofrecer un claro
diagnostico para poder tomar las decisiones estratégicas
oportunas y mejorar en el futuro. (p.10)

En este sentido, con dicho analisis se formuld y evalud las estrategias publicitarias
existentes para la Linea Automotriz, permitiendo realizar ajustes pertinentes y
oportunas al proceso publicitario y promocional. De igual manera se recurrié a los
aspectos teoricos de la investigacion donde se sitdan las denominadas técnicas y
protocolos instrumentales de la investigacion. Cabe destacar que el analisis DOFA se
realiz6 mediante estudios complementarios, como son el perfil de amenazas y

oportunidades en el medio (POAM) que segun Serna (1997):

Es la metodologia que permite identificar y valorar las
amenazas Yy oportunidades potenciales de una empresa.
Dependiendo de su impacto e importancia. un grupo
estratégico puede determinar si un factor del entorno
constituye una amenaza 0 una oportunidad para la
organizacion (p.55)

En cuanto al perfil de capacidades y fortalezas internas (PCI) que de acuerdo a Serna
(1997):

Es un medio para evaluar las fortalezas y debilidades de la
compafiia en relaciéon con las oportunidades y amenazas que



le presenta el medio externo. Es una manera de hacer el

diagnostico estratégico de una empresa involucrando en él

todos los factores que afectan su operacion corporativa. (p.61)
En efecto, estos analisis permitieron presentar un panorama general de la empresa
dentro del medio en el cual se desenvuelve. Ademas de los resultados obtenidos de la
aplicacion de las técnicas e instrumentos de recoleccion de datos elaborados y

aplicados a las unidades de analisis seleccionadas para el estudio.

Como se indicd anteriormente, los resultados que se obtuvieron del analisis
DOFA. POAM y PCI permitieron entonces obtener enfoques claros de los aspectos
positivos y negativos de la empresa C.A venezolana de pinturas, logrando de tal
forma buscar soluciones para los aspectos negativos y determinando los posibles
planes estratégicos a aplicar en el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz
VP.

4.3 Fase I11: Disefio de un plan estratégico promocional para el lanzamiento del
Sistema de Pulituras Automotriz VP de la Empresa C.A Venezolana de Pinturas

ubicada en Valencia, Edo. Carabobo

Esta fase se enfocd en el desarrollo y seleccion de la propuesta a partir del
diagnostico definitivo del proceso de investigacién, mediante la descripcion de la
propuesta, objetivos de la propuesta, justificacion de la propuesta y el disefio del plan
estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP
de la empresa C.A venezolana de pinturas. El alcance de esta fase estd comprendido

por la escogencia o seleccion del plan estratégico de mercadeo.



CAPITULO V

RESULTADOS

5.1 Andlisis de resultados

5.1.1 Fase I: Diagnostico de las directrices actuales de la empresa C.A
venezolana de pinturas en cuanto a las estrategias promocionales aplicadas para

el lanzamiento de nuevos productos

Para llevar a cabo este objetivo, se realizd una entrevista estructurada para lograr
determinar las directrices actuales de la empresa C.A venezolana de pinturas en
cuanto a las estrategias promocionales aplicada para el lanzamiento de nuevos
productos, tomando como muestra a 4 personas claves, integradas por la Ing. Marta
Caiiizales quien se desempefia en la empresa como gerente del negocio profesional, el
Sr. René Tineo como gerente del negocio decorativo y construccion, el Sr. German
Rios como gerente de la marca Automotriz VP y la Sra. Irene Flores como gerente de

finanzas a quienes se les aplico el instrumento de manera individual.

En este sentido, las repuestas textuales obtenidas por los cuatro (4) actores
pertenecientes a la muestra, se presentan a continuacion en forma de cuadro,
representando la respuesta n°1 a la Ing. Marta cafiizales, la respuesta n°2 al Sr. René
Tineo, la respuesta n°3 al Sr. German Rios y finalmente la respuesta n°4 a la Sra.
Irene Flores donde dichos entrevistados expresan claramente sus respuestas y
opiniones sobre las preguntas planteadas en la guia de entrevista estructurada

disefiada previamente por la autora.



ftem N° 1.- ;Conoce usted si existe un procedimiento, politicas, pautas o normativas

para el lanzamiento de nuevos productos en Venezolana de Pinturas?

Cuadro N° 1
“Si existe una “Si existe un “Si, si existe “Si,siexisten.”
estrategia macro que procedimiento, yo algunas pautas o
engloba laempresaen no sé si esta normativas que
general, es decir documentado o no, debemos de
aplica para todos los pero hay un cumplir para
negocios, tanto deco- procedimiento, lo lanzar productos
contrucciéon como vp que si Sé que existe nuevos al
profesional que es eselformato que se mercado, primero
mantenimiento llena para esta la toma de
industrial y investigacion y decisiones para
automotriz, este desarrollo que esta diversificar mas
procedimiento lo cre6 montado en la que todo, luego el
la empresa con el fin bitdcora para que estudio de
de llevar un control y ellos luego activen mercado y
una constante el desarrollo del finalmente el
investigacion de nuevo  producto. analisis financiero
mercado para futuros Paralelo a eso que es  que
lanzamientos de llevamos una serie determina la
nuevos productos” de seguimientos, factibilidad  del
entre ellos estd el producto a
estudio de mercado, lanzar”

entre otros.”

Fuente: Meneses (2018)

Anélisis:

En primera instancia se puede observar, que en la empresa C.A. Venezolana de
Pinturas si existen esas normativas que engloban a la organizacién en su totalidad, sin
embargo, cada negocio tiene su método para desarrollarlas de acuerdo al escenario
que presente el mercado objetivo del mismo, esto se debe a que el publico objetivo de
cada negocio se comporta de distinta manera y por lo tanto sus necesidades son

completamente distintas.



ftem N° 2.- ;Cuéles son las diferentes directrices que aplica la empresa en la

actualidad para los lanzamientos de nuevos productos?

Cuadro N°2

| ot | Fewmrz | Remsens | femem

“La principal
directriz que aplica
la empresa la
denominamos

“business case” es
decir “caso de
negocio” que tiene
que ver
principalmente en
identificar ese
nicho de mercado
que se considera

que debemos
atender o0 que
CAVP tiene esa
capacidad de
atender, luego
estan las
directrices

financieras, que

estas se basan en
que el negocio que

desea lanzar un
nuevo  producto
recopila la
informacion
necesaria sobre los
costos para el
desarrollo del
mismo

complementandolo
con el calculo del
retorno de
inversion y de esta

“Por lo menos nosotros
cuando vamos a lanzar
aqui en el negocio
decorativo un nuevo
producto, todo arranca
por la solicitud de
desarrollo al equipo de
investigacion y
desarrollo que ahi si
hay una planilla que
hay que llenarla, esa

planilla contiene
informacion como
mercado objetivo, en el
caso de  nuestros

productos que tenemos
pinturas a, b o ¢ que
tipo de pintura es, que
calidad, que es lo que

estamos buscando, eso
se lo pasamos a
investigacion y
desarrollo 'y  ellos
activan con ese
formato el desarrollo
del nuevo producto. En
paralelo Ilevamos
algunos seguimientos

por ejemplo estd el
estudio de mercado
para saber si lo que
queremos hacer es
factible 0o no es
factible, luego tenemos

“Como te lo dije
anteriormente, la
primera de ellas
es la toma de
decisiones debido
a que con un
mercado tan
cambiante como
el actual la
empresa ha tenido
que aprender a

adaptarse al
mismo,
innovando y
diversificando su
portafolio, luego
esta el estudio de
mercado, este es
un factor
indispensable ya
que se debe
detectar y
demostrar que
existe una
demanda

insatisfecha que
nosotros  como
empresa tenemos
la capacidad de
satisfacerla y
también estid el
anélisis

financiero, que yo
como gerente de

“nosotros en la

compafia
manejamos
caso de
negocios si, ahi
hacemos el
estudio
completo  del
proyecto y
cualquier
lanzamiento
que quiera
hacer la
compaifiia,
financieramente
hacemos  ese
analisis no nada
mas para los
lanzamientos si
no para
cualquier tipo
de inversion
que la
compafiia vaya
a hacer,
contiene el
analisis del
estudio en
varios aspectos
de ese
lanzamiento,
analisis de
rentabilidad,

retorno de la



manera
determinando si el
desarrollo del

producto a lanzar
es factible o no y
asegurando
también si  es
perdurable en el
tiempo”

Fuente: Meneses (2018)

Analisis:

el estudio de mercado
de texteo que es
cuando ya yo tengo el
producto desarrollado
hago un focus group y
en eso yo valido si es 0
no es lo que nosotros
pensabamos que iba a
ser, y toda la sumatoria
de todo eso es la que
nos hace ya, bueno,
reunion con la agencia
para disefio una vez el
producto haya pasado
el focus group, agencia
de publicidad para el

desarrollo de la
campania, nuestro
portafolio es

totalmente de consumo
masivo, cosa diferente
al portafolio de RAD y
hacemos entonces el
desarrollo de la
campafia con la que
vamos a acompanar ese
lanzamiento.”

la marca
Automotriz debo
entregarle todos
los costos
operativos para el
desarrollo del
producto a lanzar,
en este caso la
Pulituras, y ellos
simplemente

evallan la
relacion costo -
beneficio y el

retorno de
inversion asi
como la
factibilidad
econdémica y
perdurabilidad
que en la

situacion pais es a
lo que mas se le
presta atencion ya
que un pequefio
error puede
significar grandes
pérdidas para la
empresa.”

inversion, en
cuanto tiempo
vamos a
recuperar  esa
inversion. Los
principales
indicadores que
nosotros
evaluamos es el
PyG que es el
estudio de
ganacias y
pérdidas  para
saber que tanto
nos deja esa
inversio, el ROI
que es el
retorno  para
saber en cuanto
tiempo la
compafiia
recupera la
inversion, eso
es como lo
principal.”

