INTRODUCCION

Se desarrolla la investigacion debido a que etstigador tiene el interés de conocer
las diferentes falencias que tiene la EmpresaatéeCciones “EDUTEX”, debido a la

carencia de Estrategias Publicitarias, las mismiasagorten a tener un crecimiento en
Ventas, ya que debido a este problema provoca guEnipresa tenga una baja

Participacion de Mercado y al mismo tiempo pocaeaitia de clientes.

El presente trabajo de investigacion contiene, apitDlo | estudio del problema,
contextualizacion, analisis critico, prognosis mponando su justificacion,

delimitacion y formulacion de los objetivos tanengral y especifico.

En el Capitulo Il se detalla el Marco Tedrico, elstmo que basandose en los
antecedentes investigativos, servira como instrtioneara analizar e interpretar los
resultados obtenidos, en investigaciones realizadi@siormente y orientar la ejecucion

de la propuesta.

La Metodologia de la investigacion se puntualizaek&apitulo lll, estableciendo la

modalidad y los tipos de la investigacion, tomaodmo referencia la poblacion para el
calculo de la muestra, también se desarrolla lagicges de operacionalizacion de
variables, estableciendo un Plan de recoleccida ttdormacion que ayude a tener mas
claro el problema, objeto de estudio, ya que meelitan informacion recolectada se

podra dar solucion al problema en estudio.

En el Capitulo IV detallamos el Analisis e Intefaicion de los Resultados de las
encuestas realizadas a los clientes internos yn@genediante el cuestionario que es el
instrumento de recoleccion de informacion, con italidad de escoger y disefar
Estrategias Publicitarias adecuadas que permitamplauel objetivo general de la

presente investigacion.



En el Capitulo V luego de analizar los datos oblerde las encuestas, procedemos a
determinar las conclusiones y recomendaciones glamamplimiento de los objetivos
propuestos, con el fin de escoger las Estrategiddutblicidad de mas impacto, mismas

que serviran para disefar la propuesta de solatiproblema en estudio.

El Capitulo VI contiene la Propuesta puesto que iambel todo el proceso de
investigacion se establece desarrollar un AnaligsFactibilidad para conocer los
diferentes entornos en los que la Empresa de Coofexs EDUTEX se desenvuelve, se
detalla también un respectivo Analisis de la Engres el que se desarrolla un analisis
FODA para poder determinar estratégicamente sofii@a como: Misidn, Vision,
Valores y Politicas que se debe cumplir en la Esgréambién determinamos el
Macroambiente realizara un aporte fundamental pes@alecer ante la competencia y
finalmente la aplicacion del Plan de Marketing,etrual se determina las Estrategias
de Publicidad adecuadas, realizando también laigo®yaluacion y el impacto que
generara cada estrategia, conociendo asi la fataidiy resultados que se obtendra al

aplicar el Plan de Marketing propuesto.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1 TEMA

Las Estrategias de Publicidad y su incidencia &n Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX” de la ciudad de Ambato.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

¢,Como incide la falta de Estrategias de Publicidladas Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX"?

1.2.1 Contextualizacion

Los inicios de la industria textil ecuatoriana smota a la época de la Colonia, cuando

la lana de la oveja era utilizada en los obrajeadd se fabricaban tejidos; las pequefas
y medianas Empresas textiles que aparecieron postente se dedicaron al



procesamiento de lana. En inicios del siglo XX s&oduce el algoddn, siendo la

década de 1950 cuando se consolid¢ la utilizackoesth fibra.

Hoy en dia, la industria textil ecuatoriana fabpecaductos provenientes de todo tipo de
fibras, siendo la mas utilizada el algodén, elgsibr, el nylon, los acrilicos, la lana y la
seda. El sector textil genera varias plazas deemjitecto en el pais, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de wimaa segun estimaciones de la
Asociacion de Industrias Textiles en el Ecuadoedddor de 50.000 personas laboran

en Empresas Textiles y mas de 200.000 lo hacereatidmente.

A lo largo del tiempo las diversas Empresas dedisadla actividad textil ubican sus
instalaciones en las diferentes ciudades del pamsocson: Pichincha, Imbabura,

Tungurahua, Azuay y Guayas.

Lamentablemente la industria textil ha sido afeztpdr graves problemas como son el
contrabando y la invasion de productos proveniedeShina.

En la actualidad, se esta empezando a valorar@dBg sobre todo en las PYMES, los
beneficios que le suponen a la Empresa, el cootarbstrategias de Publicidad. Los
rapidos cambios que se producen en el Mercaddlggada de las nuevas tecnologias
estan obligando, en un principio, a realizarlo denfh mas bien forzada; sera con el
transcurso del tiempo cuando nos demos cuentasdeUdliples ventajas que produce la

Planificacién de las diferentes variables del Mtrkg

Empresas dedicadas a la comercializacion en eltartitil, se desenvuelven en un
Mercado altamente competitivo, es por ello, quecahplicar Estrategias de Publicidad,
provocaria una disminucion en las Ventas, por estén las Empresas deben estar
innovando sus Estrategias Publicitarias debidontdreo cambiante y a las exigencias
de sus clientes. Las Empresas textiles han ineertid la adquisicion de nueva
maquinaria con la finalidad de ser mas competitii@s Estrategias de Publicidad
moldean las acciones que la Empresa tenga, ya gdeunte ellas la Empresa alcanzara

a cumplir sus objetivos.



En la provincia de Tungurahua una de las grandesidbeles del sector es la carencia
de Publicidad, las pequefias y medianas Empresalsajue mas han sufrido de la
falta de Estrategias Publicitarias, mismas quetapaal crecimiento en rentabilidad y
en posicionamiento dentro del Mercado, debido actrencia de buenos centros de
formacion, las Empresas pequefias y los familianesl@as que mas han sufrido de la
falta de centros de capacitacion, ya que la inpdatad de dirigir recursos econémicos
a esa finalidad, en las que sus administradoresopigiarios no han optado por la
utilizacion de Estrategias de Publicidad las gperten a incrementar sus Ventas y por

ende su rentabilidad.

La Empresa EDUTEX de la ciudad de Ambato, se dedicda confeccion y
comercializacion de ropa deportiva para damas,lleabs y nifios utilizando materia
prima nacional y extranjera, el volumen de Ventames es de $ 9.500 dolares, de
diferentes productos que oferta la Empresa como: sorformes deportivos,

calentadores y camisetas, las Ventas se lo realizaregion Sierra y Oriente.

1.2.2 Andlisis Critico

El desconocimiento de las ventajas de la aplicad@&strategias de Publicidad, y a su
vez la falta de presupuesto destinada a una idwversn Publicidad provoca un

desconocimiento por parte de los clientes de lfesatites productos que esta ofertando
la Empresa, hay que tomar muy en cuenta que lagsté&gas de Publicidad son una
herramienta basica de gestidon, que debe utilizir Eompresa orientada al Mercado que

quiera ser competitiva.

La carencia de Estrategias de Publicidad indugeagbaja Participacion en el Mercado,
por ende conlleva a una disminucidbn en Ventas ysiona una pérdida de
competitividad en un Mercado globalizado, tomandoceenta que hoy en dia no es
suficiente tener ideas brillantes, las Estratede®ublicidad que vayan a ser aplicadas
hay que Planificarlas, organizarlas, implementaylasntrolarlas, para de esta manera,

incrementar las posibilidades de éxito y que la E&sg sea mas competitiva.



La falta de un Departamento Administrativo, y al contar con un Manual de
Funciones, el que esté encaminado a la designa@olos diferentes cargos en la
Empresa para un desempeiio laboral eficiente, tem® consecuencia una estructura
Organizacional inadecuada, debido a estas cirquriaea provoca que la
Administracion en la Organizacion sea deficientestrasando los objetivos

Empresariales y tiende a que la Empresa sea meodiscgtiva y competitiva.

1.2.3 Prognosis

La Empresa de Confecciones EDUTEX al no aplicarcaggamente Estrategias
Publicitarias esta retrasandose al desarrollo Esapad y perderia competitividad en el
Mercado, otorgando una ventaja a las demas Empmpsase dedican a la misma
actividad comercial, por lo mismo provoca una dismion en el volumen de Ventas, y
a su vez la Empresa tiene una baja Participaciqrergeria posicionamiento en el
Mercado textil, al no contar con un presupuestegie destinado para la aplicacion de
dichas Estrategias Publicidad , daria origen aldiga de clientes, ya que no tendria
conocimiento de la Empresa y por ende de los ptoduge esté ofertando al Mercado,

provocando una baja rentabilidad y productividad.

Hay que tomar muy en cuenta que las Ventas sartmrde ser en todas las Empresas
es por ello que, sin la debida Planificacién dedisgias Publicitarias, las mismas que
ayuden a posicionar la Empresa, ocasiona un akgaide fracaso o amplio desperdicio
de recursos y esfuerzos para cumplir sus objeEvogresariales.

Las Estrategias Publicitarias, proporcionan un#&nislara, del objetivo final y de lo
gue se quiere conseguir en el camino hacia la radéayez informa con detalle sobre la
situacion y posicionamiento que se esté atravesandd transcurso del tiempo, es por
ello, que al no disefiar un Plan de Marketing misgme ayude al aumento del volumen
de Ventas, la Empresa no podria seguir desempefsrsdactividades comerciales en

un entorno altamente competitivo.



1.2.4 Formulacién del Problema

¢,Como incide la falta de Estrategias de Publicidiadas Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX"?

1.2.5 Interrogantes

¢La carencia de Estrategias de Publicidad influyeelevolumen de Ventas de la

Empresa de Confecciones EDUTEX?

¢La inadecuada segmentacion de Mercado incide emlemen de Ventas de la

Empresa de Confecciones EDUTEX?

¢ La falta de una Estructura Organizacional provwotaecremento en el volumen de

Ventas?

1.2.6 Delimitacién del objeto de investigacion

Limite de Contenido

Campo: Mercadotecnia

Area:  Promocién

Aspecto: Estrategias de Publicidad

Limite Espacial: La Empresa de Confecciones “EDUTEMe la ciudad Ambato se

encuentra ubicada en las calles Darquea y 5 de.Juni

Limite Temporal: Enero - Agosto 2010



Unidades de Observacion: Clientes Internos y GleriExternos de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX” de la ciudad de Ambato.

1.3 JUSTIFICACION

Con la presente investigacion se profundizara mbcioniento y a la vez se mejorara las
habilidades y destrezas para dar solucion a la f#t Estrategias Publicitarias en la
Empresa, esto aportara hacia una actitud de caheldims administradores, con el fin de
no cometer los mismos errores en el futuro, al migiempo llenara los vacios
académicos, que pudieran existir no solo a nivefegional sino también a nivel
personal, ya que se adentrara en la realidad Bmfaesa y tratara en lo posible de dar

solucion al problema objeto de investigacion.

A través de la aplicacion de Estrategias de Pualitila Empresa de Confecciones
EDUTEX incrementara el volumen de Ventas, lograiesher un alto posicionamiento y
Participacion en el Mercado, satisfaciendo las rda® necesidades de acuerdo a las

exigencias de sus clientes.

Gracias a esta investigacion se podra elevar lasageen la Empresa de Confecciones
“EDUTEX”, ya que se pondra a consideracion Estiagege Publicidad mismas que
aporten a mejorar el volumen de Ventas y produddiyj por ende la Empresa tendra
mayor rentabilidad en un Mercado altamente competit

La presente investigacion tendra un impacto pasitpa que mediante los productos y
servicios que oferta la Empresa, satisface neadssdde sus clientes; por lo que se
sentiran motivados a adquirir el producto y astr@presa incrementara el volumen de

Ventas, aportando al desarrollo y crecimiento caraken el sector textil.

Es factible, puesto que se cuenta con el tiempicienfe para la investigacion, existe
problema objeto de estudio, la disponibilidad parte del recurso humano, la

accesibilidad a la informacion requerida, ademastarnos con una asesoria



especializada y el recurso econémico indispensgidea la investigacion. La
predisposicion para cumplir esta labor que sin daldana es el pilar fundamental en

toda investigacion.

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Determinar Estrategias de Publicidad, medianteapgéicacion de encuestas para

incrementar el volumen de Ventas de la Empres@aidecciones “EDUTEX” de la

ciudad de Ambato.

1.4.2 Objetivos Especificos

Identificar las falencias de Publicidad, mediante unvestigacion de campo, para

conocer la situacion actual que esta atravesandmfaesa.

Proponer Estrategias Publicitarias aplicando utissa& ODA para mejorar el volumen
de Ventas de la Empresa de Confecciones “EDUTEXad&udad de Ambato.

Analizar Estrategias de Publicidad utilizando logdins de comunicacion para
incrementar el volumen de Ventas de la EmpresaatdeCciones “EDUTEX” de la
ciudad de Ambato.



CAPITULO I
2. MARCO TEORICO
2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS
CUNUHAY, A. NAVARRETE, T. (2008)Plan de Marketing Para Incrementar El
Nivel De Ventas En La Empresa Lubrirepuestos Elrdshde la Ciudad de Latacunga
Provincia de CotopaxiUniversidad Tecnoldgica Indoamérica.
Objetivo General
Elaborar un Plan de Marketing para incrementarietlrde Ventas en la Empresa
Lubrirepuestos El ahorro de la ciudad de Latacurdgtificar las deficiencias
existentes.

Objetivos especificos

1.- Realizar un diagnostico actual de atenciorieht® de la Empresa “Lubrirepuestos

El Ahorro” en la provincia de Cotopaxi para ideiotif las deficiencias existentes.
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2.- Analizar los segmentos de Mercado para ideatifque segmento la Empresa va a

captar y que Plan Estratégico formulan para laavdatlubricantes

3.- Establecer Estrategias de Marketing que ayad&n Empresa “Lubrirepuestos El
Ahorro” a posicionarse en el Mercado.

Conclusiones

1.- Con la ayuda del Plan de Marketing, se poddizar los segmentos de Mercado,
los objetivos para trabajar en la Empresa y Egfiadeque ayuden a posicionarse a la

Empresa en el Mercado.

2.- La Empresa debe contar con este instrumerfia, ge que todo el personal pueda
tener un conocimiento adecuado de la realizacidrirdleajo con espiritu de grupo y

cumplimiento correcto de los objetivos de la Emares
3.- El Plan de Marketing se constituye en una h@eata que permitira el analisis de
cada uno de los servicios que esta Empresa bricoastituyéndose asi en un

instrumento de facil comprension y aplicacion.

4.- Gracias a la implementacion del Plan de Mankeéin la Empresa “Lubrirepuestos

El Ahorro” se lograra incrementar el nivel de Vende la misma.
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FIALLOS, K. IZQUIERDO, D. (2008)Plan Anual De Marketing Para La Venta De
Accesorios Automotrices De La Empresa Elasto S.4toQEcuador. Universidad
Tecnologica Indoamérica.

Objetivo General

Realizar un Plan de Marketing anual para la vemtaactesorios automotrices de la

Empresa Elasto.

Objetivo Especifico

1.- Identificar las fuerzas macro ambientales diamo de los accesorios que produce

y / o Elasto.

2.- Describir los principales competidores pargigpresa dentro de esta rama.

3.- Describir los Mercados potenciales y realepdadiucto “accesorios automotrices”
4.- Definir el target para el producto “accesoaasomotrices”

5.- Disefiar una Estrategia de Marketing para elyorto accesorios automotrices.
Conclusiones

1.- El Mercado de accesorios automotrices estaemingiento, debido al incremento de
la produccion nacional de vehiculos a través detaambladoras, para la venta interna
y exportacion, asi como la importacion de autosdge@mos en otros paises. Este

conocimiento se ha venido dando debido a la daleidn vigente en el Ecuador como

moneda propicia.
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2.- A pesar del desarrollo del Mercado la produtdoal de Accesorios es limitada, y
los comercializadores de accesorios automotricesrsen la necesidad de abastecer de

inventarios con importaciones.

3.- Elasto con la venta de accesorios automotacgavés de las ensambladoras, los
concesionarios y el fitment Center garantizara &tiépacion en el Mercado y

alcanzara la meta de Ventas presupuestadas y racapeapital a corto plazo.

RODRIGUEZ, L. (2009). Propuesta de Estrategias de Marketing para la
comercializacién eficiente del producto de lagfesa de calzado LIWI para la zona
Central del paisFacultad de Ciencias Administrativas de la Uniniaxd Técnica de
Ambato.

Objetivos
1. Determinar que Estrategias de Marketing perénita comercializacion de los

productos del Calzado LIWI en la zona centro dé.pa

2. Determinar la estructura del Plan de Marketirgrap conocer el Mercado,
competidores y los cambios del sector.

3. Establecer Estrategias que permitan definméaza de Ventas.

Conclusiones

1. En la Empresa no se ha establecido Estrategiddagketing, que promueva el alto
volumen de Ventas, por tanto la imagen de la maccae encuentra adecuadamente

posicionada, lo que afecta a la inversion y ardatalidad.

