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INTRODUCCION

Las organizaciones modernas buscan proteger su inversion a través de la implementacion
planes estratégicos que permitan optimizar sus procesos internos y de esta forma tener mayor
visibilidad y rentabilidad en el mercado. Todas las acciones estratégicas estdn orientadas a
conocer las necesidades y exigencias de los clientes a fin de garantizar su fidelizacion. En este
sentido, las ventajas se van a ver traducidas en el nivel de satisfaccion que sienta el cliente; donde
se van a ver traducidas en los volimenes de ventas, mayor participacion del mercado, por lo que
las compafiias deberan minimizar las amenazas de las competencias en cuento a la incorporacion
de nuevos productos, servicios y la consolidacion dentro del posicionamiento en su rama de

actividad comercial.

Por tanto, el desempefio efectivo de un departamento de ventas en cualquier organizacion es
de vital importancia para una empresa, ya que representa la posibilidad de crecimiento y
expansion en la compafiia de produccion de bienes y servicios. Es por ello que, las compafiias
deben hacer uso de estrategias de como el Benchmarking, con el objeto de mejorar su nivel de
competitividad. Esto permite identificar las fallas y observar las debilidades, permitiendo
desarrollar planes estratégicos a través de acciones que ayuden a mejorar la rentabilidad de la
organizacion haciendo incrementar las ventas, mayor visibilizacion y participacion en el mercado
a nivel nacional e internacional.

Es oportuno que la empresa Semprenoi América, C.A. dedicada al desarrollo y publicidad
de marcas, productos y servicios, utilizando como pilar el imbound marketing, su éxito ha sido
producto de esfuerzo, creatividad y el talento de su capital humano, donde la organizacion ha
desarrollador estrategias que han la posicionaron en el mercado. El siguiente informe se enfoca
en proponer estrategias de benchmarking, como método de gestion para mejorar la
competitividad para asi poder incrementar la cartera de clientes, mejorar la venta de sus servicios
publicitarios y afianzarse cada dia méas en el mercado.

En cuanto a la estructura metodoldgica del informe de pasantia esta conformada por tres
fases las cuales se describe a continuacién: Fase I: se presenta los aspectos organizativos de la

comparfiia como son: razén social de la empresa direccion comercial, mision, vision, valores

1



organigrama, objetivos estratégicos, objetivos especificos, descripcion del departamento de
ventas y los objetivos como departamento.

La Fase II: La cual contiene los aspectos relacionados al situacional de la compafiia en €l se
puede observar aspectos tales como; Plan de trabajo, formulacion del problema objetivos de la
investigacion, cronograma de actividades, descripcion de actividades y recursos técnicos y
econdmicos que se requiere para la realizacion del informe. Y finalmente, la Fase 111 que en el ser
refleja la vinculacion tedrica, donde se plasma teoria de Benchmarking, estrategias de marketing,
las ventas y la competitividad.

Fase IV: Contiene la exposicion de los resultados, donde se procedi6 a exponer graficos y
tablas y analizar los resultados, donde posteriormente se desarrollo la contrastacion teorica.
Seguidamente se efectud la matriz DOFA que se derivo de los resultados obtenidos durante el
proceso investigativo. Finalmente, en la Fase V, se presentd las acciones concretas para hacer la
propuesta considerando el proceso de diagnostico de la Semprenoi C.A y exponer las

conclusiones y recomendaciones.



FASE I: Generalidades de la organizacién

1.1. La empresa: Semprenoi América, C.A.

1.2. Ubicacion: Ubicada en Av. San Felix, C.C. La Grieta, local PB 11, sector El Vifiedo.
Valencia, Edo. Carabobo. Venezuela.

1.3 Breve descripcion de la institucion:

Esta empresa fue fundada el 09 de Septiembre 1997 bajo el nombre de Ancoranoi, por José
Romero- Presidente y Reinaldo Villegas — Vicepresidente, dedicandose a brindar asesorias y
servicios de comunicacién en publicidad y mercadeo. Luego de 23 afios se registra el nombre de
Semprenoi, con larga trayectoria en la industria publicitaria de Venezuela, testa empresa cuenta
con sedes en Valencia y Caracas.

Actualmente cuentan con una gran linea de clientes, como lo son: XL Energy, Mons
Montes de Oca, OKF, Latitud 10 Hotel, Toyo Tires, Netuno, Redvital, Dynalab, Venequip,
IMECA, Aquanauti, laboratorio CNC, Pintuplast, Interport, a los cuales les han asesorado y han
realizado diferentes estrategias de comunicacion publicitaria y audiovisual, con ayuda de sus
equipos. Por lo tanto, se reconoce a nivel nacional como una de las mejores empresas
publicitarias gracias a los grandes beneficios que han aportado a estos clientes.

Actividad econdmica: La empresa estéd dedicada al desarrollo y publicidad de marcas, productos
y servicios, utilizando como pilar el imbound marketing.
Antecedentes de la empresa:

Esta empresa fue fundada el 09 de Septiembre 1997 bajo el nombre de Ancoranoi, por José
Romero- Presidente y Reinaldo Villegas — Vicepresidente, dedicAndose a brindar asesorias y
servicios de comunicacion en publicidad y mercadeo. Luego de 23 afios se registra el nombre de
Semprenoi, con larga trayectoria en la industria publicitaria de Venezuela, testa empresa cuenta
con sedes en Valencia y Caracas.

Actualmente cuentan con una gran linea de clientes, como lo son: XL Energy, Mons
Montes de Oca, OKF, Latitud 10 Hotel, Toyo Tires, Netuno, Redvital, Dynalab, Venequip,
IMECA, Aquanauti, laboratorio CNC, Pintuplast, Interport, a los cuales les han asesorado y han

realizado diferentes estrategias de comunicacion publicitaria y audiovisual, con ayuda de sus



equipos. Por lo tanto, se reconoce a nivel nacional como una de las mejores empresas

publicitarias gracias a los grandes beneficios que han aportado a estos clientes.

1.5 Mision, Vision, Valores y Objetivos de la Institucion

1.4.1. Mision:
“Brindar soluciones integrales a nuestros clientes, mediante una atencién personalizada,

orientada a satisfacer todas las necesidades tecnoldgicas y de comunicacion en publicidad y
mercadeo”.
1.4.2. Vision

“Consolidarnos como una empresa que brinde asesoria y servicios de comunicacion
integral, capaz de motivarnos y adaptarnos ante los cambios generados por el tiempo y la
tecnologia, proporcionando una atencion y un servicio y la tecnologia, proporcionando una
atencion y un servicio 6ptimo, acorde con las necesidades demandadas por nuestros clientes”.
1.4.3 Valores

La empresa tiene como valores el respeto, la solidaridad, amor por el trabajo, la empatia y
la constancia, siendo este el factor clave para poder lograr exitosamente los objetivos planteados

por la empresa a sus clientes, buscando ser reconocida por su eficacia y puntualidad.

1.4.4 Objetivos estratégico
Brindar soluciones integrales a nuestros clientes mediante la atencién personalizada,

orientada a satisfacer las necesidades comunicacionales, publicitarias y tecnologicas con un alto
talento creativo de vanguardia.
1.4.5. Objetivos especificos.

— Ser una agencia lider en el mercado publicitario en Venezuela y a nivel internacional.

— Adaptar las nuevas tecnologias y creamos nuevas tendencias con un equipo 100%
creativo y profesional, ofreciendo servicios audiovisuales: spots publicitarios,
comerciales, corporativos e industriales, ademas, gestion de redes sociales adaptandonos a
las estrategias publicitarias que requiere tu marca.

— Desarrollar marcas comerciales, manejo de medios e identidad corporativa.

— Generar producciones audiovisuales de mercado y publicidad para Pymes y social media



1.4.6 Estructura organizativa
Figura. 1 Estructura organizativa

ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL DE SEMPRENOI

Presidencla
Vice presidencia
Gerencla General
FINANZAS
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Fuente: Semprenoi América, C.A. (2023)

1.5 Descripcion del departamento

El departamento de ventas de la empresa Semprenoi América, C.A tiene como funcién
crear actividades que estimulen la captacion de clientes y mantener su fidelizacion con nuestra
compaiiia por lo que se ofrece una atencidn personalizada para alcanzar un 6ptimo resultado con

nuestros clientes.



1.6 Objetivos del departamento de ventas

— Crear objetivos claros y realistas, que colaboren con el crecimiento de la empresa

— Establecer los medios de publicidad, tales como los medios de comunicacion, sitios web,
redes sociales o eventos entre otros, donde estan presentes los consumidores de la marca,
para hacer llegar a ellos toda la comunicacién desarrollada.

— Captacion de nuevos clientes a través de estrategias innovadoras para el logro del
cumplimento de los objetivos organizacionales

— Disefiar estrategias de ventas que sean creativas que permita sobresalir la marca
comercial

— Obtener la fidelizacion de nuestros clientes a fin de mantener el liderazgo dentro del
mercado publicitario.

— Establecer indicadores de gestion de ventas y atencion al cliente

— Atender a nuestros clientes de forma personalizada para obtener resultados 6ptimos

— Realizar investigacion de mercado con la finalidad de mantenerse como una agencia

publicitaria lider en el mercado nacional e internacional.

FASE I1: Diagndstico
2.1 Diagndstico situacional

Las organizaciones modernas gracias al marco de la globalizacién econdémica han llevado
que se entorno sea mas competitivo, por lo deben adaptarse a las exigencias y nuevas realidades
que exige el mercado. Por esta razon, las compafiias deben estar continuamente innovando para
mantenerse en el mercado, por lo que deben adoptar progresivamente nuevos procesos, esto hace
que debe controlar sus procesos de gestion administrativa y adoptar sistema de gestion que les

permita ser competitivos en su area de actividad comercial. Hernandez y Cano (2021)

Las empresas se enfrentan a mercados globalizados y competitivos, lo que produce una
dependencia constante de informacion sobre el desarrollo de nuevas metodologias de
organizacion que les permitan adaptarse rapidamente a los cambios tecnologicos y
estratégicos que se van produciendo en el mercado y en la economia mundial. En este
entorno, las organizaciones deben ir superando sus puntos criticos y lograr una
posicion delante de su competencia (p.2)



Es oportuno indicar que, una de estas alternativas que las organizaciones deben considera
es el Benchmarking, como un método que ayuda a evaluar los productos servicio y procesos de
trabajo a fin de identificar debilidades y fortalezas y asi tomar medidas correctivas o estrategias
que ayuden a las mejores précticas en el mercado. Herndndez y Cano (2021) expresa lo
siguiente:

En este entorno, las organizaciones deben ir superando sus puntos criticos y lograr una

posicion delante de su competencia. Antes estos retos aparecen el benchmarking,

convirtiéndose en una herramienta fundamental que permite detectar y aplicar los
mejores procesos para obtener mejores estdndares de calidad y una mayor
productividad, basandose en las experiencias por las cuales atravesaron las empresas

lideres del mercado (p.36)

En el caso de Venezuela, la economia se avisto golpeada por distintos factores uno de ellos
es la crisis economica y politica que ha venido desarrollandose, por otra parte, los procesos
inflacionarios y el alta de proteccion juridica que llego a producir la salida de empresas
importantes en el sector industrial. Esto ha hecho que las compafiias que se han mantenido en el
pais tengan grandes desafios para poder sub subsistir en el mercado nacional e internacional. Al

respecto Licheri (2022) hace el siguiente sefialamiento:

En las ultimas décadas Venezuela ha sido un pais con niveles de competitividad
global muy bajos con relacion a otros paises de la region, y ain mayor es la
diferencia si tomamos a paises desarrollados como referencia. Para el afio 2019 el
indice de competitividad global de Venezuela se encontraba en el puesto 133 de un
ranking de 141 paises. El problema mas relevante que afronta Venezuela para
conseguir mercados funcionales y competitividad es no contar con un marco
macroecondmico estable desde hace méas de 20 afios. Las politicas monetarias que
han causado inflacion y mermado la capacidad de planificacion

Todas las situaciones expresadas por Licheri hacen que muchas empresas cerraran sus
operaciones comerciales en Venezuela, lo que ha venido afectado el mercado y la posibilidad de
ofrecer bienes y servicios. En consecuencias las organizaciones han tenido que generar planes
estratégicos para mantenerse dentro del mercado nacional e internacional. Al respecto
Berrizbeita, (2021) citado por Gutiérrez (2022) Las politicas monetarias que han causado
inflacion y mermado la capacidad de planificacion. “Los grandes parques industriales del pais

[...] estan casi en un 90 por ciento paralizados” (p.1)



Todos los aspectos antes mencionados han venido afectado a la empresa Semprenoi C.A
que se han dedicado a brindar asesorias y servicios de comunicacion en publicidad y mercadeo
de compafiias prestigiosas a nivel nacional e internacional; donde se observa que en la actualidad
ha venido perdiendo posicionamiento en el mercado y esto ha generado una falta de
reconocimiento en la actualidad. Otra de las debilidades observadas es que en la actualidad no
cuenta con un departamento de mercadeo, esto hace que no se genere estrategias que contribuyan
a generar planes estratégicos que ayuden a subsanar las fallas que se han agudizado por la
paralizacion del parte industrial Venezolano y esto aunando a la crisis mundial producto de la
pandemia que afecto la economia mundial

Dentro de las dificultades que afecta directamente a la empresa Semprenoi C.A, es que
algunas de las organizaciones que eran parte de sus clientes o socios comerciales, los cuales
procedieron a desplazarse a otros paises y afectado la cartera de clientes que tenia esta compafiia
dedicada a la publicidad y mercadeo de productos y servicios. Es por ello, que se busca proponer
estrategias de benchmarking como método de gestion para mejorar la competitividad de la
empresa Semprenoi C.A; la cual tiene sus operaciones comerciales en Valencia, Estado
Carabobo, todo esto con la finalidad de ampliar cartera de clientes y desarrollar nuevas aéreas de

negocio Yy asi revertir los problemas que afecta compaifiia.