En este interrogante, cada gerente detallo las directrices y los procesos por los que

se orientan para lanzar nuevos productos, las cuales serian, en resumen:

U Bussines Case (Caso de Negocio)

U Focus Group

U Factibilidad

U Toma de decisién



U Solicitud a investigacion y desarrollo
U Desarrollo de imagen y campafia del producto

U Lanzamiento

Se logré evidenciar que cada uno de ellos los nombrd segun la prioridad que
requiere los diferentes negocios, demostrando que cada uno de ellos tiene una manera
distinta de cumplirlas. Ademas, los entrevistados también dieron énfasis a que el

cumplimiento de todas las directrices es muy importante, ya que son las que les

permiten evidenciar la factibilidad del nuevo producto que se desea lanzar.

item N° 3.- ¢ Cudles considera usted que son las ventajas que poseen estas?

Cuadro N°3

“La ventaja que “Los focos group, “La ventaja “pues eso le
poseemos en vp contratamos una agencia, a que posee la asegura a la
es que contamos ellos le hacemos un brief de empresa es compafiia que va
con un excelente que queremos, le decimos esa a  hacer la
departamento de mira el mercado audiencia es capacidad inversion
estudios este, hombre mujeres, 60 40, de adaptarse correcta, es
financieros que entre tal edad y tal edad, para “facilmente” garantizarle a la
es lo que mas el producto “alegria” en a la compafiia que va
causa ruido en la particular como era clase c le situacion a hacer la mejor
situacion actual pedimos que el consumidor actual del inversion
del pais, que nos fuese usuario de productos pais y en posible, Si
anticipa a los clase c, o sea tu lo encasillas base a esto nosotros no
posteriores en cual es ese grupo de gente van hacemos ese
resultados  del que van a reclutar, la agencia ajustando y analisis  previo
producto en hace ese reclutamiento de actualizando financiero de
cuestion.” personas, hacen el las rentabilidad de
cuestionario, que el directrices retorno, de
cuestionario  siempre es que nos analisis de
aprobado por nosotros, o sea coloca para mercado, de
es como la guia, que van a el desarrollo competencia
preguntar, que van a de pues la



averiguar, que  estamos productos compafiia estaria
indagando  que  estamos nuevos.” invirtiendo a
buscando, en  consenso ciegas. Es
construimos esa guia y garantizar a la
retnen entonces el grupo de compafiia la

personas y empiezan a hacer
el focus group.”

mejor toma de
decision a nivel
de inversion.”
Fuente: Meneses (2018)

Anélisis:

A pesar de que los entrevistados opinaban sobre la misma empresa, cada uno de
ellos nombro diferentes ventajas que a su parecer posee la empresa en las directrices
utilizadas para el lanzamiento de nuevos productos, demostrando de esta manera que
estas directrices vigentes tienen no una sino varias ventajas a las que se les puede

sacar el mayor provecho y asi cumplir con las metas trazadas.

ftem N° 4.- Segin su criterio, ¢Qué aportes agregaria a las directrices vigentes?

Cuadro N°4

“Yo pienso que se
deberia agregar un
departamento
completamente
nuevo dedicado al
estudio de mercado
para diversificar y
poder  mantenerse
como empresa en la
situacion que
atraviesa Venezuela,
nosotros como
gerente de negocio y
el gerente de marca
realizamos estos

“Pasa que a veces,
que nos pasé a
nosotros con
“Alegria” de echo
cuando  sali6  se
Ilamaba Saturno
tenia  un nombre
incognito si, y se
manejé con un grupo
muy reducido de
gente justamente
para tratar de que el
proyecto no fuese
copiado por nadie,
una barrera que

“Bueno yo como
gerente de
marca, yo
agregaria a una
persona
especializada en
realizar esa
investigacion de
mercado  para
lograr observar
y determinar en
qué  productos
podemos
diversificar para
lograr

“mira a mi me
gusta que el
analisis de
mercado  fuera
mas  profundo.
Nosotros por
ejemplo con las
Pulituras,

teniamos mas o
menos un abre
boca porque
contamos  con
una persona que
trabajaba en
axalta que él



estudios sin
embargo en el dia a
dia  con tanto
trabajo,

actualizacion de
precios entre otras
ocupaciones no nos
da el tiempo para
decir “ya va, voy a
investigar a ver que

producto nuevo
podemos lanzar o
que innovaciones
podemos  realizar”
por lo tanto es
necesario un
departamento o un
grupo de

especialistas
dedicados a dicha
investigacion.”

conseguimos  aqui
fue que cuando ya
fue necesario hacerlo
a grandes pruebas
hubo como mucho
recelo porque no
estuvieron

involucrados desde el
principio  entonces
ese entendimiento de
mira una cosa es,
nadie sabe cual es el
nuevo iPhone hasta
que iPhone lo lanza,
entonces es 1o mismo
imaginate que iPhone
todo el mundo
supiera mira ya estan
sacando un nuevo
modelo, entonces esa
fuga de informacion
hay que evitarla, esos

tendria que estar
como mas
documentado como
para  que otras

unidades de negocio
después cuando ya se
involucren no se
sientan que desde el

principio los
excluyeron  porque
no queriamos que

supieran pues, pero
no queriamos que
supieran no por mal
si no por una razén

estratégica, y
también  ser bien
especifico en las
actividades que

tienen que realizar, o

mantenernos
como empresa
en estos tiempos
de crisis.
Aunque, sin
embargo, yo
busco siempre y
en todo
momento
evaluar que cada
proceso de
lanzamiento de
la marca en la
que me
desemperio
cumpla con los
lineamientos
colocados por la
empresa.”

tenia mucho
conocimiento de
que ese producto

podria ser un
buen  producto
para
comercializarlo,
pero  nosotros
como caso de
negocio no
hicimos
realmente a
profundidad un
estudio de
mercado que me
garantice la
demanda,  eso

falta, entonces a
veces realizamos
estudios

financieros a
ciegas porque no
tengo ese
adicional y decir
esto tiene una
demanda

mensual de
tantos  galones,
ya se estudio el
mercado y te doy
la certeza de que
lo minimo para
ser conservador
vas a vender
tantoob no lo
tenemos y es
necesario, Creo
gue somos muy
informales en el
estudio de
mercado y mMAas
si es un producto



sea un buen check nuevo”
list, tiene que estar
como documentado.”

Fuente: Meneses (2018)

Anélisis:

En esta interrogante dos (2) de los tres (4) entrevistados coincidieron que es
necesario un departamento dedicado al estudio de mercado, de manera que les ahorre
trabajo a ellos y que la empresa se pueda actualizar, logrando innovar de manera
constante. Sin embargo, el Sr. René como segundo entrevistado, indico una variable
que para la autora resulta de gran importancia; es necesario que las directrices de la
empresa incluyan que cada negocio tenga el derecho de reservar informacion sobre el
desarrollo de un nuevo producto para el mismo, esto con el fin de evitar controversias
dentro de la organizacion, es decir que los negocios restantes no se sientan excluidos
de estos nuevos desarrollos. Tomando en cuenta la respuesta de la Sra. Irene de
finanzas, ella indica que es necesario un estudio de mercado formalizado, que
determine cuantificadamente la demanda del nuevo producto, asi como sus posibles

ventas, siendo esta una desventaja para la empresa.

ftem N° 5.- Evaluando el entorno, ¢opina usted que los lineamientos actuales para el
lanzamiento de nuevos productos en CAVP evaluan las estrategias usadas por sus

competidores?

