INTRODUCCION

La presente investigacion nace del interés detlarawcon el propdsito de descubrir ciertas
falencias existentes en la Empresa ConfeccionesyBalpor la falta de estrategias de
publicidad adecuadas las mismas que no permitenmayar participacion en el mercado

lo cual afecta de manera constante en el volumesusleeentas generando poca afluencia

de consumidores a la empresa.

Es por ello que mi investigacion esta encaminadapéementar un plan de publicidad el
mismo que servira como aporte para el crecimiendesarrollo de la empresa, utilizando
estrategias publicitarias las cuales ayudaranenebtuna mayor demanda de clientes y a su

vez incrementar la rentabilidad de la empresa.

La investigacion contiene, el Capitulo | estudid geoblema dando a conocer su

justificacion, delimitacién y formulando los objats propuestos.

En el Capitulo Il se aborda el Marco Tedrico el masque servird como herramienta
fundamental para analizar e interpretar los redoftabtenidos y orientar la ejecucion de la

propuesta.

La Metodologia de la investigacion se detalla e€apitulo 11l recalcando modalidad y
tipo de la investigacion, poblacién y muestra, maatrices de operacionalizacién de
variables permitiendo establecer un plan de recmeale la informacion necesaria la cual

con lleve a la solucion del problema en estudio.

El Capitulo IV presenta Analisis e Interpretacas los Resultados a los cuestionarios
aplicados a los diversos mercados, con el fin dableser estrategias publicitarias

adecuadas que permitan orientar de manera exilagarepuesta en ejecucion.



Luego de realizada la investigacion y planteadaolojgtivos propuestos, se establecen
Conclusiones y Recomendaciones que lo presentamas €apitulo V con el fin de
determinar las posibles estrategias de publicidedsgrviran para plantear la propuesta de

solucion al problema en estudio.

El Capitulo VI contiene la Propuesta como resultdeldodo el proceso investigativo para
lo cual se establece efectuar un Analisis de Hidad para conocer los diversos entorno
en los cuales se desarrolla la empresa, un Andlesi;e Empresa en el que se detalla el
FODA para poder determinar estratégicamente ssofil@a como la Misién, Vision, Valores

y Politicas que se debe cumplir en la empresasly gz determinamos el Macroambiente
gue servird como herramienta fundamental para aupela competencia y finalmente la
aplicacion del Plan de Publicidad en el cual sesrd@ha las estrategias publicitarias
adecuadas las mismas que ayudaran a la empresicmmparse en el mercado y por ende

incrementar el volumen de ventas.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1 TEMA

Estrategias de publicidad y su incidencia en euwan de ventas de la Empresa de
CONFECCIONES DABRYSA en la ciudad de Ambato.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 Contextualizaciéon

Hoy en dia las pequefias y medianas empresas dasliada confeccion de ropa infantil
han permitido involucrarse en la mente de los coidores de manera objetiva y a la vez

generar rentabilidad que logre satisfacer de maopostuna las diversas necesidades y

expectativas de los consumidores.



La industria artesanal ecuatoriana es una de tagdacles mas antiguas y tradicionales en
el Ecuador, por lo que constituye uno de los sestgue mas afluencia de consumidores
posee, es por esta razon que ha incursionado deranaotable en el ambito empresarial
como una alternativa para lograr ser mas compesityvlideres en el mercado en el que se

desarrolla.

Con el pasar del tiempo las empresas artesanales Eouador han generado cambios
constantes logrando desarrollarse satisfactorisanetal es el caso de las empresas
Fabincaltex S.A. y Ketsatex empresas de la ciuga@uito, que han incursionado en el
ambito textil con la implementacion de estrategialslicitarias las mismas que han logrado
exito empresarial y han permitido involucrarse enmercado altamente competitivo, es
por ello que al no aplicar estrategias publicimré@lecuadas no permitiran una mayor
participacion en el entorno en el que se desenguglpor ende una disminucioén en el

volumen de sus ventas.

En la provincia de Tungurahua se ha observado xjgter diversas empresas artesanales
como la Empresa Mundo Bebe que ha logrado una nadlymmcia de consumidores y por
ende un alto indice de rentabilidad gracias a licagpdn de estrategias publicitarias
adecuadas e innovadoras han logrado satisfacendessidades y requerimientos del
mercado y por ende de los consumidores.

Es por ello que es necesaria la aplicacion detegtes publicitarias que constituyan una
herramienta fundamental en el &ambito empresariajug sirvan de aporte para su
crecimiento y desarrollo, logrando de esta mamerarsionar positivamente en un mercado

altamente competitivo.

La Empresa Confecciones Dabrysa es una empressarmatededicada a desarrollar,
producir y comercializar ropa infantil en diferentelisefios, tallas y colores con el fin de

satisfacer las necesidades y requerimientos qgecieeete exige. Se inicié en Junio del 2005



por iniciativa de la Ing. Edith Azucena Garcés thagse encuentra ubicada en el Pasaje

Edmundo Martinez y Marcos Montalvo.

Se ha notado que en la empresa no existe estafagiicitarias las mismas que ocasionan
disminucion en el volumen de ventas es por ello muénvestigaciéon objeto de estudio
contribuye a superar todas las adversidades quepresentan y aprovechar las

oportunidades para enfrentarse a retos y cambitganttes.

1.2.2 Andlisis Critico

Realizado el presente estudio hemos identificadolasi causas se dan por que no existen
estrategias publicitarias, mismas que no aportanaamayor demanda de productos y por

ende a la insatisfaccion por parte de los consumsdo

Ademéas podemos mencionar que la falta de estratelgiapublicidad ha provocado no
satisfacer de manera oportuna los segmentos dadweilogrando de esta manera una baja

participacion en el mercado altamente competitivo.

La falta de estrategias de publicidad ha provocpgola empresa no sea reconocida en un
mercado altamente competitivo y con ello ocasiama lbaja rentabilidad para la empresa,
tomando en cuenta que es necesario la aplicaciéstdeegias publicitarias las misma que
permitan cubrir con todas las necesidades y expexgadel cliente y con ello ser una

empresa reconocida por su esfuerzo y éxito empaesar

En la empresa Confecciones Dabrysa se ha notadaajeriste el suficiente presupuesto
econémico el mismo que permita establecer estestgmiblicitarias las cuales ayuden a su

crecimiento y desarrollo, ademas el desconocimieetdas diversas necesidades de los



clientes ha ocasionado que no se efectué un estiedimercado adecuado que permite

obtener una mayor aceptacion en el mercado.

1.2.3 Prognosis

La empresa de Confecciones Dabrysa al no apli¢deategias publicitarias adecuadas a
futuro ocasionaria un bajo posicionamiento en ecado lo cual generaria poca afluencia
de clientes a la empresa debido a su desconod¢omyea los productos y servicios que

oferta.

Cabe mencionar que la publicidad constituye unaaheenta necesaria dentro de la
empresa ya que si no se aplica estrategias pabiastno se podra cubrir con todas las
necesidades y expectativas que el cliente exigemasl esto provocaria una baja

rentabilidad en el volumen de sus ventas y condafamportunidad a la competencia.

Las empresas en el entorno en el que se desatedlian utilizar estrategias publicitarias
las cuales ayuden a su crecimiento y desarroll dmntrario no sera reconocida en el

mercado y por ende no tendra una mayor demandandemidores.

1.2.4 Formulacion del problema

¢,De qué manera inciden la falta de estrategiasilicidad en las ventas de la empresa de

Confecciones Dabrysa en la ciudad de Ambato?

1.2.5 Interrogantes

¢, Cuales son las exigencias y necesidades de m#edide la empresa “Confecciones

Dabrysa” en la ciudad de Ambato?



¢, Qué estrategias de publicidad se debe aplicar elmpresa “Confecciones Dabrysa” en la

ciudad de Ambato?

¢Qué instrumento de recoleccion de la informaciénuslizara para determinar las

estrategias de publicidad de la empresa “Confeesi@abrysa” en la ciudad de Ambato?

1.2.6 Delimitacion del objeto de la investigacio

Limite de Contenido

Campo: Administracion
Area: Marketing
Aspecto: Estrategias de publicidad

Limite Espacial: Confecciones Dabrysa - Ambato

Limite Temporal: Enero — Septiembre 2010

1.3 JUSTIFICACION

La presente investigacion serad de gran ayuda yggumitira al investigador recolectar
toda la informacion necesaria, la misma que simac herramienta fundamental para
profundizar sus conocimientos adquiridos y consefioner en marcha todos sus objetivos

y metas propuestas.

Gracias a la investigacion podremos determinar iltaacon actual de la empresa
Confecciones Dabrysa aplicando estrategias deicudd las mismas que permitan
generar un incremento en el volumen de sus veptg®r ende obtener un alto

posicionamiento en el mercado competitivo.



A través de esta investigacion podremos incremahteolumen de ventas en la empresa
“Confecciones Dabrysa” logrando asegurar el furondmico de la misma y a su vez

cubrir con todas las necesidades y expectativaglqeliente exige.

La empresa Confecciones Dabrysa a través de udi@stel mercado permitira conocer con

exactitud las diversas necesidades y exigenciasudeconsumidores para lo cual es
importante la aplicacion de estrategias de pulditihs mismas que serviran de aporte al
desarrollo y crecimiento de la misma.

Mediante la investigacion podremos determinar duenpacto serd positivo ya que las

estrategias de publicidad, serviran de aporte pejarar el volumen de sus ventas y por
ende y a su vez involucrarse en un mercado altanoenpetitivo.

Por otro lado la factibilidad para poder desarrddapresente investigacion es viable por
cuanto se cuenta con la predisposicion de los tdicsc de la empresa para cualquier
informacion que sirva de aporte para el investigasiendo esto fundamental para obtener
resultados satisfactorios en beneficio y desara#lta empresa.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Proponer estrategias de publicidad, utilizando ogegiublicitarios, para incrementar el

volumen de ventas de la Empresa de Confeccioneyfmlen la ciudad de Ambato.

1.4.2 Objetivos Especificos

Identificar las exigencias y necesidades de losnt#is, .aplicando una investigacion de

campo de la Empresa Confecciones Dabrysa en lactidel Ambato.



Elaborar estrategias de publicidad intensivasa parementar el volumen de ventas de la

Empresa de Confecciones Dabrysa en la ciudad deatamb

Realizar un estudio de mercado, mediante encuestas clientes, para incrementar el

volumen de las ventas de la Empresa de Confeccidabrysa en la ciudad de Ambato.



CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Segun PEREZ, C. (2005). Propuesta de Estrategias de Marketing para el
posicionamiento y plan de promocion los productossefvicios de la empresa
“‘Bodegauto”, en el mercado de la ciudad de Ambateacultad de Ciencias

Administrativas de la Universidad Técnica de Ambato

1. Al identificar los recursos y capacidades de d®@aito y establecer asi las fortalezas
relativas frente a sus competidores, la empresdepajeistar su estrategia para asegurar que

esas fortalezas sean plenamente utilizadas siglddbs estén protegidas.

2. “Bodegauto” debe considerar siempre establecex partida para promocion y
publicidad, pues de acuerdo a estudios realizagospnsidera que cuando un producto o

empresa baja la publicidad, disminuye la lealtadgoarca por la empresa.
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3. En el mercado de Ambato y dentro de los segreed& mercado que determind
“Bodegauto”, donde las marcas difieren mucho, lasmpciones pueden alterar la

participacion en el mercado de forma mas permanente

Para nuestro estudio hemos tomado como referem@apresa Bodegauto la misma que
busca implementar estrategias de marketing y gdhticlas cuales ayudaran a ser una
empresa reconocida en el mercado altamente compgetit a su vez promover una mayor

afluencia de consumidores y por ende cubrir coaddas necesidades y expectativa que el

cliente requiere.

Es por ello que mi investigacion a se fundamentasta tesis ya que el objetivo principal
es segmentar el mercado en el entorno en el quessvuelve y por ende determinar
estrategias publicitarias acertada las cualesrsiceano aporte necesario para generar un

mayor volumen en sus ventas.

Segun RODRIGUEZ, L. (2009) Propuesta de estrategias de Marketing para la
comercializacion  eficiente del producto de lapeesa de calzado LIWI para la zona
Central del pais.Facultad de Ciencias Administrativas de la Unidad Técnica de
Ambato.

1. En la empresa no se han establecido estratdgiasarketing que promueva en alto

volumen de ventas, por tanto la imagen de la mamae encuentra adecuadamente

posicionada, lo que afecta a la inversion y aréatglidad.