2. No existe en la Empresa, una Estructura Orgeioizal, formalizada, que fomente un

direccionamiento comercial integral y por tantoVasitas son limitadas.
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3. La comercializacion del producto en el Mercadofeomenta una relacion con los

clientes de fidelizacion generando poca Particgaen el entorno.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

La presente investigacion estara determinada thdaradigma Critico Propositivo que

se basa en las siguientes fundamentaciones:

La investigacién requiere fundamentos con dif@emuntos de vista que orienten el
camino de la investigacion, por lo que es necesamer presente la realidad que
atraviesa la Empresa de Confecciones “EDUTEX” deilidad de Ambato ya que es
muy compleja y que a su vez requiere cambios tegeque modifiquen su situacion.
La realidad es Unica, que se puede manipular, debéner en cuenta que vivimos en
un mundo cambiante y dinamico, es por ello, pogue nuestra investigacion debe

siempre acercarse a la realidad que nos hallamos.

El conocimiento de la realidad se inscribe en dbgue epistemoldgico, donde nos
ayuda a conceptualizar las variables, aportandecoabcimiento de los diferentes
factores que perjudican a la Empresa. Esto hacdidamque un texto no sea
considerado como una suma de conceptos, sino comoad de significados que
permitan comprender un objeto de estudio y a lanesz ayude a Plantear alternativas

de solucion.

Toda investigacion esté influenciada por valordsineestigador, es por ello que tendra
que separar: lo politico, lo religioso, lo cultyrah donde estara ubicado el problema
para poder interpretar la realidad, ya que todosenemos los mismos principios y

todos podemos pensar, actuar expresarnos difeeette demas, esto tenemos que
distinguir en la Organizacion, ya que las Estra®gle Publicidad tienen enfoque e

impacto hacia el Mercado que esté enfocado.
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La construccion del conocimiento se hace a traeda thvestigacion, basandonos en la
investigacion exploratoria, en donde lograremdddicipacion de los sujetos, a través
de técnicas e instrumentos de recoleccion de irgoldn como las encuestas o
entrevistas o que nos compromete a la busquadaupa mejor calidad de vida del ser
humano y una transformacion positiva de nuestréedad. Mediante la aplicacién de
las Estrategias Publicitarias, se podra dar satugioroblema existente en la Empresa,
por lo mismo que ayudara a que el volumen de Vdptaga un crecimiento y a su vez

la Empresa tendra una alta Participacion en el dtlerd extil.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

La presente investigacion se respalda en la Legrticg del consumidor en los Art. 28
y Art.29.

Articulo 28°.- Comete infraccion a las disposiceme esta ley el que, a sabiendas o
debiendo saberlo y a través de cualquier tipo desaje publicitario induce a error o

engafio respecto de:

a. Los componentes del producto y el porcentaje ercqoeurren;

b. La idoneidad del bien o servicio para los fines s@gretende satisfacer y que haya
sido atribuida en forma explicita por el anunciante

c. Las caracteristicas relevantes del bien o serdegiacadas por el anunciante o que
deban ser proporcionadas de acuerdo a las normafodeacion comercial;

d. El precio del bien o la tarifa del servicio, sunfar de pago y el costo del crédito en
su caso, en conformidad a la normas vigentes;

e. Las condiciones en que opera la garantia, y

f. Su condicién de no producir dafio al medio ambieatie, calidad de vida y de ser

reciclable o reutilizable.

Articulo 29°.- El que estando obligado a rotulss llenes o servicios que produzca,
expenda o preste, no lo hiciere, o faltare a lalagren la rotulacion, la ocultare o

alterare, sera sancionado con multa de cinco aeima unidades tributarias mensuales
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Formulacion del Problema

¢,Cémo incide la falta de Estrategias de Publicidadas Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX"?

Variable Independiente X = Estrategias de Ridad

Variable Dependiente Y = Ventas
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VARIABLE DEPENDIENTE

GRAFICO N°2
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DEFINICION DE CATEGORIAS

ADMINISTRACION

La Administracién también conocida como Adminisibacde Empresas es la ciencia
social, técnica y arte que se ocupa de la Planifica organizacion, direccion y control
de los recursos (humanos, financieros, materiédesoldgicos, el conocimiento, etc.)
de la Organizacion, con el fin de obtener el maximeaeficio posible; este beneficio
puede ser econdmico o social, dependiendo estoodefihes que persiga la

Organizacion.

MARKETING

Es el conjunto de actividades destinadas a logar, beneficio, la satisfaccion del

consumidor mediante un producto o servicio.

Marketing es un proceso social y administrativo iaxe@ el cual individuos y grupos
obtienen lo que necesitan y desean a través dedaién y el intercambio de productos

y de valor con otros grupos e individuos.

El Marketing mas que ninguna otra funcién de negse ocupa de los clientes. Es la
Administracion de relaciones perdurables con lentds. La doble meta del Marketing
es atraer nuevos clientes al prometer un valorrgupg conservar y aumentar a los

Clientes Actuales mediante la entrega de satisfacci

PLANEACION ESTRATEGICA DE MARKETING
Es un proceso en el que la Empresa detecta lagiomades del Mercado, establece su

posicién en el mismo elabora los Planes y los otmtpara poder llevar a cabo los
diferentes objetivos.
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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

El Plan Estratégico de Marketing es un documentoitesque incluye una estructura
compuesta por: un analisis de la situacion, losetolgjs de Marketing, el

posicionamiento y la ventaja diferencial, la dgs@dn de los Mercados meta hacia los
que se dirigiran los programas de Marketing, edfitisde la mezcla de Marketing y los
instrumentos que permitirdn la evaluacion y contohstante de cada operacion

Planificada.

El Plan de Marketing es una herramienta de gesiidria que se determina los pasos a

seguir, las metodologias y tiempos para alcanzas ahjetivos determinados.
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

Las Estrategias de Publicidad es una forma destiaadifundir o informar al pablico
sobre un bien o servicio a través de los mediosameunicacién con el objetivo de
motivar al cliente hacia una accion de consumo.

TIPOS DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO

Consiste en la concepcion del mismo y de su imagenel fin de darle un sitio
determinado en el espiritu del consumidor frenteoteds productos o marcas
competidoras. Para realizar el posicionamiento xgeeel conocimiento de las
necesidades de los Clientes Potenciales.

POSICIONAMIENTO ANALITICO

En fijar exactamente el posicionamiento actualgpsee nuestra compafia. Consiste en

analizar, de manera interna, nuestra identidadocatipa, examinando nuestra mision,
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vision, cultura, objetivos y atributos a proyectsr;de manera externa, la imagen
percibida por los grupos de interés, la imagenadeoimpetencia y los atributos mas
valorados por el publico objetivo al que nos dirigs, con el fin de conocer cual podria

ser el posicionamiento ideal.

POSICIONAMIENTO ESTRATEGICO

En esta fase, la direccién decide con los resudtatdenidos en el Posicionamiento
Analitico, unos atributos y unos objetivos a pagremarcha, una estrategia de mensaje,
una estrategia de medios y un Plan de acciongsdsiet ejecutar para poner en marcha
dicho Posicionamiento.

ESTRATEGIAS PROMOCIONALES

Las Estrategias Promocionales cubren una ampliadaat de incentivos para el corto
plazo cupones, premios, concursos, descuentos, dimyoes estimular a los
consumidores, al comercio y a los vendedores geofaia compania.

CUPONES

Es un derecho a una reduccion del precio de ventmgbroducto o servicio. En general

es un monto fijo en valor absoluto, casi siemprdiaaro.

SORTEOS

Son aquellos donde se requiere de la habilidagatékipante o bien de su suerte. Para

participar el concursante debe en algunos caseditairuna prueba de la compra.
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ESTRATEGIAS DE FIDELIZACION

Las Estrategias de Fidelizacion tratan de retenkas a&consumidores del producto, y
mantener su fidelidad de compra y consumo. Es,degrar un Mercado cautivo, que

garantice las Ventas futuras con las corresporebentoluciones de precio.

GESTION DE LOS CLIENTES

Esto implica poseer un profundo conocimiento de logsmos a través de
investigaciones comerciales (como es el caso denlagestas). Todo esto a los fines de
identificar los clientes mas rentables, los cudkdsen ser el objeto de nuestra Estrategia
de Fidelizacion.

SATISFACCION DE LOS CLIENTES

Esta satisfaccion depende de la comparacion gqukzareeada cliente entre las

expectativas que tenia antes de consumir y la pedepost-compra.

ETAPAS DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD

PROMOCION DEL PRODUCTO

Mediante la cual se empefia en demostrar que ebnueducto es mejor, el mas util,
funcional y satisfactorio. Es la fase inicial dedfuerzo publicitario para aquellos
productos nuevos o que no han alcanzado el nivial demanda estimada.

COMPETITIVA

Se logra cuando la demanda y utilidad del prodsetba reconocido pero, sin embargo,
falta comprobar si es superior a la competencia.
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RETENCION DE IMAGEN

Se logra cuando el producto ha conquistado unamgareatisfactoria y sin embargo, es
necesario sostener la camparfa publicitara quengasta imagen del producto y de la

Empresa, recorddndole a los consumidores las beadta producto.

MEDIOS PUBLICITARIOS

TELEVISION

La television es actualmente el principal medialdesion publicitaria, son numerosas
las técnicas especificas que se han desarrolladolpaelevision, el factor clave para
qgue este hecho se produjese es simple, la televesdcapaz de dar imagen, texto,
sonido y movimiento a un anuncio y sobre todo edatar de realidad que se le pueden

dar a las cosas en television.

Se emplea en productos o servicios de alto cons8mdiene que tomar en cuenta que
aqui los anuncios deben ser espontaneos y cognificaido que se capte rapidamente.

SPOT

Formato estandar de Publicidad en tv. Podemosidefecomo una pelicula de corta

duracién, que por lo general tiene una duraciod(da 30 segundos.
PUBLIREPORTAJE
Son peliculas de corta duracion, entre 1 y 3 ms)uém los que se describen, en un

estilo informativo y cultural, diversos aspectotac®nados con una Empresa o con

algun producto.
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RADIO

La radio fue el medio tradicional de comunicaci@tedor a la television, pero continua
teniendo un elevado indice de audiencia, con lolagi&mpresas usan este medio para
hacer sus Campafias Publicitarias. El anuncio de,rédne la limitacion de que es
exclusivamente sonoro, con lo que el mensaje de sambinar con una musica acorde

con la intencion del anuncio.

El valor comercial que tiene la radio como facterifluencia se basa no sélo en hacer
conocer las caracteristicas y las cualidades derdetado producto o servicio sino en
que este conocimiento sea compartido con miles lgsnde oyentes tanto a nivel

regional como a nivel nacional.

CUNAS

Es un anuncio basado en frases preparadas y esfaBlgreviamente, se denomina
copy. Normalmente van acompafadas de ritmo musibahda sonora, que en algunos
casos cuando es corporativa, se denomina Jingbeialase va repitiendo siguiendo los

parametros establecidos en la Planificacion.

PATROCINADOS

Son emisiones habituales de las distintas emisq@aispcinadas por una marca 0

Empresa.
VALLAS
Es toda Publicidad en forma de cartel o anunciokdeacion o estructura fisica fija, con

producciones pintadas o impresas en papel, quetrandstras, textos, figuras, objetos,
simbolos y logotipos- destinados a permanecewsta del publico para promover por
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medio de la Publicidad el conocimiento, la ventgpamuctos, de bienes de consumo y

de servicio.

MUPIS

Son paneles verticales, luminosos instalados eadasas, muy cercas del peaton y del

conductor, suelen gustar por su creatividad y adgruaden tener una segunda funcion.

MARQUESINAS

Suelen estar bien aceptadas por el publico objediebido a su segunda utilidad
(Publicidad y dar descanso en las paradas de agsfyueden estar retro iluminadas y

ofrecen un gran espacio publicitario.

PRENSA

Publicidad en prensa, son mensajes pagados pougmcedor y que tienen fines de
persuasion e induccién a comportamientos de cor§@dlama Publicidad en prensa a
las Campafias Promocionales que utilizan mediogt@s@omo periodicos, revistas o

internet.

REVISTAS

Después de la prensa, la revista estd en un sedugdo de importancia. Tiene la

particularidad que impacta a la audiencia y swaild vida es mas largo que el de los

periodicos, siempre se mira con mas agrado loscarsian las revistas.
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CATALOGOS

En términos generales un catalogo es una listanad#eo clasificada que se hara sobre
cualquier tipo de objetos (monedas, bienes a ltayelocumentos, entre otros) o en su
defecto personas y también catalogo sera aqualmongle publicaciones u objetos que

se encuentran clasificados normalmente para lavent

MERCADOTECNIA

Podemos definir la Mercadotecnia como una cientigyroceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen le gacesitan y desean a través de

generar, ofrecer e intercambiar productos de @aorsus semejantes.

Es un proceso que comprende analisis, Planeaaidtruinentacién y control; que
abarca bienes, servicios e ideas; que se basateoria del intercambio y cuya meta es

satisfacer a las partes involucradas.

MEZCLA DE LA MERCADOTECNIA

Se denomina Mezcla de Mercadotecnia (llamado tambarketing Mix, Mezcla
Comercial, Mix Comercial, etc.) a las herramiemagariables de las que dispone el
responsable de la Mercadotecnia para cumplir coolgetivos de la compafia.
Proceso de Planificacion y Ejecucion del conceptalycto, plaza precio y promocion

de bienes y servicios para crear intercambios gtisfagan los objetivos del individuo

y la organizacion.
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COMERCIALIZACION

Actividad socioeconOmica consistente en el intetiiande algunos materiales que sean
libres en el Mercado compra y venta de bienes yi@ges, sea para su uso, para su

venta o su transformacion.

Proceso cuyo objetivo es hacer llegar los bienesled@l productor al consumidor.
Involucra actividades como compra Ventas al poranayal por menor, Publicidad,

pruebas de Ventas, informacion de Mercado, tratspaimacenaje y financiamiento.

ADMINISTRACION DE VENTAS

La Administracion de Ventas es la disciplina enadegde facilitar procesos y mantiene
al dia a clientes, operaciones y proveedores, ai@®@dniten realizar estadisticas de
Ventas por cliente, por vendedor y por equipo, atetelo los puntos débiles de manera
temprana y facilitando su correccion a tiempo. Lldmnistracion de Ventas también
permite al Empresario analizar qué etapas del poopedrian estar generando perdidas
al vender y ayuda tomar las decisiones necegaatraseliminarlos.

VENTAS

La venta es la consecuencia del trabajo Empressia captar clientes que estén
dispuestos a pagar por el producto o servicio mfoecdemandandolo, pues cubre
alguna de sus necesidades y estan dispuestosrgopagdlo un precio.

TIPOS DE VENTA

PERSONAL

Es la venta mediante el contacto directo con eht#i, este contacto puede ser cara a

cara, telefonico o por correspondencia personaiziad una forma cara de venta porque
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involucra capacitar y administrar a la fuerza detds, pero el vendedor puede adaptar
su presentacion de Ventas dependiendo del clieesté tratando.

ONLINE

Este tipo de venta consiste en poner a la ventprlm$uctos o servicios de la Empresa
en un sitio web en internet (por ejemplo, en urenda Virtual), de tal forma, que los
clientes puedan conocer en qué consiste el produstovicio, y en el caso de que estén

interesados, puedan efectuar la compra "online".

A DISTANCIA

Las Ventas a distancia son aquéllas celebradak ginesencia fisica simultanea del
comprador y del vendedor, transmitiéndose la prsjauée contratacion del vendedor y
la aceptacion del comprador por un medio de comagiia a distancia de cualquier

naturaleza.

MULTINIVEL

Es vender productos a personas que después veradiess & tratan de convencer para

gue ellos también vendan.

Consiste en una red compuesta por un consumidat fine adquiere productos
directamente del fabricante a precios mas accesipézo para que esto sea posible este
consumidor debe estar asociado al productor o EBappor medio de un cddigo que lo
autoriza para ser un consumidor y a la vez unildisttor de los productos.

ESTRATEGIAS DE VENTA

La Estrategia de Ventas es un tipo de estrategiagulisefia para alcanzar los objetivos

de venta. Suele incluir los objetivos de cada veadesl material promocional a usar, el
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namero de clientes a visitar por dia, semana o etggesupuesto de gastos asignados
al departamento de Ventas, el tiempo a dedicarda @aoducto, la informacién a
proporcionar a los clientes (slogan o frase prooral| caracteristicas, ventajas y

beneficios del producto).

PENETRACION DEL MERCADO

La Penetracion es la porcion de los individuos keMercado que son usuarios del
producto o servicio especificos, en el sector woakivo frecuentemente se emplea para
medir la cantidad de clientes que reciben ayudaocona proporcién de la poblacién

total que podria necesitar el servicio.

En la Penetracion del Mercado buscamos quitartntels a la competencia mediante

una mejor Publicidad, mayor distribucion, reduce®de precio, nuevos envases, etc.

DESARROLLO DEL PRODUCTO

El desarrollo del producto es una Estrategia deci@iento en la que una Empresa
desarrolla nuevos productos para Mercados queisfdat Es la etapa de la vida de un
producto nuevo y en la que se investigan sus @afstitas y la adecuacion al
Mercado. Si son productos ya comercializados ety es prolongar su vida dentro
del Mercado.

INTEGRACION VERTICAL
La intencidn de la integracion vertical o llamadabién comercializacion vertical es
controlar desde el fabricante en un extremo al rnst@ en el otro, la cadena de

distribucion. Esto elimina un sistema de variablds las ecuaciones de la

comercializacion.
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TECNICAS DE VENTA

PREVENTA

Comprende el conocimiento del producto o servide)a competencia, la zona donde
va a actuar, del Mercado y el cliente, es la et@aprogramacion del trabajo y las

entrevistas.