Cuadro N°5

“Si definitivamente “A nivel de “Si claro, es “Si la
si las toma en lineamiento no Sé, justoy necesario competencia la
cuenta y es muy pero a nivel de que CAVP tome tomamos en
necesario e producto si que fue lo siempre en cuenta
importante tomarlas primero  que  te cuenta las financieramente

en cuenta ya que es respondi, o sea tu lo estrategias de es al momento



importante evaluar

primero que haces es

lanzamiento de

de establecer

porgue la ver cual es esa la competencia precios, en los
competencia se estd oportunidad en el para lanzar un lineamientos
inclinando a cierto mercado entonces de producto nuevo financieros  se
segmento de alguna manera tienes al mercado, toma en cuenta a
mercado, que que mirar a la siempre es la competencia
errores pueden estar competencia a ver si  bueno tener una solo en lo que a
cometiendo  entre hay alguien que esta referencia, precio respecta,
otros factores que haciendo lo mismo aunque ahorita como una
son de gran utilidad que tu para entre otras en el mercado referencia”
para crear nuestras cosas evaluar si solo existen dos
estrategias en bueno si  ya la competencias
CAVP, por eso competencia esta directas con las
siempre es tiene sentido que yo Pulituras Vp que
importante  tener me meta ahi, buenosi son 3M y 3D,
como referenciaala porque no tienen el siendo esta
competencia tanto mercado cubierto, ultima la maés
para las estrategias listo me meti, perono nueva en el
como para los tiene sentido porque mercado, pero
lineamientos de la bueno, entonces de con varias
misma.” cara al mercado, estrategias

ahora saber si ellos interesantes que

hacen un evaluar.”

procedimiento tal cual
asi como nosotros,
no, seguimos nuestros
lineamientos a lo
interno”

Fuente: Meneses (2018)

Anélisis:

En este caso los entrevistados coincidieron en sus respuestas, el total de ellos
indicaron que si se toma en cuenta las estrategias utilizadas por los competidores si al
producto se refiere, pero al momento de establecer lineamientos para control interno
no consideran necesario tomar en cuenta a la competencia, debido a que cada
empresa 0 marca maneja internamente su metodologia de lanzamiento de manera

distinta. En el caso de finanzas, la Sra. Irene indica que en su departamento solo



toman en cuenta los precios de la competencia, es decir es el Unico factor que evaltan

financieramente tomando como referencia a la competencia.

ftem N° 6.- ;Qué evaluacion daria usted a los lineamientos vigentes en CAVP con

respecto a las estrategias de lanzamiento usadas por la competencia? Explique.

Cuadro N°6

“Excelente,

definitivamente  sin
que me quede nada
por dentro los
lineamientos han sido
de excelente
desempefio, esto se
demuestra en la
respuesta positiva que
hemos tenido a través
de nuestros diferentes
publicos objetivos de
los diferentes
negocios, un ejemplo
de esto es la pintura
en polvo “alegria” que
lanz6 el negocio de
decorativo  buscando

adaptarse a las
capacidades

economicas del
consumidor actual,
ademas la

diversificacion nos ha
dado también grandes
resultados como lo es
el producto
“kerosene” que a
pesar de que no es
pintura que es nuestra

“Excelente de verdad
que si, yo pienso que
nos hemos sabido o
hemos aprendido a
adaptarnos  a la
situacion  econémica
que atraviesa el pais, a

diferencia de los
competidores que
prefieren pasar por
debajo en algunos
segmentos,  nosotros
igual seguimos
apostando,

ampliandonos  cada
vez mas.”

“Muy bueno, y
la excelencia
de esto se
puede
visualizar en
los resultados
que se
obtienen y en
la respuesta de
los
consumidores
finales a los
nuevos
productos que
se basan en
estos
lineamientos.”

a mi  me
parece que en
el
departamento
hemos sabido
adaptar
nuestras
directrices  al
mercado actual,
y con respecto
a la
competencia
también, ya que
como te dije
anteriormente a
Veces nos toca
tomarlos en
cuenta por el
establecimiento
de precio”



especialidad, ha
tenido una  gran
receptividad en el
mercado, que €S
exactamente lo que
hicimos en el negocio
automotriz con las
Pulituras”

Fuente: Meneses (2018)

Analisis:

Al igual que la interrogante anterior, los entrevistados coinciden en que lo
lineamientos planteados en C.A. Venezolana de Pinturas para los lanzamientos de
nuevos productos comparados con la competencia, son completamente eficientes y
factibles, debido a que la empresa ha sabido adaptarlos a los diferentes escenarios
(politicos, sociales y econémicos) que esta viviendo Venezuela actualmente, ademas,
a lo largo del tiempo les han dado excelentes resultados cumpliendo con las

expectativas y las metas planteadas.

ftem N° 7.- Segun su criterio; indique las principales estrategias promocionales de
mayor impacto para el segmento donde actla, que se deben implementar en el

lanzamiento de nuevos productos.

Cuadro N°7

“De mayor “Lo que pasa es que, yo “Definitivamente “Bueno, en este
impacto ha también reformularia la la estrategia de departamento no
sido el pregunta, porque el mayor impacto tenemos

complemento lanzamiento del producto en auto son las contacto directo
del portafolio como tal es la estrategia, 0 demostraciones, con las
de auto, sea voy a lanzar un nuevo esto debe a que estrategias

ademas nos producto, y después voy el consumidor implementadas o
hemos con las acciones, claro final que son los establecidas por
dedicado a porque por ejemplo el coloristas 0 mercadeo de



capacitar a desarrollo del plan de aplicadores del ningin negocio,
los mercadeo es una accion no taller siempre se sin embargo, los
vendedores necesariamente  es la basan en la resultados que se
del negocio estrategia, es la accion para calidad y el obtienen de las
en la parte acompafiar el lanzamiento rendimiento del mismas a nivel
técnica, es del producto, para mi de producto, y la financiero s,
decir los esas acciones la que mas mejor forma de aunque nosotros

capacitamos

me ha gustado, las que

observar  estas

como finanzas lo

para que sea mejor resultados obtuvieron dos virtudes es Unico que
mas que un fueron las del focus group en las hacemos es
vendedor que fue determinante, demostraciones, evaluar que se
va al definitivamente el focus de hecho en la haya cumplido el
distribuidor a group nos dijo a nosotros, competencia de ROI Yy en caso de
ofrecerle los vamos por el camino distribuidores ser solicitado se
productos de correcto es un producto que del mercado emite un reporte.
vp. También va a gustar que va a ser automotriz solo Pero la de mayor
se acerque a aceptado por el hay una que es impacto si no te
ofrecerle consumidor, o sea es un 3D son nuevos sabria decir
servicio producto que tiene altas en el mercado y exactamente cual
técnico con probabilidades de éxito en su mayor porque como te
nuestros el mercado y luego la fortaleza son las digo, por
productos y a campafia, 0 sea como yo demostraciones  estrategias no lo
su vez a acompafio, ahora como técnicas, ya que manejamos
aclararle hago que ese consumidor se el publico nosotros.”
cualquier tipo interese en algo nuevo, objetivo de auto

de duda entonces es la campafia es si no lo ve no lo

técnica el eje, en el caso de cree, y si se lo

referente a decorativo es lo mas muestras les

estos importante, por lo menos la genera confianza

productos.” médula del éxito de un y por lo tanto

lanzamiento es la compran
campana”. nuestros
productos.”

Fuente: Meneses (2018)

Andlisis:

Finalmente, en este item, los entrevistados indicaron diferentes estrategias que han
generado impacto en el pablico objetivo del negocio donde participan, en el caso de
RAD (Recubrimientos de alto desempefio) la Ing. Marta Cariizales como gerente de

dicho negocio explica que la capacitacion técnica a la fuerza de ventas a generado



mayor confianza en los clientes, en el caso del Sr. René Tineo como gerente de Deco-
construccion explica que las campafias publicitarias son las que atraen mayor
cantidad de clientes y en el caso del Gerente de Automotriz el Sr. German Rios indica
que en un mercado tan especializado como el suyo lo que genera mayor impacto y

confianza son las demostraciones de producto.

En términos generales, la autora concluye que si existen directrices que guian los
lanzamientos de nuevos productos en la empresa C.A. Venezolana de Pinturas y que a
pesar de que no todos se sigan al pie de la letra ni en el orden que establece la
empresa los negocios cumplen con cada una de estas directrices, y en el caso de

omitir alguna es necesario notificarlo y justificarlo.

5.1.2 Fase Il: Identificacion de las debilidades y fortalezas que posee la empresa

C.A venezolana de pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo

Para el cumplimiento de esta fase la autora comenz6 evaluando la capacidad
interna con la cuenta la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, seguidamente se

evaluaron las oportunidades y amenazas externas a las que se enfrenta la misma.



Categoria del Perfil de Capacidad Interna (PCI)

CuadroN.°8

FORTALEZA  DEBILIDAD

IMPACTO

ALIFICACION

A A

L L

CAPACIDAD T T

0 0

1. Directiva X X
2. talento X X
3. Competitividad X X
4. Tecnoldgica X X
5. Financiera X X

Fuente: Meneses (2018)

Al observar el cuadro N.° 8 se puede determinar que la empresa C.A. Venezolana
de Pinturas posee mas fortalezas que debilidades en cuanto a su perfil de capacidad
interna, lo cual representa un factor determinante para alcanzar futuros objetivos

trazados por la misma



Diagnostico Interno del PCI — Capacidad Directiva

CuadroN.°9

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO

CAPACIDAD A A B
DIRECTIVA L L A
T T J
) ) )
1. Imagen Corporativa X X
2. Uso de planes estratégicos X X
3. Flexibilidad de la estructura
Organizacional X X
4. Comunicacion y Control Gerencial X X
5. Agresividad para enfrentar a la
competencia X X
6. Sistema de toma de decisiones X X
7. Evaluacién de gestion X X

Fuente: Meneses (2018)

En el analisis del cuadro N.° 9 muestra que la empresa cuenta con una capacidad
directiva fortalecida, en el uso de planes estratégicos, estudios de mercado e imagen
corporativa con gran impacto para la organizacién y sus sistemas de logistica, debido
a que son factores de gran importancia para la consolidacion de un sistema de calidad

y servicio al cliente.