2. No existe en la empresa una estructura orgaaizc formalizada que fomente un

direccionamiento comercial integral y por tantovdastas son limitadas.
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3. La comercializacién del producto en el mercaoléomenta una relacion con los clientes

de fidelizacién generando poca participacion esnébrno.

Nuestra investigacion se basa en el trabajo esllipor la empresa de calzado LIWI ya
gue al igual que la empresa de Confecciones Dabpystéende comercializar el producto
de manera satisfactoria, por lo que es indispeassihblecer estrategias publicitarias que
permitan dar a conocer el producto que se ofertal anercado y con ello efectuar una
previa investigacion de mercado que conlleve a icudEgmentos de mercados no

satisfechos y a la vez impulsar el crecimient@sadrollo de la empresa.

Segun TENEDA, W (2008). Estrategias de Marketing para la comercializacidel
producto de la empresa MADERVAS para la Provindga Tungurahua Facultad de

Ciencias administrativas de la Universidad Técdie®mbato.

1. La competencia existente es fuerte y goza ddiaexperiencia 20 afios en promedio en
las lineas de negocios de Madervas. Se indicapergipal debilidades la imagen poca
estructurada al ser comparada con Placacentro, gelionportante sefialar que es una

variable my facil de manejar por los competidores.

2. Considerando el andlisis desarrollando, es hi@stearo que la estructura actual de
ventas por linea es un reflejo de la demanda capadla empresa mas que una estrategia

definida en funcién a su rentabilidad.

Es necesario que nuestra empresa tenga objetiaass of precisos, por tal razéon es que
sustento en esta investigacion que es necesamblestr estrategias de marketing y
publicidad que permitan liderar el mercado y coto empulsar hacia una mayor

participacion en el mercado y alcanzar la meta ygsfa que es lograr la maxima
satisfaccion de sus clientes y por ende obtenemayar rentabilidad

12



2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion de la presente investigaciorizatdmos el Paradigma Critico —

Propositivo que se basa en las siguientes fundagienes:

El paradigma seleccionado tiene como finalidad rdéter dentro de la empresa
“Confecciones Dabrysa” constantes cambios o tramsfoiones tanto econdmicas como
sociales las mismas que permitan adaptarse a lpatentia y por ende generar una mayor

participacion en el mercado.

A través de la investigacion se podra establecgitdacion actual que atraviesa la Empresa
“Confecciones Dabrysa” logrando determinar las aaugue originan el no contar con
estrategias de publicidad y las posibles alteraattle solucion, lo cual ayudarad de manera
satisfactoria al investigador a profundizar susocomientos del problema objeto de estudio

y por ende dar solucion al mismo.

En la ejecucion de este paradigma la diversidadaleres que regulan las actividades
efectuadas por el investigador, conllevara al mismecolectar toda la informacion veraz
de la empresa sin dejar de tomar en cuenta losegioprincipios con los que cuenta la
empresa a fin de que la investigacion culmineosaiinente.

Finalmente el método utilizado para la investigacs&ra dialéctico, cualitativo, ya que
contaremos con toda la informacion necesaria @arnpresa “Confecciones Dabrysa” para
proponer un plan de estrategias de publicidad smmique asegurard un mayor volumen

de ventas.
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2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La ejecucion de la presente investigacion se rdapai la Ley de Defensa del Consumidor,
principalmente en lo que se refiere a:

Que se comete infraccion a las disposiciones delegtel que, a sabiendas o debiendo
saberlo y a través de cualquier tipo de mensajbgiabio induce a error o engafio.

Asi mismo, el que estando obligado a rotular iesds o servicios que produzca, expenda

o preste, no lo hiciere, o faltare a la verdad @&motulacion, la ocultare o alterare, sera
sancionado con multa de cinco a cincuenta unidaubegarias mensuales.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacion del Problema

¢,De qué manera inciden la falta de estrategiggidicidad en las ventas de la empresa
Confecciones Dabrysa en la ciudad de Ambato?

Variable Independiente X

Y

Estrategias deiBidad

Variable Dependiente Ventas
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DEFINICION DE CATEGORIAS

Administracion

Segun Stanton y Otros (2007, p.715) “Proceso @mealr, implantar y evaluar los
esfuerzos de un grupo de personas que trabajamneometa comun”.

Segun Stephen, P (2000, p.8) “Administracion egreceso de coordinar e integrar
actividades de trabajo para que éstas se llevah@en forma eficiente y eficaz con otras
personas y por medio de ellas vamos a examinamadgyartes especificas de esta

definicion”.

Marketing

Segun Pujol (1999, p.197) “Es un proceso socia geistion a través del cual los distintos
grupos e individuos obtienen lo que necesitan yea®s creando, ofreciendo e

intercambiando satisfactores con valor para ellos”.

Segun Lamb y Otros (2006, p.707) “Una funcion orgacional y serie de procesos para
crear, comunicar y entregar valor a los clienteglginistrar relaciones con el cliente de

manera que beneficie a la organizaciéon y sus aistast.
Segun Kotler y Armstrong (2003, p. 10) “Procesoialog administrativo por el que

individuos y grupos obtienen lo que necesitan yedesa través de la creacion y el

intercambio de productos y de valor con otros”.
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Plan de Publicidad

Segun Pujol (1999, p.252) “El plan de publicidaduda empresa debe integrarse dentro de
los planes de comunicacion de la misma. No obstalstea la importancia del plan de

publicidad, a veces se considera como un elemeperado”.

Segun Philip (2005, p.3) “El plan de publicidaduesproceso secuencial y ordenado que

permite desarrollar acciones encaminadas al loglosiobjetivos previstos”.

Segun Arens (2000, p.T15) “El que dirige las adtdes publicitarias dela compainia.
Consecuencia natural del plan de marketing; amadzda situacion, fija los objetivos de la
publicidad y disefia una estrategia especifica @r ke la cual se crean los anuncios y las

compaifias”.

Estrategias de Publicidad

Segun Arens (2000, p.T7) “Método que emplean losnaiantes para alcanzar sus
objetivos de publicidad. La estrategia se deterroorala mezcla creativa de los elementos
publicitarios que selecciona el anunciante: audgéeneta, concepto del producto, medios
de comunicacion y mensaje publicitario”.

Tipos de Estrategias Publicitarias

Estrategias Intensivas

Segun Philip (2002, p.23) “Conseguir que los cisrdactuales consuman mas, es decir, que

aumente la venta por cliente. Se suele planteatiob$ como incrementar el nimero de
unidades compradas, aumentar la frecuencia de eg@lprgar la etapa de consumao”.
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Penetracion en el Mercado

“La estrategia para penetrar el mercado pretenaemiar la participacion del mercado que
corresponde a los productos o servicios presepbesnedio de un esfuerzo mayor para la
comercializacién. La penetracion del mercado inelaymentar la cantidad de vendedores,
elevar el gasto publicitario, ofrecer muchas proommes de ventas con articulos o reforzar

las actividades publicitarias”.

Desatrrollo en el Mercado

“Para desarrollar el mercado se requiere intradosi productos y servicios actuales en

otras zonas geograficas. Se trata entonces de dixgahuscar nuevos mercados para los
productos o servicios que ofrece la organizacion”.

Desarrollo del Producto

“La estrategia para el Desarrollo del Productogurée incrementar las ventas mediante una
modificacion o mejoria de los productos o servicPar regla general, para el desarrollo

del producto se requiere un gasto cuantioso paestigacion y desarrollo”.

http://usuarios.multimania.es/edecena/Admon/Pleafon/Estrategias/menestra.htm
Miércoles 06/10/2010 11:00 a.m.

Estrategias Competitivas
“Son todas las acciones ofensivas o defensivasndeempresa para crear una posicion

defendible dentro de una industria, acciones g eespuesta a las cinco fuerzas

competitivas que rodean a las empresas, (nuevogeatmores, competidores actuales,
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poder negociacion proveedores, poder negociacidnp@dores y productos sustitutivos),

y que como resultado buscaban obtener un rendiongarftre la inversion”.

Liderazgo en Costos

“Porter plantea que la estrategia de Liderazgo @stdS se justifica cuando los
consumidores de determinada industria son sensibles precios, cuando existen pocos
caminos para lograr diferencias entre los produatasando a los compradores no les
interesa las diferencias entre una marca y otralando existe una gran cantidad de
compradores con un poder de negociacion consider&l liderazgo en costos puede

obtenerse a través de Economias de Escala, y dastde Aprendizaje”.

Diferenciacion

“Una estrategia de Diferenciacion se plantea cuasslontroducen en los productos o
servicios caracteristicas distintas a los de lapsdencia. La estrategia de Diferenciacion
sblo se debe seguir tras un atento estudio de dassitdades y preferencias de los
compradores, a efectos de determinar la viabilg#aohcorporar una caracteristica diferente

o0 varias a un producto singular que incluya lodatos deseados”.

Enfoque

“La estrategia de Enfoque o de alta segmentaciém@ementa cuando las organizaciones
atienden a mercados muy segmentados y generalmpegtefios en comparacion con el
mercado de la industria. Las empresas orientadagaegias de Enfoque buscan descubrir
y atacar mercados nicho a los cuales puedan sfisientemente utilizando una estrategia
de liderazgo en costo 0 una estrategia de Difeseitri”.
http://usuarios.multimania.es/edecena/Admon/Pleexifon/Estrategias/gen_enfo.htm
Miércoles 06/10/2010 11:00 a.m.
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Medios Publicitarios

Segun Pujol (1999, p.207) “Canal de los mensajddigitarios destinados al publico
objetivo. A la hora de elegirlo se debera considé relacion coste — efectividad 6ptima,

valorando el impacto deseado y la frecuencia decfa del mensaje”.

Segun Iniesta (2000, p.156) “Cauce de comunicagiésiva, transmisor de un mensaje

publicitario como medio de apoyo”.

Medios Masivos

“Son aquellos que afectan a un mayor nimero depassen un momento dado. También
se conocen como medios medidos”.

Television

Segun Philip (2002, p.33) “Es el medio mas poderdsola comunicacion y de la
publicidad de mayor impacto, que ha generado tac#msbios en la conducta de los

consumidores”.

Segun Wells y Otros (2007, p.249)“La publicidathesnclavada en la programacion de
television por lo que la mayoria de la atencionlezemompra de medios, asi como en la
medicion de la eficacia de la publicidad en teliévis se concentra en la realizacién de

varios programas en colaboracion con una compediiarhisora”.

Radio

Segun Kotter y Otros (2007, p. 238) “La radio fesuitil para promover un lugar en

muchas formas .Los anuncios publicitarios de ragieden promover vacaciones,
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disponibilidad de terrenos o de empleos. Las ditese estaciones de radio atienden a
distintas audiencias y, por tanto, se deben seleacicuidadosamente. Las estaciones de
radio también sirven como canales efectivos pafjarfana identidad local. Transmitir un

sentimiento de pertenencia y expresar un “sentitmida lugar’ son metas comunes de las
estaciones de radio locales .Por esa razon, lasi@s¢s de radio local desempefian un

papel importante en la estrategia de marketing”.

Segun Iniesta (2000, p.212) “Medio de apoyo detdido expresividad, pero de aceptable

poder de difusién, frecuencia y selectividad geficgdy social con interesantes costes”.
Periddicos

Segun Pujol (1999, p.263) “Término coloquial, quedirte la publicidad que recibe un
producto en los medios de comunicacion, denomirgsdmbertura de prensa. Esta
cobertura puede ser positiva 0 negativa y ser éspea o no. Las acciones de relaciones
publicas a nivel corporativo matizan la cobertuggcensa que se obtendra”.

Revistas

Segun Iniesta (2000, p.220) “Dentro de la prerasardvistas ofrecen una mayor publicidad

de selectividad social, de continuidad y de expi@ad que los diarios”.

Medios Auxiliares

“Estos afectan a un menor nimero de personas emuorento dado. También se conocen

como medios no medidos”.
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Publicidad Exterior

“Es un medio flexible, de bajo costo, capaz demsuna gran variedad de formas. Los
ejemplos incluyen: espectaculares, escritura erieétd, globos gigantes, minicarteles en
centros comerciales y en paradas de autobusespuaetos, y anuncios en los costados de
los autos, camiones y autobuses, e incluso emlwsnes depdsitos o tanques de agua”.