POSTVENTA

Este ultimo paso es necesario si el vendedor dessaurar la satisfaccion del cliente y
conservar el negocio. Inmediatamente después eekciel vendedor debe completar
todos los detalles necesarios referentes al monmdmt@a entrega, los términos de la
compra, dar las instrucciones para el uso del mtodo servicio, estar atento a que el
"servicio y/o mantenimiento” sea efectuado cond@aply en el momento que se solicita.
Dar solucién a los problemas y reclamos por pdgkcliente, esto le ayudara a
conseguir la confianza de sus clientes que sodefnitiva, su capital y la fuente de sus
ingresos en definitiva la razon de ser del negodinpresa.

VENTA

Es el intercambio de productos o servicios por améd monetarias que se produce
entre el vendedor y el cliente, buscando la satigfa de las necesidades del cliente y

el logro de los objetivos del vendedor.

VENTA DIRECTA

La venta directa se puede describir mejor comoolaercializacion de productos y
servicios directamente al consumidor, cara a g@aeralmente en sus hogares o los

hogares de otros, en el lugar de trabajo y otrgarks fuera de locales minoristas

permanentes, normalmente mediante la explicaciGerostracion personal de un
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vendedor directo independiente. Los vendedores g®cen comunmente como

vendedores directos.

La fuerza de la venta directa radica en su tradicié independencia, servicio a los

consumidores y dedicacién al desarrollo Empresanadl sistema de libre Mercado.

VENTA INDIRECTA

La Venta Indirecta es la que se hace a travésatell cle distribucién. Se establece un
contacto, pero no en persona sino a través demeieadeo y correo.

2.5 HIPOTESIS

Formulacién del Problema

¢,Como incide la falta de Estrategias de Publicidadas Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX"?

Mediante la aplicacion de Estrategias de Publicidadncrementard el volumen de
Ventas de la Empresa de Confecciones “EDUTEX” deudad de Ambato.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

2.6.1. Variable Independiente

X = Estrategias de Publicidad (Cualitativa)

2.6.2. Variable Dependiente

Y= Ventas (Cuantitativa - Discreta)
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CAPITULO Il

3. METODOLOGIA

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Para la elaboracion del proyecto y la ejecucidénladénvestigacion se utilizara las

siguientes modalidades:

3.1.1 Investigacion Bibliografica o Documental

Para el desarrollo de la investigacion se aplitar@vestigacion bibliografica misma
que procedera a recolectar informacion cuyo oletindamental es el analisis de
diferentes fendmenos (de orden histéricos, psiooddg socioldgicos, etc.), utiliza

técnicas muy precisas, de la Documentacion exestente directa o indirectamente,
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aporte la informacién y a su vez ayude al investiga profundizar sus conocimientos

y Plantear alternativas de solucién al problematohjle estudio.

3.1.2 Investigacion de Campo

Otra modalidad que se utilizara es la investigadéncampo ya que el investigador
estara en contacto directo con la Empresa, paradbse apoyara en informaciones que
provienen entre otras, de entrevistas, encuestassgrvaciones a los clientes lo cual
ayudara a tomar decisiones acertadas que benediteeBEmpresa y con ello cumplir las

metas propuestas por la misma.

3.2 NIVEL O TIPO DE LA INVESTIGACION

En el presente estudio se aplicara la investigadésacriptiva la cual permitira
identificar el problema objeto de estudio, a su wez ayudara a tener una buena
percepcion del funcionamiento de un fendmeno yademaneras en que se comportan
las variables, factores o elementos que lo comppaean con ello delimitar el entorno
su tiempo y espacio, en donde se efectuara laigal@xistente entres las variables
tanto independiente como dependiente para lleganacer las situaciones, costumbres
y actitudes predominantes a través de la descnpacta de las actividades, objetos,
procesos y personas para dar soluciéon al problemastudio y tomar decisiones

pertinentes que beneficien a la Empresa.

3.3 POBLACION Y MUESTRA

En la presente investigacion se ha tomado a laapdini econdmicamente activa del
canton Ambato, misma que al realizar una proyeccon la tasa de crecimiento
acumulada del 2.1% para el afio 2010 es de 15/d8iBantes para el célculo de la

muestra.
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n= Tamafio de la Muestra
z= Nivel de confianza

P= Probabilidad a favor
Q= Probabilidad en contra
N= Poblacién o Universo

e= Nivel de Error
72 PQN

n=
72PQ + Ne?

_ (1.96)05 % 0.5 * 154193
! T (1.96)20.5 % 0.5 + 154193(0.05)?

3.841670.5%0.5¥154193
3.841670.5%0.5+154193%0.0025

_ 148086.96
N = 0.9604+385.48

_148086.96
~ 386.44

n = 383

En la presente investigacion se realizara 383 atasie
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CUADRO N°1

3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

3.4.1 Variable independiente: ESTRATEGIAS DE PUBID&ED

TECNICAS E
CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INTRUMENTO
Personalizada ¢Al momento de  difundit Encuesta y cuestionario

Las Estrategias de Publicids

son formas destinadas

difundir o informar al publico
sobre un bien o servicio,
de

comunicacion, con el objetiv

través los medios ¢
de motivar al cliente hacia ur

accion de consumo.

31CPifundir informacion

a
a Publico
le
O

Medios de
na

comunicacion

Motivacién al cliente

Periddica

Selectiva

Interno

Externo

Escritos
Visuales

Audiovisuales

Regalos Publicitarios
Descuentos
Premios

Promociones

informacion de un determinado
producto cual informacion seria de

su preferencia como cliente de |la

Empresa?

Encuesta y cuestionario

¢,Dentro de que grupo de publico|se

encuentra Ud.?

Encuesta y cuestionario

¢ Qué medio de comunicacion cree
Ud, que es el apropiado para dar a

conocer un determinado productof?

,Qué clase de motivacion |

gustaria al momento de adquirir un

producto?

eEncuesta y cuestionario
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CUADRO N°2 3.4.2 Variable Dependiente: VENTAS

TECNICAS E
CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS INTRUMENTO
¢Qué tipo de Empresario es de |su
La Venta. es la consecuencia jg[npresario Publico preferencia al momento de tener Ungncuesta y cuestionario.
’ Privado negociacion?
trabajo, donde el Empresario busca
ientes Potenciales ¢Que tipo de cliente es Ud. de acuerdo ) '
la forma adecuada para capté&t Potencia s compras que realiza en la Empredacuesta y cuestionario.
: - - i EDUTEX?
clientes que estén dispuestos| a Corporativos
pagar por el producto o servigigeVicio égttiiggccién ¢Qué aspecto es mas sobresalientp Ecuesta y cuestionario.
. ; momento que Ud. percibe un servicio?
ofrecido, demandandolo, pues cubre
alguna de sus necesidades y estan Calidad ¢Usted al momento de adquirir UrEncuesta y cuestionario.
roducto Precio producto en que se fija mas?
dispuestos a pagar por ello pn Valor agregado
; ¢Que nimero de productores de rq R8hcuesta v cuestionario
precio. Oferta Numero de Productores | deportiva existe en la ciudad de . y cliest 10:
Cantidad del producto Ambato?
Demanda Numero de clientes ¢Que volumen de clientes tiene |la . .
Precio Empresa de Confecciones EDUTEX pé&cuestay cuestionario.
la ciudad de Ambato?
Costo : C6 id ted al to| dencuesta y cuestionario
Precio Gasto ¢Como considera usted al momento .
P taie de utilidad realizar una compra de un determingdo
orcentaje de utilida producto?
Auto realizacion ¢En qué necesidad se fundamenta Ud. ghcuesta y cuestionario.
Autoestima momento de adquirir un determinago
Necesidad Aceptacion social producto?
Seguridad
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3.5 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la ejecucion del presente trabajo de invesfigautilizaré las siguientes técnicas de investiga con los respectivos
instrumentos de recoleccién de informacion.
CUADRO N° 3

TECNICAS DE INVESTIGACION INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORZION

1. INFORMACION SECUNDARIA
1.1 Lectura Cientifica 1.1.1bitos de Marketing.
Libros de Publicidad
12 Tesis de grado de Estrategias de Marketing.
Tesis de grado de Plan de Marketing y Ventas.
118 PA&aginas web-Internet.
2. INFORMACION PRIMARIA
2.1. Observacion .12 Ficha de observacion.(camara)

2.2 Encuesta 2.2.1 Cuestionario

INVESTIGADOR: Alex Esfin
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3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

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 Revisidn y codificacion de la informacion

Luego de efectuadas las encuestas se procedewdsar rng analizar toda la informacion
obtenida, con el fin de verificar posibles fallgserrores, para lo cual es de vital
importancia asignar cédigos a cada pregunta, egtdaga al encuestado a resolver las
respectivas encuestas de manera ordenada y pradsmAs constituye una herramienta

fundamental para el proceso de tabulacion.

3.6.2 Categorizacion y tabulacion de la informacio

Para las encuestas realizadas se aplicara diveasagorias a cada una de las preguntas,
esto servira para que la persona encuestada pegid#&rar su respuesta de acuerdo a su
criterio, para lo cual se procedera a efectuar daulacion mediante un sistema

computarizado con el fin de obtener resultadosfsatiorios y confiables.

3.6.3 Analisis de datos

Una vez recolectada toda la informacion de los date las encuestas efectuadas se
procedera a aplicar la tabulacion computarizadamiama que servird para medir

cuantitativamente los resultados obtenidos, ademé&s$ectuara la respectiva representacion

gréfica, para con ello dar solucion al problematibge estudio.
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3.6.4 Interpretacion de los Resultados
Por ultimo se realizara la interpretacion de lesultados obtenidos, con el fin de que toda

la informacién recolectada sea analizada de mathetadlada y coherente, esto permitira

establecer una alternativa de solucion al problemestudio.

39



CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS

Para realizar la recoleccién de informacién sethi@ado como instrumento el formulario
de encuesta, mismo que ha sido aplicado a 383m@rsesultado del tamafio de la muestra
obtenida de la poblacion econédmicamente activa daulad de Ambato.

La encuesta ha sido aplicada en varios lugres dauldad de Ambato a los clientes

externos, y también fue aplicada a los 12 clieimtesnos de la Empresa de Confecciones
EDUTEX.

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

hoja de célculo y los resultados se detallan arugation.

40



4.2 INTERPRETACION DE DATO

4.2.1CLIENTES EXTERNO!

1. ¢ Qee usted que la aplicacion Estrategias Publicitariasfluye en lasVentas de una

Empresa?
TABLAN° 1
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélido acumulado

Vélidos Sl 270 70,5 70,5 70,5

NO 113 29,5 29,5 100,0

Total 383 100,0 100,(

INVESTIGADOR: Alex Espin
GRAFICO N° 3

APLICACION DE
ESTRATEGIAS
PUBLICITARIAS

| B
@ xo

ANALISIS E INTERPRETACION INVESTIGADOR: Alex Esfin

De 383 personas encuestadas que correspondenfaldeOd muestra el 70,5%nsideran
gue la aplicacion dEstrategia Publicitarias influyen en lagentas, mientras que el 29,5%
considera que la aplicaciéon Estrategias Publicitariaso influyen en lasVentas por lo
mismo analizando los datos tenemos una perspeguisitive que mediante la aplicacion

Estrategias |&mpres podria incrementar las Ventas.
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2. ¢ Conoce usted siEmpresa de Confecciones EDUTBRlicaEstrategias de Publicidad

en los medios de comunicacit

TABLA N° 2
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 266 69,5 69,5 69,5
NO 117 30,5 30,5 100,0
Total 383 100,0 100,0
GRAFICO N° 4 INVESTIGADOR: Alex Espin

APLICACION DE
ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS
EN LOS MEDIOS DE
COMUNICACION

@st
@ro

ANALISIS E INTERPRETACIONM INVESTIGADOR: Alex Espin

De un total de 383 personas que corresponde al t@d%mustra el 30,5% considera q
la Empresa d€onfeccione EDUTEX no aplica Estrategiake Publicida en los medios de
comunicacion, mientras tantoe el 69,5% si considera queHapres aplica Estrategias
de Publicidadmismas que al ser innovadas o mejoradas aportana @mcremento e

Ventas.
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3. ¢En qué medios de comunicacion considue tendr mayor éxito la aplicacion ¢

Estrategiasle Publicida?

TABLA N° 3
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélido acumulado
Validos TELEVISION 180 47,0 47,0 47,0
RADIO 108 28,2 28,2 75,2
PRENS/ 72 18,8 18,8 94,0
VALLAS
PUBLICITARIAS 23 6.0 6.0 100.0
Total 383 100,0 100,0

MEDIOS DE COMUNICACION DE
MAYOR EXITO EN LA
APLICACION DE ESTRATEGIAS
PUBLICITARIAS

[ TELEVISION

H RADIO

[ PRENSA

[C] VALLAS PUBLICITARIAS

72
18.80%

108
28.20%

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM

Considerando que 383 personas abarcan el 100%aleeistra determinamos que el me
de comunicacién de ayor éxito en la aplicacion dEstrategia Publicitarias es la
television con un 47%, seguido de la radio con 82% se tomara muy en cuenta e:

medios para el cumplimier de incremento de Ventas deHmpres.
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4. ¢ Cudl es el medio comunicacion que usted utiliza para informa

TABLA N° 4
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Vélidos TELEVISION 160 41,8 41.¢ 41,8
RADIO 88 23,C 23,C 64,¢
PRENS/ 40 10,4 10,4 75,2
REVISTAS 15 3,9 3,9 79,1
TODAS LAS
C
ANTERIORES 80 20,9 20,¢ 100,0
Total 383 100,0 100,(
GRAFICO N° 6 INVESTIGADOR: Alex Espin

MEDIOS DE COMUNICACION QUE
UTILIZA PARA INFORMARSE
[J TELEVISION [JREVISTAS
[l rADIO E TORAS LAS
[ PRENSA ANTERIORES

80
20.89%

40
10.44%

88
22.98%

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM
Tomando en cuenta que 383 personas abarcan el d@0&muestra consideramos que
medios de comunicacién que utilizan frecuentempata informarse es la television ¢
un 41,8% vy la radio con un 23% por lo cual considers que dichos medios

comunicacion son los de mayor aceptacion y captguid parte de los client:
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5. ¢ Cudl d las siguienteEstrategias Publicitariasonsidera usted que tenga mayor é

para el incremento cVentas?

TABLA N°5
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélida acumulado
Validos FIDELIZACION
DE CLIENTES 15 3.9 39 3,9
COMUNICACION 52 13,6 13,6 17,5
PROMOCION 18¢ 49,1 49,1 66,¢
TODAS LAS
ANTERIORES 128 334 334 100,0
Total 383 100,0 100,(
GRAFICO N° 7 INVESTIGADOR: Alex Espin

ESTRATEGIAS PUBLICITARIAS
DE MAYOR EXITO
[l FIDELIZACION DE CLIENTES
I COMUNICACION
B PROMOCION
@ TODAS LAS ANTERIORES

128
33.42%

ANALISIS E INTERPRETACION INVESTIGADOR: Alex Espin

Del 100% de la muestra que corresponde a 383 meyencuestadas consideran que
Estrategiagublicitaria: de mayor éxito es la promocién con un 49,1% misn@ato ue
un 33,4% determina que trEstrategias de Publicidadmo son Fidelizacion de tentes,

Comunicacién y promocion son fundamentales par@inentar la\Ventas.
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6. ¢ Cuando usted adquiere un producto que aspdictgei en su decision de comp

TABLA N° 6
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélido acumulado
Validos PRECIC 157 41,0 41.C 41,0
CALIDAD 14€ 38,1 38,1 79,1
SERVICIC 50 13,1 13,1 92,2
DISENC 30 7,8 7,8 100,0
Total 383 100,0 100,(
INVESTIGADOR: Alex Esjin
GRAFICO N° 8
ASPECTO DE DECISION DE
COMPRA

[ PRECIO
[CJcALIDAD

B SERVICIO
W DisEfiO

146
38.12%

ANALISIS E INTERPRETACIOM INVESTIGADOR: Alex Espin

De 383 personas encuestadas que concierne a unde¥nuestra el 41% considera

al momento de realizar una compra se fija mas eneglo seguido de un 38,1% que se

en calidad el producto por consiguiente se delae firecios competitivos yasarse en
estandares de calidad en la elaboracién de un gimdon el objetivo de ser competitiv

en el Mercado.
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7. ¢Cree usted que productos y servicios que una Empre&ata alMercado influye en

sus Ventas?

TABLA N° 7
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 289 75,5 75,8 75,5
A VECES 88 23,0 23,C 98,4
NUNCA 6 1,6 1,€ 100,0
Total 38¢ 100,( 100,(

INVESTIGADOR: Alex Espin

GRAFICO N° 9

INFLUENCIA DE LOS PRODUCTOS
Y SERVICIOS EN LAS VENTAS
[ SIEMPRE W NUNCA

[l A VECEs

289
75.46%

INVESTIGADOR: Alex Esfin
ANALISIS E INTERPRETACION
De un 100% que corresponde a 383 personas encaebd5,5% considera que
productosy servicios ofertados por unEmpresainfluyen directamente en las ve
mientras tanto un 23% opina que no tiene muchlenéia en laVentas los productos y

servicios ofertados iMercado.
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8. ¢ De los siguientes factores cual considera ugtedyudaria a incrementar [Ventas?