Diagnostico Interno del PCI — Capacidad del Talento Humano

Cuadro N° 10

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO

M M M
CAPACIDAD DEL A|E|B|A|E|B|A|E|B
IAARS\BNONIU/\/VA\\\[olm L | D AL |D|AfL|D|A
T 1 JIT| ]I |T|1]
0OlO0O|O0OfO0O|jO]|]O|JO]O]|O
1. Nivel Académico X X
2. Estabilidad X X
3. Pertenencia X X
4. Experiencia Técnica X X
5. Nivel de remuneracion X X
6. Indice de desempefio X X
7. Motivacion X X
8. Reclutamiento del personal X X
Fuente: Meneses (2018)

En el caso del cuadro N.° 10 se puede inferir que la capacidad del talento humano
con que cuenta la empresa C.A. Venezolana de Pinturas se encuentra fortalecido en
su mayoria, basado en que el nivel de reclutamiento del personal es poco, es decir su
personal es estable y bien remunerado, lo cual conlleva a tener un alto sentido de
pertenencia hacia la empresa y un alto indice de desempafio. Asi mismo se observa
que el personal cuenta con un alto nivel académico y una experiencia técnica

moderada.



Diagnostico Interno del PCI - Capacidad Competitiva

Cua
FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO [EUE
M M N°
CAPACIDAD A BI|A|E|B|A|E|B]|
COMPETITIVA L AILIDIAIL DIAL
T JIT || I [T 1]
0 olo|o|o|o|o]|o]|"
1. Calidad del producto X X €
2. Calidad del servicio X X n
3. Nivel de satisfaccion del cliente X X t
4. Participacion del mercado X X e
5. Variedad de productos X X

Meneses (2018)

Se puede concluir que la empresa tiene una alta capacidad en sus productos y
cuenta con un nivel alto de satisfaccion del cliente, asi como también una alta
participacion en el mercado. Ademas, también cuenta con una alta variedad de

producto en su portafolio.



Diagnéstico Interno del PCI - Capacidad Tecnoldgica

Cuadro N.° 12

FORTALEZA DEBILIDAD

IMPACTO

M M M
CAPACIDAD A|E|B|A|E|B|A|E|B
TECNOLOGICA L/ DAL/ DAL |D|A
T | JIT| 1|3 |T|1]3
0OJloOoO|O0f0o|jO0O]|]O|JO]O]|O
1. Capacidad de innovacién X X
2. Valor agregado del producto X X
3. Habilidad técnica para la logistica X X
4. Nivel tecnolégico X X
5. Nivel de coordinacion e integracion
con otras areas X X

Fuente: Meneses (2018)

En el andlisis del cuadro N.° 12 muestra que la empresa C.A. Venezolana de
Pinturas cuenta con una infraestructura tecnoldgica que se ha venido fortaleciendo
con los afios integrando asi a su linea de produccion maquinarias de alta tecnologia,
asi como también la capacidad de desarrollo tecnoldgico que siempre estd en
evoluciéon. Aunque la habilidad técnica para logistica signifique un impacto
desfavorable al momento de despachar.



Diagnostico Interno del PCI- Capacidad Financiera

Cuadro N.° 13

FORTALEZA DEBILIDAD IMPACTO

M M
CAPACIDAD E|B|A|E|B|A|E|B
FINANCIERA D|A[L|D|/A|L|D|A
[ A O Y T O A e I Y IO
O|0O|J|O|O|O|O|O|O
1. Capacidad para satisfacer la demanda X X
2. Rentabilidad y retorno de la inversion X X
3. Liquidez y disponibilidad de fondos
internos X X
4. Elasticidad de la demanda con
respecto a los precios X X
5. Habilidad para competir con precios X X

Fuente: Meneses (2018)

En el caso del cuadro N.° 13 se concluye que la empresa C.A. Venezolana de
Pinturas evidencia una situacién favorable desde el punto de vista financiero, lo que
le permite tener una buena rentabilidad y un rapido retorno de la inversion, contando
a su vez con una significativa debilidad en habilidad para competir con precios en

alguno de sus productos.



Perfil de Oportunidades y Amenazas (POAM)

IMPACTO

CALIFlCACl()N OPORTUNIDAD AMENAZAS

M M
A|lE|B|A|E|B
LID|A|JL|DJA
CAPACIDAD T 3]T 0
O|0|lO0O|O|O|O
1. Econdmicos X X
2. Politicos X X
3. Sociales X X
4. Tecnolbgicos X X
5. Geogréficos X X

Cuadro N.° 14
Fuente: Meneses (2018)

Al evaluar el cuadro N.° 15, la autora concluy6 que la empresa C.A. Venezolana
de Pinturas se encuentra altamente afectada por los factores politicos y econémicos
externos a la empresa. Siendo esta una debilidad de gran impacto en la matriz DOFA
haciendo una referencia a las politicas econdmicas implementadas por el gobierno
nacional generando una contraccion en el mercado objetivo de la empresa en

cuestion.



Diagnostico Externo (POAM)

Cuadro N° 15

CALIFICACION

GRADO

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

MEDIO

BAJO

ALTO

IMPACTO

MEDIO

BAJO

Econdmicos

Estabilidad de politica
cambiaria

Creacion de nuevos
impuestos

Inflacion

Politica Laboral

Politicos

Politica del Pais

Descoordinacion entre los
frentes politicos

Falta de credibilidad en
instituciones del estado

Sociales

Responsabilidad
Comunitaria

indice Delictivo

indice de desempleo

Politica Salarial

Tecnoldgicos

Telecomunicacion

Automatizacion de
procesos

Facilidad de acceso a la
tecnologia

Infraestructura

Geograficos

Vias de acceso

Ubicacién




Se puede observar en el Cuadro N.° 15 que los factores econdmicos, politicos y
sociales representan mayor amenaza para la empresa, ya que varian dependiendo de
coémo se desenvuelva el pais. Contando también con oportunidades potenciales para
la empresa como los factores tecnolégicos y geograficos.

Anadlisis de vulnerabilidad

Una vez analizado el entorno interno de la empresa mediante el perfil de
capacidad interna PCI se analiz6 el grado de vulnerabilidad de la misma ante
situaciones provenientes de factores externos y que exponen al peligro a la empresa
C.A. Venezolana de Pinturas. Se tomaron de manera aleatoria cada uno de los
factores expuestos en el PCI y se le otorgaron unas posibles amenazas, ademas de
cual seria la consecuencia de esta para la organizacion. De esta misma manera se le
otorgaron rangos predeterminados de 0 a 10 puntos para cada una de las amenazas
siendo 0 poco impactante y 10 de gran impacto para la organizacion, a su vez se la
afiadié la probabilidad de ocurrencia de la amenaza dandole valores de 0 a 1 y que
capacidad de reaccidn tiene la empresa para cada una de las amenazas siendo O poca

capacidad de reaccion y 10 con alta capacidad de reaccion.



Anélisis de vulnerabilidad (PCI)

Probabilidad | Capacidad

. Impacto . > Grado de
Puntual Amenaza Consecuencia 0-10 de ocurrencia de reaccion Vulnerabilidad
0-1 0-10
Planes Mal Pérdida de 9 05 4 I
Estratégicos | estructurado mercado '
REGNIETTR Falta de Plan de
nto de
personal mercadeo 9 1 6 1
el reparado errado
calificado | P'°P
Calidad del Baja calidad | Insatisfaccion
del del mercado 10 0,2 9 i
producto
producto meta
Vel Ventaja para
agregado Falta de Jap
q . L la 9 0,1 8 Il
el innovacion competencia
producto
Falta de
. .. | incentivo al | Altarotacion
AT recurso del personal 9 03 9 al
humano

Cuadro N.° 16
Fuente: Meneses (2018)

La tabla de andlisis de vulnerabilidad con cada una de las puntuales extraidas del
PCI determina que grado de vulnerabilidad posee la empresa C.A. Venezolana de

Pinturas ante cada una de las posibles amenazas que se le pueden presentar.

Desde la perspectiva mas general, para identificar la debilidades, oportunidades,
amenazas y fortalezas de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas; se utiliz6 como
herramienta una matriz DOFA con el fin de diagnosticar el entorno tanto interno
como externo de la empresa en cuestion, y a través de ella se obtuvieron como

resultado las siguientes variables:



Matriz DOFA

Cuadro N.° 17

OPORTUNIDADES AMENAZAS

Nuevos medios de comunicacion social para

la linea Automotriz \/P Nuevos competidores importados

Nuevos canales de distribucion y mostradores Contraccion del mercado por crisis
especializados econdmica.
Exodo de empresas multinacionales Ley de precio justos

Participacion en nuevos nichos de mercado.