Publicidad Interior

“Consiste en medios visuales (y en algunos casdayen audio) colocados en lugares

cerrados donde las personas pasan o se detievemiemge”.

Publicidad Directa

“Este medio auxiliar o complementario consiste, fmrgeneral, en enviar un anuncio
impreso al cliente potencial o actual. La publididiirecta emplea muchas formas (por
ejemplo, tarjetas postales, cartas, catalogosetés) calendarios, boletines, circulares,

anexos en sobres y paquetes, muestrarios, etcétanags usual es el folleto o volante”.

C:\Documents and Settings\usuario\Escritorio\tiptedios-comunicacion.html
Miércoles 06/10/2010 11:00 a.m.

Mercadotecnia

“Es una actividad administrativa dirigida a satigfanecesidades y deseos a través de
intercambios. Implica la determinacion de los vedode un mercado especifico con el fin
de adaptar la organizacion de una empresa al sstnoirie las satisfacciones que se desean
de una forma mas eficiente” http://www.elprisma.éapontes/mercadeo_y

publicidad/conceptomercadotecnia/ Jueves 06/05/201:00 a.m.
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"La mercadotecnia es una funcién de la organizagidn conjunto de procesos para crear,
comunicar y entregar valor a los clientes, y paaaejar las relaciones con estos ultimos,
de manera que beneficien a toda la organizacioty:/fatefinicion.de/mercadotecnia/
Martes 04/05/2010 09:00 a.m.

Administracion de Ventas

Segun Philip (2002, p.30) “La administracion detasrson todas las actividades, procesos

y decisiones que abarca la funcion de la admatiin de ventas de una empresa”.

“La administracion de ventas son todas las actiledaprocesos y decisiones que abarca la
funcion de la administracion de ventas de una esapre
http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_desntas  Miércoles 05/05/2010
16:00 p.m.

Plan de Ventas

Segun Pujol (1999, p.252) “Primer paso en el pmcds ventas, consistente en la

realizacion de una prospeccion de los posibles cashopes. Algunas veces la empresa es
quien suministra las pautas de prospeccion, perluso en ese caso son los propios
vendedores los que, en la mayoria de los casosndddsarrollar sus planes. Pueden ser
planes a corto y largo plazo”.

“El plan de ventas es un plan donde se proyeatmdntas periodicamente y que se estima
realizar el afio siguiente. Usualmente el puntoatéda de esta estimacion es la venta del
afo anterior, donde se aumenta o disminuye endordg las acciones de venta previstas y
de las condiciones de mercado esperadas”
http://www.fonaes.gob.mx/pdf/capacitacion/plan_dmtas.pdf Viernes 07/05/2010
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Segun Kerin y Otros (2004, p.789) “Declaracion dascribe lo que se logrard y dénde y

coémo se desplazard el esfuerzo de ventas de ldsderes”.

Ventas

Segun Pujol (1999, p.340) “Es un proceso personahmgersonal mediante el cual el
vendedor pretende influir en el comprador. Adensasrecontrato en el que el vendedor se
obliga a transmitir una cosa o un derecho al codmra cambio de una determinada

cantidad de dinero”.

Segun Kotler y Armstrong (2003, p.20) “La ideagiee los consumidores no compraran
una cantidad suficiente de los productos de larozgaidén a menos que esta realice una

labor de ventas y promocién a gran escala”.

Tipos de Ventas

Mayorista

Segun Pujol (1999, p.204) “Intermediario que reahabitualmente actividades de venta al
por mayor, de bienes y servicios a otras empresasias adquieren para revenderlos o

utilizarlos en su negocio”.

“Son generalmente empresas grandes con capitaluysas elevados, por lo que pueden
mantener gran cantidad de mercancia en su almawg#ren su propia fuerza de ventas y

publicidad con promociones, teniendo capacidad gar@ar créditos”

http://lwww.gestiopolis.com/recursos/experto/catgeagans/mar/36/candistrib.htm
Miércoles 05/05/2010 09:00 a.m.
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“Se usa en aquellas transacciones comerciales danu®ductor vende directamente los
bienes al comprador. Se trata de un profesionsdit entre el fabricante y el minorista, en
el canal de difusion” http://www.businesscol.cormbbrctos/glosarios/
administrativo/glossary.php?word=MAYORISTA Jue®&£05/2010 10:30 a.m.

Minorista

Segun Pujol (1999, p.216) “Persona u organizacidae gende productos o servicios
directamente al consumidor final. Normalmente sallga en un comercio o almacén pero
también puede realizar su actividad a través tifioreo o del correo. Para que el minorista
sea considerado como tal, se asume en esta défirtjae el consumidor final hard un uso

personal de los bienes o servicios adquiridos abrsta”.

“Generalmente son empresas pequefias, que no temecutsos econdmicos, no acceden
facilmente al otorgamiento de crédito y mantierdstencias limitadas de mercancias”
http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catgeagans/mar/36/candistrib.ntm Jueves
06/05/2010 11:00 a.m.

“Una persona u organizacion vende productos o @esvdirectamente al consumidor final
pero también puede realzar su actividad a travéd t@éfono o del
correo’http://www.businesscol.com/productos/glossfiadministrativo/glossary.php?word
=MINORISTA Jueves 06/05/2010 10:30 a.m.

Distribuidor

Segun Pujol (1999, p.103) “Empresa que compra ydeemercancias obteniendo un
margen de ganancias. Los distribuidores suelen @mpercancias a uno o varios
fabricantes para luego venderlas a su vez a losrisias. Para posteriormente servir los

pedidos que adquieren. Suelen ser miembros denah da distribucion”.
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Técnicas de Ventas

Segun Pujol (1999, p.320) “Es una férmula que pusetpuir el vendedor para que el

proceso de ventas sea eficaz y se concrete la’venta

Atencion

Segun Pujol (1999, p.320) “El representante deaggmhediante su discurso, debe atraer la

atencion del posible cliente por medio de la prieszdon que haga del producto”.

Segun Wells y Otros (2007, p.105) “Es decir panauvilsibilidad a un producto es una de

las mayores fortalezas de la publicidad”.

“La atencion es la polarizacion de nuestros seatslibre un punto, la aplicacion de la
mente a un objeto, y también es despertar la ¢dadsAnte los millares de estimulos que
nos ofrece la vida cotidiana reaccionamos orierttdosl frente a los que se relacionan con
nuestra actividad y desestimamos los demas” httpw/.deguate.com/gestion/article
Jueves 06/06/2010 17:00 p.m.

Interés
Segun Pujol (1999, p.320) “El representante, meedian discurso, debe mantener vivo el
interés por ese producto. En ese discurso el vendeatara de resefiar los caracteres del

producto y el cliente expresara las dudas querjarsu

Segun Wells y Otros (2007, p.105) “Que signifigee el receptor del mensaje de alguna

manera se comprometié mentalmente con el anungiprpducto”.
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Deseo

Segun Kerin y Otros (2004, p.781) “Necesidad quenekleada por el conocimiento, la

cultura y las caracteristicas individuales de wragna”.

Segun Kotler y Armstrong (2003, p.5) “Forma quemdaina necesidad humana moldeada

por la cultura y la personalidad individual.

“La forma con que se expresa la voluntad de saBsfana necesidad. Esta influida por el
individuo, sociedad, cultura, ambiente y se puedefluiir a través del
marketing”http://www.mailxmail.com/curso-estrategfimndamentos-marketing/conceptos-
fundamentales-marketing Miércoles 05/05/2010 16:00

Accion

Segun Pujol (1999, p.320) “El vendedor debe recenetmomento de cerrar la venta o, si

no, provocarlo mediante alguna técnica”.

“La accion es el momento de la verdad, el cierreemate de ventas al cual ha sido
conducido el comprador a través de los pasos mesdds. Este momento se produce en
una persona mas racional que emotiva cuando losn@mfos de ventas pesan mas que el
poder  adquisitivo potencial del dinero” http://wwdeguate.com/gestion/
article_1404.shtml Jueves 06/05/2010 17:00 p.m.
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2.5 HIPOTESIS

La aplicacion de estrategias de publicidad pereliincremento del volumen de ventas de

la Empresa “Confecciones Dabrysa” en la ciudadmbato.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

2.6.1 Variable Independiente

X = Estrategias de Publicidad

2.6.2 Variable Dependiente

Y = Ventas
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CAPITULO I

3. METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Para la elaboracion del proyecto y la ejecuciotadevestigacion se utilizara las siguientes
modalidades:

3.1.1 Investigacion Bibliografica o Documental

Segun Bernal (2000, p.111) “La Investigacion Ribliafica o Documental consiste en un

analisis de la informacidn escrita sobre un deteadn tema, con el propdsito de establecer
relaciones, diferencias, etapas, posturas o estetdal del conocimiento respecto al tema

objeto de estudio”.

Para desarrollar la investigacion del problematohjie estudio, es importante resaltar que

para recolectar la informacion se inclinara hacigestigaciones ya realizadas, libros, tesis
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de grado lo cual permite obtener una proyecciémhacsolucion del problema en estudio

gue ayuden al desarrollo y crecimiento organizadion

3.1.2 Investigacion de Campo

Segun Herrera y Otros (2002, p.134) “La Investi@aae Campo es el estudio sistematico
de los hechos en el lugar en que se producen tw#emimientos. En esta modalidad el
investigador toma contacto en forma directa coreddidad, para obtener informacion de

acuerdo con los objetivos del proyecto”.

Otra opcion que utilizaremos sera la modalidad mleedtigacion de campo porque
estaremos en contacto directo con la empresa,ldonde recolectar informacion primaria
para lo cual se aplicara encuestas y entrevidtas @dientes, para tener una vision acertada
a cerca del problema objeto de estudio, lograndmaieera efectiva cumplir con las metas
establecidas por la empresa.

3.2 NIVEL O TIPO DE LA INVESTIGACION

Para la ejecucion de la presente investigacion @eagd los presentes tipos de

investigacion:

3.2.1 Investigacion Exploratoria

Segun Hernandez y Otros (2006, p.101) “La InvestigaExploratoria se realiza cuando el

objetivo consiste en examinar un tema poco estatliad

La investigacion es exploratoria porque me ayudadelimitar el problema en todo un

entorno, lo cual permitira el contacto directo danempresa, para de esta manera
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familiarizarme con la realidad que atraviesa lanmaisy asi obtener datos veraces que

sustenten la investigacion y lograr resultadosfatiorios para la empresa.

3.2.2 Investigacion Descriptiva

Segun Hernandez y Otros (2006, p.103) “La Invesiiga Descriptiva busca especificar
propiedades, caracteristicas y rasgos importardesudiquier fendmeno que se analice.
Describe tendencias de un grupo o poblacion”.

También nuestra investigacion sera de tipo desaipta que de esta forma podremos
detallar e identificar con precision el problemaedéudio de acuerdo al tiempo y espacio,
en donde sefialaremos la relacion entre estratégipsblicidad y las ventas, alcanzando de

esta forma detallar el problema y dar solucion ighmo.

3.2.3 Investigacion Correlacional

Segun Hernandez y Otros (2006, p.104-105) “La ligasion Correlacional asocia
variables mediante un patron predecible para urpogra poblacion. Los estudios
correlacionales miden el grado de asociacion esges dos 0 mas variables (cuantifican

relaciones)”.

De igual manera se utilizara la investigacion dagienal ya que nos ayudara a evaluar el
comportamiento de la variable en virtud de lasa@ones de la otra, determinando sus
causas Yy efectos, contextualizando con la teosigodible, para esto el investigador debe
poseer altos conocimiento de estadistica paranostear y medir la relacién de las
variables.
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3.3 POBLACION Y MUESTRA

3.3.1 Poblaciéon

Segun De la Mora (2006, p.204) “El universo o poidla es un grupo de personas o cosas

similares en uno o varios aspectos, que formae pi@ftobjeto de estudio”.

3.3.2 Muestra

Segun Bernal (2000, p.159) “Es la parte de la mdfmaque se selecciona, y de la cual
realmente se obtiene la informacion para el dedardel estudio y sobre la cual se

efectuaran la medicion y la observacion de lasabées objeto de estudio”.