2.2 Formulacion del problema
¢Cuales son las estrategias de benchmarking para mejorar la competitividad de Semprenoi C.A
en Valencia Estado Carabobo?
2.3 Objetivos de la Investigacion
2.3.1 Objetivo General
Proponer estrategias de benchmarking como método de gestion para mejorar la competitividad de
la empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado Carabobo.
2.3.2 Objetivos especificos
— Diagnosticar la situacion actual de la empresa en funcion a la gestion y competitividad de
Semprenoi C.A

— Identificar los factores internos y externos de la competitividad empresa Semprenoi C.A



— Disefiar las estrategias de benchmarking como método de gestion para mejorar la
competitividad de Semprenoi C.A

2.6 Descripcion de las Actividades.
2.7.1 Semana 1: Introduccién y diagnostico del entorno: El primer aspecto conocer la
situacion problematica que afecta a la compafiia, donde se recabara la informacion que permita
obtener datos relacionados a los aspectos generales y las situaciones que afecta a la compafiia.
Asimismo, durante esta fase se procedera a indagar en la empresa Semprenoi C.A la poblacién
que es explicado por Arias (2006) como: “Es un conjunto finito o infinito de elementos con
caracteristicas comunes para los cuales seran extensivas las conclusiones de la investigacion”
(p.81). En el caso particular de la investigacion que es objeto de estudio. “La misma esta
conformada por 23 trabajadores.”
Cuadro 1. Poblacion

Cargos Cantidad

[35Y

Presidencia

Vicepresidencia

Gerencia general

Asistente administrativo

Recursos humanos

Cuentas

Trafico

Produccién

Arte y disefio

Redes sociales

Medios

Recepcion

NP R WP N R PR e

Mantenimiento

Total de Trabajadores
Fuente: Semprenoi América, C.A. (2023)

N
w

Otro aspecto a ubicar es la muestra, Arias (2012:83) Senala lo siguiente: “La muestra es un
conjunto finito que se extrae de la poblacion accesible”. Y en el caso presente investigacion, el
tipo de muestra no probabilistica se considerard un muestreo intencional u opinatico, el cual es
definido por Arias (2012:85) como: “Los elementos que son escogidos con base de criterios o

juicios preestablecidos por la investigacion”. La muestra serd de cinco (5) personas conformadas
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por la gerencia general (1), cuentas (2), Redes sociales (3). Donde se consider6 los siguientes
criterios para la construccion del proyecto:

— Personal de la empresa Semprenoi C.A con amplio conocimiento de la compafiia.

— Personal que trabaje con el area de ventas y manejo de cuenta

— Promocion en redes social que laboren en el area de mercadeo

— Seran excluidos personal recepcion, mantenimiento y administracion de empresas que no

tenga informacion que ayude para el desarrollo del proceso de pasantias.

2.2.2 Semana 2: Planificacién de los parametros o areas que se quieren mejorar de la
empresa: Se procederd a indagar informacion en relacion a los datos que suministre la empresa
Semprenoi C.A, en las aéreas que deberan ser optimizadas a fin mejorar la competitividad de la
compafiia y mantener su posicionamiento en el mercado. En se recopilara informacion en esta
fase unida a la recopilacion de datos para obtener una idea de las debilidades a sub sanar a través
de las estrategias de benchmarking.

2.6.3. Semana 3: Recopilacion de datos: Elaborar estrategia estrategias de benchmarking, como
método de gestion para mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A en la ciudad de
Valencia, Estado Carabobo, con la finalidad que la dar una respuesta a las necesidades de la
compaiiia y subsanar las fallas existentes en la compafiia.

En este punto se procede a determinar la técnica de recoleccion de informacién, disefio y
aplicacion del instrumento de recoleccion de la informacion a fin obtener los datos para obtener
el proceso de diagnostico En cuanto a la técnica a ser aplicada en la investigacion es la encuesta
la misma es definida por Arias (2012) como: “la encuesta como una técnica que pretende obtener
informacion que suministra un grupo o muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con
un tema particular.(p.72). Y se procedera al disefio y aplicacion de un cuestionario, el cual es
definido por Bisquerra (1996) sefiala que un cuestionario es: “un conjunto mas o menos amplio
de cuestiones o preguntas que se consideran relevantes para el rasgo, caracteristicas o variables
que son objeto de estudio.” (P. 88).

2.6.4 Semana 4: Eleccion de competidores o empresas del mismo segmento a trabajar: En
esta parte se procederd a buscar las empresa que trabajen en el de publicidad de marcas,

productos y servicios, utilizando como pilar el imbound marketing, esto con la finalidad de
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indagar el nivel de participacion en el mercado de la empresa Semprenoi C.A en Valencia,
Estado Carabobo, en relacion con otras empresa estas en el area de actividad comercial y asi
poder detallar sus debilidades y fortalezas dentro del mercado.

2.6.5 Semana 5: Seleccionar aspectos de referencia y definir objetivos: Se investigard en
relacion distintas estrategias en el &rea de ventas que han sido desarrolladas en otras compafias
en el rubro de actividad de la publicidad, manejo de imagen, vallas publicitarias, para asi ajustar
los objetivos y metas relacionadas a la propuesta considerando el benchmarking e integrarlas a la
empresa Semprenoi C.A

2.6.6 Semana 6: Analisis de datos: Una vez aplicado los instrumentos de recoleccién se
procedera a tabular la informacion, realizar las tablas y gréficos que ayudaran a analizar y
contrastar teoricamente los resultados obtenidos en el proceso de diagnostico situacional, que
ayudara a direccionar la propuesta del informe de pasantias.

2.6.7 Semana 7: Elaboracion de las propuestas pertinentes a ejecutar: Se procedera a la
redaccion y elaboracion del informe de pasantias, donde en él se redactara todo lo relacionado a
la informacion general de la empresa, con cada una de las fases exigidas por la UJAP en su
manual de informe de pasantia.

2.6.8 Semana 8: Adaptacion de estrategias recopiladas a los recursos de la empresa:
Aqui se procedera a realizar las mejoras que se ajusten a las necesidades y exigencias, donde el
tutor empresarial, relacionadas a las estrategias de benchmarking como método de gestion para
mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A dara sus sugerencias y recomendaciones
sobre la base de su experiencia y conocimiento en la empresa.

2.6.9 Semana 9: Implementacion de las estrategias adecuadas: Se procedera a la presentacion
de las estrategias disefiadas basadas en el proceso del benchmarking como método de gestion
para mejorar la competitividad, a la gerencia de la empresa Semprenoi C.A la cual esta ubicada
en la ciudad de Valencia, Estado Carabobo, para asi ser someterla a su evaluacion y cambios que
consideren pertinentes por los directivos de la compafiia y el tutor empresarial.

2.6.10 Semana 10: Seguimiento del proceso del benchmarking: Se procedera a realizar

indicadores de gestion que serd evaluado y discutido con el tutor empresarial, una vez que la
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empresa Semprenoi C.A, decida colocar en marcha estrategias de benchmarking como método de
gestion para mejorar la competitividad

2.6.11 Semana 11: Elaboracion de informe con los aspectos tratados y mejorados: En este
punto se efectuara todas las recomendaciones y sugerencias finales del tutor de contenido y el
tutor empresarial a fin corregir fallas o deficiencias del informe de pasantias. Por lo que se
procedera a evaluar nuevamente por los tutores con la finalidad que confirmen cada una de las
correcciones emitidas por los mismos.

2.6.12. Semana 12: Entrega del informe final: Se realizara la entrega al departamento de las
pasantias de la Universidad José Antonio Péaez, con cada una de las exigencias emitidas por esta
prestigiosa casa de estudio y con la autorizacion del tutor empresarial para su posterior defensa.

2.7 Cronograma de actividades:
Cuadro 2: Cronograma: tiempo

Total en
ACTIVIDADES Octubre

Agosto  Septiembre Noviembre

Dias

Diagndstico de necesidades X X 18
Plan de trabajo X 5
Cronograma de actividades X 1
Descripcion de las Actividades X 2
Recursos técnicos y humanos X 1
Principios teoricos X 8
Redaccidon del informe final X 19
Total 54

Fuente: Ranuarez D’Elia, P.(2023).

2.7 Recursos Humanos y Técnicos
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El proceso de investigacion genera una serie de gastos los cuales estan representados por
los costos directos e indirectos, que son requeridos para el desarrollo del Corpus de la
investigacion. En relacion a esto, es preciso mencionar a Tamayo y Tamayo (2004:238) y este
indica lo siguiente: “Los costos directos son imputables al proyecto son faciles de identificar,
pues son producto en el desarrollo de las actividades propias de la investigacion.” Incluso el
autor habla de los costos indirectos que estan representados por pago de secretaria, servicio como
internet, luz entre otros. Otra definicidn es efectuada es propuesta por Raban (2000:58) el cual
indica lo siguiente: “toda investigacion supone un costo, ya que requiere recursos para su
ejecucion”. A continuacion, se desglosan cada uno de los recursos hacer empelado en el presente
informe de pasantia:

2.7.1 Recursos Humanos

Cuando se habla de los recursos operativos estos van relacionados a el capital humano que
interviene en el informe de pasantias y que colaboran de forma directa en la construccion y
desarrollo del mismo. En relacion a este particular Quiroa (2020) la factibilidad operativa se
relaciona con el personal que tiene que realizar el proyecto. Por eso se analiza si el personal
posee las competencias laborales necesarias para desarrollarlo y llevarlo a cabo.” (p.1)

— Profesor de Catedra que de informe de pasantia de la UJAP.
— Tutor de contenido del informe de pasantia de la UJAP
— Tutor Empresarial que labora en la Empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado
Carabobo.
2.7.2 Recursos Materiales y Financieros

En relacién a los gasto materiales y financieros va relacionado a los insumos que se
necesita para el informe de pasantia los cuales generan gastos econdémicos en esta parte se
procede a cuantificar lo requerido en este estudio. En relacion a este particular lo define Mufios
C. (2002) como: “La viabilidad y factibilidad econémica se refiere a la parte econéomica del
proyecto; en esta parte se estudia de forma anticipada todos los aspectos relacionados a los
costos” (p.151). Dichos gastos estan constituidos por lo insumos tales como papeleria, internet,
impresiones, libros especializados y otros insumos que se plasman en la tabla que se coloca a

continuacioén:

Cuadro N°3: Gastos econdmicos.
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https://economipedia.com/definiciones/competencia-laboral.html

Internet (3 meses) 120%

04 Libros especializados 300%
Copias instrumentos de recoleccion de datos 5%
Fotocopias 40%
Encuadernacion 40%
Cartuchos de Impresora (para impresion del trabajo) 25%
Papel para imprimir trabajo especial de Grado 20

Presupuesto de la realizacion de la investigacion Bs. 11.512

Fuente: Balestrini, M. (2006), adaptaciéon Ranuarez (2023).

FASE I11: Vinculacion tedrica

3.1 Principios Tedricos

La construccion de un trabajo de grado se considera para su elaboracién un conjunto de
aspectos marco teorico, conceptual debido a que los mismos sirven como guia para la
consecucién de toda investigacion. En relacion a este punto Hernandez, Fernandez y Baptista
(2010) es: "un compendio escrito de articulos, libros y otros documentos que describen el estado
pasado y actual del conocimiento sobre el problema de estudio. Nos ayuda a documentar cémo
nuestra investigacion agrega valor a la literatura existente” (p.64). Considerando estos aspectos,
se procedid a realizar una revision de textos y documentos especializados relacionados al area
tematica del uso del tic en la educacién. A continuacion, las bases tedricas que aportan

informacion valiosa para el proceso investigativo:

3.1.1 Marketing
Cuando se habla de marketing en las organizaciones, estd encaminada investigarlas
necesidades, exigencias y preferencias del mercado, esto con la finalidad de satisfacer el mercado

y poder posicionarse; esto lleva a las organizaciones tengan que generar un proceso de
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comunicacion donde esta pueda ofertar un producto o servicio en el mercado e intercambiandolo
por un valor monetario para asi producir que ayuden a mantener la compafiia dentro del mercado.
En este sentido Garnica y Maubert (2017) sefiala lo siguiente:

El marketing es una filosofia que involucra a toda la empresa, a través de un proceso
que toma en cuenta todas las necesidades que tiene el mercado y éste a su vez busca
satisfacerlas mediante servicios y bienes que ofrezcan mejorar la calidad de vida de
un individuo (p.20)

Hay que destacar que, el marketing es un proceso de comunicacién bidireccional, donde se
considera las necesidades del mercado, por lo que esto garantiza que las organizaciones ofertar
productos y servicio que sean los solicitados por los consumidores, garantizado el desarrollo y
crecimiento de la organizacion. En este sentido Armstrong y Kotler, (2012) afirman “El
marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual los individuos y las
organizaciones obtienen lo que necesitan y desean creando e intercambiando valor con otros”
(p-6).