FORTALEZAS DEBILIDADES

Perdida de especializacion de la fuerza de

Amplia infraestructura, equipos y recursos oA
ventas y servicio técnico

Desarrollo de nuevos productos Merma del portafolio
Calidad de los productos VP Dificultad en la consecucion de la materia
prima

Clientes fieles y satisfechos Lentitud o baja capacidad de respuesta a la

inteligencia de mercado

Relacion Precio Valor

Diversificacion del portafolio Medidas sindicales no favorables
Fuente: Meneses (2018)

El cuadro N.° 17 muestra las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades
que posee la empresa C.A. Venezolana de Pinturas en la actualidad en la actualidad,
siendo las debilidades y fortalezas factores internos, es decir, pueden ser manejados y
controlados por la empresa en cuestion, mientras que las oportunidades y amenazas

son factores externos que no dependen directamente de ella.

Mediante esta matriz se puede inferir que unas de las principales fortalezas que
posee la empresa son: amplia infraestructura, equipos y recursos (Humanos,

tecnoldgicos), la cual no solo cuenta con espacio fisico suficiente para el desarrollo e



incluso ampliacion de este, sino que también permite desarrollar con mayor
comodidad nuevos productos diversificando de esta manera el portafolio con la
calidad que caracteriza a la marca para lograr tener esa excelente relacion precio valor

con los clientes manteniéndolos satisfechos y por consecuente fieles a la marca.

En cuanto a las debilidades que mas destacaron se identific6 mediante la matriz, lo
dificil que se ha convertido para la empresa adquirir la materia prima necesaria para
seguir produciendo productos de calidad. Ademas, también se destaca la pérdida del
personal especializado como fuerza de ventas y la dificultad de reclutar personal con
altas capacidades y conocimiento técnico, por lo que la empresa debe estar realizando
capacitaciones constantemente colocando el riesgo de que el personal reclutado luego
de ser capacitado se retire de la empresa y la misma deba capacitar a un nuevo
personal. Y finalmente, otra debilidad que resultd ser Ilamativa para la autora fueron
las medidas sindicales, debido a que si el sindicato toma la decisién de cesar
operaciones por un tiempo determinado la empresa deja de producir, por lo que esta
obligada a ceder a las condiciones que le exige dicho sindicato.

Entre las oportunidades mas resaltantes estan: el éxodo de empresas
multinacionales, lo que genera un mercado mas amplio para la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas permitiéndole cubrir ese mercado que las empresas
multinacionales dejan de atender, aumentando de esta manera la participacion de

CAVP en el mercado venezolano.

Finalmente, entre las amenazas que se consideran que pueden afectar a la empresa
es el surgimiento de nuevas empresas del mismo ramo, es decir la entrada de nuevos
competidores que tambien ofrezcan productos de usos similares adicionales a las
empresas competidoras con tradicion en el mercado. Igualmente, otra amenaza que
afecta a la empresa son las diferentes medidas macroeconémicas implementadas por
el gobierno nacional afectando de esta manera a los consumidores de las diferentes

clases pinturas provocando asi una pronunciada contraccion del mercado.



5.1.3 Fase Il1: Disefio de un plan estratégico promocional para el lanzamiento
del Sistema de Pulituras Automotriz VP de la Empresa C.A Venezolana de

Pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo

En lo que respecta a esta tercera fase, una vez analizadas las entrevistas y haber
realizado la identificacién pertinente de las debilidades y fortalezas que posee la
empresa C.A. Venezolana de Pinturas, se determind que existe la necesidad de
realizar un plan estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras
Automotriz VP basado en las fortalezas y oportunidades con las cuenta la empresa,
con las cuales se busca lograr introducir el nuevo producto al mercado meta asi como

su aceptacion por el publico objetivo.



CAPITULO VI

LA PROPUESTA

6.1 Presentacion de la propuesta

Una vez analizado los resultados arrojados de la aplicacion de la técnica de
recoleccion de datos, la entrevista y de los analisis DOFA, PCl y POAM, se llevé a
cabo el boceto de una propuesta que contemplé la evidente necesidad de disefiar un
plan estratégico promocional que permita introducir el nuevo producto Sistema de

Pulituras Automotriz VP en el mercado objetivo.

6.2 Beneficios de la propuesta

Generar confianza del cliente hacia la marca por ofrecer productos de calidad
y méxima productividad, orientando de esta manera la decision de compra del
cliente y el taller teniendo en cuenta la marca Automotriz VP lo que se
traduciria en mayor nimero de ventas para el canal de comercializacion y, a
su vez, permite que la marca Automotriz VP aumente su posicionamiento en
la mente de los consumidores.

Contar con la presencia de la marca Automotriz VP en espacios dirigidos al
segmento especializado de la misma, en alianza con los canales de
distribucion de la marca y los talleres. Consiguiendo exhibir el producto en
stand y en los puntos de venta especializados para el negocio, ejecutando
venta de los mismos lo cual va a permitir llegar a un segmento de mercado
gue quizas no se haya logrado capturar.

Masificar las ventas de la marca en general, elaborando promociones y

demostraciones en el cual tanto el cliente distribuidor como el taller, cuente



con la oportunidad de observar el desempefio y los atributos del producto en
accion, asi como aprender sobre su aplicacion y recomendaciones de los
expertos. Logrando de esta manera, incentivar al cliente en la compra del

producto, ademas de obtener fidelidad en dichos consumidores.

6.3 Objetivos de la Propuesta
6.3.1 Objetivo General

Presentar al mercado de reacabado automotriz el nuevo Sistema de Pulituras
Automotriz VP de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas ubicada en Valencia, Edo.

Carabobo.

6.3.2 Objetivos Especificos
@ Crear la imagen del Sistema de Pulituras Automotriz VVP.
@ Identificar los medios mas idoneos para el Sistema de Pulituras Automotriz VP
@ Establecer un plan estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de

Pulituras Automotriz VP

6.4 Justificacion de la propuesta

La importancia de esta propuesta se deriva de lo resaltante y necesario que
significa para una marca dar a conocer un nuevo producto al momento de introducirlo
al mercado. Para realizar dicha introduccién del nuevo producto, es necesario realizar
actividades de lanzamiento al publico objetivo, en el caso del Sistema de Pulituras
Automotriz VP, siendo este un producto especializado dirigido a un publico selectivo
y por consecuente con necesidades especificas con altos estandares de calidad y
exigencia, la empresa C.A Venezolana de Pinturas se ha enfocado en la calidad,
productividad y rendimiento de dicho producto, por lo tanto para la empresa en

cuestion es importante realizar un plan de acercamiento con el cliente y el



consumidor final del producto de manera que se logre demostrar en mano de los
expertos el desempefio y los atributos antes mencionados que posee el Sistema de

Pulituras Automotriz \VVP.

De igual forma, la propuesta que se desarrolla en esta investigacion esta orientada
a dar soluciones partiendo de los resultados emitidos en las fases de investigacion, las
cuales estan relacionadas con los dos primeros objetivos especificos. Por lo que se
incluiran estrategias de mercadeo, publicitarias y material POP a través de los puntos
de venta de cada distribuidor. Por lo tanto, generard un impulso importante en la

cadena de comercializacion.

A continuacién, se presentan cada uno de los objetivos de la propuesta del plan
estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP
de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas ubicada en Valencia Edo. Carabobo.

6.5 Desarrollo de la propuesta

La nueva realidad competitiva presenta un campo de batalla en donde la
innovacion, la velocidad de llegada al mercado y la productividad seran las variables
claves que determinarén la permanencia de las empresas en los mercados. Es dicho
momento donde los planes estratégicos promocionales juegan un papel crucial, ya
que van a ocasionar un impacto en la mente del consumidor, logrando que este elija el

producto que mejor se adapte a su necesidad.

Ahora bien, el plan estratégico promocional persigue el objetivo de disefiar un
plan de lanzamiento para el Sistema de Pulituras Automotriz VP que permita lograr
una respuesta concreta que la marca desea obtener del publico objetivo. Logrando de
esta manera tener una vision de los planes estratégicos a implantar en el lanzamiento
y la mezcla de medios de distribucion de la campafia y material POP a desarrollar,

para llegar hasta el publico objetivo o target.

La presente estrategia estad basada en la calidad y en el desempefio del producto,
debido a que de acuerdo a los resultados obtenidos e la fase | y Il dichos factores son



los méas importantes para el mercado objetivo y por consecuente han generado mayor

impacto en el mercadeo especializado, como lo es el de reacabado automotriz.

Una vez conocidos los objetivos de esta propuesta se indica su estructura, la cual

esta constituida de la siguiente forma:

Objetivo N° 1
@ Crear la imagen del Sistema de Pulituras Automotriz VP

El desarrollo de la imagen de un producto es el elemento méas importante para el
lanzamiento del mismo, debido a que los beneficios que se pueden obtener al ganar
una buena reputacion ante los ojos de los clientes son diversos, esto se debe a que una
buena imagen es un iman para los consumidores, convirtiendo mas atractivos los
productos de la empresa ademas de permitir que el mercado meta logre identificar al
mismo, adicional a esto, permite que los productos ofrezcan un plus en su postura en

el mercado.