En el problema objeto de estudio de la siguientestigacion se contara con la siguiente

poblacion:
TABLA N° 1
POBLACION FRECUENCIA PORCENTAJE
Clientes Fijos 100 100%
TOTAL 100 100%

FUENTE: Confecciones Dabrysa
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Segun Herrera y Otros (2002, p.166) “La operacipacidon de hipdtesis es un
procedimiento por el cual se pasa del plano alistrde la investigacion a un plano
concreto, traduciendo cada variable de la hipé{esi® los objetivos en caso de proyectos
factibles) a manifestaciones directamente obsesgapimedibles, en el contexto en el que

se ubica el objeto de estudio, de manera que erientrecoleccion de informacién”.
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
HIPOTESIS: La aplicacién de estrategias de pulditi permite el incremento del volumen de ventds @anpresa “Confecciones

Dabrysa” en la ciudad de Ambato.

3.4.1 Variable Independiente: Estrategias dei€ldatd

CUADRO N° 1
TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS | INDICADORES ITEMES INSTRUMENTO
Estrategias de Publicidad Marketing Producto ¢ Qué aspecto considera usted gue Encuestay
es primordial al momento que se cuestionario a los
' ici Precio . .
Las estrategias de publicidad son adquiere un producto? clientes.
consideradas como una herramienta
_ ) Plaza
del marketing controlado a traves (de
los medios de comunicacion que |da Promocion
a conocer un producto o un servicio _ N _ _
con la finalidad de informar o influ rMedlos de Television (,Er.l qué medios de comunicacion  Encuestay
en su compra o aceptacion. Comunicacién Radio se informa usted de los productos cyestionario a los
gue oferta la empresa? clientes.
Prensa
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3.4.2 Variable Dependiente: Ventas

Aceptacion Social

determinado producto?

CUADRO N°2
TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMENTO
Ventas Productos y Calidad ¢Al momento de su compra en Encuesta y
Servicios Precio gue se fija usted? cuestionario a los
Es el proceso personal .
impersonal por el que el Presentacion clientes.
vendedor comprueba, activa |y
satisface mediante un producta o
servicio las necesidades del
comprador. Necesidades Beneficio Individual | ¢EN qué  necesidad se  Encuestay
Confianza Personal | fundamenta usted | cuestionario a los
momento de adquirir up clientes.
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3.5 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Segun Herrera y Otros (2004, p.124) “El plan delemrion de informacion contempla
estrategias metodologicas requeridas por los @bgete hipotesis de investigacion, de

acuerdo con el enfoque escogido”.

Para la recoleccion de la informacién se tomar&usmta todos los objetivos propuestos
por la investigacion, determinar la falta de esgets de publicidad lo cual genera una
disminucion en el volumen de ventas con ello séepde lograr una mayor participacion

en el mercado y por ende obtener rentabilidad lpaeanpresa las mismas que serviran de

aporte para su crecimiento y desarrollo.

Las personas que estan sujetas a dicha investigsaiolos clientes de la Empresa Dabrysa

los cuales podran de manera objetiva satisfacaenenesidades y requerimientos.

Los aspectos que se pondran a consideracion gamadstigacion objeto de estudio, sera
la aplicacion de estrategias de publicidad pernditede esta manera lograr posicionarse en

un mercado altamente competitivo.

La persona encargada de efectuar la recoleccida @dormacion sera la investigadora
Srta. Cristina Espin quien obtendra datos veraga®gisos a cerca de la situacion actual
gue atraviesa la empresa, ademas el periodo pegalizacion de dicha investigacion sera

considerada desde Enero a Septiembre del 2010.

El lugar de recoleccion de la informacion seranasalaciones de la empresa Dabrysa de la
ciudad de Ambato ya que se cuenta con toda la gpesicion de los empleados vy
directivos de la misma, teniendo en cuenta quetiigatd técnicas de recoleccion tales

como encuestas y cuestionarios a los clientes.
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Para nuestro estudio se tomara a consideraciom&gestas a los clientes de la empresa
para establecer de esta manera sus requerimierda yez satisfacer oportunamente sus
necesidades.

3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Segun Bernal (2000, p.179) “Procesamiento y asali& la informacion consiste en
procesar los datos (dispersos, desordenados, dndieis) obtenidos de la poblacion objeto
de estudio durante el trabajo de campo, y tieneocéim generar resultados (datos
agrupados y ordenados), a partir de los cualesadeara el analisis segun los objetivos e
hipotesis o preguntas de la investigacion realizade ambos. El procesamiento de datos
debe efectuarse mediante el uso de herramientdigtgtas con el apoyo del computador,
utilizando algunos de los programas estadistices oy facilmente se encuentran en el
mercado”.

Una vez recolectada la informacién con los datos g& obtuvo en las encuestas se

realizara el procesamiento de la informacion dgdaiente manera:

3.6.1 Revision y codificacion de la informacion

Segun Diaz, F (2009, p.57) “Luego de aplicadosinegumentos para la recoleccion de
datos, es necesario de manera inmediata, procelderevision de la informacion para
detectar errores u omisiones, eliminar respuestagadictorias y organizarla de la forma

mas clara posible para facilitar su tabulacién”.

“La codificacion consiste en asignar un codigo & peeguntas y a las alternativas de
respuesta, a fin de que se facilite el procesali@dcion. Lo ideal es que la codificacion se
realice al mismo tiempo que se disefa el instruméeatrecoleccion de informacion (cédula

de entrevista, cuestionario, test)”.
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Revisando la informacién de cada una de las erasusst procede a comprobar si existen
posibles fallas, asignando a cada pregunta sua@speddigo las mismas que deberan
seguir un orden coherente de facil entendimient@ g encuestado, esto ayudara al

proceso de tabulacion.

3.6.2 Categorizacion y tabulacion de la informacio

Segun Diaz, F (2009, p.57) “La categorizacion efetarminacion de grupos o clases en las

gue pueden ser clasificadas las respuestas”.

“Las categorias son los diferentes valores que @@asdmir la variable en estudio. Estas
deben ser exclusivas, es decir, una respuesta eue prorresponder mas que a una sola

categoria”.

“La tabulacion es el proceso que se realiza panaaar la frecuencia con la que se repiten
los datos de la variable en cada categoria pasemi@los en cuadros estadisticos. Segun
sea el volumen de la informacién, la tabulacionedsu hacerse en forma manual o

computarizada”.

Para cada pregunta se ha elaborado categoriagepées con el propdsito de que el
encuestado pueda registrar su respuesta, despy#scsglerd a tabular la informacion,
mediante un sistema computarizado que nos provesuéiados exactos y confiables.

3.6.3 Analisis de Datos

Segun Diaz, F (2009, p.58) “Una vez recopiladobutedo la informacion, es necesario

analizarla para presentar los resultados. El anélesdatos dependera de la complejidad de
la hipotesis y del cuidado con el que se haya edalmoel proyecto de investigacion, ya que
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si éste se disefid en forma adecuada, los resultlds investigacion proporcionara el

analisis, casi automaticamente”.

Para analizar los datos se utilizara el estadigtafporcentajes ya que permitird presentar
los resultados de manera detallada y desglosadantauacion se procedera a presentar
graficamente mediante graficos de barra y pastehifendo de esta manera verificar la

hipotesis y de acuerdo a los resultados obtenida@sisma puede ser rechazada o aceptada.
3.6.4 Interpretacion de los resultados

Segun Herrera y Otros (2002, p.184) “Después derhaalizado el analisis de los datos y

diseflado los cuadros que resumen los resultadsgugbnte paso es interpretarlo, es decir,

comprender la magnitud de los datos y el significdel los mismos”

La interpretacion de los resultados se hard eladoraina sintesis de los mismos, para

poder encontrar toda la informacion trascendenteaywdara a dar la posible solucion al

problema objeto de estudio.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Para realizar la recoleccién de informacién sethhi@ado como instrumento el formulario

de encuesta, mismo que ha sido aplicado a 10Gedieue acuden a la empresa.

Para tabulacién de los resultados alcanzados sélizado el programa SPSS 15.0 como

hoja de célculo y los resultados se detallan aruaation
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4.2 INTERPRETACION DE DATO

1. ¢Considera usted que la aplicacion de estratggialicitarias influye en el volumen

ventas de la empres

TABLA N° 2
APLICACION DE ESTRATEGIAS PUBLICIT/RIAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 92 92,0 92,( 92,0
NO 8 8,0 8,C 100,0
Total 100 100,0 100,(

GRAFICO N° 3

APLICACION DE
ESTRATEGIAS
PUBLICITARIAS
Es
Ono

Analisis

De los 100clientes encistados el 92% manifiestan que influyen las estrategias
publicitarias en el volumen de ventas, mientras e responden que N es necesario
de dicha aplicacion.

Interpretacion
Frente a esta pregunta la mayoria de personasstadas concuerdan que si es necesa
aplicacion de estrategias publicitarias para inemar el volumen de ventas en nue

empresa, mientras que el restantesta de acuerdo calicha aplicacior
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2. ¢Cree usted que la Empresa de Confecciones $2afipjica estrategias de publicidac
los diferentes medios de comunicaci

TABLA N° 3
LA EMPRESA DABRYSA APLICA ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAI
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 86 86,0 86,( 86,0
NO 14 14,0 14,C 100,0
Total 100 100,0 100,

GRAFICO N° 4

LA EMPRESA
DABRYSA APLICA
ESTRATEGIAS DE

PUBLICIDAD

Os
o

Analisis
De las personas encuestadas el 86% consideraragemdresa Si aplica estrategias

publicidad en los diferentes medios,tanto que el 14% manifiestan que No apli

Interpretacion

Podemos decir que la mayoria de los clientes etadeess manifiestan que la empres:
esta aplicando estrategias de publicidad en losrafifes medios de comunicacion
cuales las ha podidwonstatar y sirven de aporte para su crecimientesgawlollo, en tant
gue la minoria de encuestados consideran que laeseqmo aplica estrategias

publicidad para dar a conocer de los productoswcies que ofrect
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3. ¢Para la aplicacion de estgias de publicidad en qué medios de comunicaciée
usted que tendra mayor acogida por los consumie

TABLAN® 4
MEDIOS DE COMUNICACION QUE TIENEN MAYOR ACOGID:
Porcentaje Porcentaje
Frecuencig Porcentaje validc acumulado
Vélidos TELEVISION 5 5,C 5,C 5,C
RADIO 17 17,C 17,C 22,C
PRENS/ 13 13,C 13,C 35,C
VALLAS
PUBLICITARIAS 65 65.0 65,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

GRAFICO N° 5

MEDIOS DE
COMUNICACION QUE
NEN MAYOR

Andlisis
De las encuestadas realizadas a los clieresponden que el medio de comunicacién

mayor acogida tiene es 65%en Vallas Publicitarie®%o Radio, 13% Prensa y 5
Television.

Interpretacion

En las encuestas efectuadas los clientes asegueagl qedio de comunicacion que ma
acogida tiene es mediante Vallas Publicitariasmiésnas ge ayuden a promocionar |
productos al mercado y con ello satisfacer las sidades de los consumidores, mier
gue el restante de clientes encuestados se ingimaatros medios de comunicacion te

como Television, Radio y Prensa con el fin derir segmentos de mercaos no satisfec
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4. En qué medios de comunicacion se informa ustedogepftoductos que oferta

empresa?
TABLA N° 5
MEDIOS DE COMUNICACION QUE SE INFORM
Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valid acumulado
validos ~ TELEVISION 13 13,0 13,0 13,0
RADIO 55 55,0 55,0 68,0
PRENSA 25 25,0 25,0 93,0
OTROS 7 7,0 7,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
GRAFICO N° 6
Analisis

Al efectuar las encuestas a los clientes considguanel medio de comunicacion por

cual se informarme los productoes el 55%mediante Radio, 25% Prensa, 13% Televi:

y el 7% en Otros medios de comunicac

Interpretac

ion

La mayor parte de personas encuestadas, manifestare el medio de comunicacion |

el cual se informaron dla diversidad de productos que oferta la empreska é&adio,

logrando de esta manera asegurar su rentabilidadt lado otras personas aseguran

existen otros medios de comunicacion que ayudaoraqzionar los productos que ofre

la empresa.
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5. ¢Qué aspecto considera usted que es primordialoatemo que se adquiere

producto?
TABLA N° 6
ASPECTO PRIMORIAL DE UN PRODUCO
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje validc acumulado
Validos PRODUCTC 39 39,0 39,0 39,0
PRECIC 45 45,0 45,0 84,0
PLAZA 10 10,0 10,0 94,0
PROMOCION 6 6,0 6,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
GRAFICO N° 7
Analisis

Al efectuar las encuestas a los clientes respogderel aspecto de mayor importanci
momento de adquirir un producto es el 4Precio, 39% Producto, 10% Plaza y
Promocion.