Ahora bien, para que se dé el marketing de manera efectiva es necesario que produzca una
investigacion de mercado, ya que esto es lo que permite que se generen estrategias adecuadas en
las organizaciones, facilitando la toma de decisiones y el direccionamiento para las acciones a
desarrollar las organizaciones. En consecuencia, el estudio de mercado da una vision clara y
concreta del cdmo debe ser el proceso de planificacion y las acciones a desarrollar para que se
genere de manera idonea el intercambio comercial satisfaciendo a los consumidores. Al respecto

Kotler y Armstrong, (2017) hace el siguiente sefialamiento:

La investigacion de mercado es un vinculo comunicacional que intenta conectar a la
empresa con el entorno y recolectar datos desconocidos para su posterior utilizacion.
En el marketing se establecen varios procedimientos en los que estudia el
comportamiento de los demandantes en el mercado, con el claro objetivo de
implementar una o varias estrategias que incidan en la satisfaccion de esa demanda.
Se lo puede realizar de diferentes maneras, primero investigando lo que quiere y lo
que buscan los consumidores, luego analizando la oferta correcta que agrade a los
clientes, por lo que las tacticas al momento de lanzar al mercado determinado
producto o servicio sirvan para no saturarlo, sino mas bien contribuyan a llevar a
cabo una comercializacidén éptima en el mercado objetivo seleccionado (p. 123).
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Finalmente, se debe decir que la vinculacién con el siguiente proyecto se centra que la
Semprenoi C.A, debe generar lazos comerciales con sus clientes con el objeto de consolidarse en
el mercado e incrementar su cartera de clientes. Por tanto, la empresa, debe investigar como esta
en la actualidad el mercado publicitario y conocer las necesidades de nuevas empresas que han
abierto sus operaciones comercial, esto con la finalidad de generar nuevas alianza y socios
comerciales a fin de poder promocionar y vender sus productos, los cuales estan relacionados al
ambito de elaboracion de vallas publicitarias, imagen corporativa publicidad de marcas,
productos y servicios por lo que las teorias desarrolladas por Armstrong y Kotler y Garnica y

Maubert son de apoyo teorico para la construccion del presente informe de pasantias.
3.1.2 El Benchmarking

Desde el punto de vista historico Camp (1977) expresa que sus origenes datan de hace 500
afios A.C cuando el chino Sun Tzu escribia lo siguiente: “Conoce a tu enemigo, condcete a ti
mismo Yy su victoria nunca sera amenazada” (p.5). De igual forma sefiala, que los japoneses
incorporaron la palabra “dantotsu” que significa luchar por ser el mejor”. Estas dos expresiones
traducen de manera significativa la filosofia Benchmarking.

Ahora bien, el autor sefiala que los primero pasos Benchmarking en la sociedad
contemporanea se dan en los afios 50, cuando los japoneses visitaron diversas factorias
americanas y vislumbraron los procedimientos y reconocieron los aspectos positivos y negativos
para posteriormente adaptar los aspectos positivos para asi perfeccionar sus procesos productivos
y brindar mejores alternativas en el mercado.

El estudio sistematico del Benchmarking se da inicio por Camp (1977) con la experiencia
recogida de la Empresa Xerox, donde este efectla el libro de Benchmarking, la cual sirvié para
reorientar los procesos productivos y las estrategias de la calidad total, debido que esta
organizacion logro ser mas competitiva y logro recuperar su participacion en el mercado. Ahora
bien, Camp (1977) define Benchmarking como: un “proceso proactivo que mira los cambio que
se manejan en la organizacién como una oportunidad de mejora, mas que una amenaza, frente a

la cual es mejor ignorarla. Esta evaluacién comparativa debe realizarse de manera estructurada,
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es decir, un sistema que proporcione un procedimiento (p.19) Asimismo, Spendolini (1992)
explica que:
Benchmarking es un proceso sistematico y continuo para evaluar productos, servicios
y procesos de trabajo de las organizaciones que son reconocidas como representantes
de las mejoras practicas, con el propdsito de realizar mejoras organizacionales. La
virtud empresarial que brinda el Benchmarking a una organizacion es el aspirar a un
mejor proceso, producto o servicio para incrementarlos niveles de productividad,
rentabilidad o eficiencia en los maltiples sistemas que maneja una empresa. (p.15)

Todo lo anteriormente sefialado, hace ver que la vinculacion con el trabajo de grado con el
Benchmarking, es un medio eficiente para realizar mejoras en la organizacion. Por tanto, esta
teoria puede trasladar al presente informe de pasantias, debido que la misma permite crear medios
que contribuyan optimizar los proceso, adaptarlos a las necesidades y cultura de la organizacion,
sirviendo como plataforma para que toda organizacion busque mejorar el desempefio de sus

procesos para la gestion de calidad la cual debe estar orientada a la satisfaccion de sus clientes.
3.1.3 Estrategias de Marketing

Las estrategias de marketing, son tacticas referentes al mercadeo elaboradas con el fin de
satisfacer al consumidor, haciendo un analisis previo de tal manera que sea la base que permita
que las mismas se puedan disefiar. Para poder disefiar las estrategias, en primer lugar, debemos
analizar nuestro pablico objetivo para que, en base a dicho analisis, podamos disefiar estrategias
que se encarguen de satisfacer sus necesidades o deseos, 0 aprovechar sus caracteristicas o

costumbres. Teniendo a su vez mayor rentabilidad y mejor inversion.

Dentro de esta perspectiva, Soriano (1990), describe las estrategias de marketing como:
“Conjunto de acciones a través de las cuales la empresa espera conseguir un ventaja sobre sus
competidores, la atraccion de los compradores y la explotacion optima de los recursos
disponibles” (p.5).De esta manera, las estrategias de marketing ayudaran a mejorar los procesos
en materia de servicios y a manejar y llevar un orden de la calidad de los mismos, obteniendo
beneficios, creciendo en el mercado haciéndola mas competitiva. En lo anteriormente

mencionando Ferrel y Michael (2006), mencionan que:
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Las estrategias de marketing de una organizacion describen la manera en que la
empresa va a cubrir las necesidades y deseos de sus clientes. También puede incluir
las actividades relacionadas con el mantenimiento de las relaciones con otros grupos
de referencia como los empleados o los socios de la cadena de abastecimiento (p.12).

Los procesos de globalizacién e integracion econdmica en las organizaciones hacen que las
empresas modernas desarrollen estrategias de marketing para la promocién y ventas a fin que
ellas puedan mantenerse dentro de los mercados. Por tanto, la gestion de marketing responde a
tres aspectos que son fundamentales como son: la percepcién del cliente, que tan atractivo y
beneficioso sea el producto o servicio que brinda y la competitividad en relacion a precio y
calidad.

Hay que destacar que, en el presente informe de pasantias es importante la gestion de
marketing, debido a que se debe considerar no solo a canales de distribucidn para la venta de
productos, sino calidad, precio, gusto o preferencia, sentimientos y sensaciones. Para ello, se debe
realizar acciones claras y definidas que permita el posicionamiento del producto dentro del
mercado a fin de expandir sus operaciones comerciales y lograr el crecimiento de la empresa u
organizacion. Por lo que el desarrollo de estrategias de marketing a través del uso benchmarking,
contribuiran a mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A, siendo estos referentes
teodricos fuentes de conocimiento que permiten el disefio de estrategias seran necesarias para

mejorar los servicios y crear fidelidad en los clientes del caso estudio.

3.1.4 Competitividad

Para que exista competitividad en las organizaciones modernas es indispensable generara
estrategias que ayuden a formar y capacitar al capital humano para que se desempefie de manera
efectiva, por lo que responsabilidades de la alta gerencia en crear estrategias que hagan que esta
sea competitiva dentro del mercado y hagan que la misma pueda mantenerse siendo sostenible en
el tiempo y a su vez logre mantener un liderazgo dentro del area de actividad donde desarrolla sus
operaciones en el mercado. De acuerdo con Ferraz, Kupfer y Haguenauer (1996), la
competitividad puede definirse como:

La capacidad de una empresa para crear e implementar estrategias competitivas y
mantener 0 aumentar su cuota de productos en el mercado de manera sostenible. Esas
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capacidades estadn relacionadas con diversos factores, controlados o no por las
empresas, que van desde la capacitacion técnica del personal y los procesos
gerenciales-administrativos hasta las politicas publicas, la oferta de infraestructura y
las peculiaridades de la demanda y la oferta. (p.35)

Lo anteriormente expuesto hace ver que, la competitividad no solo va depender del nivel de
formacion de su recurso humano, sino las estrategias del mercado que desarrolle en el tiempo y
esto aunado al patron de competencia que tenga en el mercado, asi como el uso y manejo de cada
uno de los recursos técnicos, econdmicos, tecnologicos e infraestructura que tenga la
organizacion, por lo el éxito o fracaso va depender de su capacidad de adaptacion en el mercado
como las estrategias que disefie para que sea competitiva. Al respecto Ferraz, Kupfer y
Haguenauer, (1996) hace mencién en relacion al analisis de la competitividad donde indica lo
siguiente: “la diversidad de factores (procesos de esfuerzo de ventas, capacitacion productiva,
acceso a fuentes de materias primas y proveedores de piezas y componentes, ademas de los
directamente vinculados con la innovacion y la difusion de nuevas técnicas) que son capaces de
generar ventajas competitivas.

Esto hace ver que el éxito de toda organizacion esté en el hecho de conjugar cada uno de
estos factores, por lo que la vinculacién con el informe de pasantia en la empresa Semprenoi C.A
tiene que ver que las estrategias de Benchmarking conjuguen con cada uno de estos elementos,
para seguir manteniéndose en el mercado, y a su vez manteniendo como una compafiia lider en el
mercado publicitario para asi mantenerse como referente en el area comercial de la publicidad

en Venezuela y en resto de la region por su nivel de competitividad.

3.1.5 Ventas
Cuando se habla de ventas se tiene que definir como un proceso administrativo que se

genera entre un comprador (vendedor) y un cliente (comprador) generandose asi un intercambio
el cual se da a través de una moneda de intercambio que genera ganancias a la compafiia que
produce un bien u oferta un servicio. Las ventas que una actividad que se produce en la
cotidianidad aun mas en un mundo que esta globalizado y tecnificado, donde las transacciones
comerciales se realizan en tiempo real y de forma inmediata; garantizando la sobrevivencia de las

organizaciones con fines de lucro dentro del mercado, debido por medio de ellas las empresas
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obtienen superavit produciendo ganancias a las compafiias de produccion de bienes y servicios.
En este sentido Madero (2003) hace la siguiente definicion:

Es la ciencia que se encarga del intercambio entre un bien y/o servicio por un
equivalente previamente pactado de una unidad monetaria, con el fin de repercutir,
por un lado, en el desarrollo y plusvalia de una organizacion y nacién y, por otro, en
la satisfaccion de los requerimientos y necesidades del comprador. (p.33)

El concepto expresado por Madero, habla especificamente de la plusvalia como factor de
crecimiento y desarrollo de las organizaciones con fines de lucro, por lo que existo del
intercambio comercial, es lo que ayuda el crecimiento y expansion de las organizaciones. Por tal
razdn, es un aspecto que se debe considerar en el informe de pasantias, debido que la vinculacion
del trabajo de grado esta que la empresa Semprenoi C.A, se deben generar estrategias
comerciales que contribuyan a que se produzca ese intercambio comercial de manera efectiva
para el logro de las metas y objetivos organizacionales, porque de alli depende del
posicionamiento del mercado, mantener una cartera de clientes robusta y el mantenerse en el

mercada en el tiempo.
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FASE 1V: Resultados

Objetivo 1. Diagnosticar la situacion actual de la empresa en funcion a la gestion y
competitividad de Semprenoi C.A

Dimension: Competitividad empresarial. Encuesta aplicada a los Clientes.

Items 1. ;La Empresa Semprenoi C.A satisface las necesidades de los clientes de manera
oportuna y eficiente?

Tabla 1. Satisfaccion de las necesidades de los clientes

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

[\

TOTAL
Fuente: Ranuarez.(2023).