TABLA N° 8
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Validos PUBLICIDAD Y PROMOCION 257 67.1 67.1 67.1
NUEVOS PUNTOS DE VENT, 43 11.2 11,2 78.3
FORMAS DE PAG( 56 14,6 14,6 93,0
DIVERSIFICACION DE
PRODUCTOS O SERVICIC 17 4.4 4,4 97,4
LINEAS DE PRODUCTO: 10 2,6 2,6 100,0
Total 38¢ 100,( 100,(

GRAFICO N° 10

PUBL
NUEV

=]
=
| |
]
]

FACTORES QUE A’
INCREME]

YUD.
NTAR

CION

ARTAN A
AS VENTAS

ANALISIS E INTERPRETACIONM

NVESTIGADOR: Alex Espin

INVESTIGADOR: Alex Esjin

Tomando en cuenta el 100% de encados el 67,1% considera que Publicidad y

Promocion es un factor fundamental para dar a carlosgroductos y seicios que oferta

al Mercado laEmpres de Confecciones EDUTEXor lo mismo que ayudaria

incrementar la¥entay, mientras tanto el 14,6% de los encuestados apiadas formas d

pago son pmordiales en laVentas de una Empresa.
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9. ¢ Considera que los precios diEmpresa de ConfeccionEDUTEX son competitivos

en el Mercado?

TABLA N° 9
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos SI 322 84,1 84,1 84,1
NO 61 15,9 15,9 100,0
Total 383 100,0 100,C

GRAFICO N° 11  'NVESTIGADOR: Alex Espin

PRECIOS
COMPETITIVOS

@st
o

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM
Considerando el 100% de encuestados el 84,1% afjrmacon los picios que se maneja
la EmpreseEDUTEX son competitivos en el Mercadaientras tanto el 15,9% opina ¢
los precios no tienen competitividad en consecaefeimayoria de personas si tiel
conocimiento que liEEmpresa estélesarrollandose en un ambito competitivo en cui

precios se refiere.
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10. ¢ Cudl es el impacque genera la ubicacién de una EmpesstasVentas?

TABLA N° 10
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos ALTO 272 71,C 71,C 71,C
MEDIO 78 20,4 20,4 91,4
BAJO 33 8,6 8,€ 100,0
Total 383 100,0 100,(

GRAFICO N° 12 INVESTIGADOR: Alex Esfin

IMPACTO EN LAS VENTAS
POR UBICACION DE LA
EMPRE

W ALTO @ Bajo
O MEDIO

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM
De 383 personas encuestadas mismas que represni®0% de la muestra el 71

considera que genera ulto impacto la ubicacién de la Empremsacuanto Ventas, es por

ello que la Empresdebe estar ubicada en centros estratégicos dedacaisu segmento (
Mercado.
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4.2.2CLIENTES INTERNO(

1. ¢ Qree usted que la aplicacion Estrategias de Publicidadfluyen en lasVentas de la

Empresa d€onfeccione “EDUTEX"?

TABLA N° 11
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos SI 10 83, 83,8 83,2
NO 2 16,7 16,7 100,0
Total 12 100,0 100,C

GRAFICO N° 13

INVESTIGADOR: Alex Espin

INFLUENCIA DE LA APLICACION DE
ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN
LAS VENTAS

2
16.67%

Ws
Ero

ANALISIS E INTERPRETACION

Considerando las 12 personas que conformaersonal de l&mpres que corresponden
al 100% de la muestra el ,3% opina que la aplicacion destrategia Publicitarias si
influyen en lasventas, mientras que el 16,7%onsidera que la ajcacion de Estrategias
Publicitariasno influyen en lasVentaspor lo mismo analizando los datos tenemos
perspectiva positivague mediante la aplicacion dEstrategia la Empresa podria

incrementar la¥enta: ya que se daria a conocer de mejor manera los giasdy «ervicios

que esta ofertando Mercado.
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2. ¢De |& siguiente:Estrategias de Publicidadial considera usted que tenga mayor ¢

para incrementar lagentas de la Empresa de ConfeccionEDUTEX"?

TABLA N° 12
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valida acumulado
Validos COMUNICACION 3 25,0 25,0 25,0
PROMOCIONE! 7 58,3 58,3 83,3
TODAS LAS
ANTERIORES 2 16,7 16,7 100,0
Total 12 100,0 100,(

GRAFICO N° 14 INVESTIGADOR: Alex Esgin

ESTRATEGIAS DE MAYOR EXITO
PARA INCREMENTAR LAS VENTAS
[C] COMUNICACION
[ PROMOCIONES
[ TODAS LAS ANTERIORES

7
58.33%

ANALISIS E INTERPRETACIONM INVESTIGADOR: Alex Esyin

Del 100% de la muestra que corresponde a 12 pEs:encuestadas consideran que
Estrategias’ublicitaria: de mayor éxito son las promociones con un 58,3é6irads tant
gue un 25% determina que la comunicacién es mugritagte debido a que mediante e
Estrategia se da a conocer todos los atributos idal & servicio que se esté ofertaral
Mercado cab recalcar que estas dEstrategias ayudarianincrementar laVentas de la
Empresa EDUTEX.
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3. ¢,Conoce usted si I[Empresa de ConfeccioneEDUTEX" aplica Estrategias de

Publicidaden los medios de comunicacic¢

TABLA N° 13
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Sli 7 58, 58, 58,<
NO 5 41,7 41,7 100,0
Total 12 100,0 100,C

GRAFICO N° 15 INVESTIGADOR: Alex Espin

APLICACION DE ESTRATEGIAS
DE PUBLICIDAD EN LOS
MEDIOS DE COMUNICACION

@mro

@st

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM
El personal de l&mpres que corresponde al 100% de la muestra el 58,3%dera que
la Empresa d€onfeccione EDUTEX si aplica Estrategiate Publicida en los medios de
comunicacion, mientras tantoe el 41,7% no considera queHepres aplica Estrategias
de Publicidadnismas que al ser innovadas y al poner en conatime cada uno de |

gue conforman la organizacion ayudaran a tenenenetfnento eVentas.
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4. ¢De los siguientes aspectos cual considera useedgjmas importante para el clier

TABLA N° 14
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélido acumulado
Validos PRECIO Y CALIDAD 2 16,7 16,7 16,7
DISENO Y
DESCUENTC 2 16,7 16,7 33,3
SERVICIC 1 8,3 8,3 41,7
TODAS LAS
ANTERIORES 7 58,3 58,3 100,0
Total 12 100,( 100,(
INVESTIGADOR: Alex Espin
GRAFICO N° 16
ASPECTO MAS IMPORTANTE PARA EL
CLIENTE
[JPRECIO Y CALIDAD
[C] DISENO Y DESCUENTO
[JSERVICIO
[0 TODAS LAS ANTERIORES
ANALISIS E INTERPRETACIONM INVESTIGADOR: Alex Espin

De 12 personas encuestadas que concierne a und®@muestra el 58% considera «
los clientes al momento de realizar una compirfgaseen los tres aspeci que son: precio
y calidad, disefio y descuento y el servicio delsidgstos resultados se puede decir qt

una combinacion perfecta para tener un clientsfeatio
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5. ¢De acuerdo a su criterio en que medios de conuidicdendra mayor éxito la

aplicacién decstrategia de Publicidad?

TABLA N° 15
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélido acumulado
Validos TELEVISION 5 41,7 41 41,7
RADIO 2 16,7 16,7 58,3
PRENS/ 5 41,7 41 100,0
Total 12 100,0 100,(

INVESTIGADOR: Alex Espin

GRAFICO N° 17

MEDIOS DE COMUNICACION DE
MAYOR EXITO PARA LA
APLICACION DE ESTRATEGIAS DE

[ TELEVISION
[ RADIO

[ PRENSA

5
41.67%

ANALISIS E INTERPRETACION INVESTIGADOR: Alex Esin

Considerando que 12 personas abarcan el 100% deudstra de clientes intern
determinamos que los medios de comunicacién @ayor éxito en la aplicacion
Estrategia®ublicitaria: son la prensa y la television con un 41,7%, segdéalta radio col
un 16,7% debido a estos resultados se realiza@nalisis minucioso para aplicar e
estrategia con el medio de comunicacion adecuadeoukrdo a cada segmentcMercado

y con ello teneun incremento dVentas de la Empresa.
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6. ¢Considera usted que IPublicidad que ha venido utilizando IléEmpresa de

ConfeccionesEDUTEX”" es: ?

TABLA N° 16
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valida acumulado
Validos ADECUADA 4 33,3 33,< 33,3
INADECUADA 8 66,7 66,7 100,0
Total 12 100,0 100,(

GRAFICO N° 18 INVESTIGADOR: Alex Espin

PUBLICIDAD QUE A VENIDO
UTILIZANDO LA EMPRESA

W rpEcuUADA @ apEcUADA

4
33.33%)

8
66.67%

ANALISIS E INTERPRETACION INVESTIGADOR: Alex Espin

Del 100% de muestra giconcierne a 12 empleados de leg@nizacién el 66,7 considera
que la Publicidadque ha venido utilizando |IEmpresa deConfeccione EDUTEX es

inadecuada, mientras tanto que el 33,3% opina @Publicidac es adecuada, analizando
los datos se opti@ por la aplicacion de nuevEstrategiasPullicitarias para tener en la

Empresaun incremento eVentas.
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7. ¢De los siguientes factores cual considera ustecagudariara incrementar las Ventas

en la Empresa déonfeccione “EDUTEX"?

TABLA N° 17
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje vélida acumulado
Validos PUBLICIDAD Y

PROMOCION 6 50,0 50,0 50,0
NUEVOS PUNTOS
DE VENTA 2 16,7 16,7 66,7
FORMAS DE PAG( 3 25,C 25,C 91,7
DIVERSIFICACION
DE PRODUCTO: 1 83 83 1000
Total 12 100,( 100,(

GRAFICO N° 19 INVESTIGADOR: Alex Espin

FACTORES QUE AYUDARIAN A
INCREMENTAR LAS VENTAS
[ PUBLICIDAD Y PROMOCION
[H NUEVOS PUNTOS DE VENTA
[C] FORMAS DE PAGO
[ DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS

3
25.00%

ANALISIS E INTERPRETACIONM INVESTIGADOR: Alex Espin

Tomando en cuda el 100% del personal deEmpreseEDUTEX el 50% considera que la
Publicidad y PPomocion es un factor primordial para dar a condasrcualidades de
producto y servicio que oferta Mercado Ventaseguido de un 25% que opina que
forma de pago ayudaria a tener un incrementVentasya que se podra dar alternati

para que el cliente adquiera de todas manerasrelservicic
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8. ¢Considera que los ecios de la Empresa d€onfeccione “EDUTEX” son

competitivos en dWlercad(?

TABLA N°18
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 8 66,7 66,7 66,7
NO 4 33,3 33,3 100,0
Total 12 100,0 100,C

INVESTIGADOR: Alex Espin

GRAFICO N° 20

PRECIOS COMPETITIVOS

st
Ero

4
33.33%

8
66.67%

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM

Considerando el 100% del personal encuestado, &V/6éfirma que los precios que tie
la EmpreseEDUTEX son competitivos en el Mercaaaientras tanto el 33,3% opina ¢
los precios no son competitivos en consecuencigeronal cree que los precios es

acorde a las necesidades y a lo que puede pagjaart.
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9. Cree usted que $oproductos y servicios que Empresa d&€onfeccione “EDUTEX”

oferta al Mercaddienen injerencia con léVentas?

TABLA N° 19
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 11 91,7 91,7 91,7
A VECES 1 8,3 8,2 100,0
Total 12 100,0 100,(

GRAFICO N° 21 INVESTIGADOR: Alex Espin

PRODUCTOS Y SERVICIOS
OFERTADOS TIENEN INGERENCIA
EN LAS VENTAS DE LA EMPRESA

[ A VECES

[E SIEMPRE

INVESTIGADOR: Alex Espin
ANALISIS E INTERPRETACIONM

De un 100% que corresponde a 12 personas encuesthd,7% considera ques

productos y servicios que |[Empresa de ConfecciondSDUTEX oferta influyen
directamente en las vetas mientras tanto un 8,3%@ae no tiene mucha influencia
las Ventados productos y servicios ofertadosMercadoconsiderando estos resultado:
Empresadebera seguir innovando disefios con el fin deir gustos, deseos y necesida

de los clientes.
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10. ¢(Cree usted que la ubicacion de Empresay sus puntos de venta influye en

Ventas?
TABLA N° 20
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia| Porcentaje valido acumulado
Validos SI 11 91,7 91,7 91,7
NO 1 8,3 8,3 100,0
Total 12 100,0 100,C

GRAFICO N° 2: INVESTIGADOR: Alex Espin

INFLUENCIA DE VENTAS POR
LA UBICACION DE LA EMPRESA

Ost
O

ANALISIS E INTERPRETACIOM INVESTIGADOR: Alex Espin

De 12 personas encuestadas mismas que represea@d¥ del personal que labora en
Empresa d€onfeccione EDUTEX el 91,7% cosidera que la ubicacion deEmpresa y
puntos de venta donde se expendan los productospi influye en laVentas debido a
que el cliente siempre busca la manera mas rgpata adquirir el producto o servicio ¢

la finalidad de satisfacer su necesit

60



4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

Formulacion de la hipotesis

Ho = Hipdtesis nula

H; = Hipdtesis alterna

Ho = La aplicacién de Estrategias de Publicidad pé@mitiran incrementar el volumen
de Ventas de la Empresa de Confecciones EDUTEK Gaudad de Ambato.

H, = La aplicacion de Estrategias de Publicidadp&imitiran incrementar el volumen de
Ventas de la Empresa de Confecciones EDUTEX @#udad de Ambato.

Definicion del nivel de significacion

El nivel de significacion escogido para la investign fue el 5% (95%).

Eleccion de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipétesis se escogigrleeba Chi Cuadrado, cuya formula es la

siguiente:

Simbologia:

O = Datos observados

E = Datos esperados
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Pregunta N° 1
1. ¢Cree usted que la aplicacion de EstrategiacRattas influye en las Ventas de una

Empresa?
1.1Si (]
12No I

Pregunta N° 9

9. ¢Considera que los precios de la Empresa dee@oohes EDUTEX son competitivos

en el Mercado?

9.1 Si )
9.2 No ]
FRECUENCIAS OBSERVADAS
TABLA N° 21
ALTERNATIVAS
POBLACION TOTAL
Sl NO
APLICACION DE ESTRATEGIAS
PUBLICITARIAS 270 113 383
PRECIOS COMPETITIVOS 322 61 383
TOTAL 592 174 766

INVESTIGADOR: Alex Espin
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ZONA DE ACEPTACION Y RECHAZ(

Grado ddibertad (gl) = (Fila— 1) (Columnas - 1)

@) = (F-1) (C-1)
@) =(2-1) 2-1)
@) =@ Q

1

(9))

El valor tabulado de ? con 1 grado de libertad y un nivel de significacin0,05 es d
3.84.

GRAFICO N° 23

REPRESENTACION DEL JI CUADRAD:

Zonade Aceptacion

Zonade Rechazo

3,841

INVESTIGADOR: Alex Esfin
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CALCULO MATEMATICO DEL JI CUADRADO

TABLA N° 22

FRECUENCIAS ESPERADAS

2,28

DECISION

Elvalorde X, = 3.84 < ¥c = 20.11

113 87,0 26,0 676,00 7,77
322 296,0 26,0 676,00 2,28
61 87,0 -26,0| 676,00 7,77
X?= 20,11

INVESTIGADOR: Alex Espin

Por consiguiente se acepta la hipétesis alteridecir, que la aplicacion dEstrategias de

Publicidadpermitira incrementar el volumen entas de l&Empres de Confecciones
EDUTEX de la Ciudad de Ambato, y se procede a rechabépdaesis nul
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CAPITULO V
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1 Conclusiones

1. Los clientes internos y externos determinan @uagplicacion de Estrategias de
Publicidad son muy importantes ya que por mediestas Estrategias se puede

incrementar el volumen de Ventas de la EmpresaotiéeCciones EDUTEX
2. Se concluye que los medios de comunicacion queertiemayor éxito en la

aplicacion de Estrategias Publicitarias son lavisién y radio, estos medios son los

gue mas utilizan las personas para informarse sigée producto o servicio.
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Las Estrategias Publicitarias de mayor éxito quelag a incrementar las Ventas de
la Empresa de Confecciones EDUTEX, es la promocaide realice en los

diferentes productos que oferta al Mercado y tamiigy que considerar que la
fidelizacion de Clientes, Comunicacién y Promocs@n factores primordiales para

gue la Empresa pueda tener un incremento en Ventas.

La Empresa de Confecciones EDUTEX considera queliestes al momento de
adquirir un determinado producto, el precio y ladeal son los aspectos que tienen

mayor influencia en su decision de compra.

Los clientes externos de la Empresa EDUTEX conaidejue la Publicidad y
Promocion, son factores fundamentales para dan@ceo un determinado producto
0 servicio, ademas de ello también se debe tomgrenicuenta la forma de pago,

con el propdsito de adaptarse a las necesidades dikentes.