Interpretacion

De los resultados obtenidos la mayoria de lostelgeencuestados consideran que el P
constituye el aspecto de mayor relevancia al moonéatadquirir un producto, ya que
ello dependda compra de sus bienes, teniendo en cuenta quneentaje minimo d
encuestados visualizan que el producto, la plaza gromocion son aspectos que tami

consideran importantes al momento de adquirir odygtc.
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6. ¢ Al momento de su compra en se fija usted?

TABLA N° 7
QUE TOMA EN CUENTA EN SU COMPR
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje validc acumulado
Validos PRECIC 20 20,0 20,0 20,0
CALIDAD 75 75,0 75,0 95,0
PRESENTACIO! 5 5,0 5,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
GRAFICO N° 8
o
E g:EUSDE:I?ACION
Analisis

De los resultados de las encuestas los cli al momento de su comp consideran que el
75% se fijaen la Calidad, 20% Precio y 5% Presentacion delymoto

Interpretacion

De los clientes encuestados la gran mayoria regique al momento de su compra se f
en la Calidad del producto, la misma que logresiater sus necesidades y asi obtene
producto en ¢ptimas condiciones y como el clienteXige, en tanto que otras persc
encuestadas consideran que la Preseon y el Precio influye al momento de su corr
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7. ¢En qué necesidad se fundamenta usted al mondentadquirir un determinad

producto?

TABLA N° 8
NECESIDAD POR LA QUE ADQUIERE UN PRODUCIT

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos BENEFICIO

INDIVIDUAL 63 63,0 63,0 63,0
CONFIANZA
PERSONAL 27 27,0 27,0 90,0
ACEPTACION
SOCIAL 10 10,0 10,0 100,0
Total 100 100,0 100,0

GRAFICO N° 9

NECESIDAD POR LA
QUE_ADQUIERE UN
PRODUCTO
[l BENEFICIO INDIVIDUAL
Bl CONFIANZ A PERSONAL

] ACEPTACION SOCIAL

Analisis
De los clientes encuestadmanifiestan que se fundamentanlamecesidad de Beneficio

Individual que corresponde al 63%, 27% Confianaad®al y 10% Aceptacion Soc

Interpretacion

De los resultados obtenidos los clientes aseguwarsg basan en la necesidad del Bene
Individual que ofrece el producto logr satisfacer sus deseos y requerimientos y pol
lado de los clientes encuestados consideran gqueoalento de adquirir un determina
producto se basan en otras necesidades con et faseburar su estabilidad econdmic

personal.
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8. ¢ Qué descuentosnsidera usted que se deberia aplicar para inotanias venta:

TABLA N° 9
DESCUENTOS QUE DEBERIA APLICAR LA EMPRES
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje valida acumulado
Vélidos DESCUENTO EN
EFECTIVC 76 76,0 76,0 76,0
DESCUENTO POF
CANTIDAD 18 18,0 18,0 94,0
DESCUENTO POF
TEMPORADA 6 6.0 6.0 100,0
Total 100 100,0 100,0
GRAFICO N° 10
BERRITAIRR K
DIESRREE "
B S oA
Analisis

De las encuestadas realizadas a los clientes mspajue se deberia aplicar el 76%
Descuentos en Efectivo, 18%escuentos por Cantidad g 6% Descuentos por

Temporada.

Interpretacion

Podemos interpretar que la mayor parte de persenasestadas consideran que
Descuentos en Efectivo permitiran una mayor aflizede clientes y con ello se logr:
obtener un ko volumen en las ventas de la empresa, mientrasotyos clientes prefiere

otro tipo de descuentos que permitan motivar suypca
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9. ¢ De los siguientes factores cual considera ugtedyudaria a incrementar las ver

TABLA N° 10
FACTORES QUEAYUDEN A INCREMENTAR LAS VENTAS
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje validc acumulado
Validos PUBLICIDAD 43 43,0 43,0 43,0
DESCUENTO! 25 25,0 25,0 68,0
FORMAS DE PAG( 5 5,C 5,C 73,C
DIVERSIDAD DE
PRODUCTO? 20 20,0 20,0 93,0
VALOR AGREGADC 7 7,0 7,0 100,0
Total 100 100,0 100,0
GRAFICO N° 11
Analisis

Al efectuar las encuestas los clientes responden gara incrementar las ventas
necesario de factores por lo que consideran qd48%lI Publicidad25% Descuentos, 20%

Diversidad de Productos y 7% Valor Agreg.

Interpretacion

Los encuestados mencionan en su gran mayoria dquglecidad constituye una estrate
fundamental para incrementar las ventas de la esapgseen su minoria manifiestan ¢
existen otrosdctores que ayuden de manera satisfactoria a Ileeeanp con ello geerar un

mayor volumen de vent:
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10. ¢ Considera que los precios de la Empresa dee€biones Dabrysa son competiti\

en el mercado?

TABLA N° 11
PRECIOS COMPETITIVOS
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencial Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 72 72,0 72,C 72,0
NO 28 28,0 28,( 100,0
Total 100 100,0 100,(

GRAFICO Ne 12-

PRECIOS

COMPETITIVOS
| El
Eno

28.00%;

Andlisis
De los clientes encuestados el 72% manifiestanSjwon competitivos los precios ¢

ofrece la empresa, mientras que el 28% respondeiNc son competitivos en el merca

Interpretacion

La mayor parte de encuestados consideran que st@opetitivos los precios de |
productos en el mercado, logrando conseguir suscéagivas, en tdo que el restante de
personas encuestadas consideran que no son cavogesdiis precios con el mercado el
gue se desarrolla la empresa debido a la diversldacbmpetencia en el producto que

oferta.
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4.3 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Las pruebas ji Cuadrada es una prueba estadisdiga gvaluar hipétesis acerca de la

relacién entre dos variables categoéricas.

Formulacion de la hipotesis

Ho = Hipdtesis Nula

H; = Hipdbtesis Alterna

Ho = La aplicacion de estrategias de publicidadoMionitirdn incrementar el volumen de

ventas de la Empresa Confecciones Dabrysa dedactide Ambato.

H, = La aplicacion de estrategias de publicidad émitiran incrementar el volumen de

ventas de la Empresa Confecciones Dabrysa dedactide Ambato.

Definicion del nivel de significacion

El nivel de significacion escogido para la investign es del 5%.

Eleccion de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipétesis se escogiprieeba Ji Cuadrada, cuya formula es la

siguiente:

X=3 (fo—fe¥

fe
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Simbologia:

fo = Frecuencia Observada

fe = Frecuencia Esperada

Para realizar la matriz de tabulacion cruzada & ten cuenta 2 preguntas del cuestionario

como se muestra a continuacion:

Pregunta N° 1

1. ¢Considera usted que la aplicacion de estratggialicitarias influye en el volumen de
ventas de la empresa?

Pregunta N° 10

10. ¢Considera que los precios de la Empresa dee€ommes Dabrysa son competitivos
en el mercado?

FRECUENCIAS OBSERVADAS

TABLA N° 12
) ALTERNATIVAS
POBLACION TOTAL
SI NO
Estrategias Publicitarias 92 8 100
Precios Competitivos 72 28 100
TOTAL 164 36 el
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GRADOS DE LIBERTAD

Grado de libertad = (Filash (Columnas- 1)
Gl =(F-1) (C-1)
Gl=(@2-1) 2-1)
Gl = (1) (0
Gl =1

El valor tabulado de 2 con 1 grado de libertad y un nivel dgrsficacion de 0,05 es ¢
13,55.

REPRESENTACION DEL JI CUADRAD:!

GRAFICO N° 13

Zona de Aceptacion

/ Zona de Rechazo

3,841
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CALCULO MATEMATICO DEL JI CUADRADC

Una vez obtenidas las frecuencias esperadas,isa Epsiguientdérmula:

TABLA N° 13

X? = 13,55

DECISION
El valor de % = 3.84 < ¢ = 13.55
Por consiguiente se acepta la hip6tesis alternde@s, que la aplicacion cestrategias de

publicidad permitird incrementar el volumen de ventas de lapfesa Confeccione

Dabrysa de la ciudad de Amb y se rechaza la hipotesis nula.
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

» Se determina que la Empresa Confecciones Dabrysgpliea estrategias publicitarias
que influyan en el incremento de sus ventas, |ld coasiona que la empresa no sea
reconocida en el mercado altamente competitivaly ez no genere rentabilidad.

» En cuanto a la publicidad a través de los divensedios de comunicacion se ha notado
gue no se aplica estrategias de publicidad las asisgne permitan dar a conocer de los
productos y servicios que oferta la empresa.

> A través de investigaciones efectuadas se ha nafaddos medios de comunicacion

gue mayor acogida tiene por parte de los consuesdawn mediante vallas publicitarias,

pero no cubre de manera satisfactoria con todasesiesidades y expectativas.
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» Mediante un andlisis realizado la empresa da acssreocerca de sus productos a través
de la radio, lo cual no satisface de manera olgjeton todas las necesidades que los

clientes exigen y con ello no se cubre con segmsatganercado insatisfechos.

» Al momento de adquirir un producto las personaf§j@e mas en el precio del producto

y no toman en cuenta otros aspectos que son dengpantancia para su adquisicion.

» Los clientes de la Empresa Confecciones Dabrysaideran que la calidad del
producto influye de manera positiva en la mentéodeconsumidores, dejando de lado
otros aspectos como la presentacion y el precigpmelucto lo cual impide que motive

al cliente al momento de efectuar su compra.

» La Empresa Confecciones Dabrysa no aplica descuenmtosus compras lo cual no
motiva al consumidor a efectuar su compra, adencasiana un decremento en el

volumen de sus ventas.

» La empresa no toma en cuenta factores de granarelev como formas de pago,
diversidad de productos y valor agregado los cysesitan incrementar el volumen de

ventas.

» La empresa maneja precios competitivos parcialmentesl mercado en el que se
desarrolla con el fin de lograr asegurar la cong@aus productos y por ende generar

utilidad para la empresa.

5.2 Recomendaciones

» Se recomienda aplicar estrategias publicitarias &mpresa Confecciones Dabrysa con
la finalidad de generar mayor incremento en sudagetas cuales logren el éxito

empresarial y por ende asegurar su estabilidadbetoa.
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» La empresa debe aplicar estrategias de publicidadios diferentes medios de
comunicacion los cuales sirvan de aporte para danacer de los diversos productos y
servicios que ofrece la empresa y a su vez satisféas necesidades de los

consumidores.

» Se debe implementar otros medios de comunicaciGrocta television, la radio y la
prensa los cuales ayuden a promocionar los proslupte oferta la empresa y asi

garantizar su compra logrando obtener mayor acqdparte de los consumidores.

» La empresa deberd promocionar sus productos elifémentes medios de comunicacion
ya que ellos constituyen la herramienta fundanhgraea cubrir con mercado que no
han sido satisfechos en su totalidad y a su vegfazer de manera oportuna sus
necesidades.

» Es necesario que se implemente estrategias deauidgtiva los clientes a fin de que no
solamente se fijen en el precio sino en otros aspetel marketing para de esta manera

asegurar su compra logrando cubrir con todas sgsrexas y expectativas.

» Se debe implementar en la empresa diversos diskfipsesentacion en el producto los
mismos que contenga estandares de calidad y aopraccesibles lo cual incentive al

consumidor a su compra.
» La Empresa Confecciones Dabrysa debe aplicar tipio de descuentos los cuales

incentiven y motiven al cliente a comprar y com el lograra una mayor participacion

en el mercado altamente competitivo y a su veznebten mayor volumen de ventas.
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» La empresa debe aplicar ciertos factores que sideraporte para su desarrollo y
crecimiento tales como: formas de pago, diversidadgroductos y valor agregado a

través de una ingeniosa publicidad.

» La empresa debe asegurarse que los precios seaetttoras en el mercado porque con
ello se lograr4 un incremento en la demanda poe piarlos consumidores.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo: “Plan de estrategias de publicidad paradnmentar el volumen de ventas de la

Empresa de Confecciones Dabrysa” en la ciudad deafon

Institucion Ejecutora: Empresa Confecciones Dabrysa

Beneficiarios: Propietaria y clientes de la empresa

Ubicacion: Provincia de Tungurahua, Cantén Amb8gxtor La Pradera Pasaje Edmundo

Martinez y Marcos Montalvo.
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Tiempo estimado para la ejecucion:

Inicio: Septiembre 2010 Fin: Abril 2011

Equipo técnico responsable: Gerente, Ing. en Dig@afico.