17%

mSi

H No

Grafica 1. Satisfaccion de las necesidades de los clientes
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: EIl 83% de la poblacién encuestada conformada por los clientes sefialaron que la
Empresa Semprenoi C.A satisface las necesidades de los clientes de manera oportuna y eficiente
y solo 17% indico que no. Se puede ver que la mayoria expresa que la compafiia cumple con las
necesidades y exigencias de los clientes aspecto que es positivo en materia de competitividad en

el sector de servicios.
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Items 2. ¢Los productos y servicios dan respuesta a las exigencias y requerimientos de sus

clientes?

Tabla 2. Exigencias y requerimientos de sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5 83%
1 17%
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez.(2023).

B Si

® No

Grafica 2. Exigencias y requerimientos de sus clientes.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: 83% expreso que de forma positiva que productos y servicios cumplen con las
exigencias y requerimientos de sus clientes y un 17% expreso que no. La respuesta emitida por
los clientes hace denotar que la empresa Semprenoi C.A que estan satisfechos con la atencion
que brinda con sus productos y servicios, por lo que es una fortaleza organizacional que permite

que sea competitiva en el mercado publicitario.
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Items 3. ¢Los lapsos de entrega de los servicios publicitarios, satisfacen las exigencias de sus
clientes?

Tabla 3. Los lapsos de entrega de los servicios publicitarios.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
5 83%
1 17%
6 100%

Fuente: Ranuarez.(2023).

mSi

H No

Grafica 3. Lapsos de entrega de los servicios publicitarios.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: El 83% sefialo de manera afirmativa que los lapsos de entrega de los servicios
publicitarios de la empresa Semprenoi C.A, satisfacen las exigencias de sus clientes y solo un
17% indico que no. Hay que sefialar que la puntualidad es importante en los procesos de
negocios y servicios que se le ofrece a los clientes, debido a que estos aspectos inciden en la
imagen vy la fidelizacion de los clientes a la empresa, por lo que los resultados emitidos son una

ventaja competitiva para el logro de los fines organizacionales.
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Items 4. ¢El precio de los servicios publicitarios de la empresa Semprenoi C.A considera que

son competitivos en relacién con otras compafiias del mercado?

Tabla 4. El precio de los servicios publicitarios

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
3 50%

o

TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez(2023).

S

B No

Grafica 4. El precio de los servicios publicitarios.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se les pregunto a los clientes si el precio de los servicios publicitarios de la
Empresa Semprenoi C.A son competitivos en relacion con otras compafiias del mercado, ellos
indicaron un 50% si y el otro 50% que no. Esto resultados emitidos hace que no sea concluyente
la respuesta, por lo que su tendencia estadistica equipara los resultados emitidos durante el

proceso de investigacion.
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Items 5. ;Considera que hay calidad e innovacion en cada uno de los trabajos publicitarios de la
Empresa Semprenoi C.A?

Tabla 5. Calidad e innovacidn en cada uno de los trabajos publicitarios.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5) 83%
1 17%
TOTAL 6 100%
Fuente: Ranuarez .(2023).
mSi
H No

Grafica 5. Calidad e innovacién en cada uno de los trabajos publicitarios.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: EIl 83 % de los clientes encuestados expresaron en un 83% que hay calidad e
innovacién en cada uno de los trabajos publicitarios de la Empresa Semprenoi C.A y solo el 17%
respondié de forma negativa. Este resultado hace ver que la calidad en los productos ofertados
ayuda a garantizar la satisfaccion de las necesidades y requerimientos de los clientes,

permitiendo el reconocimiento de la marca comercial.
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Items 6. ;La empresa ha ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0 para

ampliar su cartera de clientes?

Tabla 6. Nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0

2 33%
4 67%
6 100%

Fuente: Ranuarez D’Elia , P.(2023).

B Si

H No

Grafica 6. Nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0
Fuente: Ranuarez D’Elia , P.(2023).

Analisis: ElI 67 % de los clientes expresaron que la empresa no ha ofrecido nuevas
alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0 para ampliar su cartera de clientes, y solo
32% sefialo que si. Esta es una alternativa que debera evaluar en el tiempo, debido que la web
2.0 es una herramienta tecnologica que puede ayudar a generar publicidad de una forma masiva,

por lo que es una debilidad existente.
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Items 7. ;Se le ofrecido la posibilidad de emplear medios alternativos y menos costosos para ofertar
publicidad?

Tabla 7. Oferta medios alternativos para la publicidad

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

TOTAL

Fuente: Ranuarez (2023).

| Sj

H No

Grafica 7. Oferta medios alternativos para la publicidad
Fuente: Ranuarez (2023).

Anadlisis: En relaciona asi se le ofrecido la posibilidad de emplear medios alternativos y menos
costosos para ofertar publicidad, el 50% expreso que no y otros 50% que si. Estos resultados no son
concluyentes porque no hay una y tendencia estadistica precisa, porque se puede inferir que es una
debilidad que la empresa Semprenoi C.A, deberd subsanar en el tiempo a fin de dar respuesta a

nuevas posibilidades que sean menos onerosos.
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Items 8 ;La empresa se caracteriza por la creatividad de sus trabajos publicitarios?

Tabla 8. Creatividad de sus trabajos publicitarios

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

[\

TOTAL
Fuente: Ranuarez .(2023).

S

H No

Grafica 8. Creatividad de sus trabajos publicitarios
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: El 83% de los encuestados expresaron que la empresa se caracteriza por la
creatividad de sus trabajos publicitarios y solo 17% indico que no. Este aspecto sefialado es una
fortaleza organizacional, porque la creatividad en los trabajos publicitarios ayuda a emision del
mensaje y los elementos que la conforman hagan llegar el mensaje deseado, por consiguiente,
sera reconocida y considerada como primera opcidn para ser contratada para esta actividad

comercial.
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items 9. ;Considera que el capital humano de la Empresa Semprenoi C.A brinda calidad de

servicio a sus clientes?

Tabla 9. Calidad de servicio a sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5 83%
1 17%
6 100%

Fuente: Ranuarez (2023).

S

H No

Grafica 9. Calidad de servicio a sus clientes.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: EI 83% de los encuestados respondié de manera afirmativa en la calidad e
servicio a los clientes que es ofrecido por el personal que labora en la empresa Semprenoi C.A'y
solo 17% se expresd de forma negativa. En consecuencia, se puede decir que las respuestas
emitidas por los clientes son una ventaja competitiva, debi6 que el recurso humano, es un recurso
esencial que hace que los procesos de calidad, servicio a él clientes, productividad entre otros;
siendo una ventaja competitiva que distingue una organizacién de las demas empresas de la

misma rama de actividad.
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Items 10. ¢Los trabajadores tienen un trato cordial y respetuoso con sus clientes?

Tabla 10. Trato cordial y respetuoso con sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5 83%
0 1 17%
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez .(2023).

| Sj

H No

Grafica 10. Trato cordial y respetuoso con sus clientes
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se les pregunto a los clientes encentados, si los trabajadores tienen un trato
cordial y respetuoso con sus clientes y 83% respondi6 de forma afirmativa, 17% contesto que no.
La tendencia estadistica hace ver que la comunicacion es una ventaja competitiva que tiene la
empresa Semprenoi C.A. Hay que destacar que, el trato de manera abierta y asertiva es una
ventaja competitiva que hace que los clientes tengan sentido de identificacion con la empresa y

ayuda a fidelizar su marca comercial.
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Items 11. ;La empresa mantiene una comunicacion abierta y efectiva con sus clientes?

Tabla 11. Comunicacién abierta y efectiva con sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

[\

TOTAL
Fuente: Ranuarez (2023).

S

® No

Grafica 11. Comunicacion abierta y efectiva con sus clientes.
Fuente: Ranuarez D’Elia , P.(2023).

Analisis: En relaciona si la empresa mantiene una comunicacion abierta y efectiva con sus
clientes, el 83% expreso que si y solo 17% indico de forma negativa. Dicha respuesta emitida
por los encuestados hace denotar que el personal de la empresa Semprenoi C.A. tiene habilidades
sociales y comunicacionales, siendo una fortaleza que garantiza la emision de aquello que desea
transmitir y en consecuencia los clientes perciben que le dan trato cordial, que hace que estos se

sientan agradados con la organizacién y tengan una imagen positiva de la misma.
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Items 12. ¢La empresa deberia emplear otras herramientas comunicacionales que ayude a sus

clientes a emitir sus mensajes publicitarios a fin de dar a conocer productos y servicios?

Tabla 12. Uso de otras herramientas comunicacionales.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5 83%
1 17%
6 100%

Fuente: Ranuarez (2023).
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Grafica 12. Uso de otras herramientas comunicacionales.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se le pregunto a los clientes, si la empresa deberia emplear otras herramientas
comunicacionales que ayude a sus clientes a emitir sus mensajes publicitarios a fin de dar a
conocer productos y servicios, los mismos indicaron en un 83% que si y solo 17% expreso que
no. Esto denota una necesidad de los clientes para maximizar los niveles de comunicacion con la

empresa por lo que la empresa Semprenoi C.A debera trabajar en ello.
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Items 13. ¢La empresa Semprenoi C.A ha empleado herramientas de comercializacion online,

para la solicitud de informacidn productos y servicio publicitario?

Tabla 13. Herramientas de comercializacion online.
Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
3 50%

o
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez .(2023).

Grafica 13. Herramientas de comercializacion online.
Fuente: Ranuarez (2023).

S

B No

Analisis: En relacion a la pregunta si empresa Semprenoi C.A, ha empleado herramientas
de comercializacion online, para la solicitud de informacion productos y servicio publicitario,
esto indicaron 50% si otro 50% esto hace que no exista una tendencia estadistica concluyente,
por lo que la compafiia, debera fortalecer esta forma de comunicacidn, porque pudiera ser una

debilidad existente que tendra que fortalecer en el tiempo.
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Items 14. ;La empresa Semprenoi C.A tiene participacion en el mercado de servicio publicitario

que hace que la misma sea competitiva?

Tabla 14. Participacion en el mercado de servicio publicitario.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

4 67%
N 2 33%
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez.(2023).

S

B No

Grafica 14. Participacion en el mercado de servicio publicitario.
Fuente: Ranuarez .(2023).

Analisis: La empresa Semprenoi C.A tiene participacion en el mercado de servicio publicitario
que hace que la misma sea competitiva, el 67% de los clientes contesto que si y el otro 33%
sefialo que no. La respuesta emitida por los clientes hace ver que estadisticamente el resultado es
una fortaleza para la organizacién, debido a sus socios comerciales tienen una percepcion de

relevancia de tu empresa frente a los competidores por lo que representa un valor en el mercado.
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Items 15. ¢Siente confianza con los productos y servicios publicitarios ofertados por la empresa

Semprenoi C.A?

Tabla 15. Confianza con los productos y servicio publicitario.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

5 83%
1 17%
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez .(2023).
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Grafica 15. Confianza con los productos y servicio publicitario.
Fuente: Ranuarez .(2023).

Analisis: El 83% de los clientes encuestados expresaron que siente confianza con los
productos y servicio publicitario ofertados por la empresa Semprenoi C.A y solo un 17% indico
que no. Eso hace ver que la tendencia estadistica es positiva para la compafiia, aspecto que es
una fortaleza a nivel de competitividad dentro del mercado publicitario porque los socios

comerciales tienen seguridad en la marca comercial y lo que es capaz de ofertar en el mercado.
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Items 16. ¢Los productos y servicios publicitarios ofertados por la Empresa Semprenoi C.A
permiten reflejar adaptabilidad entorno a las exigencias del mercado publicitario?

Tabla 16. Adaptabilidad en los mercados publicitarios.
Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
3 50%

o
TOTAL 6 100%

Fuente: Ranuarez .(2023).
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Grafica 16. Adaptabilidad en los mercados publicitarios.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: En relacion si los productos y servicio publicitario ofertados por la Empresa
Semprenoi C.A, permiten reflejar adaptabilidad entorno a las exigencias del mercado publicitario
se pude evidenciar que hay igualdad en los resultados debido que un 50% expreso que si y el
otro indico que no. Esto hace ver que, la tendencia estadistica no arroja informacién concluyente,
por lo que se puede inferir que es un aspecto que la organizacion debera trabajar ain mas en el
tiempo y evaluar medidas correctivas para sub sanar las debilidades.
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Objetivo 2. Identificar los factores internos y externos de la competitividad empresa Semprenoi
CA

Dimension: Factores internos organizacion. Encuesta emitida a los trabajadores.

items 1. ¢La empresa ofrecer calidad e innovacion en los productos publicitarios ofertados a sus
clientes?

Tabla 17. Ofrecer calidad e innovacion en los productos publicitarios.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

4 80%
0 1 20%
TOTAL 5 100%
Fuente: Ranuarez (2023).
mSi
H No

Grafica 17. Ofrecer calidad e innovacion en los productos publicitarios.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se le pregunto a los trabajadores si la empresa ofrecer calidad e innovacion en
los productos publicitario ofertados a sus clientes, el 80% indico que si y solo 20% expreso que
no. Esto denota que la Empresa Semprenoi C.A, esta en la capacidad de generar ideas o
alternativas de gestion en los productos que oferten en el mercado publicitario, siendo un aspecto

positivo que contribuye a la marca comercial y la fidelizacion del cliente.
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Items 2. ¢Los productos y servicios ofertados satisfacen a sus clientes?