. Se determina que la Empresa de Confecciones EDU&é&Malmente se esta

manejando con precios competitivos en el Mercacdaillae la ciudad de Ambato.

. Se concluye que la ubicacion de la Empresa de Ccofees EDUTEX genera un
alto impacto en las Ventas, ya que el lugar doedensuentre facilita a los clientes
para realizar las diferentes y permanentes adégquigs del producto.

La Publicidad que actualmente la Empresa de Cooiees EDUTEX esta

utilizando, es inadecuada, debido a que no aplstsateégias de Publicidad, las

mismas que aporten a tener un incremento de Ventas.
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9. Se concluye, que el cliente siempre al momentoedbzar una adquisicién de un
producto o servicio, con frecuencia se fija enrec, calidad, disefio, descuento y

el servicio que le ofrece la Empresa.

5.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda que la Empresa de Confecciones EDUd&¢ disefiar un Plan de
Marketing con el fin de captar mas clientes, paostgriormente formular

Estrategias Publicitarias para incrementar elweln de Ventas.

2. Se recomienda utilizar la television y radio, ya estos medios de comunicacion,
tienen mayor éxito en la aplicacion de Estrate@lablicitarias, las mismas que

ayudaran a incrementar las Ventas de la Empre€anecciones EDUTEX.

3. La Empresa de Confecciones EDUTEX, debe realizampciones para sus
clientes, a su vez debe considerar las difererggatEgias Publicitarias, como es la
fidelizacion de clientes y la comunicacion, ya gquediante estas Estrategias se

podra tener un incremento en Ventas.

4. Se recomienda a la Empresa de Confecciones EDUTEEMjlizacion de materia
prima e insumos de calidad y a su vez que se jma@oa costos accesibles y

precios competitivos en el Mercado.
5. Se recomienda aplicar Publicidad y Promocién endifsrentes productos que

oferta la Empresa, a su vez también se debe dhd#aicen las formas de pago a los

clientes con el fin de incrementar las Ventas
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La Empresa de Confecciones EDUTEX, debe seguirteneamdo sus precios
competitivos, ya que asi la Empresa generaria naflg@ncia de clientes y también

tendria un incremento en Ventas.

. Se recomienda a la Empresa de Confecciones EDUTEXanse en lugares
estratégicos, de acuerdo a su segmento de Mergadmtlo en cuenta la afluencia

de personas que exista en el sector que vaya a tdmcacion.

La Empresa debe disefiar nuevas Estrategias Pabésitque generen un impacto
positivo en la sociedad, tomando en cuenta lassidames de la Empresa y las
expectativas de los clientes, para tener mayoriéaogn el Mercado y de esta

manera tener un desarrollo Empresatrial.

. Se recomienda a la Empresa de Confecciones EDUTEXjzar encuestas
periodicamente para conocer las distintas necessded los clientes y llenar las
expectativas en todos los aspectos que el clientgas como es el precio, calidad,

disefio, descuento y el servicio que se esté ofstahMercado.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

TITULO: Las Estrategias de Publicidad y su incidaren las Ventas de la Empresa de
Confecciones “EDUTEX” de la ciudad de Ambato.

INSTITUCION EJECUTORA: Empresa de Confecciones “EMRX”

BENEFICIARIOS: Empresa de Confecciones “EDUTEX”log Clientes Externos

UBICACION: Calles Darquea y 5 de Junio de la ciudadAmbato

TIEMPO ESTIMADA PARA LA EJECUCION: 09 de Enero & tle Agosto del 2010

EQUIPO TECNICO RESPONSABLE: Gerente- Ing. HenrylAvi
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COSTO: $ 8030,00 Dolares.

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La Empresa de Confecciones EDUTEX de la ciudadrdbato, se dedica a la confeccion
y comercializacion de ropa deportiva para damasalEaos y nifios utilizando materia
prima nacional y extranjera, su produccion es deifotmes deportivos, exteriores y
camisetas, las Ventas se lo realiza en la regemaSy Oriente.

La mayoria de Empresas Textiles utilizan Publicigada dar a conocer los diferentes
productos que ofertan al Mercado, y por lo mismi tytado por desarrollar e implantar
Planes de Marketing, ya que ayudan en gran medm@ementar el volumen de Ventas y
por ende la Empresa llega a tener mayor posici@ramies por ello que la Empresa de
Confecciones EDUTEX se ve en la necesidad de irtgolann Plan de Marketing,
desarrollando Estrategia Publicitarias que ayudéenar mayor demanda en el Mercado

textil y a su vez incrementar la cartera de cliente

70



6.3 JUSTIFICACION

Segun las previas investigaciones realizadas sendie que la Empresa de Confecciones
EDUTEX de la ciudad de Ambato utiliza una Publiddaadecuada, misma que no aporta
a incrementar el volumen de Ventas provocando tras@ en el desarrollo corporativo y

por ende no permite que la Empresa sea mas coiv@etit el Mercado Textil.

Las Organizaciones en su conjunto, sean de natarghéblica o privada tienen la
necesidad de comprender lo fundamental que esl@ralcion y aplicacion de un Plan de
Marketing dentro de todas las actividades quez&alna Empresa.

La Empresa de Confecciones EDUTEX ha venido utilitzaPublicidad comdn, como es la
transmision por cufias publicitarias en la radigp@sello se ve en la necesidad de disefar
un Plan de Marketing utilizando Estrategias Putali@ds que aporten con un desarrollo
Empresarial y al mismo tiempo puedan cumplir ceneleigencias de los cambios sociales,
cientificos, tecnolégicos, econémicos y humanoserentados en la region, el pais y el

mundo, que obligan a insertarse en los proces@smitos de la globalizacion.

En la encuesta realizada a los clientes interrmggrnos sobre la aplicacion de Estrategias
Publicitarias consideran necesario implementarPlan de Marketing, para incrementar el

volumen de Ventas

Mediante la elaboracién y aplicacion de un PlaMdeketing la Empresa de Confecciones
EDUTEX incrementara el volumen de Ventas logrargltet un alto posicionamiento y
Participacion en el Mercado incrementando su rdidald y aportando al desarrollo y
crecimiento comercial en el sector textil, conielde satisfacer las diversas necesidades

de acuerdo a las exigencias de sus clientes.
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6.4 OBJETIVOS

6.4.1 OBJETIVO GENERAL

Proponer un Plan de Marketing basado en EstratelgiaBublicidad para incrementar el
volumen de Ventas de la Empresa de Confeccione&)TEX” de la ciudad de Ambato.

6.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Disefiar Estrategias Publicitarias, utilizandorttedios de comunicacion para incrementar

el volumen de Ventas de la Empresa de Confecciti2d TEX” de la ciudad de Ambato.
Determinar los medios masivos de comunicacion dgomé#&ecuencia mediante una
encuesta a los clientes con el propésito de inantamel volumen de Ventas de la Empresa

de Confecciones “EDUTEX".

Recomendar Estrategias de Publicidad mediantenwestigacion de campo, para conocer

cuales de ellas son de mayor impacto en el Mercado.
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6.5 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

La presente investigacion es factible puesto qudiante la elaboracion de un Plan de
Marketing mejorara su situacion actual y por endeementara sus Ventas teniendo como

resultado mayor rentabilidad, posicionamiento ytiEipacion en el Mercado textil.

Mediante la aplicacion de un Plan de MarketingBapresa de Confecciones EDUTEX
conseguira un desarrollo Empresarial a su vezEsiaresa podra ser mas reconocida por
los clientes, tendra mayor énfasis en dar a corlosatiferentes productos y servicios que
esta ofertando al Mercado esto se lo podra reatiaarla ayuda del personal y con la
debida utilizacion de los diferentes recursos queee la Empresa ya que de esta manera
lograra cumplir a cabalidad con todas las Estragegjue han sido disefiadas para el

incremento de sus Ventas.

6.6 FUNDAMENTACION

ORGANIZACION

Es un conjunto de elementos, compuesto principakn@or personas, que actiuan e
interactlan entre si bajo una estructura pensalisefiada para que los recursos humanos,
financieros, fisicos, de informacion y otros, darfa coordinada, ordenada y regulada por
un conjunto de normas, logren determinados fimssgliales pueden ser de lucro o no.
TALENTO HUMANO

Es la ciencia que se dedica a la Administraciofca@resas el cual agrupa a conjunto de

empleados y colaboradores de una organizacion tem® objetivo de alinear el esfuerzo

de los empleados con la estrategia de la Empresa.
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ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

Es el proceso de ayudar a los empleados a alcanzavel de desempefio y una calidad de

conducta personal y social que cubra sus necesigdde de su organizacion.

PRODUCCION

La produccion es una actividad realizada bajo etroby la responsabilidad de una unidad
institucional que utiliza mano de obra, capital ignies y servicios, para producir otros
bienes y servicios. La produccion no abarca loggsos puramente naturales que tienen
lugar sin la intervencion o la direccion human&gaomo el crecimiento de los bancos de

peces en aguas internacionales (sin embargo,digydisira si es produccion).

OBJETIVOS DE VENTA

Los objetivos de Ventas casi siempre manejan cut#agnta (en cantidades monetarias) y
se utilizan para organizar, controlar y dirigiuafierza de Ventas para que alcancen dichas
metas, ya que en Marketing los objetivos utilizarcpntajes, numero de piezas, cuotas de

venta que determinado producto, Plan, o estratkgpa cumplir.

FINANZAS

Proceso mediante el cual, las instituciones, loschtios y todos los instrumentos
correspondientes a la economia participan conjueggnen la transferencia de dinero
realizada entre las personas, las Empresas y loergos. Generalmente los servicios
financieros, como los bancos o las entidades pnestias, y todas las finanzas y su
respectivo manejo de la administracién son lososestprincipales en los cuales se aplica

el concepto de finanzas.
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ANALISIS EXTERNO

MICROAMBIENTE

Son todas las fuerzas que una Empresa puede esngralediante las cuales se pretende
lograr el cambio deseado. Entre ellas tenemos pringeedores, la Empresa en si, también
los competidores, intermediarios, clientes y puasic A partir del andlisis del

Microambiente nacen las fortalezas y las debilidatiela Empresa

COMPETIDORES

Es la capacidad que muestra una Empresa para reantagrecentar su cuota de Mercado.
El fendmeno que se quiere medir es el resultadgacsdo de su accion en sus Mercados y

este puede ser captado en su mayoria por la difarde precios que tiene cada Empresa.

PROVEEDORES

Un proveedor puede ser una persona o una Empresabgistece a otras Empresas con
existencias (articulos), los cuales seran transidom para venderlos posteriormente o

directamente se compran para su venta.

INTERMEDIARIOS

Los Intermediarios son todos aquellos eslabonda dadena que representa a los Canales
de Distribucion, y que estan colocados entre loglymtores y los consumidores o usuarios

finales de tales productos; afiadiendo a los midasogalores o utilidades de tiempo, lugar

y propiedad
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PUBLICOS

Conjunto de acciones de comunicacién estratégioedtmdas y sostenidas a lo largo del
tiempo, que tienen como principal objetivo fortaledos vinculos con los distintos
publicos, escuchandolos, informandolos y persuadiés para lograr consenso, fidelidad
y apoyo de los mismos en acciones presentes ymafut

Las Relaciones Publicas implementan técnicas decremén, Marketing, Publicidad y
Administracion para complementar y reforzar su ogm#io en el marco de un entorno
social particular y Unico que debe ser estudiagoneaximo esmero para que esas acciones
puedan ser bien interpretadas y aceptadas potidtistas publicos a quiénes se dirige un

programa de Relaciones Publicas.

CLIENTES

Cliente es la persona, Empresa u organizacion dgeiere o compra de forma voluntaria
productos o servicios que necesita o desea parassio, para otra persona o para una
Empresa u organizacion; por lo cual, es el motinmocipal por el que se crean, producen,

fabrican y comercializan productos y servicios.

ANALISIS INTERNO

MACRO AMBIENTE

Son fuerzas que rodean a la Empresa, sobre lassdaamisma no puede ejercer ningun
control. Podemos citar el rapido cambio de tecrialotas tendencias demograficas, las
politicas gubernamentales, la cultura de la pobiacia fuerza de la naturaleza, las
tendencias sociales; fuerzas que de una u otrafpuaden afectar significativamente y de
las cuales la Empresa puede aprovechar las opdatles que ellas presentan y a la vez

tratar de controlar las amenazas.
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ENTORNO ECONOMICO

Abarca todo aquello que nos rodea y nos afectacopyede llegar a hacerlo de algun
modo. Su apreciacion no es sencilla, dado que eexistultitud de variables que se
relacionan entre si, cuyos cambios provocan reaesien cadena que no pueden estudiarse
de forma aislada. Para entenderlo y poder antisipavolucion, contamos con la ayuda de
la macroeconomia y todas las herramientas que ponestro alcance. Por ello, a lo largo
de la obra, se tratan con detalle todos los elessanie influyen en la economia, como son
los efectos de las directrices monetarias, el pamella politica fiscal, los ciclos
economicos, el funcionamiento del Mercado del fmbal grado de apertura de la

economia.

ENTORNO POLITICO

Comprende todas la variables que dependen direstardel accionar de las instituciones
gubernamentales y de las corporaciones gremialelsiidas, claro esta, las agrupaciones
Empresarias, regionales, obreras, religiosas,aréht étnicas y de todo tipo que influyen

sobre el sistema.

ENTORNO LEGAL

Las Empresas estan cada vez mas afectadas porolossgs politicos y legales de la
sociedad. La legislacién tiene una gran influescibre el desarrollo de las actividades de

Marketing. Los factores politicos y legales de nmagfluencia sobre la actividad general y

comercial de las Empresas.
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ENTORNO SOCIAL

El ambiente social se compone de actitudes, fordesser, expectativas, grados de
inteligencia y educacion, creencias y costumbretasigoersonas de un grupo o sociedad

determinados.

ENTORNO CULTURAL

El ambiente social se compone de actitudes, fordesser, expectativas, grados de
inteligencia y educacion, creencias y costumbretasigoersonas de un grupo o sociedad
determinados.

El concepto de la responsabilidad social requier® las Organizaciones consideren las

repercusiones de sus acciones sobre la sociedad.

ENTORNO TECNOLOGICO

Uno de los factores de mayor efecto sobre el artéies la tecnologia. La ciencia
proporciona el conocimiento y la tecnologia lo usa.

Tecnologia se refiere a la suma total del conocitoigue se tiene de las formas de hacer
las cosas. Sin embargo su principal influencieobsesla forma de hacer las cosas, como se

disefian, producen, distribuyen y venden los bigries servicios.
ENTORNO NATURAL
El entorno natural muestra la futura escasez d#asienaterias primas, el aumento del

costo de los energéticos. Los altos niveles deaoanicion y la intervencion del gobierno

en la Administracion de los recursos naturales.
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MERCADO

Es todo lugar, fisico o virtual (como el caso ddkinet), donde existe por un lado, la
presencia de compradores con necesidades o degmmifieos por satisfacer, dinero para
gastar y disposicion para participar en un intelamue satisfaga esa necesidad o deseo.
Y por otro lado, la de vendedores que pretendeisfaztr esas necesidades o deseos
mediante un producto o servicio. Por tanto, el Méoces el lugar donde se producen

transferencias de titulos de propiedad.

SEGMENTACION DE MERCADO

La segmentacion de Mercado es un proceso que tmesiglividir el Mercado total de un
bien o servicio en varios grupos mas pequefoseenginente homogeéneos. La esencia de
la segmentacion es conocer realmente a los conswesidUno de los elementos decisivos

del éxito de una Empresa es su capacidad de segmaelecuadamente su Mercado.

PARTICIPACION EN EL MERCADO

Porcentaje de Ventas de un producto o servicioup@aeEmpresa tiene con respecto a las

Ventas totales del Mercado en el que participa.
POSICIONAMIENTO
Es la imagen que se ha formado en la mente detpoder sobre un producto, una marca

0 una Empresa. Son los atributos o beneficios Ipieias por el cliente en relacion con otras

marcas o prod uctos.
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ANALISIS FODA

Una herramienta propia del andlisis estratégicelesnalisis F.O.D.A., que consiste en
evaluar las fortalezas y debilidades que estariogladas con el ambiente interno de la
Empresa y las oportunidades y amenazas que seereiémicro y macro ambiente de la

compaiiia.

ESTRATEGIA DE PRODUCTO

Las Estrategias de Producto tienen como base disfnée Cartera que permite a las

Empresas optimizar la asignacion de recursos m#miferentes productos y Mercados.
ESTRATEGIA DE PRECIO

Es un marco de fijacion de precios basico a latgpgpque establece el precio inicial para
un producto y la direccion propuesta para los m@vitos de precios a lo largo del ciclo de
vida del producto.

ESTRATEGIA DE PLAZA

Es la estructura de Organizaciones interdependiente van desde el punto de origen del

producto o servicio hasta el consumidor final.
ESTRATEGIAS DE PROMOCION
Las Promociones se realizan para cubrir necesidemlesetas en un periodo de tiempo

limitado. Las Estrategias de Promocion en estamhat Plan de Marketing fijaran las areas

relevantes a considerar posteriormente en él.
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

Es una herramienta de Administracion de la Mereadoa que permite conocer y rastrear
la etapa en la que se encuentra una determinagigociat o clase de producto, lo cual, es un
requisito indispensable para fijar adecuadamerdeolgetivos de Mercadotecnia para un
"X" producto, y también, para Planificar las Egiggds que permitiran alcanzar esos

objetivos.