Ahora bien, partiendo de los resultados obtenidos en la fase | de la presente
investigacion y cumpliendo con las directrices vigentes en la empresa C.A.
Venezolana de Pinturas diagnosticadas en dicha fase, haciendo referencia al
desarrollo de la imagen y basandonos en la fortaleza que posee la empresa de
desarrollar nuevos productos de calidad, se propone para el Sistema de Pulituras
Automotriz VP un envase flexible en forma de cubo de color blanco con tapa de
chupdn de color rojo, esto con el fin de facilitar la aplicacion del producto en la
maquina pulidora o en su defecto en la pieza del vehiculo que se desea pulir.

Por otro lado, al nombrar el desarrollo de la imagen de un producto también se
hace referencia a la etiqueta del mismo, que en este caso en particular se propone una
etiqueta basada en la ocasion de uso del producto en cuestion, resaltando de igual
forma la marca Automotriz VP con el fin de mantener el plano grama de las etiquetas
del resto del portafolio automotriz, ademés se propone una diagramacion con

orientacion horizontal que cubra la parte central del envase antes mencionado en su



totalidad. Dicho esto, se presenta la propuesta disefiada para la distribuciéon de la

informacion pertinente en la etiqueta del Sistema de Pulituras Automotriz VP:

Imagen 1. Propuesta diagramacion de la etiqueta

Logo Automotriz Logo Automotriz
Nombre del Descripcion Precauciones
del producto
producto
Atributos Propicdades
principales
| R o1 Modo de Informacion
magen re ml}?m empleo del fabricante
H[]h!’fd S5U OCdAs10N
de uso Composicion @
Cont. Neto; XxXxxxxxx Caracteristicas

Redes Sociales de la
marca

CPE: xxxxxxx

Fuente: Meneses (2018) (Ver anexo 2)

@ Fondo de la etiqueta: Color gris oscuro degradado
@ Franja superior: Color rojo propio de la marca
@ Color de letras: Blanco
@ Medidas: - 1L: 37 cm ancho x 24.4 de alto
- 250ml: 17.2 ancho x 18.6 cm de alto

Por otra parte, como atributos principales que se reflejaran en la etiqueta de cada

elemento perteneciente al Sistema de Pulituras Automotriz VP se fijaron:



Cuadro N.° 18

U Abrasivos Adaptables U Brillo Inmediato
U Féacil limpieza U Elimina Hologramas
U Rapido Corte U Poca generacion de polvillo

Fuente: Meneses (2018)

Los atributos planteados en el cuadro anterior se seleccionaron con el apoyo
técnico del gerente de la linea Automotriz VP y la fuerza de ventas de dicha linea,
con el fin de lograr resaltar los atributos méas importantes para el mercado de
reacabado automotriz, siendo este Gltimo el pudblico objetivo de la linea. Es
importante destacar, que el nombre del producto, asi como sus atributos principales y
la imagen referencial sobre su ocasion de uso, deben representar la cara principal y la

informacion restante representara la parte trasera del mismo.

Objetivo N° 2

@ Identificar los medios publicitarios més idoneos para el Sistema de Pulituras
Automotriz VP

En el presente objetivo se busca identificar cuales son los medios que mas se
adaptan al mercado objetivo de la marca, con el fin de dar a conocer el nuevo Sistema
de Pulituras Automotriz VP, asi como aumentar la presencia de la marca en los
puntos de ventas especializados, a través de dichos medios se presentaran en el

siguiente cuadro:



Cuadro N° 19

Medios Justificacion
Hablador Dar a conocer el producto a travéz de sus principales
atributos
Cenefa Identificar el rack (anaquel) para personalizar la

exhibicion del Sistema de Pulituras en tiendas

Colgante Aprovechar espacios extremadamente valiosos para
conseguir enviar un mensaje de alto impacto de forma
rentable.
Roll - UP Dar a conocer el sistema de pulituras Automotriz vp ,

también se puede ubicar en un lugar por largo tiempo
y en la distancia se puede visualizar el mensaje.

Afiches Brindar informacidn especifica al potencial cliente del
negocio para invitarle a comprar el producto en
cuestion.

Fuente: Meneses (2018)

Objetivo N° 3

@ Establecer un plan estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de
Pulituras Automotriz VP

A continuacion, se presenta el disefio de la propuesta del plan estratégico

promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP:



6.5.1 Creacion de campafia publicitaria para el nuevo Sistema de Pulituras
Automotriz VP.

La importancia de la creacion de una campafa publicitaria de lanzamiento radica
en la necesidad de dar a conocer el nuevo producto que se quiere introducir en el
mercado, esto se logra a través de anuncios distintos pero relacionados entre si que se
implementan en uno o varios medios de comunicacion durante un periodo de tiempo
determinado. Considerando lo antes expuesto, el principal objetivo de la propuesta de
campafia desarrollada para el Sistema de Pulituras Automotriz VVP es, ademas de dar a
conocer el nuevo producto, resaltar de la mejor manera posible los principales
atributos del Sistema de Pulituras asi como su ocasién de uso, es por esta razén que
se propone como concepto de la campafia de lanzamiento “Proteccion, durabilidad y
mas brillo...” transmitiendo de esta manera que las Pulituras de VP ofrecen, ademas
de proteccion para el vehiculo. una larga duracién de dicha proteccién y maximo

brillo en el acabado final del mismo.

En este sentido, se selecciond junto con el personal técnico la informacién que se
desea reflejar en la campafia del Sistema de Pulituras Automotriz VVP; después de la
seleccion de contenido antes mencionada se propone la diagramacion de la campafia

de la siguiente manera:



Imagen 2. Propuesta diagramacion de la campafia de lanzamiento

Logo Automotriz VP
g -.\.1\56* Nombre del Sistema
Concepto de la campartia:
“Proteccion, durabilidad v mas brillo...™
Imagen referencial del producto
_ Render
Nombre del p1 u'.d:mlu Pulituras
y s deseripeion P1-1000
II{"'_W‘{"_” _ Nombre del producto
Pulituras v su descripcion
P2-2000
Redes Sociales y pagina web de la marca

Fuente: Meneses (2018) (Ver anexo 3)

Dentro de este orden de ideas, se propone realizar una impresion de la campafia
presentada en la imagen anterior en forma de “Roll up” para ser utilizada en la
actividad demostrativa que se describira en el Gltimo objetivo de la propuesta, ademas
se propone utilizar dicha campafia en los puntos de ventas o distribuidores clientes de
la marca con diferentes materiales publicitarios dirigiéndolo al cumplimiento de
objetivos como, la captacion de nuevos clientes en los puntos de venta y el aumento
considerable de las ventas de los clientes de la marca y por consecuente, el aumento
significativo de las ventas en la empresa C.A. Venezolana de Pinturas. Los materiales

publicitarios por los que esta compuesta la propuesta son los siguientes:



Imagen 3. Material para Puntos de Ventas

AFICHE HABLADOR DE |
MOSTRADOR |

y COLGANTE

HABLADOR DE ANAQUEL

Fuente: Meneses (2018) (Ver anexo 4)

Dichos materiales se disefiaron, al igual que la etiqueta propuesta, utilizando como
base la ocasion de uso del producto y a su vez se replico el disefio de la campafia en
los diferentes materiales mencionados anteriormente, con el fin de dar a conocer el
nuevo producto a través de los diferentes puntos de venta especializados de la marca.
Adicional a esto, se utilizara de apoyo las publicaciones en las redes sociales de la
marca (Instagram y Twitter) las cuales cuentan con seguidores especializados en la
materia, siendo asi de gran utilidad como anclaje en la introduccién del Sistema de

Pulituras Automotriz VP al mercado.



Cuadro N° 20. Estrategia 1

Acciones Recursos Costos Resultados Control y Tiempo Indicadores Responsable
esperados seguimiento = Estimado

Elaborar el Capital Introduccién
concepto y la Humano: del nuevo
informacion Disefiador Sistema de U Clientes
a transmitir Gréfico Pulituras en el Captados Especialista de
1.259.693,00 mercado Focus Group | Trimestral | 1 Retorno de Mercadeo VP
Establecer Recursos BsS Inve_rs!én_ Profesional
los Materiales: publicitaria
materiales Computador Captacion de
publicitarios = con programas nuevos cientes
de disefio

Fuente: Meneses (2018)



6.5.2 Concretar alianzas estratégicas como anclaje para el lanzamiento del Sistema

de Pulituras Automotriz VP

Cumpliendo con la directriz financiera vigente para el lanzamiento de nuevos
productos de la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, con respecto a la reduccion
de costos publicitarios, se plantea la generacion de alianzas estratégicas que
permitan facilitar el espacio adecuado para llevar a cabo la estrategia presentada en
el cuadro N° 22. Durante la evaluacion de los posibles aliados estratégicos, se tomd

en cuenta que cumplieran con las siguientes caracteristicas:

U Posicionamiento en el mercadeo de reacabado automotriz

U Amplios espacios debidamente acondicionados para el proceso de reacabado
automotriz

U Espacios disponibles para la colocacion de material publicitario

U Disposicion de aprendizaje con respecto al sistema

U Decision de realizar una alianza estratégica que le permita seguir creciendo

como empresa

En este sentido, luego de la evaluacién pertinente, se tomaron en consideracion los

siguientes talleres que cumplen con las caracteristicas mencionadas anteriormente:

@ Gamdocam C.A
@ Liber Car’s
@ AuvilaCar’s

@ Antillana Car Service






Acciones Recursos

Evaluar los
talleres con Capital
mayor humano:

posicionamiento = Analista de
en el mercado Mercadeo

Cuadro N° 21. Estrategia 2

Fuente: Meneses (2018)

Costos

0,00
BsS

Resultados
esperados

Contar con un
espacio con las
condiciones
adecuadas para el
lanzamiento del
Sistema de
Pulituras
Automotriz VP

Control y
seguimiento

Realizacion de
actividades en
conjunto

Tiempo
Estimado

2 Semanas

Indicadores

Aumento de
las compras
del Sistema
de Pulituras

Responsables

Especialista de
Mercadeo VP
Profesional






6.5.3 Establecer actividades demostrativas del Sistema de Pulituras Automotriz VVP

unicamente para clientes y talleres.