Tabla 18. Los productos y servicios ofertados satisfacen a sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

4 80%
0 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Ranuarez (2023).
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Grafica 18. Los productos y servicios ofertados satisfacen a sus clientes.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se le pregunto al personal encuestado si los productos y servicios ofertados
satisfacen a sus clientes, el 80% expreso que si y solo un 20% tuvo una respuesta negativa. Este
resultado es beneficioso para esta compafiia publicitaria, debido que satisfacer las exigencias y
requerimientos del cliente y brindar calidad es sinénimo de fidelizacion de la marca comercial,
producto que se brinda soluciones y recomiendan los servicios publicitarios convirtiéndose en

entes multiplicadores para obtener nuevos clientes.
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Items 3. (El equipo de trabajo en la Empresa Semprenoi C.A satisface la exigencia y

requerimientos de sus clientes?

Tabla 19. Satisfaccion de la exigencia y requerimientos de sus clientes.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

4 80%
0 1 20%
TOTAL 5 100%

Fuente: Ranuarez (2023).
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Grafica 19. Satisfaccidn de la exigencia y requerimientos de sus clientes.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se les pregunto a los trabajadores si el equipo de trabajo en la Empresa
Semprenoi C.A satisface la exigencia y requerimientos de sus clientes, el 80% expreso que si 'y
solo un 20% tuvo una respuesta negativa. La respuesta emitida son un aporte para la
organizacion desde sus elementos internos que la conforman, eso hace ver que hay una gestion
de recursos humanos manejados por la alta gerencia que brinda un valor agregado producto que
es ofertado al cliente y representa un activo intangible que hace que se diferencie de otras

organizaciones con esa rama de actividad comercial.
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Items 4. ¢En la actualidad hay un departamento de ventas que satisfagan la necesidad de sus

clientes?

Tabla 20. Existencia de departamento de ventas.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

1 20%
4 80%
TOTAL ) 100%

Fuente: Ranuarez (2023).

mSi
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Grafica 20. Existencia de departamento de ventas.
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: El 80% de los encuestados expresaron que en la actualidad no hay un
departamento de ventas que satisfagan la necesidad de sus clientes y solo un 20% indico que no.
Esta respuesta no ayuda a los objetivos organizacionales, debido que esta area se encargada de
comercializar los productos y servicios de una empresa, situacion que la empresa, debera
solventar en el futuro a fin de gestionar todas las actividades propias de ese departamento y asi

poder gestionar de manera mas efectiva las exigencias de los clientes.
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Items 5. ;Considera que hay un proceso de innovacion en los productos y servicios ofertados por

empresa Semprenoi C.A?

Tabla 21. Proceso de innovacién en los productos y servicios.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

3 60%
N 2 40%
TOTAL 5 100%

Fuente: Ranuarez .(2023).
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Grafica 21. Proceso de innovacion en los productos y servicios.

Fuente: Ranuarez 2023).

Analisis: En relaciona la pregunta si considera que hay un proceso de innovacién en los
productos y servicios ofertados por empresa Semprenoi C.A, los trabajadores expresaron en 60%
que si y solo un 40% indico que no. La respuesta emitida es una fortaleza para la compaifiia,
debido que la innovacion en productos y servicio es una manera efectiva de apalancar el

crecimiento, cambios y transformaciones de cualquier organizacion.
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items 6. ¢La empresa ha ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web
2.0?
Tabla 22. Nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

1 20%
4 80%
TOTAL 5 100%
Fuente: Ranuarez 2023).
mSi
H No

Grafica 22. Nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0
Fuente: Ranuarez 2023).

Analisis: Se les pregunto si la empresa ha ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de
uso de la web 2.0 los trabajadores encuestados respondieron en un 80% que no y solo un 20 %
respondié de forma afirmativa. Esta tendencia estadistica es una debilidad que es latente, debido
que son herramientas que deben ser empleados por las compafias, producto del nimero de

usuarios y su capacidad de penetracion y visualizacion.
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Items 7. ¢Se ha visto afectado el nivel de productividad de la Empresa Semprenoi C.A?

Tabla 23. Nivel de productividad.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

[\

TOTAL
Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 23. Nivel de productividad
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: Se le pregunto a los encuestados si se ha visto afectado el nivel de productividad
de la Empresa Semprenoi C.A, estos indicaron en un 80% que si y un 20% contesto que no. Por
lo que se puede inferir que la respuesta emitida es un aspecto positivo para la empresa
Semprenoi C.A, ya que esto se deriva del desempefio de la organizacion, logro de objetivos e

incluso en el manejo efectivo de los recursos de la empresa.
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Items 8. ¢La empresa ha cumplido a cabalidad los objetivos propuestos acorto mediano y largo
plazo?

Tabla 24. Cumplimiento de los objetivos organizacionales.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
3 60%
[\ 2 40%
TOTAL 5 100

Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 24. Cumplimiento de los objetivos organizacionales.
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: En relacion a la pregunta si la empresa ha cumplido a cabalidad los objetivos
propuestos acorto mediano y largo plazo, el 60% indico que si solo 40% respondi6 de forma
negativa. Se puede visualizar que la tendencia estadistica es positiva que el cumplimiento de
objetivos lleva al logro de las metas, es simplemente el reflejo de la situacion deseada y esto es

lo conlleva al éxito de la organizacion.

44



Items 9. ;La empresa ha cumplido con los objetivos de venta?

Tabla 25. Cumplimiento de los objetivos ventas.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 25. Cumplimiento de los objetivos ventas.
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: EI 60% del personal encuestado contesto de manera afirmativa empresa ha
cumplido con los objetivos de venta y solo 40% sefialo que no. EI cumplimiento de objetivos de
ventas es positivo para la empresa, porque dependiendo de los ingresos producto a la actividad
comercial, las empresas pueden mantenerse en el mercado y pueden crecer en el sector

econdmico.

45



Items 10. ¢Las politicas econdmicas han incidido en los niveles de competitividad de la empresa?

Tabla 26. Efectos de las politicas econdmicas competitividad de la empresa.
Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

4 80%
1 20%
TOTAL ) 100%

Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 26. Efectos de las politicas economicas y la competitividad de la empresa.
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: Se les pregunt6 a los empleados si las politicas econdmicas han incidido en los niveles
de competitividad de la empresa, estos respondieron con una tendencia positiva porque el 80%
expreso que si y solo 20 indico que no. Esta repuesta emitida hace denotar los efectos que tiene
la politica gubernamental en el sector empresarial y como se ve afectado en su desempefio y

crecimiento.
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Items 11. ¢La inflacion ha afectado la competitividad de la compafia en relacion con otras
organizaciones a nivel nacional e internacional?

Tabla 27. Inflacion ha afectado la competitividad.

Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa

[\

TOTAL
Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 27. Inflacidn ha afectado la competitividad.
Fuente: Ranuarez.(2023).

Analisis: EI 100% del personal encuestado indico que la inflacion ha afectado la competitividad
de la compariia en relacion con otras organizaciones a nivel nacional e internacional. Dicha
respuesta emitida hace denotar la realidad de muchas organizaciones y como impacta en las
condiciones para realizar negocios a nivel nacional e internacién, por la variacion de precios el

incremento de costo de produccidn, en los precios de los productos y servicios ofertado a los
clientes.
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Items 12. ¢La crisis mundial post pandemia ha afectado directa indirectamente en el desarrollo y

crecimiento de la compafia?

Tabla 28. Incidencia de la crisis mundial post pandemia.
Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
5 100%

5 100%

Fuente: Ranuarez 2023).
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Grafica 28. Incidencia de la crisis mundial post pandemia.
Fuente: Ranuarez (2023).

Analisis: En relacion si la crisis mundial post pandemia ha afectado directa indirectamente en el
desarrollo y crecimiento de la compafiia, el 100% indico de forma afirmativa. Esto afirmacion es
un punto negativo que ha tenido que manejar las organizaciones a nivel mundial y la empresa
Semprenoi C.A, no escapa de esta realidad, esto se debe que afecto el crecimiento econémico en
las organizaciones y en cada una de las naciones. Dicha situacion ha generado un problema
econdmico a nivel global, donde las empresas deberan gestionar sus estrategias para que sean

competitivas en el mercado.
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Items 13. ;Los procesos migracion de mano de obra calificada han incidido en mantener capital

humano en la organizacion?

Tabla 29. Los procesos migracion de mano de obra calificada.
Alternativas Frecuencia Absoluta Frecuencia Relativa
5 100%

5 100%

Fuente: Ranuarez.(2023).
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Grafica 29. Los procesos migracién de mano de obra calificada.

Fuente: Ranuarez 2023).

Analisis: EI 100% del personal encuestado indicé que los procesos migracion han incidido en
mantener capital humano en la organizacion, esto hace ver que es uno de los problemas que
aqueja la empresa Semprenoi C.A, porque este requiere de personal calificado en aéreas como
disefio de vallas publicitarias, publicitas, disefiadores graficos y la consecucion de los no es tan
rapido por el nivel de calificacion y la disponibilidad de capital humano en estas aéreas del saber,
siendo este uno de los grandes retos que tiene que manejar las organizaciones Venezolanas en la

actualidad.
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Analisis de Resultados

El informe de pasantia busca proponer estrategias de benchmarking como método de
gestion para mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado
Carabobo, para tal fin se procedi6 a realizar un diagnostico que permitira ver el nivel de
competitividad que tiene esta empresa publicitaria, por lo que se pudo evidenciar que clientes
estan satisfechos, debido que suplen sus necesidades y requerimientos de la publicidad de sus
empresas y a su vez los producto y servicio son de alta calidad. Al respecto es oportuno citar a la
Camara de comercio espafiola (2023) define la competitividad empresarial: “como la capacidad
que tiene nuestra empresa de hacer las cosas mejor que su competencia, ya sea en términos de
producto, produccion, costes, calidad, de manera que al final suponga una ventaja a la hora de
hacer nuestro negocio mas rentable.” (p.1)

Estas ventajas competitivas se pueden observar en las repuestas emitidas por los clientes
donde en un 83% sefialaron que productos y servicios dan respuesta a las exigencias y
requerimientos de sus clientes, asi como la calidad de servicio ofrecido por la compafiia, siendo
esto un aspecto positivo para el crecimiento, desarrollo y acometividad de esta empresa de
servicios publicitarios. Esto guarda relacion con expresado por Tari (2000) el cual expresa: “La
calidad significa producir bienes y/o servicios segun especificaciones que satisfagan las
necesidades y expectativas de los clientes; por tanto, las necesidades del mismo llegan a ser un
input clave en la mejora de la calidad”. (p.26)

Otro aspecto que es importante resaltar es en relacion a los tiempos de espera donde en
83% expresaron estar satisfechos, aspecto que es importante para el cliente y la imagen de
responsabilidad que se forma de la compafiia. En este sentido Kause (2023) que: “Si los lapsos de
entregas son exactos a los clientes, lo mas probable es que se queden con usted y les recomienden
también a otros”. (p.1).