6.7 PLAN DE MARKETING DE LA EMPRESA DE CONFECCIONEE&DUTEX”

6.7.1 MISION

Satisfacer las necesidades de nuestros clientés ¢angustos como en calidad en las

prendas deportivas que ofrecemos, posicionandaniasreente de los clientes.

6.7.2 VISION

Convertirnos en la Empresa lider en confecciontavgrdistribucion de ropa deportiva en
el pais, con alta calidad en nuestras Confecciot@s,un funcionamiento eficiente y

acorde a los requerimientos de nuestros clientes.

6.7.3 VALORES

VALORES MORALES

* El cliente es nuestro punto de partida
* El cliente siempre tiene la razén

* Trabajo en equipo con eficiencia

* Honestidad y liderazgo en todas las actividadessquealice
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Servicio
» Calidad en el servicio
* Orden y disciplina

* Vocacion del servicio para satisfacer al clienteliswete atencién personalizada

RECURSO HUMANO
* Respeto

* Solidaridad

* Amistad

* Integridad

* lgual de oportunidades para todos

COMUNICACION
* Buenas relaciones publicas
» Comunicacion estratégica

» Gerenciar con una comunicacion honesta

MEDIO AMBIENTE
» Cuidado del medio ambiente

» Asegurar el bienestar de la sociedad

6.7.4 POLITICAS

PERSONAL

* Brindar una atencion eficiente al cliente.
* No desperdiciar la materia prima.

» Comunicar los pedidos a tiempo

 Ser puntual en el horario de la Empresa
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CLIENTES

* En caso de tener algun desperfecto el productizaedbs reclamos pertinentes o mas
pronto posibles.
» Cumplir los pagos en los plazos establecidos.

* Realizar sus pedidos anticipadamente.

6.7.5 ANALISIS SITUACIONAL

ANALISIS EXTERNO

6.7.5.1 MACROAMBIENTE

ENTORNO POLITICO Y LEGAL

La Empresa de Confecciones EDUTEX siempre debe pstaliente del entorno politico
debido que debe sujetarse a leyes, normas y regtasnque acrediten el desarrollo de sus
actividades comerciales es por ello que la Empsesancuentra afiliada a la camara de
comercio cumpliendo a cabalidad todos los requentos pertinentes para su

funcionamiento.

ENTORNO CULTURAL Y SOCIAL

Los diferentes productos y servicios que ofert@rigresa al Mercado no tienen distincion
para los que lo adquieran, no se toma en cuengéredro, etnia. Cultura, costumbres y
tradiciones ya que nuestro producto esta encamirmadiatisfacer una necesidad de
vestuario es por ello que toda persona puede adig@egun sus gustos y preferencias sin

olvidarse de los valores que cada individuo posea.
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La Empresa de Confecciones EDUTEX da apertura abopal para tener una
comunicacion adecuada con la finalidad de maneja buena relacion con sus
subordinados ya que mediante ello la Empresa pldndar un servicio personalizado

cubriendo siempre de manera adecuada las expestgtivecesidades de los clientes.

ENTORNO DEMOGRAFICO

Se debe tomar en cuenta que la poblacion cadadia ;micrementando es por ello que la
Empresa de Confecciones EDUTEX se enfoca en lapidiol econdOmicamente activa que

segun la fuente del INEC en el afio 2010 es de&6h3&habitantes mismos que conforman
el 70% de la poblacién ya que es el principal aspimdamental para que sus diferentes
lineas de productos puedan ser adquiridas esIpayjued la Empresa disefia productos para
nifos, jovenes y adultos.

ENTORNO TECNOLOGICO

La Empresa de Confecciones EDUTEX se manejan caip&s| tecnolégicos adecuados
para la produccibn como son: bordadoras marca 8mmthestampadoras nacionales,
sublimadoras nacionales, maquinas de coser markaKémsai, estos equipos ayudan a
los operarios y a la Empresa a cumplir los objastide venta cubriendo la demanda del
Mercado.

ENTORNO ECONOMICO

La Empresa de Confecciones EDUTEX al contar cormpresupuesto establecido para
realizar sus diferentes actividades comercialeslayuque se analice varios indices como
son: la inflacion que actualmente esta en 3,34%sdi pais que esta en 10,81% y debe

tomar muy encuentra la globalizacién debido a gs®sefactores cambian de forma
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esporadica en el transcurso del tiempo es pogekola Empresa debe estar pendiente para
actuar de manera pertinente ante los cambios edoo®mue se den en el entorno que se

desarrolla.

6.7.5.2 MICROAMBIENTE

COMPETENCIAS

La Empresa Confecciones EDUTEX ofrece a su cliamebductos de 6ptima calidad pero
a su vez en el entorno en el que se desenvuelha setado que existen Empresas que

ofrecen los mismos servicios por lo que mencionaanoantinuacion:

* Textiles Mosquera
* Distribuidora Barriga y Ponce

* Mabetex

SUSTITUTOS

La Empresa cuenta con una diversidad de produestinddos a satisfacer las diferentes
necesidades de los clientes es por ello que abntaiccon un stop o cuando se atraviese
por circunstancias en que no se pueda cumplir alidad con los diferentes pedidos que
sean solicitados por los clientes tiene variedagrdductos sustitutos en cuanto a telas se
refiere los mismos que varian en su presentacigaliggad pero cumplen la misma funcion
y satisfacen la misma necesidad de vestuario ainc@uion serdn mencionados las

diferentes telas que son productos sustitutos.
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CUADRO N° 4
TABLA DE REFERENCIA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

TRADICIONAL SUSTITUTOS
Algoddn Nylon

Jersey Toper, Flees
Millagui Toronto
Rodeo Vioto
Palmeiras Kiana, Sico

INVESTIGADOR: Alex Esyin
CLIENTES

La Empresa Confecciones EDUTEX ofrece un serviégcercelencia logrando satisfacer
de manera oportuna las diversas necesidades ytatipas de sus clientes, es por ello que

detallamos a continuacion algunos de sus clientes:

CLIENTES CORPORATIVOS
* Boman Sport

* Bronco Sport

* El Campeodn

* Confecciones Piscis

» Confecciones Morales

PROVEEDORES

La Empresa Confecciones EDUTEX cuenta con provesdms mismos que proveen de
todos los insumos necesarios para la elaboraciGudeoducto, los cuales detallamos a

continuacion:
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* Nilotex (Quito) (proveen telas como: Jersey, TopEtees)

» Texpac (Quito) (proveen telas como: Millagui y Tioim@)

* Neymatex (Guayaquil) (proveen telas como: Rod¥mio)

» Comercial Andrea (Quito) (Polar, Licra de bafio,rfiex, Cross)

* Pulitex (Quito) (proveen telas como: Palmeirasnidig Sico, Taslan)

SERVICIOS PUBLICOS

Para el funcionamiento de la Empresa de Confecsidfl@UTEX se depende de la
prestacién de diferentes Empresas mismas que csargigio aportan indirectamente a la
productividad y desarrollo de la Empresa.

EMPRESAS PUBLICOS

CUADRO N° 5
PUBLICOS

*  EMAPA (Servicio de agua potable)
» EMPRESA ELECTRICA (Servicio de Luz eléctrica)
* ANDINATEL ( Servicio Telefonico y de Internet)

INVESTIGADOR: Alex Espin

Mediante la prestacion de los servicios basicogsamiencionados la Empresa puede
realizar sus actividades tanto operativas en @ deeproduccion y administrativas en lo
gue se refiere a control de informacion, gestiqmmocesos es por ello que se tiene contacto
directo con estas Empresas ya que dependemos ake mdra el funcionamiento y

disponibilidad en todas las actividades a realezars
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6.7.6 CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

GRAFICO N°24

A continuacion se detallara la ubicacion de cadamlyeto que oferta la Empresa de Confecciones EDU$&QON su
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CICLO DE VIDA DEL PRODUCTO

ETAPA DE DESARROLLO

PRODUCTO: Calentadores

Este producto se encuentra en la etapa de desatetlido a que la Empresa tiene unas
Ventas de $ 35.972,64 ddlares, porque esta empezapcbducir y a vender en pequefas
cantidades calentadores, ofertando al Mercado mplemento para el conjunto deportivo

y a su vez para cubrir una necesidad fundamentalgues clientes.

ETAPA DE CRECIMIENTO

PRODUCTO: Camisetas

Este producto esta en la etapa de crecimiento gaselesta produciendo una variedad de
camisetas deportivas de varios modelos basandodeseiins atractivos y exclusivos con

colores llamativos para que el cliente tenga umeedad para seleccionar el producto que
mas le guste al momento de adquirirlo es por dli® tiene unas Ventas de $ 59.954,40

dolares.

ETAPA DE MADUREZ

PRODUCTO: Conjuntos Deportivos

Los conjuntos deportivos constan de camiseta, |maeta y medias este producto se
encuentra en la etapa de madurez ya que a difaréecios otros productos tiene mayor
demanda ya que las Ventas ascienden a $ 129.968|8@@s por lo que la Empresa de

Confecciones EDUTEX tiene mayor pedidos y a su i@z clientes utilizan mas
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frecuentemente este producto para diferentes owssideportivas y este producto es el

centro de mayor atencion por parte de los clientes.

ETAPA DE DECLINACION

PRODUCTO: Medias elasticas

Las medias elasticas es el producto que tiene ntemoanda en los productos que oferta la
Empresa de Confecciones EDUTEX por lo que se emi@uen la etapa de declinacién este
producto no tiene un alto costo, tiene unas Veta$ 13.921,76 dblares pero los clientes

no consideran muy necesario ya que al adquiridarae vez es duradero y no se lo utiliza
con mayor frecuencia.
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6.7.7 UNIDADES ESTRATEGICAS DEL NEGOCIO

Se detalla a continuacién las lineas de producwslad Empresa de Confecciones
“EDUTEX”

LINEAS DE PRODUCTOS

CUADRONC° 6

PRODUCTO TALLA
Small

Medium

Large
CALENTADORES XL

TALLA
Small

Medium

Large
CAMISETAS XL

TALLA
Small

Medium

CONJUNTOS Large
DEPORTIVOS XL

TALLA
6-8
8-10
10-12
MEDIAS ELASTICAS 12-14

INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.8 PARTICIPACION DE MERCADO

Detalle de las Ventas del 2009 de cada una dergwdsas que conforman la Industria
textil.

TABLA N° 23
EMPRESAS VENTAS DEL 2009
Textiles Mosquera 200.000,00
Distribuidora Barriga y Ponce 175.000
Mabetex 300.000,00
Empresa de Confecciones EDUTEX 23B&1
TOTAL VENTAS DE LA INDUSTRIA 914.8180
} INVESTIGADOR: Alex Esin
CALCULO
Ventasdela Empresa

Participa@n deMercado=

Venta:dela Industrie

_ 239.817,60
914.817,60

P.M=0,26

Aplicando el célculo de Participacién en el Mercado determina que la Empresa de

Confecciones EDUTEX tiene el 26% de ParticipacidoreeMercado en relacion al total de
Ventas de la industria en el afio 2009.

92



6.7.9 CALCULOS PARA LA MATRIZ BCG

Célculo de crecimiento en Ventas y ParticipacionMkrcado de los productos de la
Empresa de Confecciones EDUTEX de la ciudad de Amba

TABLA N° 24
PRODUCTO ANO ANO CRECIEMIENTO PARTICIPACION
2008 2009 EN VENTA EN EL MERCADO
Conjuntos deportivc| 99927,0: 129.908,8 30% 54%
Camisetas 47963,52 59.95440 25% 25%
Calentadores 28778,11 35.972,64 25% 15%
Medias Elasticas 19185,411 13.981,76  -27% 6%
TOTAL 195.854,08 239.817,60 53% 100%
INVESTIGADOR: Alex Espin
TABLA N° 25

VOLUMEN DE VENTAS DE 2008

PARTICIPACION

PRODUCTO | ANO 2008EN EL MERCADO
Conjuntos 99927,04 51%

deportivos

Camisetas 47963,52 24%
Calentadores 28778,11 15%
Medias Elasticas 19185,41 10%
TOTAL 195854,08 100%
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TABLA N° 26

VOLUMEN DE VENTAS DE 2009

PARTICIPACION
PRODUCTO ANO 2009 EN EL MERCADO
Conjuntos deportivos| 129.908,80 54%
Camisetas 59.954,40 25%
Calentadores 35.972,64 15%
Medias Elasticas 13.981,76 6%
TOTAL 239817,6 100%

INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.9 .1 MATRIZ BSG

GRAFICO N\ 25
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INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.9.2 ANALISIS DE LA MATRIZ BCG

PRODUCTO ESTRELLA: Conjuntos deportivos

Este producto se ubica en la matriz en producteelkestdebido a que tiene un 30% de
crecimiento en Ventas y un 54% de Participaciorelellercado con relacion a los otros
productos que oferta la Empresa de ConfeccionesTEHXUes por ello que este producto

tiene un alto crecimiento en Ventas y alta Paricign en el Mercado.

PRODUCTO INTERROGANTE: Camisetas y Calentadores

Las camisetas se ubica en la matriz en productoragante debido a que tiene un 25% de
crecimiento en Ventas y un 25% de Participaciorelellercado con relacion a los otros
productos, es por ello que este producto tieneltanceecimiento en Ventas y una baja
Participacion en el Mercado, por lo que la Emprésberia mejorar la presentacion del

producto o difundir mayor Publicidad para increnaeisu Participacion.

Los Calentadores se ubican en la matriz en prodatéorogante debido a que tiene un
25% de crecimiento en Ventas y un 15% de Partiddpaen el Mercado, es por ello que
este producto tiene un alto crecimiento en Ventasg baja Participacion en el Mercado

por lo que la Empresa deberia aplicar mayor Pdalitpara incrementar su Participacion.
PRODUCTO PERRO: Medias elasticas

Este producto se ubica en la matriz en productsopdebido a que tiene -27% de
crecimiento en Ventas y un 6% de Participacion keiMercado es por ello que este

producto tiene un bajo crecimiento en Ventas yhaja Participacion en el Mercado por lo

gue la Empresa deberia eliminar este producto debglie no genera ingresos.
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6.7.10 ANALISIS FODA

6.7.10.1 ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

. Ofertar al Mercado productos de 6ptima calidad.

. Cuenta con tecnologia adecuada para la produccion
. Politicas de Precios.

. Diversidad de productos para ofrecer al Mercado.

. Agilidad en la produccion.

. Capital propio para su funcionamiento.

. Personal idéneo para cumplir con sus funciones.

0o N o 0o~ W DN P

. Poder de negociacién con proveedores

DEBILIDADES

Carencia de un departamento de Marketing.

Poca difusion del negocio.

Desperdicio de la materia prima

Falta de Campanias Publicitarias para dar a comsosgoroductos
Retraso de la entrega de pedidos.

Falta de control en los procesos productivos

Falta de capacitacion al personal para el maneja g@quinaria

® N 9 U N W NP

La Empresa no cuenta con politicas adecuadas patdilizacion de los diferentes

medios de comunicacion para dar a conocer el ptogue servicio que oferta al Mercado.
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6.7.10.2 ANALISIS EXTERNO

FACTORES EXTERNOS

AMENAZAS

© N o v~ wWw N

Bajo poder adquisitivo del consumidor.
Apertura de nuevas Empresas textiles
Ingreso de productos importados

Escasez de mano de obra calificada

Ingreso de productos sustitutos a bajo costo
Falta de credibilidad por parte de los clientes
Poca afluencia de clientes

Poca captacion de la Publicidad por parte de lestels

OPORTUNIDADES

® N o v~ wWw N

Convenios con instituciones educativas.

Tener buena demanda en el Mercado nacional

Cubrir nichos de Mercado

Liderar el Mercado textil

Implantar nuevas sucursales para cubrir nuevosaggside Mercado
Incrementar la cartera de clientes

Aprovechar alianzas comerciales con Empresaddaextentro y fuera del pais.

Trato comercial personalizado y dindmico con lasntks.
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6.7.11 MATRIZ DE IMPACTO INTERNA

CUADRO N° 7

FORTALEZAS AM|B

Ofertar al Mercado productos de ¢ptima calidad.