En este caso, la gerente del negocio VP profesional y el gerente de la linea
Automotriz VP coincidieron que el mercado especializado tiene como principal
caracteristica que sus adquisiciones se basan en la calidad, la productividad y el
desempefio de los productos y no en el precio ni en ningun otro factor que si resulta
importante para el mercado de consumo masivo. La linea Automotriz VP pertenece a
este mercado especializado por lo que se procedieron estudiar planes estratégicos que
resaltaran dichas caracteristicas en las que se enfocan los clientes y consumidores de
los mismos, es por esta razon que evaluando las opiniones de los expertos en el
mercado de productos especializados, se propone un plan estratégico basado en el
marketing directo direccionado a las promociones personales, el cual consiste en una
serie de demostraciones para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP,
es decir, realizar aplicaciones en vivo con el publico objetivo presente. Estas
actividades demostrativas se realizaron en dos (2) dias diferentes, divididos a su vez
en dos (2) demostraciones cada dia con horarios distintos. Principalmente se
realizaron las presentaciones y explicaciones de los nuevos anuncios y productos de

la marca, las cuales estuvieron distribuidas de la siguiente manera:

Cuadro N°. 22

Bienvenida y presentacion de la empresa ante los clientes y talleres 5 min
presente por parte de la gerente del negocio RAD

Presentacién de las redes sociales como nueva ventana de 5 min
comunicacién de la marca

Proyeccion del video con los nombres de usuarios de instagram y 2 min
twitter de la marca e invitacion a seguirlos

El gerente de la linea Automotriz VP anuncia la reformulacion de la 3 min



masilla plastica VP profesional

Proyeccion del video explicando los nuevos atributos de la masilla
plastica VP profesional

Comentarios de los técnicos de ventas sobre dicha reformulacién

El gerente de la linea Automotriz VP anuncia la profundizacién del
Sistema POLILUX

Proyeccion del video explicando la profundizacion del Sistema
POLILUX con los productos: Componente Bicapa, Orientador de
Particulas y Reductor Automotriz VP

Comentarios de los técnicos de ventas sobre dichos productos y
anuncia las nuevas tintas perladas pertenecientes a este Sistema

El gerente de la linea Automotriz VP anuncia la profundizacién del
portafolio con el nuevo Transparente Flash Clear 4:1 HS

Proyeccion del video explicando los atributos y funciones del Flash
Clear 4:1 HS

Comentarios de los técnicos de ventas sobre dicho producto

Finalmente, el gerente de la linea Automotriz VP anuncia la
ampliaciéon y completacion del portafolio con el Sistema de Pulituras
Automotriz VP

Proyeccion del video explicando el cumplimiento de la Ultima 5ta
etapa del reacabado automotriz, los atributos y funciones del nuevo
Sistema de Pulituras Automotriz VP

Comentarios de los técnicos de ventas sobre el nuevo Sistema de
Pulituras Automotriz VP

TIEMPO DE TOTAL DURACION DE PRESENTACION
Fuente: Meneses (2018)

1 min

2 min

3 min

1,5 min

2 min

3 min

1 min

2 min

4 min

2 min

4 min

40,5 min



No obstante, basandonos en las altas capacidades técnicas de la fuerza de ventas
segun los resultados obtenidos del analisis del perfil de capacidades internas (PClI)
realizado en la fase 2 de la presente investigacion, las demostraciones, asi como las
instrucciones sobre la aplicacion del Sistema de Pulituras Automotriz VP y demas
productos, estuvieron protagonizadas por el personal técnico de ventas, esto con la
finalidad de que el distribuidor y el taller pueden visualizar el rendimiento, la
productividad y la calidad del producto de manera inmediata, ademas de otorgarle la
oportunidad de tocar y sentir el producto asi como aplicarlo, generando de esta
manera confianza en el publico objetivo tanto en la marca como en el producto nuevo
de la misma y en la fuerza de ventas de la empresa, evitandoles a esos clientes y
consumidores realizar compras a ciegas e inseguras de un producto nuevo ofrecido
por inexpertos, adicional a esto, el personal técnico perteneciente a la fuerza de ventas
también esta capacitado para asesorar al cliente en las diferentes inquietudes que

presente sobre el nuevo Sistema de Pulituras Automotriz VP y demas productos.

En este sentido, luego de las presentaciones previas de los productos, se procedio a
invitar a los clientes y talleres presentes a el area especializada para la demostracion y

aplicacion de los productos, las cuales se organizaron de la siguiente manera:



Cuadro N°. 23

Mezcla y aplicacién de la reformulada Masilla Plastica
VP profesional

Mezcla de tinta negra, perla azul (nueva), aluminio
fino, Componente Bicapa (nuevo) y orientador de
particulas (nuevo)

Aplicacion del color en una pieza automotriz
previamente preparada y acondicionada

Aplicacion del transparente Flash Clear 4:1 HS
previamente mezclado con el endurecedor

Lijado de la Masilla Plastica VP profesional aplicada
al principio

Apreciacion del acabado de la pieza automotriz
pintada con el Flash Clear aplicado

Ingreso del vehiculo al area para el proceso de
Pulituras
Aplicacion del nuevo Sistema de Pulituras Automotriz
VP al vehiculo antes mencionado

DURACION TOTAL DE LAS DEMOSTRACIONES: 60 min

Fuente: Meneses (2018)

15 min

3 min

10 min

5 min

10 min

2 min

5 min

10 min



Cuadro N° 24. Estrategia 3

Acciones

Planificacién
yo
organizacion
de la
logistica del
evento

Recursos

Capital
humano:
Técnicos de
Ventas,
Gerente de la
linea
Automotriz
VP
Recursos
Materiales:
Implementos
para
aplicacion,
Muestras de
productos

Fuente: Meneses (2018)

Costos

Coffee
Break y
servicio de
catering:
12.000 BsS

Decoracion:

6.000 BsS

Resultados Control y
esperados seguimiento
Generacion confianza
de los clientes hacia
la marca
Compras del
producto por
el cliente
invitado

Fidelizacion de los
clientes

Tiempo | Indicadores
Estimado
Retorno de
48 horas inversion

Responsable

Especialista de
mercadeo VP
Profesional



6.6 Andlisis de Factibilidad

Para la implementacion de la propuesta de un plan estratégico promocional para el
lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP en la empresa C.A. Venezolana
de Pinturas ubicada en Valencia, Edo. Carabobo, es importante tomar en
consideracién la informacion recolectada a lo largo de la investigacion. En este caso,
la factibilidad se utiliza para recopilar datos sustanciales y, en base a ellos, tomar
mejor la decision en cuanto si procede su estudio, disefio y ejecucién de dicho plan.
Este analisis soporta la posibilidad de que la propuesta sea utilizada por la empresa en
estudio en cuanto a los aspectos operativos, técnicos y economicos, los cuales se

detallan a continuacion:

6.6.1 Factibilidad Técnica

La factibilidad técnica estd compuesta por la identificacion de los recursos
tecnoldgicos y de conocimiento que se requieren para desarrollar los lineamientos de
la propuesta. En este caso, los recursos son: equipos de procesamiento de datos para
la elaboracion del nuevo disefio e imagen del producto a lanzar, asi como el
conocimiento inherente al producto y sus atributos técnicos como los de seguridad.
En este sentido, en vista de que dichos recursos son totalmente asequibles a la
empresa y al investigador, se puede concluir que esta propuesta es factible desde el
punto de vista técnico.

6.6.2 Factibilidad Operativa

Se refiere a los recursos humanos necesarios para la puesta en marcha de la
propuesta, siendo estos constituidos por el investigador, el cual elaborard los
lineamientos técnicos objetos de estudio. Adicionalmente, se requiere de los servicios
de los formuladores y mercado6logos de la empresa que alinearan el portafolio segun
la disponibilidad real para el mercado venezolano. Por otra parte, para la

implementacidn de las acciones que contiene esta propuesta, se requiere el analisis y



consideracion de los gerentes de la organizacion asociados a la comercializacion de
los productos, por lo cual ellos también forman parte de los recursos humanos

necesarios para que dicha propuesta se lleve a cabo.