Dentro del aspecto que ayudan a la organizacion a nivel de competitividad, esta el hecho
que la empresa Semprenoi C.A se caracteriza por la creatividad de sus trabajos publicitarios,
siendo una ventaja competitiva y aln mas en un area, donde las compafiias buscan posicionarse

dentro del mercado a través de la publicidad de sus servicios y productos. Al respecto Bradford
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(1998) sefiala que si: “alguien que llega y compra un producto o servicio y que espera calidad de
servicio y calidad del producto en recompensa por su inversion’’ (p.15)

Dentro de las fortalezas de la empresa esta la calidad de servicio, el trato cordial a los
clientes y la capacidad de dar respuesta de forma oportuna, y esto se pudo evidenciar en un 83%
de los encuestados, donde indicaron el desempefio del personal que labora en esta compafiia. En
relacion a este punto Gonzalez (1997): “El producto o servicio prestado, la atencion del personal,
los servicios que se agregan al producto, la calidad y la imagen determinan un paquete o canasta
de valor que el cliente reconoce.” (p.84)

Ahora bien, dentro debilidades observadas esta el hecho que la empresa Semprenoi C.A
no ha empleado herramientas de comercializacién online, para la solicitud de informacion
productos y servicio publicitario y esto se pudo evidenciar cuando la repuesta de los clientes fue
de un 50% si y un 50% no, lo que se puede inferir que hay que fortalecer esta area de
comunicacion. Sin embargo, el trato directo con el personal, los clientes encentados reportaron
estar satisfechos. En este sentido Muller (1999):

La comunicacién es uno de los principales factores que permiten construir y afianzar
las relaciones entre las instituciones y sus stakeholders o grupos de interés. Por
medio de una comunicacion clara, eficaz, coherente y veraz se logra consolidar una
imagen institucional fuerte que permita atraer clientes. (p.12)

Lo sefialado por este autor, se puede observar en los resultados emitidos por los encuestados
que indicaron en un 83% la posibilidad de emplear otras herramientas comunicacionales que
ayude a sus clientes a mantener una comunicacion mas bidireccional y también emision de
mensajes publicitarios a fin de dar a conocer productos y servicios y que es necesario emplear
herramientas de la Web 2.0 para publicitar productos y servicio. Al respecto Cortés, Sanchez,
Martinez y Polo (2009) sefialan lo siguiente:

Las estrategias de marketing 2.0 representan lineas de accién, basadas en el uso de
las herramientas de la web interactiva que permiten entablar una conversacioén con
el usuario potencial, logrando detectar asi las necesidades del mismo a través del
andlisis de la informacion, producto de la comunicacién bidireccional, permitiendo
ofrecer una respuesta mas efectiva. (p.10)

Al respecto se debe decir que, las empresas de cualquier actividad comercial deben considerar

estrategias de marketing 2.0, debido a la capacidad de penetracién del mercado y adn mas
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empresas que ofrecen servicio publicitario, porque los medios tradicionales tienen un gran
impacto, pero el impacto que tiene los medios masivos web lleva a las empresas a tener mayor
visibilidad en el mercado por la cantidad de usuarios que manejan estas plataformas tecnolégicas.
Lo anteriormente sefialado, es sustentado por Colve. J (2020) donde indica lo siguiente: “La
revolucion digital crece sin parar en el mundo global. La tercera parte de la poblacion mundial es
ya “internauta” con mas de 2.000 millones de personas conectadas a la Red.” (p.15)

Hay que recalcar que, los clientes indicaron 83% que sienten confianza con los productos y
servicio publicitario ofertados por la empresa Semprenoi C.A. De igual forma expresaron tener
fidelizacion con la compafiia, ambos aspectos importantes para mantener un nivel de
competitividad y liderazgo en el mercado. En este Sentido Minyana (2023) “La lealtad de los
clientes tiene un impacto directo en los resultados financieros, asi como el prestigio y la imagen
de marca. La influencia de un cliente satisfecho puede resultar mas decisiva que cualquier
estrategia de marketing.” (p.1)

Otra de las variables estudiadas fueron los factores internos, donde el 80% de los trabajadores
indicaron en las encuestas que dentro de las fortalezas que tiene la empresa Semprenoi C.A. esta
la calidad y la eficiencia de los servicios ofertados en la compaifiia. En relacion a este aspecto

(Finance Week, 2004) hace el siguiente analisis:

Un servicio de excelencia es lo que hace que las empresas creen lealtad en los
clientes y preferencia en los consumidores potenciales con el fin de retenerlos. Las
partes basicas que conforman el buen desempefio del servicio son: la organizacion, el
servicio y el cliente. La interaccion de estas partes y su comportamiento dentro del
desempefio de un servicio es lo que determinara si triunfa o quiebra una empresa

(p.6).

Por lo que esta respuesta hace denotar que los clientes tienen un concepto positivo de la
empresa y sus trabajadores, siendo una ventaja que puede capitalizar en el tiempo y ayudar a
mantenerse en el mercado publicitario por el reconocimiento de sus productos y servicios. Otro
aspecto relacionado a esto, es en relaciona a la innovacion los trabajadores expresaron en 60%
que, si y solo un 40% indico que no, siento esto una ventaja competitiva, que toda organizacion
debe promover en sus trabajadores a fin que estos den valor agregado a la compafiia. En este

sentido Tejada (2023) sefala que: “La innovacion nos ayuda a ser creativos y a tener nuevas
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ideas. También nos permite adelantarnos a la competencia y producir mejores productos y
servicios. La innovacién hace que nuestros procesos empresariales sean mas eficaces y nos
permite ahorrar dinero, ademas, la innovacién puede ayudar a mejorar nuestra cultura
organizativa.” (p.1)

Hay que destacar que, dentro de las debilidades encontradas estéa el hecho que empresa ha
ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la web 2.0, eso lo reflejo en un 80%
los trabajadores encuestados. En relacion a este punto es oportuno citar a San Agustin (2010; 12)
el cual explica: “las estrategias de marketing 2.0 representan para las organizaciones que estan
dispuestas a escuchar a los usuarios, lineas de accion fundamentadas en las oportunidades
ofrecidas por los medios sociales para conectarse, mantener una comunicacién y acercarse al
publico objetivo.” (p.12) En relacion a lo antes planteado, los resultados obtenidos en las
encuestas no son beneficiosos para la compafia, producto web 2.0 ofrece una forma de
comunicacion masiva que puede generar nuevas oportunidades de negocio dentro del mercado y
asi incrementar sus ventas.

Es oportuno indicar que, se estudid los factores externos organizacion donde los
trabajadores se le pregunto en relacién a la politica econdmica, inflacion y post pandemia y ellos
expresaron en un 80% como incide negativamente en la organizacion, por lo que empresa
Semprenoi C.A se vio afectada en su desarrollo econdmico y crecimiento. En relaciona a este
punto Bhatt (2020) expresa lo siguiente:

La politica afecta a la economia y la economia afecta a la politica. Ponen de relieve que
las politicas estan influenciadas no solo por el analisis econdmico sino también por
fuerzas no econdmicas, sociales y politicas. Ademas, nos obliga a pensar en cémo se
adaptara la gente y la economia en el mundo posterior a la pandemia...La gestion de los
efectos de la pandemia nos obliga a iniciar un verdadero debate sobre la mejor manera
de implementar una respuesta de politica para llegar a todos los segmentos de la
poblacion. En gran medida, la politica econdmica determinara la capacidad de la
sociedad para hacer frente a la emergencia y sus secuelas. (p.1)

Lo explicado por Bhatt, guarda relacion muy estrecha con la empresa Semprenoi C.A,
debido que se vio afectada con todos los factores externos, donde la misma tuvo que reducir la
cantidad de personal, debido que la crisis afecto a sus clientes, debido que algunos cerraron sus

operaciones otras redujeron costos afectando negativamente a la compafiia.
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Finalmente, esta el tema migratorio, donde el 100% del personal encuestado indic6 que los
procesos migracion han incidido en mantener capital humano en la organizacion, esto hace ver
que es uno de los problemas que aqueja la empresa Semprenoi C.A. Al respecto Circulo de
estudios Latinoamericanos (2023) hace el siguiente senalamiento: “La fuga de talentos es una de
las peores consecuencias de la crisis economica. “En este momento estamos exportando una
materia prima no renovable para nosotros. Son personas muy bien preparadas, con mucha
experiencia que se estan yendo a otros paises y que no son faciles de reemplazar.” (p.1) Este
aspecto afecta la ventaja la competitividad porque es el recurso humano, el que genera bienes

productos y servicios.

Matriz DOFA

Para el proceso de anélisis de los resultados se procede hacer una matriz DOFA esto con la
finalidad de hacer un proceso de diagnostico de la empresa en relaciona a situacion actual de la
empresa en funcidn a la gestion y competitividad e Identificar los factores internos y externos de
la competitividad empresa Semprenoi C.A, donde ambas variables fueron estudiadas por
cuestionario de tipo dicotdmico; el primero para los clientes y el segundo dirigido a los
trabajadores de la empresa. Para Sainz De Vicufa (2012) explica que:

La Matriz DOFA es una herramienta administrativa esencial para la planeacion de
estrategias, su aplicacion logra estudiar los factores internos y externos que
afectan de forma positiva 0 negativa la actuacion de la organizacion. Este
instrumento permite identificar acciones viables para potenciar las fortalezas y
oportunidades, y a su vez, mitigar las debilidades y amenazas. El principal
objetivo del analisis DOFA es obtener conclusiones que sirvan como base para la
toma de decisiones sobre la manera en que la empresa es capaz de afrontar
cambios y turbulencias presentes en el entorno (oportunidades y amenazas), a
partir de sus fortalezas y debilidades internas. Para efectos de esta guia, la
aplicacion de la matriz DOFA permitird establecer los lineamientos para el
planteamiento de estrategias de mercadeo en lo referente al posicionamiento de
sus productos y/o marcas.

Considerando las caracteristicas del trabajo que se busca proponer estrategias de
benchmarking como método de gestion para mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi
C.A en Valencia, Estado Carabobo, debido que esta herramienta permite establecer los
lineamientos para la propuesta, por lo que se presenta a continuacion.
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Cuadro 4. Matriz DOFA

Matriz DOFA

Oportunidades

Fortaleza Debilidades
Percepcidn positiva de los clientes por | Falta de manejo de estrategias Web
servicio 2.0 publicidad.
Calidad de los productos Falta de herramientas de

Lapsos de entrega

Calidad e Innovacion

Calidad de servicio

Buena comunicacién con los clientes
Participacion en el mercado
Confianza de los clientes
Satisfaccion de los clientes

comunicacion on line

Falta de adaptabilidad en las nuevas
herramientas tecnologicas en el
manejo de la publicidad.

No hay departamento de ventas

Estrategia FO

Estrategias DO

Nichos de
explorado.
Competencia débil en el
mercado publicitario.

Uso de Herramientas
Tecnologicas.

mercado  no

Aumento de cartera de clientes.
Desarrollar  nuevos productos vy

servicios publicitarios basados en
medios digitales

Uso de la Web 2.0

Estrategias comunicacionales a través
de nuevas herramientas tecnoldgicas
para visibilizarse mas en el mercado.

Explorar nuevos clientes a través de
Camaras y Asociaciones industriales.
Emplear de estrategias Web 2.0
publicidad.

Crear departamento de ventas para
establecer estrategias para que la
posicionen alin mas en el mercado
ante la debilidad de la competencia.

Amenazas

Estrategias FA

Estrategias DA

Cambios econémicos.
Politicas econdmicas.

Crisis mundial post pandemia

Inflacién.
Falta de mano de obra
calificada por procesos

migratorios.

Generar nuevas estrategias
publicitarias a través del uso de la
Web 2.0 disminuir costos a por
concepto de publicidad.

Crear nuevos nichos de mercado para
mayor participacion en el mercado

Generar publicidad a través de medios
digitales que le haga llegar
informacion de forma masiva de la
calidad de servicios y productos.

La inflacion, los cambios econémicos
y las politicas econdmicas, no afecta la
calidad de servicio y productos para
mantener una percepcion positiva ante
los clientes.

Emplea herramientas tecnolégicas
con la finalidad de crear contenido
publicitario.

Capacitar recurso humano
Crear de un clima organizacional

idbneo con  posibilidades de
desarrollo profesional.

Fuente: Ranuarez (2023).

55




FASE V. Acciones
Justificacion de la propuesta

Este proyecto busca disefiar estrategias de benchmarking como método de gestion para
mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado Carabobo, por lo
que la propuesta se centra en cuatro aspectos fundamentales, estrategias para la captacion de
nuevos clientes, desarrollar nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios
digitales uso de la Web 2.0.

Hay que destacar que, para disefiar estrategias como método de gestion para mejorar la
competitividad se consider6 un Benchmarking colaborador, tanto interna como externa. Esto con
la finalidad de crear espacios colaborativos dentro de la empresa y optimizar servicios, productos
y practicas de trabajo a través de uso herramientas 2.0. Y a su vez crear estrategia para clientes
donde se buscd, uno captar mayor cantidad de clientes a traveés de convenios con asociaciones
con camara de industriales, CAPEMIAT y la Camara de comercios para generar nuevas
alternativas de negocio a través de la web 2.0 y brindar publicidad menos onerosa a los medios
tradicionales, pero para mayor visibilidad en el mercado para ofertar productos y servicios,
permitiendo generar nuevas alternativas de negocios.

Finalmente, la importancia de la propuesta es generar estrategias que mejoren la
competitividad de la empresa Semprenoi C.A, logren captar mayor cantidad de clientes de
clientes e incrementar los volimenes de venta para poder posicionarse en el mercado publicaria,
ofreciendo otras herramientas alternativas basadas la internet a través de plataformas masivas de

difusiéon de informacion.

Objetivos de la propuesta
Objetivo General

Mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado Carabobo.
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Objetivos especificos
1. Desarrollar estrategias de benchmarking para mejorar la competitividad de la empresa
Semprenoi C.A en Valencia, Estado Carabobo.
2. Definir nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales.

3. Crear acciones para optimizar la competitividad del desempefio de equipos de trabajo de
la empresa.

Objetivo I. Desarrollo de estrategias para la captacion de nuevos clientes

Figura 2. Estrategias para la captacion de nuevos clientes

Conformacion de
equipos de trabajo

Camaray ' Estudio de los

Asociaciones Sector productos y servicios
Industrial en Valencia requeridos mercado
A\l \J

Captacion de nuevos
clientes

Fuente: Ranuarez (2023)
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Objetivo 1. Desarrollar estrategias de benchmarking para mejorar la competitividad de la
empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado Carabobo.

Cuadro 5. Conformacion de equipos de trabajo.