Costo: 850 Dolares

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La Empresa Confecciones Dabrysa ha detectado gpenieipal falencia en cuanto a la
comercializacion existente es la falta de publidittacual ha ocasionado que la empresa
no se desarrolle de manera satisfactoria y eximdamas se ve afectada porque no ha
permitido una mayor participacion en el mercadanaéinte competitivo lo cual provoca

poca afluencia de consumidores y una disminuciéel @nlumen de ventas de la empresa.

Es por ello que la empresa tiene la necesidad ldmapn plan de publicidad el mismo que
servira como aporte para difundir en los diferembeslios de comunicacion acerca de la
diversidad de productos existentes en la empresie yesta manera lograr un alto
posicionamiento en el mercado competitivo y a sm generar un incremento en el

volumen de sus ventas.

Ademéas el incremento de publicidad adecuada peémidtila empresa ser lider en el
mercado y lograr entrar en la mente de los consuesd mediante estrategias de
publicidad adecuadas las cuales ayuden positivanaelat empresa a obtener rentabilidad y
por ende fidelizacion de los clientes, lograndastater de manera oportunamente sus

necesidades y expectativas.
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6.3 JUSTIFICACION

La Empresa Confecciones Dabrysa al utilizar egrasepublicitarias adecuadas como
vallas publicitarias las cuales ayuden a posiceman el mercado altamente competitivo y
a su vez satisfacer las diversas necesidades gtakipas de los consumidores las mismas
gue serviran como herramienta fundamental paranmentar el volumen de ventas.

La aplicacion del plan de publicidad servird corporte para el desarrollo y crecimiento de
la empresa ademas ayudara a cubrir con todos doenimientos que el cliente exige al
momento de su adquisicion, logrando de esta masegurar el bienestar econémico de la

empresa.

Con la implementacion de gigantografias se lognarmayor visualizacion por parte de los
consumidores de los diversos productos que ofartampresa al mercado y a su vez
mejorar su imagen corporativa, esto permitird uaganafluencia de clientes y con ello se

lograra una empresa lider en el mercado competitivo

Al efectuar un plan de publicidad podremos esta@bletis objetivos y con ello utilizar

estrategias publicitarias las cuales sirvan detag@ra generar un mayor crecimiento en el
volumen de sus ventas, y estar preparados paraalobios constante en el mercado
competitivo y atender a las distintas necesidadespgctativas de los clientes asegurando

su bienestar y por ende el progreso econdmico empaesa.

El plan de publicidad constituye una herramientedéimental para gestionar y controlar a
la Empresa de Confecciones Dabrysa ya que pernatmirdtodos los campos ha
desarrollarse dentro de la publicidad teniendo msideracion que permitird un alto
posicionamiento en el mercado y a su vez ofreceseanvicio de exclusividad cumpliendo

con todos sus objetivos y metas empresariales.
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6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Proponer un plan de publicidad para incrementaokimen de ventas de la Empresa de
Confecciones Dabrysa en la ciudad de Ambato.

6.4.2 Objetivos Especificos

» Disefiar estrategias de publicidad, mediante gigmafias, para incrementar el

volumen de ventas de la Empresa Confecciones Dabryta ciudad de Ambato.

» Elaborar estrategias publicitarias, utilizando rmedie comunicacion, para lograr una

mayor participacion en el mercado.

» Realizar una investigacion de campo, mediante at@siepara conocer las diversas

necesidades y expectativas de los clientes.
6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD
6.5.1 Politico
La Empresa Confecciones Dabrysa de la ciudad deafordm el ambito politico podemos
mencionar que para su funcionamiento cumple coasttas leyes y reglamentos que rige el
Estado actual, ademas de ello para la realiza@amd publicidad adecuada en la empresa

no existe ningun impedimento ya que se ajusta asttab normas establecidas por la Ley

Organica del Consumidor.
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6.5.2 Socio - Cultural

La empresa en el entorno social — cultural ha pgefondesarrollarse de manera estable ya
gue ofrece un servicio con un personal altamernitBicealo y capacitado ademas de ello

brindando seguridad y confiabilidad a sus clientes.

Para lo cual es necesaria la aplicacion de esitaatelg publicidad adecuadas las cuales
permitan brindar una excelente imagen corporativaa ysu vez generar un alto
posicionamiento en el mercado teniendo en cuerddagempresa lo que busca es satisfacer

todas las necesidades y expectativas de cliemesssincion alguna.

6.5.3 Tecnoldgica

Los cambios constantes en la tecnologia han pdoratia empresa ofrecer un producto de
Optima calidad, teniendo en cuenta que con lazation de estrategias de publicidad
mediante tripticos se lograra una mayor percepgiomisualizacion de los diversos

productos que oferta la empresa al mercado y asi tena mayor acogida por parte de los

consumidores, de esta manera se obtendra un intt@ere el volumen de sus ventas.

6.5.4 Organizacional

La Empresa Confecciones Dabrysa para su funciomaoniguenta con un organigrama
estructural distribuido por secciones como soremga, produccion, distribucién y crédito
los mismos que permiten elaborar el producto emm@gt condiciones con la finalidad de
cubrir con todas las necesidades y expectativagosleconsumidores, en el ambito
organizacional la empresa se encuentra bien om@deniga que cuenta con personal idéneo

para cumplir sus funciones con responsabilidad.
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6.5.5 Equidad de Género

La empresa para ofrecer su producto al mercade fias en la equidad de género ya que
el servicio que ofrece a la sociedad es sin distinde raza, cultura, religion, etc. ya que la
empresa lo que pretende es ofrecer a su cliergglaridad y confianza y a su vez cubrir
con todos los requerimientos que exige el cliehtm@mento de su compra y con ello
mejorar su servicio con la utilizacion de estrasgie publicidad las cuales permitan un

alto posicionamiento en el mercado competitivo.

6.5.6 Ambiental

La propuesta que se va a poner en ejecucion empaesa Confecciones Dabrysa no afecta
de ninguna manera en cuanto al ambiente ya quetacwen el personal apto para la
realizacion de la publicidad mas bien ayuda a merdgar la demanda en el mercado
artesanal y a su vez entrar en la mente de losupoderes de manera objetiva y con la

finalidad de asegurar la rentabilidad de la empresa

6.5.7 Econdmico - Financiero

La Empresa Confecciones Dabrysa cuenta con eliesutiicrecurso econémico para poner
en marcha la aplicacion de estrategias publicgaaidecuadas las cuales sirven de aporte
para su crecimiento y desarrollo, con ello se pddealcanzar con todos los objetivos y
metas planteadas por la empresa ya que asi s@dogna mayor participacién en el

mercado y a su vez incrementar el volumen de ventas

6.5.8 Legal

La empresa estd debidamente formada por lo quetecwmm toda la documentacion

respectiva para su funcionamiento y en cuanto Beregea la aplicacion de estrategias
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publicitarias en los medios de comunicacion rap#éh de esta manera ofrecer un servicio
de calidad a sus clientes se ajusta a todas lamasoy leyes establecidas en la Ley

Organica del Consumidor logrando de esta maneguesda estabilidad de la empresa.

6.6 FUNDAMENTACION

Plan de Publicidad

“Expresion escrita de los objetivos publicitarioglg los medios a utilizar. Aunque debe
formar parte de un plan de comunicacion global, forimportancia suele ser un plan
independiente. Entre otros temas recoge la es@atégs objetivos publicitarios, la

personalidad y el recuerdo de marca deseada, Bt@ahbjetivo, el contenido del mensaje
y el plan de medios”.http://www.diclib.com/cgi-id/@&gi?l=es&base=alkonaeconomia&
page=showid&id=4733 Jueves 29/07/2010 16:00 p.m.

Plan Publicitario

“Antes de disefiar un plan publicitario se debert@mecuenta si estamos ante un proyecto
para un anuncio o bien para una campafa publeité8i se trata de un campafa estamos
un trabajo mas complejo que debe combinar ciergEedos para alcanzar el fin
publicitario. Por ello, es imprescindible elaborar buen plan de trabajo, cuya labor
consiste en la bausqueda de la solucion que remdisedptima para el caso en concreto para
la emision del mensaje al publico masivo”. httpafiwanuncios-radio.com/web/ noticias/
plan-publicitario.html Jueves 30/07/2010 10:00 a.m.

Plan de Medios

“El plan de medios es la solucion a la difusionl@leampanfa, es decir, la respuesta a la

necesidad de llegar al publico objetivo y lograe @ste reciba el mensaje del anunciante.
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Se lleva a cabo mediante la planificacion de medgoscedimiento que aplica diferentes
técnicas para solventar como difundir masivamentsmensaje de la manera mas rentable y
eficaz”.http://recursos.cnice.mec.es/media/pubdidibloque8/pag2.htm Jueves

29/07/2020 11:00 a.m.

Medios Publicitarios

“Son los tipos de espacios que puede tomar la @dall para ser dada a conocer. Los
principales son: television, radio, cine, anung@asoramicos, periodico, revistas, internet,
etc”. http://www.google.com.ec/search?hl=esé&rlz=1ADFA_es&defl=es&q= define:
medios+publicitarios&sa=X&ei=MOtTTIPIM8H78AbT_oHCRAed=0CBQQKAE

Viernes 30/07/2010 16:00 p.m.

Campafa Publicitaria

“Una campafa publicitaria es un amplisimo conjutgcestrategias comerciales que tienen
como objetivo dar a conocer, a través de anundsdsiths pero relacionados, que aparecen
en diversos medios de comunicacion durante un geespecifico, un producto o servicio
determinados”. http://es.wikipedia.org/wiki/Campa3%8aBla_publicitaria Jueves
29/07/2020 15:00 p.m.

Medios de Comunicacioén

“Los medios de comunicacién son el canal que méfogds y publicistas utilizan para
transmitir un determinado mensaje a su mercado, rpetatanto, la eleccién del o los
medios a utilizar en una campafa publicitaria esdetision de suma importancia porque
repercute directamente en los resultados que snehtcon ella”.
http://www.promonegocios.net/publicidad/tipos-medammunicacion.html Jueves
29/07/2020 15:00 p.m.
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Tipos de Medios de Comunicacion

En primer lugar, cabe sefialar que los medios deucmacion se dividen, de forma

general, en tres grandes grupos (segun los tippsed®s de comunicacidén que engloban):

Medios Masivos

“Son aquellos que afectan a un mayor nimero depassen un momento dado. También

se conocen como medios medidos”.

Medios Auxiliares o Complementarios

“Estos afectan a un menor nimero de personas emurento dado. También se conocen
como medios no medidos”.

Medios Alternativos

“Son aquellas formas nuevas de promociéon de produeigunas ordinarias y otras muy
innovadoras”.

http://lwww.promonegocios.net/publicidad/tipos-medammunicacion.html Viernes
30/07/2020 15:00 p.m.

La Radio

“El llamamiento es auditivo y no visual. El anuntiene una vida extremadamente corta, y
debe ser aceptado cuando se ofrece o se perder8iganpre. El anunciante, en lugar del
medio, debe llevar la carga de lograr manteneofaddiencia a través del entretenimiento
ofrecido, su programa”. http://www.uclm.es/profestn/ricardo/Lapublicidad.html#
CONCEPTO Viernes 30/07/2010 09:00 a.m.
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6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

6.7.1 Misioén

Su misién es desarrollar, producir y comercialipgra infantil, en diferentes disefos, tallas
y colores con el fin de satisfacer las necesidgdegpectativas del consumidor.

6.7.2 Vision

Su vision es ser reconocida globalmente como unprema lider en sus actividades;
persiguiendo el desarrollo, la perfeccion de suslyetos y realizando con eficiencia y
eficacia una adecuada elaboracion. Permitiendo mzai las ventas y optimizar sus
recursos, enfrentar a un mercado abierto y altasrmompetitivo, con productos de calidad

y comprometido a brindar un excelente servicio.

6.7.3 Valores

La Empresa Confecciones Dabrysa para su funciomdmieuenta con los siguientes

valores tanto morales como corporativos:

Honestidad

Lealtad

Respeto

Disciplina

Puntualidad

Trabajo en equipo
Liderazgo empresarial.
Solidaridad
Credibilidad

YV V.V V V VYV V VYV V
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6.7.4 Politicas

Las politicas internas de la Empresa Confecciors®y3a son aquellas que todo empleado
o directivo de la empresa deben cumplir con resgimldad para asegurar su permanencia

en la misma. Entre ellas citamos las siguientes:

Puntualidad en los horarios de trabajo.
Respeto a las autoridades superiores.
Controlar la materia prima.