X

Cuenta con tecnologia adecuada para la produccion.
Politicas de Precios. X
Diversidad de productos para ofrecer al Mercado. X
Agilidad en la produccion. X
Capital propio para su funcionamiento. X

Personal idoneo para cumplir con sus funciones. X

© N o o0~ 0 Db

Poder de negociacién con proveedores

DEBILIDADES AM|B

Carencia de un departamento de Marketing. X
Falta de presupuesto para adquisicion de maquinaria X
Desperdicio de la materia prima. X
Falta de Camparias Publicitarias para dar a cososgproductos. X
Retraso de la entrega de pedidos. X
Falta de control en los procesos productivos. X

Falta de capacitacion al personal para el maneja sh@quinaria. X

© N o o0~ 0 bR

La Empresano cuenta con politicas adecuadas para la utiimade los

[@]

diferentes medios de comunicacién para dar a combgeoducto y/o servici

que oferta al Mercado. X

INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.12 MATRIZ DE IMPACTO EXTERNA

CUADRO N°8
AMENAZAS AlMIB
1. Bajo poder adquisitivo del consumidor. «
2. Apertura de nuevas Empresas textiles »
3. Ingreso de productos importados. «
4. Escasez de mano de obra calificada. «
5. Ingreso de productos sustitutos a bajo costo. X
6. Falta de credibilidad por parte de los clientes. «
7. Poca afluencia de clientes. X
8. Poca captacion de la Publicidad por parte de lestels. «
OPORTUNIDADES almle
1. Convenios con instituciones educativas.
2. Tener buena demanda en el Mercado nacional. «
3. Cubrir nichos de Mercado. «
4. Liderar el Mercado textil. «
5. Implantar nuevas sucursales para cubrir nuevosesggside Mercado. «
6. Incrementar la cartera de clientes.
7. Aprovechar alianzas comerciales con Empresaddsxdentro y fuera del
pais. X
8. Trato comercial personalizado y dindmico asndlientes. X

INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.13 MATRIZ DE EVALUACION PERFIL COMPETITIVO INTRNO (PCI)

CUADRO N°9
FORTALEZAS
FACTORES PESQ CALIFICACION | PONDERADO

1. Ofertar al Mercado productos de éptima
calidad. 0.25 3 0.75
2. Cuenta con tecnologia adecuada para la
produccion. 0.12 2 0.24
3. Personal idéneo para cumplir con [sus
funciones. 0.10 2 0.20
4. Poder de negociacion con proveedores0.15 3 0.45

DEBILIDADES
1. Carencia de un departamento | de
Marketing. 0.15 3 0.45
2. Falta de Campanfas Publicitarias para dar
a conocer sus productos. 0.12 3 0.36
3. Retraso de la entrega de pedidos. 0.05 2 0.10

4. La Empresa no cuenta con politicas
adecuadas para la utilizaciéon de medios de
comunicacion para dar a conocer| el
producto 0.06 2 0.12

TOTAL 1 2.67

Resultado promedio 2.67 este es un valor debala deedia esto significa que la Empresa
de Confecciones EDUTEX de la ciudad de Ambato necesabajar en sus Estrategias para

aprovechar sus fortalezas frente a sus debilidades
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6.7.14 MATRIZ DE EVALUACION PERFIL DE OPORTUNIDADEY AMENAZAS

(POAM). CUADRO N°10
AMENAZAS
FACTORES PESOQCALIFICACION | PONDERADO
1. Apertura de nuevas Empresas  textiles 015 5 0.30
2.  Ingreso de productos importados. 0.08 ) 0.16
3. Escasez de mano de obra calificada. 010 3 0.30
4. Poca afluencia de clientes 0.11 3 0.33

OPORTUNIDADES

1. Tener buena demanda en el Mercado
nacional. 0.20 3 0.60
2. ir nich M :
Cubrir nichos de Mercado 0.10 2 0.20

3. 1 tar | tera de clientes.

ncrementar la cartera de clientes 0.12 3 0.36
4. Aprovechar alianzas comerciales con
Empresas textiles dentro y fuera del pais. 0.14 2 0.28

TOTAL 1 253

INVESTIGADOR: Alex Espin

Resultado promedio 2.53 este es un valor debaja uhedia esto significa que la Empresa
de Confecciones EDUTEX de la ciudad de Ambato niecgabajar en sus Estrategias para

aprovechar sus oportunidades y responder a susazagen
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CUADRO N°11 6.7.15MATRIZ FODA

ANALISIS EXTERNO

ANALISIS INTERNO

AMENAZAS

OPORTUNIDADES

Escasez de mano de obra calificada.
Poca afluencia de clientes

Ingreso de productos importados.

A w0 NP

Apertura de nuevas Empresas textiles

1. Tener buena demanda en el Mercado nacional.

2. Aprovechar alianzas comerciales con Empresétetedentro
y fuera del pais.

3. Cubrir nichos de Mercado.

4. Incrementar la cartera de clientes.

FORTALEZAS

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS FO

1. Ofertar al Mercado productos de opti
calidad.

2. Poder de negociacién con proveedores
con

3. Personal idéneo para cumplir

funciones.

4. Cuenta con tecnologia adecuada pard

produccion.

q

suBmpresa para incrementar la produccion y cal

mA. Abaratar costos con los proveedores [
establecer precios mas competitivos. (F2, A4)

2. Aprovechar la tecnologia que cuenta

mas Mercado. (F4, A4).

la

P

ara
1. Capacitar la al personal sobre el manejo de mada para

'gcrementar la produccion con el fin de cubrir niglle Mercadd
%jstentes (F4, 03).

2. Disefar un organigrama funcional para mejoraeevicio y
las funciones del personal incrementando asi rauestitera de
clientes (F3, O4).

DEBILIDADES

ESTRATEGIAS DA

ESTRATEGIAS DO

1. Carencia de un departamento de Marketing
2. Falta de Campafas Publicitarias para d
conocer sus productos.

3. La Empresa no cuenta con politicas adecu
para la utilizacion de los diferentes medios

comunicacion para dar a conocer el producto

servicio que oferta al Mercado.
4. Retraso de la entrega de pedidos.

Afddios masivos de comunicacion resaltand

1. Implantar Campafias Publicitarias en
agggdad, precio y garantia del producto (D2, Al
¢ Aplicar Publicidad escrita, visual y hablal
Ypﬁra promocionar el producto (D1, A2).

IdsDesarrollar ferias con diferentes Empresas #extil para
b Promocionar el producto(D2, O2)
BR. Seleccionar medios de comunicacion adecuadas ger a
daonocer el producto con el fin de incrementar lateta de
clientes (D3, O4).
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6.7.16 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Ofertar productos de Optima calidad a un precio pmiitivo mediante una buena
negociacion con los proveedores de manera conspamge incrementar en un 20% el
volumen de Ventas.

Aplicar cursos de capacitacion del manejo de maugjgpara el buen desempefio laboral

del personal durante 2 meses.

Crear un departamento de Marketing para definir @2dras Publicitarias que permitan dar

a conocer los diferentes productos que oferta lprEsa durante un periodo de 3 meses.

Implementar politicas adecuadas para la utilizact los diferentes medios de

comunicacion y del tiempo de entrega de los pradugtie requieren los clientes.

Mejorar el servicio que oferta la Empresa para exista mayor afluencia de clientes al

momento de adquirir los diferentes productos elapso de un mes.
Diseflar Camparias Publicitarias para que los ched& la Empresa de Confecciones
EDUTEX puedan identificar la calidad, precio y gdfa de los productos que se esta

poniendo a disposicion en el Mercado en un lapsd rdeses.

Establecer alianzas comerciales con diferentes &saprtextiles para tener una mayor
demanda en el Mercado nacional.

Seleccionar nichos de Mercado mediante una inas@ig de campo para incrementar

nuestra cartera de clientes en un periodo de 6anese
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6.7.17 DETERMINACION DE ESTRATEGIAS
ESTRATEGIAS DE PLAZA

* Disefar un organigrama funcional para mejorar Blige y las funciones del personal

incrementando asi nuestra cartera de clientes

ESTRATEGIAS DE PRECIO

» Reducir costos con los proveedores para estalpeeeios mas competitivos
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO

 Capacitar al personal sobre el manejo de maquipara incrementar la produccién con
el fin de cubrir nichos de Mercado existentes.

» Aprovechar la tecnologia que cuenta la Empresaiparamentar la produccion y captar
méas Mercado.

ESTRATEGIAS DE PROMOCION

* Implantar Campafias Publicitarias en los mediosvoasie comunicacion resaltando la
calidad, precio y garantia del producto

* Desarrollar ferias con diferentes Empresas texpiéga Promocionar el producto.

* Aplicar Publicidad visual, escrita y hablada pamamocionar el producto

* Seleccionar medios de comunicacion adecuados para cbnocer el producto con el fin

de incrementar la cartera de clientes
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6.7.18 PLAN OPERATIVO

OBJETIVO ESTRATEGICO

Ofertar productos de Optima calidad y a un prea@mnmetitivo mediante una buena
negociacion con los proveedores de manera conspamge incrementar en un 20% el

volumen de Ventas.

ESTRATEGIA

Reducir costos con los proveedores para estalpeeeins mas competitivos

PLANES DE ACCION

1. Buscar proveedores en distintos sectores dal geaila materia prima e insumos
necesarios para la produccion de los diferentedugtos.

2. Pedir nimeros de contacto a los proveedores.

3. Solicitar a los distintos proveedores profornsabre la materia prima e insumos
necesarios para la produccion de los diferentedugtos que oferta la Empresa EDUTEX.
4. Comparar los precios de los diferentes provessdor

5. Seleccionar proveedores adecuados en cuan&iGsco

6. Negociar el precio y forma de pago con los pedoees.

7. Establecer precio de venta al publico accesilolempetitivo.

AREA RESPONSABLE

Gerencia
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RESPONSABLE

Ing. Henry Avila

PRESUPUESTO

$ 100 Doélares

TIEMPO

CUADRO N° 12

2010

MESES SEP OCT NOV DIC

ACTIVIDADES 112(3(4(1(2(3|4|1|2|3|4|1(2|3

Buscar proveedores

Pedir nimeros de contacto a los proveedores
Solicitar a los distintos proveedores proformas
Comparar los precios de los diferentes
proveedores
Seleccionar proveedores

Negociar el precio

Establecer precio de venta al publico

INVESTIGADOR: Alex Esgin
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Aplicar cursos de capacitacion del manejo de maugigirpara el buen desempefio laboral
del personal durante 2 meses.

ESTRATEGIA

Implementar cursos de Capacitacion al personalesebrmanejo de maquinaria para

incrementar la produccion con el fin de cubrir mglle Mercado existentes.

PLANES DE ACCION

1. Destinar un espacio adecuado para la capacitacio

2. Buscar una persona especializada en el manejoadgiinaria de bordado, cosido y
estampado.

3. Destinar el nUmero de operarios que van a gacdados.

4. Disefiar catélogos de guia para el personal deréde a la secuencia del programa
detallando cada una de las partes y las funciomeadia equipo 0 maquinaria.

5. Realizar pruebas de capacidades para evaltesulado del manejo de la maquinaria.

AREA RESPONSABLE

GERENCIA

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila
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PRESUPUESTO

$ 240 Délares

TIEMPO

CUADRO N° 13

2011
MESES ENERO | FEBRERO
ACTIVIDADES 1(2|3/4|1|2|3|4

Destinar un espacio adecuado para la capacitacion.
Buscar una persona especializada en el manejo ggma&
Destinar el nUmero de operarios que van a ser itapas.
Disefiar catalogos

Realizar pruebas de capacidades

INVESTIGADOR: Alex Esfin
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Crear un departamento de Marketing para definir @2dras Publicitarias que permitan dar

a conocer los diferentes productos que oferta lprEsa durante un periodo de 3 meses.

ESTRATEGIA

Aplicar Publicidad visual y escrita para promoeioel producto.

PLANES DE ACCION

1. Determinar que Publicidad se utilizara para m@onar el producto.

2. Buscar agencias publicitarias

3. Solicitar proformas de cuénto costara el digigivolantes, tripticos.

4. Seleccionar la agencia que se encargara deadigeRublicidad.

5. Disefar los bocetos con la informacion necespaiga proporcionarla a la agencia
publicitaria.

6. Escoger el mejor disefio para emprender la Caapallicitaria.

7. Realizar el contrato con la agencia publicitaria

8. Repartir los volantes y tripticos para dar socen la Empresa y los productos que oferta.

AREA RESPONSABLE

GERENCIA

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila
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PRESUPUESTO

TABLA N° 27
DETALLE NUMERO | VALOR UNITARIO | VALOR TOTAL
TRIPTICOS 300 0,20 60,00
VOLANTES 400 0.10 40,00
TOTAL 100,00
INVESTIGADOR: Alex Espin
TIEMPO
CUADRO N° 14
2010
MESES SEP OCT NOV
ACTIVIDADES 1|12|3|4(1(2(3(4|1|2|3

Determinar que Publicidad se utilizara
Buscar agencias publicitarias

Solicitar proformas de tripticos

Disefiar los bocetos con la informacion necesaria
Escoger el mejor disefio
Realizar el contrato con la agencia publicitaria.

Repartir los volantes, afiches y tripticos

Seleccionar la agencia que se encargara de disepar

111

INVESTIGADOR: Alex Esfin




OBJETIVO ESTRATEGICO

Implantar politicas adecuadas para la utilizaciériod diferentes medios de comunicacion

y del tiempo de entrega de los productos que reguies clientes.

ESTRATEGIA

Seleccionar medios de comunicacion adecuados para donocer el producto con el fin

de incrementar la cartera de clientes

PLANES DE ACCION

MEDIOS DE COMUNICACION

1. Seleccionar el medio de comunicacion de mayecuincia para dar a conocer el
producto.

2. Establecer el costo de Publicidad en el medicodeunicacion seleccionado en este caso
se daré a conocer en la prensa.

3. Escoger la Empresa en la que se pondra los msymublicitarios.

4. Se realizara la Publicidad en la prensa, Digrideraldo.

5. Entregar la informacién necesaria.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila
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PRESUPUESTO

TABLA N° 28
EMPRESA NUMERO DE| DIAS VALOR VALOR
ANUNCIOS UNITARIO TOTAL
EL HERALDO 7 7 50,00 350,00
TOTAL 350,00

INVESTIGADOR: Alex Espin
TIEMPO

CUADRO N° 15

2010
MESES OCT NOV

ACTIVIDADES 1]2]3]a|1]2]3]4

Seleccionar el medio de comunicacién de mayor &ecia

Establecer el costo de Publicidad en el medio deuoicacion

Escoger la Empresa publicitaria

Se realizara la Publicidad en la prensa el Heraldo.

Entregar la informacion necesaria.

INVESTIGADOR: Alex Espin
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Mejorar el servicio que oferta la Empresa para exista mayor afluencia de clientes al
momento de adquirir los diferentes productos elapso de un mes.

ESTRATEGIA

Disefiar un organigrama funcional para mejorar elige y las funciones del personal

incrementando asi nuestra cartera de clientes

PLANES DE ACCION

1. Contratar un Ing. en Recursos Humanos.

2. Proporcionar la nébmina de empleados de la Erapres

3. Detallar cada una de las actividades que reatiada colaborador de la Empresa.
4. Estructurar segun el cargo y funcion que tiesdaempleado en la organizacion.
5. Elaborar el organigrama Funcional.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila

PRESUPUESTO

$100 Doélares
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TIEMPO

CUADRO N° 16

2011
MES MARZO
ACTIVIDADES 1/2(3|4

Contratar un Ing. en Recursos Humanos.
Proporcionar la ndmina de empleados de la Empresa.
Detallar cada una de las actividades

Estructurar segun el cargo y funcion

Elaborar el organigrama Funcional.

INVESTIGADOR: Alex Espin
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Diseflar Camparfas Publicitarias para que los ched& la Empresa de Confecciones
EDUTEX puedan identificar la calidad, precio y gdfa de los productos que se esta

poniendo a disposicion en el Mercado en un lapsd rdeses.

ESTRATEGIA

Implantar Campafias Publicitarias en los medios voasile comunicacion resaltando la

calidad, precio y garantia del producto

PLANES DE ACCION

1. Determinar en qué medio masivo se realizaratagafa Publicitaria.

2. Buscar agencias publicitarias de radio.

3. Solicitar proformas de cuanto costara el spbtigtario.

4. Seleccionar los horarios y las veces que san&ritido el spot.

5. Disefar los bocetos con la informacién del spata proporcionarla a la agencia
publicitaria radiodifusora.

6. Realizar el contrato con la agencia publicitaria

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila
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PRESUPUESTO

TABLA N° 29
EMPRESA NUMERO DE HORARIO VALOR
CUNAS TOTAL
Radio Ambato 3 11:00 a 15:00 160,00

INVESTIGADOR: Alex Espin

TIEMPO

CUADRO N° 17

2010
MESES SEP OoCT NOV
ACTIVIDADES 1/2(314]1|23 2|13|4

1. Determinar en qué medio masivo se realizar@alagana Publicitari
2. Buscar agencias publicitarias de radio.

3. Solicitar proformas de cuanto costara el spbtiptario.

4. Seleccionar los horarios y las veces que san&ritido el spot

5. Disefiar los bocetos con la informacion

7. Realizar el contrato con la agencia publicitaria
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Establecer alianzas comerciales con diferentes &saprtextiles para tener una mayor

demanda en el Mercado nacional en un periodo desgsn

ESTRATEGIA
Desarrollar ferias con diferentes Empresas texpisgea Promocionar el producto.

PLANES DE ACCION

1. Buscar el sitio de mayor afluencia de personas

2. Realizar oficios a Empresas auspiciantes deetifes eventos

3. Invitar a diferentes Empresas del area textibdsudad

4. Establecer las respectivas demostraciones ddupto dando a conocer sus principales
cualidades.

5. Establecer diferentes a lianzas y negociaciooedas Empresas participantes en la feria.
AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila

PRESUPUESTO

$ 500 Doélares
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TIEMPO

CUADRO N° 18

2011
MESES MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO
ACTIVIDADES 1(2|3(4(1|2(3|4|1]2|3|4(1|2|3

Buscar el sitio de mayor afluencia de personas
Realizar oficios a Empresas auspiciantes| de
diferentes eventos
Invitar a diferentes Empresas del area textil de la
ciudad

Establecer las respectivas demostraciones
Establecer diferentes alianzas

INVESTIGADOR: Alex Esfin
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OBJETIVO ESTRATEGICO

Seleccionar nichos de Mercado mediante una inaesfig de campo para incrementar
nuestra cartera de clientes en un periodo de 6snese

ESTRATEGIA

Aprovechar la tecnologia que cuenta la Empresa iparamentar la produccion y captar

mas Mercado.