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Desarrollar conformacion de equipos de trabajo para mejorar la

competitividad de la empresa Semprenoi C.A para incrementar las ventas

Acciones 1. Se estableceran los grupos de trabajo a fin de discutir actividades y

concretas acciones para el desarrollo de estrategias comerciales para la captacion
de clientes.

2. Se establece las pautas de trabajo de los grupos de trabajo, donde se
establece los dias, horarios, horas de trabajo semanal.

3. Se asignas las responsabilidades a los grupos de trabajo en relacion a la
discusion de actividades y acciones estratégicas para la captacion de
nuevos clientes

4. Se establece los objetivos a desarrollar por cada equipo de trabajo
Se establece los indicadores de desempefio para la capacion de nuevos
clientes.

6. Se evaluard en cada sesion los avances y resultados en el proceso de
captacion de nuevos clientes.

7. Se evaluaran las medidas correctivas en consideracion disefiar
estrategias de benchmarking como método de gestion para mejorar la

competitividad

Tiempo Corto plazo (1 sesién meses por mes durante 6 meses)
Lugar de | Empresa Semprenoi C.A

Ejecucion
Responsable Gerencia de Ventas.

Obijetivos Optimizar las actividades a desarrollar en el proceso de para la captacion de
terminal nuevos clientes, para mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 6. Producto y servicios

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Realizar un estudio para conocer los productos y servicios requeridos para
mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A para incrementar las
ventas

Acciones 1. Elaborar una encuesta a fin de conocer cuales son los productos que son

concretas requeridos en la actualidad por las organizaciones con empresas que han

sido socias comerciales y se les dificulta su ubicacion dentro del mercado.
2. Aplicar encuestas a los clientes y socios comerciales.
3. Tabular los resultados obtenidos con la finalidad de conocer los productos
que requiere el mercado y asi obtener incremento en las ventas.
4. Analizar datos estadisticos a fin de detallar los productos y servicios
publicitarios requeridos por los potenciales clientes.
Tiempo Corto plazo (4 meses)
Lugar de | Empresa Semprenoi C.A
Ejecucion
Responsable Gerencia de Ventas.
Obijetivos Se busca conocer los productos y servicios requeridos para mejorar la
terminal competitividad de la empresa Semprenoi C.A para incrementar las ventas y
mejorar la competitividad.

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 7. Captacion de nuevos clientes

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Realizar la captacion de nuevos clientes para mejorar la competitividad de la

empresa Semprenoi C.A para incrementar las ventas

Acciones 1.

concretas

Realizar lista de antiguos compradores a fin ofertar nuevos servicios y
productos publicitarios.

Desarrollar una base de datos de posibles clientes

Asignar responsables a fin de suministrara la base datos para servicios
y productos.

Efectuar reuniones con la fuerza de ventas a fin de informar, brindar
informacidn relevante para que estos inicien el proceso de visita a los a
nuevos clientes.

Se les proporciona informacion de condiciones de pago a la fuerza de
venta.

Coordinar visitas con cada uno de los clientes por medio de
establecimiento de cronogramas visitas para tener contacto directo con
sus potenciales clientes.

Establecer canales de comunicacion efectiva por medio del uso de
correos electrénicos, fax y el uso de la pagina web, la cual permita
tener mayor contacto con cada uno de los clientes potenciales.
Proporcionar instrucciones necesarias a la fuerza de ventas a fin que
estos busquen empresas que puedan referir a otras organizaciones, con
el objeto de establecer nuevos socios comerciales para asi incrementar
las ventas de publicidad.

Efectuar el seguimiento continuo por medio de la fuerza de ventas a
los potenciales clientes y se le brindara informacion periddica de los
productos quimicos nacionales e importados con el objeto de captar
interés e incrementar las ventas.

Tiempo Mediano Plazo (6 meses)

Lugar de | Empresa Semprenoi C.A

Ejecucion

Responsable Gerencia de Vente.

Obijetivos Se busca la captacion de nuevos clientes para mejorar la competitividad de la
terminal empresa Semprenoi C.A para incrementar las ventas.

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 8. Convenios con camara y asociaciones sector industrial en Valencia.

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Realizar Convenio Camara y Asociaciones Sector Industrial de Valencia, para
mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A para incrementar las
ventas.

Acciones 1. Hacer una lista de las Camara y Asociaciones Sector Industrial en

concretas Valencia.

2. Realizar una carta de contencién para realizar visitas a las distintas
asociaciones y Camaras existente en el Estado Carabobo.
3. Un cronograma de visitas a cada una de las Camaras existente en el
Estado Carabobo, una vez contados a los responsables.
4. Solicitar informacion del nimero de empresas suscritas.
5. Solicitar visita para programas reuniones que permita darse a conocer
y detectar sus necesidades, requerimientos en materia publicitaria, con
la finalidad de segmentar el mercado
6. Redactar convenio de colaboracion con esas Asociaciones y Camaras
de Industriales y Comercio del Estado Carabobo.
7. Realizar preventa de productos y servicios publicitarios para las
Asociaciones y Camaras de Industriales y Comercio del Estado
Carabobo.
Tiempo Mediano plazo (2 meses)
Lugar de | Empresa Semprenoi C.A
Ejecucion
Responsable Gerencia de General de la empresa Semprenoi C.A.
Obijetivos Convenios para la captacion de nuevos clientes para mejorar la
terminal competitividad de la empresa Semprenoi C.A para incrementar las ventas

Fuente: Ranuarez (2023).
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Objetivo 2. Definir nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales.
Cuadro 9. Nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales a través del
uso de la Web 2.0

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales a
través del uso de la Web 2.0

Acciones 1. Seleccionar los tipos de publicidad basados en medios digitales a

concretas través del uso de la Web 2.0

2. Establecer los costos por el manejo del manejo de estos medios
digitales, dependiendo de la complejidad de uso y manejo de los
medios digitales.

3. Seleccionar el tipo de target que se le puede ofertar este tipo de medios
digitales, considerando tipo de producto y la capacidad adquisitiva de
la empresa para poder invertir.

4. Establecer tarifas de asesoramiento para el manejo del uso de Email
Marketing y sus tipos.

5. Asignacion de responsabilidades para manejo de cuenta.

Tiempo Mediano plazo (6 a 8 meses)
Lugar de | Empresa Semprenoi C.A
Ejecucion

Responsable Gerencia de General de la empresa Semprenoi C.A.

Obijetivos Ofrecer nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios

terminal digitales a través del uso de la Web 2.0

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 10. Nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales a través del

uso de la Web 2.0

Nuevos productos y

Servicios

Descripcion del

producto ofertado

Descripcion

Beneficios para
Semprenoi C.A.

Asesoramiento las
empresas de Email
marketing

La asesoria a las

empresas. Estos que

permite que los estas
puedan enviar de correos
a grupos segmentados
por vender ofertas de sus

productos y servicios.

*Cobro de horas por

formacion en el uso de

esta  herramienta de
Marketing 2.0
*Crear eventos

educativos para formar

en el uso de esta
herramienta de
Marketing 2.0,

*Se desarrolla un
area de negocios de
asesoria para
empresas para la
promociéon de sus
productos.

*Da oportunidad de
generar nuevas
conexiones para
generar negocios y

captar clientes.

Publicidad de en Mdviles
Canales WhatsApp y

Telegram

La asesoria les permite
empresas en el manejo de
esta herramienta.

Manejo y disefio de

contenido

*Cobro de horas por

formacion en el uso de

esta  herramienta de
Marketing 2.0
*Crear eventos

educativos para formar

en el uso de esta
herramienta de
Marketing 2.0,
*Desarrollo y disefio de
contenidos para estos
medios

*Se desarrolla un
area de negocios de
asesoria para
empresas para la
promocién de sus
productos.

*Da oportunidad de
generar nuevas
conexiones para
generar negocios Yy

captar clientes.

*Ingresos por
desarrollo de
contenido

Fuente: Ranuarez (2023)
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Cont...

Nuevos productos y

Descripcion del

Descripcion

Beneficios para

Servicios
Publicidad en redes

sociales y plataformas
online (Instagram,
Facebook, Twitter)

producto ofertado
Disefio de contenido

publicitario a través de
estas redes sociales.
Manejo de cuentas
Publicidad a través de
estas plataformas
anuncios de Display,

Social Ads,

*Cobro por el desarrollo
de contenido
publicitario.

*Cobro por el manejo
cuentas Publicidad.

* Asesoramiento a las
empresas para manejo
mas efectivo de estos
medios.

Semprenoi C.A .
* Se desarrolla un

area de negocios de
asesoria para
empresas para la
promocion de sus
productos, donde se
establece la relacion
menor inversion,
pero masificacion del
mensaje publicitario.

Elaboracion de Paginas
web y Blog

Disefio de la pagina web
y blog digitales.

Manejo de contenido
Mantenimiento de la
pagina web y blog
digitales.

Cobro por el desarrollo
de la pagina web y blog
digitales.

* Se desarrolla un
area de negocios de
asesoria para
empresas. Es de
aporte informativos y
de marketing.

Elaboracién de Videos

plataformas TikTok

Disefio de contenido
Elaboracién de video
para ser colocados en

redes sociales

Cobro por el desarrollo
de video y colocarlos en
la red a través de

plataformas on line,

* Se desarrolla un
area de negocios para
la  creacion de
contenido para

publicitar productos

Catalogos de productos
que pueden ser
empleados paginas Web,
Telegram e Instagram a
través de cuentas

empresariales

Disefio de contenido del
catalogo digital
Actualizacion del
catalogo digital.
Instalacion en  estas

herramientas digitales

Caobro por el desarrollo
disefio.

Cobro por actualizacién
Cobro instalacion para
ser empleados paginas
Web,

Instagram

Telegram e

* Se desarrolla un
area de negocios para
la creacién de
contenido para

publicitar productos

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 11. Estrategias comunicacionales con los para la visualizacion del mercado de productos
publicitarios de productos a través de nuevas herramientas tecnoldgicas.

Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Elaborar estrategias comunicacionales con los para la visualizacion del
mercado de productos publicitarios de productos a través de nuevas
herramientas tecnolégicas

Acciones 1. Seleccion de las Redes Sociales (Facebook, Instagram, Twitter, correos

concretas corporativos) para ofrecer servicios, productos y darle mayor

visibilizacién a la Empresa Semprenoi C.A

2. Seleccion de la informacion a colocar en estos medios sociales de los
productos y servicios de la Empresa Semprenoi C.A

3. Seleccion del target de los clientes, considerando rama de actividad y
nivel de solvencia de la organizacion.

4. Establecer el uso normativo para el manejo de la informacién manejo d
la informacion, para publicitar productos y servicios.

5. Asignacién de responsabilidades al personal de la Empresa Semprenoi
C.A

6. Indicadores de evaluacion del uso e impacto en la empresa
considerando mejora de la competitividad.

7. Levar estadisticas para medir los resultados de las estrategias
comunicacionales con los para la visualizacion del mercado de
productos publicitarios.

Tiempo Mediano plazo (6 a meses)

Lugar de | empresa Semprenoi C.A

Ejecucion

Responsable Gerencia de General de la empresa Semprenoi C.A.

Obijetivos Desarrollar estrategias comunicacionales con los para la visualizacion del

terminal mercado de productos publicitarios de productos a través de nuevas
herramientas tecnologicas.

Fuente: Ranuarez (2023).
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Objetivo 3: Crear acciones para optimizar la competitividad del desempefio de equipos de
trabajo de la empresa.

Cuadro 12. Acciones de optimizar la competitividad del equipo de trabajo

Pasos Accion a desarrollar para ejecucion del plan

Objetivo Crear acciones para optimizar la competitividad del desempefio de equipos de
trabajo de la empresa.
Acciones 1. Desarrollar reuniones periodicas en el departamento de ventas.
concretas 2. Analizar las fallas mas comunes en la atencion al cliente.
3. Intercambiar informacidn entre la Gerencia de Ventas y sus vendedores
4. Evaluar los resultados obtenidos de forma periddica e informarles lo que se
espera de cada uno.
5. Estimular la participacién de los vendedores en el analisis de problemas.
6. Involucrar al equipo de trabajo de ventas en el disefio e implementacion de
estrategias de ventas para lograr las metas organizacionales.
7. ldentificar las necesidades de formacion de la fuerza de ventas
8. Proporcionar herramientas que permitan optimizar su desempefio.
9. Proponer plan de incentivo o premiaciones monetarias a fin de estimular el
desempefio y obtener incremento en las ventas.
10. Supervisar de forma continua el clima laboral del departamento de ventas
11. Brindar técnicas de venta a la fuerza de ventas para la obtencion de mejores
resultados durante el proceso de la venta y atencion al cliente.
12. Evaluar de manera continua al personal que labora como representante de ventas
a fin de garantizar la atencion correcta de cada uno de los clientes.
Tiempo Corto plazo (2 meses)
Lugar de | empresa Semprenoi C.A
Ejecucién
Responsable Gerencia de ventas de la empresa Semprenoi C.A.
Obijetivos Generar estrategias de desempefio de los equipos de trabajo
terminal

Fuente: Ranuarez (2023).
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Factibilidad de la propuesta.
Cuadro 13. Recursos que se requiere para la conformacion de equipos de trabajo.