6.6.3 Factibilidad Econdmica

En este caso, la factibilidad econdémica se refiere a la disponibilidad de recursos
financieros para implementar el plan estratégico promocional para el lanzamiento del
Sistema de Pulituras Automotriz VVP. Por lo tanto, en vista a que la mayoria de las
acciones que se incluyen son optimizaciones de procesos internos, no se consideran
costos operativos en la ejecucion de los mismos. Sin embargo, en el caso de los
servicios de reproduccion de imagen para el producto junto con su campafa, se

consultaron cotizaciones obteniendose los siguientes valores:

Cuadro N.° 25

RECURSOS CANTIDAD  PRECIO UNITARIO PRECIO TOTAL
IMPRESION DE ETIQUETAS 1L 5 000 100,00 BsS 500.000,00 BsS
IMPRESION DE ETIQUETAS 90,00 BsS 450.000,00 BSS
250ML 5.000
ROLL UP STAND 3 29.660,00 BsS 88.980,00 BsS
JEIPREORY Dl LR s 6.171,00 BsS 18.513,00 BsS
ROLL UP 3
COLGANTE CON DISENO DE
- 1.700,00 B 0.000,00 B
CAMPARIA 500 00,00 BsS 350.000,00 BsS
AFICHE 100 3.400,00 BsS 340.000,00 BsS
HABLADOR DE ANAQUEL 100 2.100,00 BsS 210.000,00 BsS
HABLADOR DE MOSTRADOR
EN GLASSE 100 2.522,00 BsS 252.200,00 BsS

QO \INV=RE 01NN 2.209.693,00 BsS

Fuente: Meneses (2018)



La empresa C.A. Venezolana de Pinturas debe realizar una inversion aproximada
de BsS 2.209.693,00 lo cual permitira realizar todo el material pop mencionado en el
cuadro N.° 21 que seran utilizados durante el plan estratégico propuesto por la autora
de la presente investigacion. Para concluir, en vista de que la empresa cuenta con los
recursos técnicos, econdmicos y operativos para llevar a cabo los lineamientos
propuestos en la presenta investigacion, se infiere que la propuesta de estudio es

totalmente factible.



CONCLUSIONES

En la actualidad las empresas se enfrentan a factores econémicos, politicos o
sociales, altamente rigurosos y de gran impacto para la estabilidad de las mismas. Es
por estos elementos que cada vez son mas los medios necesarios para mantenerse en
el mercado y para no salir de la mente de los consumidores, ya que vale la pena
recordar que ellos son la razén de ser de cualquier organizacion prestadora de

servicios o de un bien de consumo.

Sin lugar a dudas, los medios de comunicacion y las estrategias publicitarias se
han convertido en un instrumento de mucha utilidad ante la dificultad existente en el
mercado, ya no solo basta el uso de la fuerza de ventas sino también establecer lazos
mas fuertes entre los clientes y las empresas. Una estrategia publicitaria bien
implementada, consiste en una fuerte ventaja y en un medio de ingresos planificados,
pero no debe ser dejado a un lado la idea de que la misma debe ser implantada
correctamente y seguir uno a uno los pasos en su elaboracién para evitar desviarse de

los objetivos e incurrir en gastos innecesarios o incluso en pérdidas.

Partiendo de ello se observd durante el estudio, la necesidad de disefiar un plan
estratégico promocional para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP
en la empresa C.A. Venezolana de pinturas, el cual ya tenia establecida una
denominacion, sin embargo, no contaba con un plan estratégico para su introduccion

en el mercado objetivo.

Por lo cual se planted a la empresa C.A. Venezolana de Pinturas, un esquema de
estrategias para el lanzamiento del Sistema de Pulituras Automotriz VP, resaltando en
ella los principales atributos del producto, asi como su ocasion de uso, utilizando de
manera estratégica el marketing directo a través de diferentes herramientas
promocionales adaptadas al mercado objetivo, las cuales consisten en la creacion y

establecimiento de una imagen definitiva para el producto, las actividades



demostrativas de los nuevos productos asi como en la capacitacion técnica del
personal perteneciente a la fuerza de ventas. También se planted para complementar
dicha estrategia, desarrollar una campafia al igual que piezas publicitarias bajo el
mismo esquema de la ocasién de uso del producto. Esto con el fin de lograr dar a
conocer el nuevo producto al mercado, asi como incrementar las ventas de la linea

automotriz e impulsar la comercializacion de la misma.



RECOMENDACIONES

Luego de las conclusiones y haber alcanzado los objetivos logrados, se plantean
una serie de sugerencias para C.A. Venezolana de Pinturas con miras al
posicionamiento en su mercado, asi como también al cumplimiento de normas
internas que sin duda alguna se han hecho notas en el desarrollo de la presente
investigacion.

Para ello se presentan una serie de recomendaciones que van a apoyar la iniciativa
de mejorar los procesos internos al igual que de reforzar y crear estrategias
publicitarias, logrando captar nuevos clientes, aumento en las ventas y el objetivo
principal que es alcanzar el posicionamiento de la linea en la mente de los

consumidores. Dicho esto, las recomendaciones son las siguientes:

Inicialmente se recomienda la aplicacion de la propuesta aqui presentada

Ver la publicidad como una inversién y no como un gasto

Mantener el ambiente interno en armonia entre departamentos

Dar a conocer a todo el personal que lo requiera los lineamientos internos de
la empresa

Documentar el cumplimiento de los lineamientos para el lanzamiento de
nuevos productos y en caso de no cumplir alguno, justificarlo en el
documento.

Transmitir en un documento formal de manera obligatoria el estudio de
mercado realizado para el lanzamiento de nuevos productos

Crear un nuevo departamento que se encargue netamente a la investigacion de
mercados o en su defecto, asignar una persona capacitada para el estudio de
mercado a cada negocio de la empresa.

Variar las estrategias publicitarias de manera constante.



Evaluar de manera cuantitativa los resultados obtenidos de las estrategias
publicitarias aplicadas

Crear empatia y estar en constante contacto con los clientes, asi como dar
repuestas oportunas por medio de las redes sociales de la marca (Twitter e

Instagram)

Finalmente se recomienda estudiar profundamente las necesidades, los gustos y
preferencias del mercado y a partir de alli estructurar de manera correcta las
estrategias promocionales que mas se adapten al publico objetivo de cada linea, con
el fin de evitar pérdidas por una mala inversion publicitaria y por consecuente no
obtener el retorno de inversion en el tiempo estimado por el departamento financiero,
lo que genera a su vez falta de confianza en los directivos de la empresa sobre las

estrategias publicitarias del marketing.
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ANEXOS



Anexo 1. Modelo de Entrevista

\Ju é REPUBLICA BOLIVARIANA DE VENEZUELA
=
” & UNIVERSIDAD JOSE ANTONIO PAEZ
MENS

FACULTAD DE CIENCIAS SOCIALES

ESCUELA DE MERCADEO

ENTREVISTA: PLAN ESTRATEGICO PROMOCIONAL PARA EL
LANZAMIENTO DEL SISTEMA DE PULITURAS AUTOMOTRIZ VP DE LA
EMPRESA C.A. VENEZOLANA DE PINTURAS UBICADA EN VALENCIA,
EDO. CARABOBO

Nombres y Apellidos: Katherine Maria Meneses Espinal Cl: 25.754.057

OBJETIVO: Diagnosticar las directrices actuales de la empresa C.A venezolana de
pinturas en cuanto a las estrategias promocionales aplicadas para el lanzamiento de

nuevos productos, agradecemos su colaboracion con la misma.

Fecha:

Nombre del entrevistado:

Cargo:

PREGUNTAS:

1. ¢Conoce usted si existe un procedimiento, politicas, pautas o normativas para

el lanzamiento de nuevos productos en VVenezolana de Pinturas?



¢Cudles son las diferentes directrices que aplica la empresa en la actualidad
para los lanzamientos de nuevos productos?

¢ Cuales considera usted que son las ventajas que poseen estas?

Segun su criterio, ¢Qué aportes agregaria a las directrices vigentes?

Evaluando el entorno, ¢opina usted que los lineamientos actuales para el
lanzamiento de nuevos productos en CAVP evallan las estrategias usadas por

sus competidores?

¢Qué evaluacion daria usted a los lineamientos vigentes en CAVP con
respecto a las estrategias de lanzamiento usadas por la competencia?

Explique.

Segun su criterio; indique las principales estrategias promocionales de mayor
impacto para el segmento donde actla, que se deben implementar en el

lanzamiento de nuevos productos



Anexo 2. Modelo de etiqueta realizada del Sistema de Pulituras Automotriz VP
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Anexo 3. Campania realizada para el lanzamiento del Sistema de Pulituras
Automotriz VP
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Segundo paso del sistema de Pulituras Automotriz VP, con tecnologla de
abrasivos degradantes disefiados para ka eliminacion de hologramas,
marcas de remolinos y huellas de lijsdo.
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