No desperdiciar la materia prima.

No retrasar los procesos productivos
Prohibido retrasar los pedidos de mercaderias.

Llevar un control de inventarios.

YV V.V V V VYV V VY

Brindar un servicio eficiente al cliente.

6.7.5 MICROAMBIENTE

6.7.5.1 Competencias

La Empresa Confecciones Dabrysa brinda un serdei@xcelencia y a su vez elabora
productos de 6ptima calidad satisfaciendo de mamgostuna las diversas necesidades y
expectativas de sus clientes, sin embargo en @aderexisten otras empresas que ofrecen

el mismo servicio y las cuales citamos a continuraci

Creaciones Pauly y Stefy
Bebelindo

Creaciones Edwin

Y V VYV VY

Bebecrece
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6.7.5.2 Sustitutos

La Empresa elabora una gran diversidad de produetasminados a satisfacer los
diferentes gustos, requerimientos y deseos ddi@ges pero atraviesa dificultades que no
le permiten cumplir oportunamente con los pedidesmércaderias y se ven obligados a
acudir a productos sustitutos los mismos que debemplir con las mismas funciones y

caracteristicas al momento de satisfacer las rdamEs de los consumidores. Es por ello
gue detallamos a continuacion algunos de dichadugtos.

Producto Tradicional Producto 8utki
Algodon Nylon
Jersey &op Flees

6.7.5.3 Clientes

La Empresa Confecciones Dabrysa estd encaminaalégstase todos los requerimientos y
deseos del cliente logrando involucrarse en el ader@altamente competitivo y generando
mayor productividad y rentabilidad para la empngsacontinuacion detallamos parte de
nuestro banco de informacion de los clientes quplieeen de nuestros productos y

servicios.

El Mundo Infantil

Zona Franca

El Mundo de los Nifios
Almacenes Nina

El Mundo del Bebe

Sr. Ernesto Maldonado
Sr. Freddy Prieto

YV V.V V V VYV V
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> Sr. William Rivera

6.7.5.4 Proveedores

Para la elaboracién de sus productos la Empresde@uones Dabrysa recurre a
proveedoras de la materia prima e insumos necedata@s como:

Elasticos Ambato
Nilotex

Textiles Buenafio
LS Tela Punto

Y V V V

6.7.5.5 Publicos

Para el funcionamiento de la empresa existen efgglgque contribuyen indirectamente con
los procesos productivos para la elaboracién daedymto lo cual con lleva al progreso y

bienestar econémico de la empresa. Citamos a caeiin:
> EMPRESA ELECTRICA AMBATO (Servicio de luz eléctrica

» ANDINATEL (Servicio telefonico)
» EMAPA (Servicio de agua potable)
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6.7.6 ANALISIS FODA
6.7.6.1 FACTORES INTERNOS
FORTALEZAS

» Creacion de un plan de publicidad.

» Ofrecer productos de 6ptima calidad al mercado.

» Tecnologia de punta para la elaboracién del product
» Atencion personalizada al cliente.

> Precios accesibles al consumidor.

> Accesibilidad de créditos a los clientes.

» Negociacion eficiente con proveedores.

» Diversidad de productos para ofertar al mercado.

DEBILIDADES

» Administracion familiar.

» No poseen una infraestructura fisica adecuada.

» Falta de un departamento de marketing.

» Carencia de estrategias publicitarias para posacgenen el mercado.
> Falta de capacitacion y motivacion a los empleados.

» Desperdicio en la materia prima.

» Falta de campafias publicitarias para ofertar elymro.

> Falta de financiamiento econdmico.

6.7.6.2 FACTORES EXTERNOS
AMENAZAS

> Inestabilidad politica y economica del pais.
» Competencia agresiva.

» Poca afluencia de clientes a la empresa.
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> Politicas de precios de la competencia.

» Introduccion de productos importados

» Productos sustitutos a bajos costos.

> Falta de captacién de publicidad en los mediosodsuaicacion.

» Publicidad inadecuada para ofertar el producto.

OPORTUNIDADES

» Cubrir con segmentos de mercados insatisfechos.

» Posicionamiento en el mercado altamente competitivo

» Ofrecer promociones de ventas a los clientes.

» Canales de distribucion adecuados.

» Aprovechar las deficiencias que deja la competegicial mercado.
» Excelentes relaciones publicas.

» Convenios de negocios con empresas del exterior.

> Incrementar la cartera de clientes.
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6.7.7 MATRIZ DE IMPACTO INTERNA
CUADRO N° 3

FORTALEZAS A

1. Creacion de un plan de publicidad. X

2. Ofrecer productos de 6ptima calidad al mercado
3. Tecnologia de punta para la elaboracién del
producto.

4. Atencion personalizada al cliente.
5. Precios accesibles al consumidor. X
6. Accesibilidad de créditos a los clientes

7. Negociacion eficiente con proveedores. X

8. Diversidad de productos para ofertar al mercado X

DEBILIDADES A
1. Administracion familiar.
2. No poseen una infraestructura fisica adecuada.
3. Falta de un departamento de marketing. X
4. Falta de estrategias publicitarias para posicgmen
el mercado. X
5. Falta de capacitacion y motivacion a los empead X

6. Desperdicio en la materia prima.
7. Falta de campanfas publicitarias para ofertar el
producto. X

8. Falta de financiamiento econémico.
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6.7.8 MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

CUADRO N° 4

AMENAZAS

1. Inestabilidad politica y econémica del pais.
2. Competencia agresiva.
3. Poca afluencia de clientes a la empresa.

4. Politicas de precios de la competencia.
5. Introduccion de productos importados.
6. Productos sustitutos a bajos costos

7. Falta de captacion de publicidad en los medgos

comunicacion.

8. Publicidad inadecuada para ofertar el producto

OPORTUNIDADES

1. Cubrir con segmentos de mercados insatisfech
2. Posicionamiento en el mercado altamente

competitivo.
3. Ofrecer promociones de ventas a los clientes.

4. Canales de distribucién adecuados.
5. Aprovechar las deficiencias que deja la

competencia en el mercado.
6. Excelentes relaciones publicas.
7. Convenios de negocios con empresas del exte

8. Incrementar la cartera de clientes.

ior.
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CUADRO N° 5

6.7.9 MATRIZ DE EVALUACION INTERNA PCI
FORTALEZAS
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO
1. Creacion de un plan de publicidad. 0.25 3 0.75
2. Precios accesibles al consumidor. 0.05 2 0.10
3. Negociacioén eficiente con proveedores. 0.10 2 20 0.
4. Diversidad de productos para ofertar al mercado. 0.15 2 0.30
DEBILIDADES
FACTORES PESO CALIFICACION PONDERADO
1. Falta de campafias publicitarias para ofertpraglucto. 0.11 3 0.33
2. Falta de un departamento de marketing. 0/20 2 40 0.
3. Falta de estrategias publicitarias para posicemen el mercado 0.09 3 0.27
4. Falta de capacitacion y motivacion a los emplead 0.05 1 0.05
TOTAL 1 2.40

Resultado promedio 2.40 este es un valor debaja deedia esto significa que la Empresa Confecsidda&brysa de la
ciudad de Ambato necesita trabajar en sus estagtpgra aprovechar sus fortalezas frente a suigddeles.
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CUADRO N° 6

6.7.10 MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA POAM

AMENAZAS
FACTORES PESQO CALIFICACION PONDERADO
1. Competencia agresiva. 0.03 2 0.06
2. Poca afluencia de clientes a la empresa. 0.05 2 0 0.1
3. Politicas de precios de la competencia. 0,07 1 0.07
4. Falta de captacion de publicidad en los medgsomunicacion 0.20 3 0.60
OPORTUNIDADES

1. Posicionamiento en el mercado altamente competitivo 0.25 3 0.75
2. Ofrecer promociones de ventas a los clientes. Q.18 2 0.36
3. Excelentes relaciones publicas. 0.10 1 0.10
4. Incrementar la cartera de clientes. 0.12 2 0.24

TOTAL 1 2.28

Resultado promedio 2.28 este es un valor debaja deedia esto significa que la Empresa Confecci@edsrysa de la
ciudad de Ambato necesita trabajar en sus estaatpgra aprovechar sus oportunidades y resporsisramnenazas.
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CUADRO N° 7

6.7.11 MATRIZ FODA

ANALISIS EXTERNO

ANALISIS INTERNO

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

1. Falta de captacion de publicidad en
medios de comunicacion.

2. Poca afluencia de clientes a la empre
3. Politicas de precios de la competenc
4. Competencia agresiva.

1. Posicionamiento en el
altamente competitivo.

»sA.Ofrecer promociones de ventas a
clientes.

3. Incrementar la cartera de clientes.
4. Excelentes relaciones publicas.

mercado

los

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS FO

1. Creacion de un plan de publicidad.

2. Diversidad de productos para ofertar
mercado.

3. Negociacion eficiente con proveedores.
4. Precios accesibles al consumidor.

1. Implementar un plan de publicid
glilizando medios de comunicacion pg
ofertar el producto al mercado.

2. Elaborar tripticos detallando

diversidad de productos con prec
accesible para incrementar la afluencia
clientes a la empresa

publicas y asegurar la estabilid

|g§conomica de la empresa.
@& Brindar un producto de 6ptima calida

promociones de ventas con el fin
asegurar la compra del cliente.

ad. Efectuar negociaciones con proveedd
areon el fin de lograr excelentes relacior

pgeecios accesibles y que conteng

res
nes
ad

1 a
jan
de

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS DO

1. Falta de un departamento de marketing.

2. Falta de campafias publicitarias para ofe
el producto.

3. Falta de estrategias publicitarias p|
posicionarse en el mercado.

4. Falta de capacitacion y motivacion a
empleados.

1. Elaborar una campafa publicitaria
spgsicionamiento  para lograr  may
afluencia de clientes.

+2a Ofrecer capacitacion y motivacion a
empleados para brindar un servicio
Ic??”da.d y asu vez evitar la competen

agresiva en el ambito artesanal.

de
ot. Elaborar camparias publicitarias para

a conocer el
d'gcrementar la cartera de clientes.

dze. Disefiar  estrategias  publicitari
cld 2 .
adecuadas con el propdsito de posicion

en el mercado altamente competitivo.

producto y a su V

dar
ez

as
arse
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6.7.12 DETERMINACION DE ESTRATEGIAS

ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

» Implementar un plan de publicidad utilizando mediescomunicacion radial para

ofertar el producto al mercado.

» Elaborar tripticos detallando la diversidad de poitds con precios accesibles para

incrementar la afluencia de clientes a la empresa.

» Brindar un producto de Optima calidad a preciosesibtes y que contengan

promociones de ventas con el fin de asegurar lgpdel cliente.

> Disefiar estrategias publicitarias mediante la @resscrita con el proposito de

posicionarse en el mercado altamente competitivo.

Se han escogido estas estrategias de publicidagieaes el eje fundamental para que la
empresa pueda posicionarse en el mercado competiivsu vez generar un incremento en

el volumen de sus ventas.
Ademas es importante resaltar que a través deliaapn de estas estrategias se lograra

cumplir con los objetivos de la empresa que est@arainados a satisfacer con todas las

necesidades y expectativas de los clientes.
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6.7.13 PLAN OPERATIVO

ESTRATEGIA

Implementar un plan de publicidad utilizando mediescomunicacion radial para ofertar el

producto al mercado.

PLANES DE ACCION

Seleccionar el medio radial que mayor rating paer dar a conocer el producto a los
clientes.

Buscar agencias publicitarias de radio.

Solicitar proformas presupuestarias para deternsin@osto de la transmision.
Seleccionar los horarios y el nimero de veces er&etseansmitido el anuncio publicitario.
Proporcionar toda la informacion necesaria a laegepublicitaria radial.

Efectuar el contrato con la agencia publicitaria.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Edith Garcés — Gerente Propietaria
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PRESUPUESTO

TABLA N° 14

EMPRESA NUME~RO DE HORARIO VALOR

CUNAS TOTAL

Radio Centro 5 al dia 09:00 a 16:00 200,00

TIEMPO

CUADRO N° 8

2010

MESES SEP. OCT.
ACTIVIDADES

Seleccionar el medio radio de mayor rating.

Buscar agencias publicitarias de radio.

Solicitar proformas presupuestarias.