Requerimiento de Capital
Humano
Conformacién de equipos de Sin mayores costos

trabajo Personal activo

Requerimiento de Materiales

Computador (Estos insumos los 1 -
tiene la empresa)

Proyector (Estos insumos los 1 -
tiene la empresa)

Lapiceros 2 cajas de 12 4%
CD 12 12$
Hojas Blancas 1 Resma 5%
Carpetas carpetas 10$
Pizarron Acrilico (Estos insumos 1 pizarra

los tiene la empresa)

Marcadores 6 Marcadores 6$
Borrador de Pizarra 1 Borrador 5%
Café 1 paca * 6 sesiones 6$
Jugo 2 litros * sesiones *4*6 48%
Refrigerio 7 personas*6sesiones™ 5$ 210%
Total Materiales 306%

Fuente: Ranuarez (2023).

Cuadrol4. Captacion de nuevos clientes

Requerimiento de Capital
Humano

Captacion de nuevos clientes Sin mayores costos
Personal activo
Estrategias de captacion a través de  Sin mayores costos paga

medios sociales Web 2.0 servicios para sus

actividades comerciales
Visitas a empresas Viaticos 6 meses *100$ 6003
Costo - 600%

Fuente: Ranuarez (2023).
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Cuadro 15. Inversion por gastos de convenios con cdmara y asociaciones sector industrial en

Valencia.
| Requerimiento de Capital Humano Horas/ Bolivares Costo
Gerencia de Ventas y Gerente General Viaticos 100$ *2 visitas *2 400%
meses
Almuerzo para agasajo Directivos Camara y 700*3 2.100%

Asociaciones Sector Industrial. (CAPEMIAT,
Céamara Industriales, Cdmara de Comercio)
Total 2.500%

Fuente: Ranuarez (2023).

Cuadro 16. Disefio de nuevos productos y servicios publicitarios basados en medios digitales a

través del uso de la Web 2.0

Requerimiento de Materiales

Computador ( (Estos insumos los tiene la empresa) -
Proyector (Estos insumos los  (Estos insumos los tiene la empresa) -
tiene la empresa)

Internet (Estos insumos los tiene la empresa)
Personal empresa Horas extras 8meses *5 semanales *3 600%
trabajadores*5$hora

Fuente: Ranuarez (2023).

Cuadro 17. Costo de estrategias comunicacionales con los para la visualizacion del mercado de

productos publicitarios de productos a través de nuevas herramientas tecnologicas

Requerimiento de Materiales

Computador (Estos insumos los tiene la empresa) -
Proyector (Estos insumos los  (Estos insumos los tiene la empresa) -
tiene la empresa)

Internet (Estos insumos los tiene la empresa)
Personal empresa Horas extras 6 meses *5 semanales *3 450%
trabajadores*5$hora

Sin costos para la
empresa
Fuente: Ranuarez (2023).



Cuadro 18. Factibilidad del proyecto en costo general

| Factibilidad de Proyecto del Costo General

Nuevos Total
L L productos y estrategias inversion
Equipo de Ca%t::\llgg E Inv:gigzndzor Servicios comunicacionales
trabajo clientes cogvenios con publicitarios para la visualizacion
basados en del mercado
medios digitales
306$ 600$ 2.5008 6003 450$ 4.0063

Por lo que se puede observar el costo del proyecto es bajo, considerando que la mayoria de los
insumos como: computadoras, internet y personal es manejado por gastos propios de la empresa
y otros costos son manejables para la organizacion.

Fuente: Fuente: Ranuarez (2023).

Cuadro 19. Beneficios de la propuesta

VolUimenes de venta

Mayor participacion en el

mercado

Rentabilidad

Los beneficios de la propuesta

pueden incidir de manera
positiva en la empresa
Semprenoi CA en la

competitividad  especificamente

en el area de ventas.

Al

nuevos productos y servicios a

permite dar a conocer
través herramientas que brinda

internet se  genera la
posibilidad de incrementar la
cantidad de clientes. A su vez
loa propuesta expone alianza
otras organizaciones y a su
visualizacion a traves de web

2.0

La rentabilidad del proyecto
crear nuevas oportunidades
de gestionar publicidad a
de de

comunicacion masiva y la

traves medios
inversién no es tan sustancial,
pero genera capacidad de
ventas y captacion de nuevos

clientes.

Fuente: Fuente: Ranuarez (2023).
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CONCLUSION Y RECOMENDACIONES

En el informe de pasantias que busco proponer estrategias de benchmarking como método
de gestion para mejorar la competitividad de la empresa Semprenoi C.A en Valencia, Estado
Carabobo, en relacion a la variable de estudio de Gestidén y competitividad se puso evidenciar las
siguientes conclusiones:

En relacion al primer objetivo que se buscé diagnosticar la situacion actual de la empresa
en funcién a la gestion y competitividad de Semprenoi C.A, los clientes tienen una percepcion
positiva del servicio brindado por el personal de la empresa lo que hace denotar que posee un
capital humano que responde a las necesidades del mercado, siendo este un activo intangible que
ayuda a la empresa en sus objetivos organizacionales. Otro aspecto positivo la comunicacion con
los clientes que resulta ser un trato respetuoso con una atencién oportuna a sus necesidades y
exigencias del cliente.

Otro aspecto concluyente va en relacion a la calidad de productos ofertados y calidad e
innovacion y calidad de servicio, siendo un aspecto caracteristico de empresas altamente
competitivas, por lo que ubica como una compafiia en un grupo privilegiado dentro del sector
publicitario.

Dentro de aspectos percibidos como positivos por los clientes de la empresa Semprenoi
C.A en Valencia, va relacionado a la participacion de mercado, siendo un indicador de un
comportamiento organizacional que hace identificar a la compafiia como una organizacion en
crecimiento. Una de las razones puede obedecer a que se observé eficiencia en los tiempos de
entrega aspecto que importante, porque le hace ver al cliente el respeto a sus compromisos,
eficiencia en sus operaciones conduciendo a fidelizacién del cliente.

Asimismo, los clientes expresaron que tienen confianza con la empresa dicha percepcion
crea una interaccion inconsciente que beneficia las relaciones comerciales porgue crea
fidelizacion con la marca comercial. A su vez permite construir una reputacion positiva que hace
que sea recomendado otras compafiias por si eficiencia, responsabilidad, siendo un factor que

contribuye a ser competitiva dentro del mercado publicitario.
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En relaciona al objetivo dos que busco identificar los factores internos y externos de la
competitividad empresa Semprenoi C.A , se puedo evidenciar que una de las debilidades
observadas esta el precio, el generar otros medios alternativos y menos costosos para ofertar
publicidad, por lo que no generadas estrategias para el manejo de herramientas de la Web 2.0 que
ayude a publicitar productos y servicios de sus clientes, porque se puede inferir que es una
debilidad que la compafiia, deberd subsanar en el tiempo a fin de dar respuesta a nuevas
posibilidades que sean menos onerosos.

Otro aspecto que es un factor positivo en la organizacién van relacionadas al cumplimiento
de objetivos de ventas asi como, aunque las politicas econdémicas incidan notable en la
competitividad, lo que hace denotar el esfuerzo de la gerencia y las competencias que poseen
para saber manejar situacion pais y crisis economica global.

Dentro de este orden de ideas, los factores externos como la pandemia, politicas de estado
y la inflacion son factores que afectan todas las organizaciones afectando las ganancias,
volimenes de venta e incluso la capacidad de inversion en las organizaciones, teniendo que
considerar todos estos aspectos a la hora de emprender nuevos proyectos organizacionales o

simplemente en el hecho de mantenerse en el mercado.

Recomendaciones

Se sugiere disefiar un departamento de ventas para establecer estrategias que contribuya al
posicionen, debido que en la actualidad es una debilidad latente que se debera solventar en el
tiempo.

Se debera desarrollar descripciones de cargo para asi asignar responsabilidades a los
trabajadores, eso evitara duplicidad de trabajo, errores u omisiones de responsabilidades, ya que
las descripciones de cargo detallan las tareas y responsabilidades inherentes a cada puesto de
trabajo y es un aspecto importante de la gestion de la organizacion.

Dentro de las recomendaciones esta la posibilidad de expandir su mercado y asi ofertar
productos al resto de la region, teniendo mayor participacion no solo en el mercado nacional sino

también internacional.
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Dicho

ANEXO A
CUENTIONARIO DIRIGIDO A LOS CLIENTES

instrumento es para el desarrollo de una investigacion la cual
BENCHMARKING COMO METODO DE GESTION PARA MEJORAR LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA SEMPRENOI C.A EN VALENCIA ESTADO
CARABOBO, las respuestas suministradas por usted seran preservadas de forma confidencial. A
continuacion, usted encontrara una serie de preguntas que tendran dos alternativas de respuestas,
la cual debera leer cuidadosamente cada una de ellas y escriba la respuesta que usted considere

se titulada;

correcta.
Items Preguntas Si No
01 |,La Empresa Semprenoi C.A satisface las necesidades de los clientes de manera|

oportuna y eficiente?

02 |¢Los productos y servicios dan respuesta a las exigencias y requerimientos de sus
clientes?

03 |[¢Los lapsos de entrega de los servicios publicitarios, satisfacen las exigencias de
sus clientes?

04 |[¢El precio de los servicios publicitarios de la Empresa Semprenoi C.A considera
que son competitivos en relacion con otras compaiiias del mercado?

05 |;Considera que hay calidad e innovacion en cada uno de los trabajos publicitarios
de la Empresa Semprenoi C.A?

06 |[.La empresa ha ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de uso de la|
web 2.0 para ampliar su cartera de clientes?

07 | ¢Se le ofrecido la posibilidad de emplear medios alternativos y menos costosos
para ofertar publicidad?

08 |[,La empresa se caracteriza por la creatividad de sus trabajos publicitarios?

09 |[.Considera que el capital humano de la Empresa Semprenoi C.A brinda calidad
de servicio a sus clientes?

10 |¢Los trabajadores tienen un trato cordial y respetuoso con sus clientes?

11 |;La empresa mantiene una comunicacién abierta y efectiva con sus clientes?

12 |;La empresa deberia emplear otras herramientas comunicacionales que ayude a|
sus clientes a emitir sus mensajes publicitarios a fin de dar a conocer productos Y|
servicios?

13 |cLa empresa Semprenoi C.A ha empleado herramientas de comercializacion
online, para la solicitud de informacién de productos y servicios publicitarios?

14 |;La empresa Semprenoi C.A tiene participacion en el mercado de servicio
publicitario que hace que la misma sea competitiva?

15 |¢Siente confianza con los productos y servicios publicitarios ofertados por I
Empresa Semprenoi C?A?

16 |¢Los productos y servicios publicitarios ofertados por la Empresa Semprenoi C. A

permiten reflejar adaptabilidad en torno a las exigencias del mercado

publicitario?
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ANEXO B
CUENTIONARIO DIRIGIDO AL PERSONAL DE LA EMPRESA

Dicho instrumento es para el desarrollo de una investigacion la cual se titula
BENCHMARKING COMO METODO DE GESTION PARA MEJORAR LA
COMPETITIVIDAD DE LA EMPRESA SEMPRENOI C.A EN VALENCIA ESTADO
CARABOBO, las respuestas suministradas por usted seran preservadas de forma confidencial. A
continuacion, usted encontrard una serie de preguntas que tendran dos alternativas de respuestas,
la cual debera leer cuidadosamente cada una de ellas y escriba la respuesta que usted considere

correcta.

items Preguntas Si No

01 [|La empresa ofrecer calidad e innovacion en los productos
publicitarios ofertados a sus clientes?

02 |¢Los productos y servicios ofertados satisfacen a sus clientes?

03 [EI equipo de trabajo en la Empresa Semprenoi C.A satisface la
exigencia y requerimientos de sus clientes?

04 [En la actualidad hay un departamento de ventas que satisfagan la
necesidad de sus clientes?

05 [,Considera que hay un proceso de innovacion en los productos y
servicios ofertados por la empresa Semprenoi C.A?

06 |;La empresa ha ofrecido nuevas alternativas de publicidad a través de
uso de la web 2.0?

07 [;Se ha visto afectado el nivel de productividad de la Empresa
Semprenoi C.A?

08 |;La empresa ha cumplido a cabalidad los objetivos propuestos acorto
mediano y largo plazo?

09 |,Laempresa ha cumplido con los objetivos de venta?

10 |Las politicas econdmicas han incidido en los niveles de
competitividad de la empresa?

11 | La inflacion ha afectado la competitividad de la compafiia en relacién
con otras organizaciones a nivel nacional e internacional?

12 | La crisis mundial post pandemia ha afectado directa indirectamente en
el desarrollo y crecimiento de la compafiia?

13 | Los procesos migracion de mano de obra calificada han incidido en
mantener capital humano en la organizacion?
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