Seleccionar horarios para su transmision.

Proporcionar toda la informacion necesaria a laeigepublicitaria
Efectuar el contrato con la agencia publicitaria.

ESTRATEGIA

Elaborar tripticos detallando la diversidad de pmtds con precios accesible para

incrementar la afluencia de clientes a la empresa

PLANES DE ACCION

Buscar y seleccionar una empresa publicitaria.
Andlisis de costos previa una proforma.

Brindar la informacién necesaria a la empresa pitalia.
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Escoger el disefio de los tripticos.

Establecer el nUmero de tripticos.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Edith Garcés — Gerente Propietaria

PRESUPUESTO
TABLA N° 15
DETALLE | NUMERO | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
Tripticos 500 0.20 100,00
TIEMPO
CUADRO N° 9
2010
MESES NOV. DIC.
ACTIVIDADES

Buscar y seleccionar una empresa publicitaria.
Andlisis de costos previa una proforma.

Brindar la informacién necesaria a la empresa pitatia.
Escoger el disefio de los tripticos.
Establecer el nUmero de tripticos
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ESTRATEGIA

Brindar un producto de 6ptima calidad a preciogsitdes y que contengan promociones

de ventas con el fin de asegurar la compra deltelie

PLANES DE ACCION

Seleccionar una promocion en venta.

Seleccionar una empresa publicitaria.

Escoger regalos publicitarios tales como: llavecagendarios, fundas, entre otros.
Analizar los costos.

Escoger disefios.

Dar informacion necesaria con el logotipo de la sg.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Edith Garcés — Gerente Propietaria

PRESUPUESTO
TABLA N° 16

DETALLE | NUMERO | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL

Llaveros 1000 0.30 300,00
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TIEMPO
CUADRO N° 10

MESES
ACTIVIDADES

Seleccionar una promocion en venta.
Seleccionar una empresa publicitaria.
Escoger regalos publicitarios.
Analizar los costos.
Escoger disefios.
Dar informacion necesaria con el logotipo de la s,

ESTRATEGIA
Elaborar campafas publicitarias para dar a conelcproducto y a su vez incrementar la

cartera de clientes.

PLANES DE ACCION

Escoger el medio mas adecuado para la realizaeiden @ampafa publicitaria
Seleccionar una empresa de comunicacion a traviéspilensa escrita.
Solicitar una proforma.

Brindar la informacion necesaria.

Escoger el disefio de publicacion.

Establecer los dias de publicacion.

AREA RESPONSABLE

Gerencia
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RESPONSABLE

Ing. Edith Garcés - Gerente Propietaria

PRESUPUESTO
TABLA N° 17
EMPRESA NUMERO DE DIAS VALOR VALOR TOTAL
ANUNCIOS UNITARIO
Heraldo 6 6 41,66 250,00
TIEMPO
CUADRO N° 11
2011
MESES MAR. ABR.
ACTIVIDADES

Escoger el medio mas adecuado.
Seleccionar una empresa de comunicacion a traviéspidensa

escrita.

Solicitar una proforma.

Brindar la informacién necesaria.
Escoger el disefio de publicacion.
Establecer los dias de publicacion.
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6.7.14 PLAN OPERATIVO DE PUBLICIDAD

CUADRO N° 12

ESTRATEGIAS OBJETIVOS ACTIVIDADES RECURSOS TIEMPO RESPONSABLES
Implementar un plan de utilizando medios feSeleccionar los medios de Seleccionar la agencia publicitaria para |la Humanos Del 01 de Septiembre gl Gerente Propietaria
comunicacion radial. comunicacion mag transmisién de las cufias comerciales enfocadas a  Materiales 30 de Octubre del 2010 Ing. en Disefio Grafico
adecuados para aumentarofertar el producto a los clientes. Tecnolbgicos
nuestros clientes. Econdmicos
Elaborar tripticos detallando la diversidad geDetallar toda la informaciénl Disefiar tripticos con previa contratacion de yna Humanos Del 03 Noviembre al 31 Gerente Propietaria
productos con precios accesibles. necesaria para captar masagencia publicitaria con el propdésito de captar mas Materiales de Diciembre del 2010 Ing. en Disefio Grafico
mercado e incrementar las clientes a la empresa. Tecnoldgicos
ventas. Econdmicos
Realizar promociones de ventas con el fin |[d®eterminar las diferentes Seleccionar estrategias adecuadas de promocign de  Humanos Del 04 de Enero al 27 d¢ Gerente Propietaria
asegurar la compra al cliente. herramientas de promocién ventas con la finalidad de incrementar la carterg d Materiales Febrero del 2011 Ing. en Disefio Gréafico
para motivar al cliente @ clientes a la empresa. Tecnolbgicos
inducir a la compra. Econdémicos
Efectuar campafias publicitarias para da | Detallar los aspectc | Seleccinar estrategias de publicidad mediante Humano Del C1 de Marzo al 30d Gerente Propietat
conocer el producto y a su vez incrementar| laobresalientes del producto prensa escrita para difundir anuncios publicitarios Materiales Abril Ing. en Disefio Gréafico
cartera de clientes. para brindar confiabilidad a| Tecnolbgicos
cliente al momento de que Econémicos
adquiere el producto.
Administracion de la Propuesta Supervisar que laGontrolar 'y supervisar que las estrategjas Humanos Del 02 de Mayo al 31 dg
estrategias publicitaria$ publicitarias den resultados satisfactorios pard la Materiales Junio del 2011 Gerente Propietaria
cumplan con los objetivos y empresa. Tecnoldgicos
metas propuestas Econdémicos
Evaluacién Determinar el nivel de| Efectuar una investigacion de campo mediante Humanos Del 01 de Octubre al 3(
aceptacién en el mercadp encuestar para determinar si las estrategias Materiales de Diciembre del 2011
con la aplicacion de aplicadas satisface con las diversas necesidad¢s de Tecnolégicos Gerente Propietaria
estrategias de publicidad los clientes y a su vez permite incrementar| el Econémicos

adecuadas.

volumen de ventas de la empresa.
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6.8 ADMINISTRACION

La administracion de la propuesta seré realizad&lp8erente de la empresa el mismo que
llevara un control y registro de todas las estiageque se van a aplicar de acuerdo a un

cronograma de actividades con ello se pretendezdc#os objetivos y metas planteadas.

La funcion principal del gerente esta encaminagaeatodas las estrategias publicitarias se
cumplan a cabalidad y en el tiempo previsto, estmtira brindar un servicio de calidad y

satisfacer las diversas necesidades y expectake/bs clientes.
Ademas con la aplicacion de estrategias publiesaaidecuadas la empresa obtendra mayor

posicionamiento en el mercado competitivo y a sa generar un incremento en el

volumen de sus ventas.
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

La evaluacién de la propuesta se lo realizara tradastre con el propdsito de evaluar que

las estrategias planteadas den resultados satistactiue beneficien a la empresa.

CUADRO N° 13

PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION
¢, Quiénes solicitan evaluar? Gerente propietarla dmpresa
¢Por qué evaluar? Para determinar si las estrategian

dando resultados satisfactorios para la

empresa.

¢Para qué evaluar? Para lograr una mayor partiéipaa

el mercado e incrementar el volumen

de ventas.
¢, Qué evaluar? Estrategias Publicitarias.
¢ Quién evalua? Gerente Propietaria de la empresa,.
¢,Cuando evaluar? Cada tres meses.
¢,Como evaluar? Proceso Metodoldgico.
¢, Con que evaluar? Mediante una investigacion de@am

y encuestas a los clientes.

89



BIBLIOGRAFIA

ARENS, W. (2003)Publicidad Séptima edicién. Pearson Prentice Hall. México.

ALFARO, T. (1994).El Marketing como Arma Competitiv&ditorial Mc Graw Hill.
Madrid

INIESTA, L. (2004).Diccionario de Marketing y Publicidadeditorial Ediciones Gestion
2000. Barcelona

KOONTZ, H. (2004) Administracion Editorial Mc Graw Hill. México.

KOTLER, P. y ARMSTRONG, G. (200:Marketing 11lva Edicion .Editorial Pearson

Educacion. México

KOTLER, P. y Otros. (2005MarketinglOma Edicién. Editorial. Pearson Prentice Hall

Educacion. Espafia.

KOTLER, P. y KELLER, K. (2006)Direccion de Marketing 20va Edicién. Pearson

Prentice Hall. México.

PUJOL B. (2003)Diccionario de MarketingEditorial Prentice Hall. México.

STANTON, W. y Otros. (2007)}-undamentos del Marketind4va Edicion. Editorial Mc

Graw-Hill. México.

WELLS, W. y Otros. (2007). Publicidad PrincipiosBRractica. 7ma Edicion. Pearson

Educacion. México.

90



DIRECCIONES ELECTRONICAS

http://www.mitecnologico.com/Main/Definicion- Corues Basicos
http://webs.uvigo.es
http://www.monografias.com/trabajos14/public-progadga/public-propaganda.shtml
http://es.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler
http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_dentas
http://gestiopolis.definicion_ventas.html

http://www.anuncios-radio.com/web/ noticias/ plamlicitario.html
http://www.promonegocios.net/publicidad/tipos-medammunicacion.html
http://definicion.de/mercadotecnia/com

http://www.fonaes.gob.mx/pdf/capacitacion/plan_dmtas.pdf

91



ANEXO N° 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario No......

ENCUESTA SOBRE LAS ESTRATEGIAS DE PUBLIDAD Y SU INDENCIA
EN EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA EMPRESA GCONFECCIONES
‘DABRYSA” DE LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO:

Determinar las diversas debilidades en cuantgpaliéicidad existente, con el propdsito de
aplicar estrategias de publicidad que permitanakmento en el volumen de ventas.

INSTRUCCIONES:

Distinguidos Clientes:

Lea detenidamente las preguntas y sefiale con wma$ola opcion de cada una ellas, sus

respuestas son muy importantes para alcanzar awdgétivo

Gracias por su colaboracién



1. ¢Considera usted que la aplicacion de estratggiblicitarias influye en el volumen de
ventas de la empresa?

11Si [
12No ()

2. ¢Cree usted que la Empresa de Confecciones $2afpjica estrategias de publicidad en
los diferentes medios de comunicacion?

21Si (O
22No ()

3. ¢Para la aplicacion de estrategias de publicisiadué medios de comunicacion cree

usted que tendra mayor acogida por los consumidores

3.1 Television )
3.2 Radio )
3.3 Prensa ()

3.4 Vallas Publicitarias ]

4. (En qué medios de comunicacién se informa udéedos productos que oferta la
empresa?
4.1 Television
4.2 Radio

4.3 Prensa
4.4 Otros

JooU



5. ¢Qué aspecto considera usted que es primordialomento que se adquiere un

producto?

5.1 Producto )
5.2 Precio )
5.3 Plaza )
5.4 Promocion ]

6. ¢ Al momento de su compra en que se fija usted?

6.1 Precio )
6.2 Calidad ()
6.3 Presentacion )

7. ¢En qué necesidad se fundamenta usted al mondentadquirir un determinado
producto?

7.1 Beneficio Individual ()

7.2 Confianza Personal (]

7.3 Aceptacion Social ]

8. ¢ Qué descuentos considera usted que se deblerda para incrementar las ventas?
8.1 Descuento en efectivo ()

8.2 Descuento por cantidad )
8.3 Descuento por temporada )



9. ¢ De los siguientes factores cual considera ugtedyudaria a incrementar las ventas?

9.1 Publicidad )
9.2 Descuentos ]
9.3 Formas de pago )
9.4 Diversidad de productos )
9.5 Valor Agregado ]

10. ¢ Considera que los precios de la Empresa dee€iones Dabrysa son competitivos
en el mercado?

10.1 Si ()
10.2 No
)

Nombre del encuestador: ..........cccoovevninn...



ANEXO N° 2

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

SECCION,

GERENTE
SECCION SECCION
SECCION SECCION
CUADRO DE REFEFENCIAS
REFERENCIA ELABORADO | APROBADO FECHA
L = Antoridad o X ; . I
Cristina Ezpin Ing. Edith Agosto/2010

tl = Anxiliar
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ANEXO N°3

FOTOGRAFIAS

CHAMBRAS

AJUAR DE BEBE




CONJUNTOS DE BEBE

CAMISETAS DE NINO




MONITOS PARA BEBE

CONJUNTO DE TELA PARA BEBE




ROPA DE BEBE

DVD PARA BEBE