PLANES DE ACCION

1. Segmentar el Mercado.

2. Adquirir maquinaria para incrementar la prodanci
3. Contratar mano de obra calificada.

AREA RESPONSABLE

Gerencia

RESPONSABLE

Ing. Henry Avila
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PRESUPUESTO

TABLA N° 30
DETALLE CANTIDAD VALOR TOTAL
MAQUINA DE COSER 1 1500,00
ESTAMPADORA 1 1800,00
CONTRATACION OBRERO 1 2880,00
SOFTWARE 1 300,00
TOTAL 6480,00
INVESTIGADOR: Alex Espin
TIEMPO
CUADRO N° 19
2011
MESES JULIO |AGOSTO| SEPT
ACTIVIDADES 112[3]a[1]2]3]4]1]2]3]4

Segmentar el Mercado.

Contratar mano de obra calificada.

Adquirir maquinaria para incrementar la produccjon.

INVESTIGADOR: Alex Espin
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6.7.19 EVALUACION DEL PLAN

ACTIVOS TANGIBLES E INTANGIBLES QUE POSEE LA EMPRESDE
CONFECCIONES “EDUTEX”

TABLA N° 31

ACTIVOS TANGIBLES

CANTIDAD DETALLE V.UNITARIO | V.TOTAL
2 Computadoras 800,00 1.600,0¢
1 Bordadora 5.000,00
1 Estampadora 1.800,00
1 Sublimadora 2.000,00
1 Maquina de coser 1.500,00
2 Escritorios 120,00 240,0¢
2 Vitrinas 250,00 500,0¢
TOTAL ACTIVOS FIJOS 12.640,00

ACTIVOS INTANGIBLES

CANTIDAD DETALLE V.UNITARIO | V.TOTAL
1 Software 500,00
Permiso de Funcionamiento 300,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 800,00
CAPITAL DE TRABAJO 13.500,00

INVESTIGADOR: Alex Espin
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ACTIVOS TANGIBLES E INTANGIBLES INCREMENTALES DE LA
EMPRESA DE CONFECCIONES “EDUTEX”

En la presente tabla se detalla los activos taegiblintangibles los que se han adquirido
para el cumplimiento de las Estrategias.

TABLA N©32

DETALLE TOTAL
ACTIVOS TANGIBLES
Maquinaria y Equipo 3.300,00
TOTAL ACTIVOS TANGIBLES 3.300,00
ACTIVOS INTANGIBLES
Software 300,00
TOTAL ACTIVOS INTANGIBLES 300,00
CAPITAL DE TRABAJO 13.500,00

INVESTIGADOR: Alex Espin
INVERSION INICIAL DE LA EMPRESA DE CONFECCIONES “EDOTEX”

TABLA N° 33
INVERCION INICIAL
DETALLE TOTAL
ACTIVOS TANGIBLES 3.300,00
ACTIVOS INTANGIBLES 300,00
CAPITAL DE TRABAJO 13.500,00
TOTAL INVERSION INICIAL 17.100,00

INVESTIGADOR: Alex Espin
La Empresa de Confecciones EDUTEX tiene una ingersgiicial de 17.100,00 dodlares
conformados por activos tangibles e intangiblesnycapital propio mismos que fueron
detallados anteriormente y seran de ayuda paraumbpleniento de los objetivos y
Estrategias del Plan de Marketing.
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ESTADO DE RESULTADOS

EMPRESA DE CONFECCIONES “EDUTEX”

DEL 01 DE ENERO AL 31 DE DICIEMBRE DEL 2009

Ingresos

(-) Costos de Produccion
(=)Utilidad Marginal

(-)Costos administrativos
(-)Costos Financieros

(-)Costos de Ventas

(=)Utilidad antes de impuesto
(-) 25% impuesto a la Renta
(=)Utilidad después del impuesto
(-)15% Reparticion de utilidades
(=)Utilidad neta

(+)Depreciacion y amortizacion
(-)Pago capital

FLUJO NETO DE EFECTIVO
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239.817,60

95.000,00

144.817,60

7.080,00

900,00

3.360,00

133.477,60

33.369,40

100.108,20

15.016,23

85.091,97

1.553,60

1.000,00

85.645,57



ESTADO DE RESULTADOS INCREMENTAL

EMPRESA DE CONFECCIONES “EDUTEX”

Ingresos 287.781,12
(-) Costos de Produccion 101.820,00
(=)Utilidad Marginal 185.961,12
(-)Costos administrativos 7.180,00
(-)Costos Financieros 720,00
(-)Costos de Ventas 4.470,00
(=)Utilidad antes de impuesto 173.591,12
(-) 25% impuesto a la Renta 43.397,78
(=)Utilidad después del impuesto Tl%,%
(-)15% Reparticion de utilidades 19.529,00
(=)utilidad neta ©110.664,34
(+)Depreciacion y amortizacion 1.880,60
(-)Pago capital 1.000,00
FLUJO NETO DE EFECTIVO m4

Se ha realizado el presente estado de resultadmsriantal sumando a cada uno de los
costos el valor de cada estrategia y a los ingresds ha proyectado con un 20% mas, ya
gue es el objetivo de la Empresa incrementar lasage
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TABLA N° 34

EMPRESA DE CONFECCIONES “EDUTEX”

FLUJO DE EFECTIVO PROYECTADO PARA 5 ANOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
DETALLE 200¢ 201( 2011 2012 201: 201<

Ingresos 239.817,60 287.781,12 345.337,34 414.404,81 497.285,78 596.742,93
(-) Costos de Produccion 95.000/,00101.820,00 105.220,79 108.735,16 112.366,92 116.119,97
(=)Utilidad Margina 144.817,6| 185.961,1| 240.116,5| 305.669,6| 384.918,8| 480.622,9
(-)Costos administrativos 7.080,00 7.180,00 7.419,81 7.667,63 7.923,73 8.188,39
(-)Costos Financier: 900,00 720,0( 540,0( 360,0( 180,0( -
(-)Costos de Ventas 3.360,00 4.470,00 4.619,30 4.773,58 4.933,02 5.097,78
(=)Utilidad antes de impuesto 133.477,6A73.591,12 227.537,4% 292.868,43 371.882,11 467.336,79
(-) 25% impuesto a la Renta 33.369}40 43.397,78 56.884,36 73.217,11 92.970,53 116.834,20
(=)Utilidad después del impuesto 100.108,20 130.193,34 170.653,08 219.651,33 278.911,58 350.502,59
(-)15% Reparticion de utilidads 15.016,2: 19.529,01 25.597,9 32.947,7 41.836,7- 52.575,3!
(=)Utilidad neta 85.091,9F 110.664,34 145.055,12 186.703,63 237.074,84 297.927,20
(+)Depreciaciéon y amortizacior 1.553,60 1.880,60 1.880,60 1.880,60 1.880,60 1.880,60
(-)Pago capital 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 1.000,00 -
FLUJO NETO DE EFECTIV( 85.645,57| 111.544,9| 145.935,7| 187.584,2| 237.955,4| 299.807,8

Para la proyeccion del flujo de efectivo se ha womeomo base el Estado de resultados del afio paé®el afio 2010 se
ha sumado a cada uno de los costos el valor deskaategias y los ingresos se ha proyectado erOUnras, para las
proyecciones del afio 2011, 2012, 2013 y 2014 sgepta los costos con la tasa de inflacion que e3,8#% vy los

. O
ingresos se proyecta en un 20% mas. INVESTIGADOR: Alex Espin
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TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO

TMAR= +f

I=Inflacion —» 3.34%

f =Riesgo pais—» 10.81%
(TMAR) 1

TMAR 1 =i+f

TMAR 1 =0, 0334+0, 1081
TMAR 1 =0, 14 =14%
ANALISIS

El TMAR para el afio 2009 es de 14%, segun nueapibat propio.

(TMAR) 2

TMAR1=i+f

TMAR 2 =0, 0668+0, 1081

TMAR 2=0,17=17%

El TMAR para el afio 2010 es de 17% segun nuespitat@ropio.
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VALOR ACTUAL NETO (VAN)

FNE1 FNE2  FNE3  FNE4 FNES5
+ + + +

VANL = -lo+—— _ : : :
@+ @+D* @+D)° @+t @+D)°

111.544,94}'_ 145.935,72+ 187.584,23+ 237.955,44+ 299.807,80

VAN1=-17.100,00 +
(1+0,14}  (1#+0,14f (140,14}  (1+0,14f  (1+0,14f

VAN1=-17.100,00+97.846,44+112.292,80-126.614,0%140888,72+155710,/8

VAN1 =616.252,7%

Una vez calculado el valor actual neto de una mcge de 5 afios la Empresa de
Confecciones EDUTEX obtendra un beneficio de 61852% dodlares recuperando la

inversion inicial.

FNE1  FNE2 FNE3 ,Z FNE4 A FNES5
+ + + +

VAN 2=-lo+ _ - - - -
A+D)T (1+D* @+ @+D° (1+D)°

111.544,94+ 145.935,72+ 187.584,23+ 237.955,44+ 299.807,80

VAN2=- 17.100,00+
(1+0,17}  (1+0,17¢  (1+0,17f  (1+0,17)  (1+0,17)

VAN 2=-17.100,00+ 9533756+106.608,02+117.122,04+12698493+136.74568

VAN 2 =565.698,26
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TASA INTERNA DE RENDIMIENTO (TIR)

VAN,

TIR =Tmar + (Tmar, — Tma
L+ (Tmar, E)VANl—VANZ

TIR = 0,14+ (0,17-0,14) 1020275
616.252,75 565.698,26

616.252,75

TIR = 0,14+ (0,03)
50.554,49

TIR =0,14+(0,03)12,19

TIR =051

ANALISIS

Mediante el calculo de la tasa interna de renditoies® determina que la Empresa de
Confecciones EDUTEX al aplicar el Plan de Marketitegndra un beneficio muy aceptable

ya que el porcentaje de rendimiento es de un 5&#@simayor a la tasa minima aceptable
de rendimiento, por lo mismo que la inversion seciiperable y ademas de ello ayudara a

la Empresa a tener un mejor desempefio comercial.
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RELACION BENEFICIO/ COSTO (RB/C)

s EY _ Y Flujo NetodeEfectivo
C > CostosTotales

5/ _ 98282813
C  608.336,09

R%:l,GZ

ANALISIS

Mediante El calculo de este indice determinamos pprecada ddlar que la Empresa de
Confecciones EDUTEX invierta en la implementaci@uwh Plan de Marketing tendra un
beneficio de 1.62 veces mismas que dan la cereegae mediante la aplicacién de un Plan

de Marketing la Empresa incrementaria sus Vengegraria una mayor rentabilidad.

PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION (PRI)

PRI= o :
> Flujo NetodeEfectivo
#ANOS
_17.100,00
PRI= 982.828,13
5
PRI= 0,09
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RECUPERACION DE LA INVERSION
0,09*12 meses =1,08> 1 mes
0,08*30 dias = 2,4—> 2 dias
ANALISIS

Mediante el calculo del periodo de recuperacidindersion, arroja resultados positivos y
beneficiosos, ya que la Empresa de Confeccionageeara su inversion inicial en un
periodo de 1 mes y 2 dias, recalcando que al disefiplantar y aplicar un Plan de

Marketing la Empresa EDUTEX podra ser mas compatiéh el Mercado.
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6.8 ADMINISTRACION

6.8.1 JERARQUIZACION

NIVEL EJECUTIVO

Gerente General: Ing. Henry Avila
NIVEL ASESOR

Ing. en Recursos Humanos (Temporal): Ing. JuansRoja
NIVEL AUXILIAR ADMINISTRATIVO
Contador: Ing. Julio Morales

Ing. de Marketing: Ing. Patricio Lozada
Secretaria: Sandra Moya

NIVEL OPERATIVO

Jefe de Produccién: Ing. Juan Constante

Obreros: Manuel Paredes, Luis Garcés, Anibal Altanai, Byron Cevallos, Carmen

Barahona.
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6.8.2 MANUAL DE FUNCIONES
CARGO

Gerente

FUNCIONES PRINCIPALES

Dirigir la gestion técnica administrativa y finae de la Empresa.

FUNCIONES SECUNDARIAS

1. Ejecutar seis tareas basicas: fijar objetivasjvdr metas en cada area de objetivos;
organizar tareas, actividades y personas; motivaomunicar, controlar y evaluar; v,
desarrollar a la gente y a si mismo.

2. Comparte con sus colaboradores los objetivosoyigades de su departamento y de la
organizacion.

3. Utiliza el consenso para llegar a acuerdos asrcslaboradores.

4. Estimula la Participacion de sus colaboradore é€lanificacion, toma de decisiones y
solucion de problemas.

5. Se preocupa por mejorar continuamente la coracidic.

DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Poseer un alto grado de liderazgo

2. Tomar decisiones acertadas

DEPENDE DE

No depende de nadie
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CARGO
Secretaria
FUNCIONES PRINCIPALES

Recibir toda la correspondencia que llega,y ratéicgr distribuirla en las secciones

respectivas y asegurarse porque sea entendidastatd y archivada debidamente.

FUNCIONES SECUNDARIAS

1.Tramitar el despacho de correspondencia que e®har, efectuar el respectivo registro

y coordinar con el mensajero el envio diario y typuw de la correspondencia.

2. Llevar estricto control de la correspondencieibida y enviada, de forma que se

posibilite la reproduccion agil de informes cuarsgorequieran, de conformidad con las
directrices impartidas por la Direccion Ejecutiva.

3. Redactar, tomar dictados o transcribir los lmres, y en general encargarse de la
correspondencia de la Direccion Ejecutiva.

4. Responsabilizarse por los archivos a su cargolgborar con aquellos de las otras

dependencias para garantizar en todo momentoegyrichéd.

5. Llevar el control debido a las llamadas, pardigar su uso racional.

DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Poseer excelentes relaciones humanas
2. Facilidad de palabra
3. Facilidad para desempefiarse en el ambito social

4. Ser una persona puntual

DEPENDE

Gerente General
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CARGO

Jefe de produccién

FUNCIONES PRINCIPALES

Coordinar la produccion estableciendo parametroenatos en los cronogramas de
actividades y seguimiento, los cuales son elabsradn la asesoria de las areas de disefio y

compra, para lograr un excelente rendimiento yenocasionen pérdidas de tiempo.

FUNCIONES SECUNDARIAS

1. Hacer una investigacion estadistica en la @ideserminen los precios de los insumos

2. Ademas de hacer un estudio del Mercado para estiblecer un alza en los precios del
indice al consumidor con respecto a los presentaldos

3. Organizar la produccion ejerciendo un estrictotiol sobre cada empleado, observando
su rendimiento, su gasto de insumos y materialefarma de utilizacion de los recursos,

4. Servir de nexo entre el departamento de prodogcel area administrativa.
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Controlar los procesos de produccion.

2. Delegar actividades a los operarios.

3. Estar pendiente de los pedidos.

4. Entregar los productos a tiempo.

DEPENDE DE

Gerente General
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CARGO

Operarios

FUNCIONES PRINCIPALES

Transformar la materia prima en un producto terahina

FUNCIONES SECUNDARIAS

1. Cumplir con la produccién diaria que requier&hapresa.

2. Distribuir de una manera adecuada todos losrinswnecesarios para la produccion.
DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Cumplir con los horarios establecidos por lgpEasa.

2. Cuidar los recursos materiales e insumos.

3. No desperdiciar la materia prima.

DEPENDE DE

Jefe de Produccioén
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CARGO

Contador

FUNCIONES PRINCIPALES

Manejar la situacion financiera de la Empresa.

FUNCIONES SECUNDARIAS

1. Registro de operaciones contables de la Empresa.

2. Digitacion en el sistema de todas las operasicnatables.

3. Mantener al dia todos los libros contables

4. Generar informacion contable para toma de dewsi

5. Elaborar el cronograma de pagos en coordinamarfinanzas

DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Llevar un control sobre la informacion econondeda Empresa.

2. Mantener informado al gerente sobre la situaeg@momomica de la Empresa.

DEPENDE DE

Gerente General
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CARGO

Vendedor

FUNCIONES PRINCIPALES

Vender todos los productos que la Empresa deterrginestablecer las diferentes
negociaciones con todos los clientes.

FUNCIONES SECUNDARIAS

1. Explorar permanentemente la zona asignada péeatdr clientes potenciales.

2. Evaluar nuevos usos o necesidades de consutos déntes activos.

3. Realizar un seguimiento de consumos por cadatelide su zona.

4. Preparar pronosticos de venta en funcion del asggnada para ser evaluados por la
supervision.

5. Cerrar las operaciones de venta a los preaiosigiciones determinados por la Empresa.

DEBERES Y RESPONSABILIDADES

1. Ser proactivo y amable con los clientes.

2. Cumplir con los objetivos Ventas.

DEPENDE DE

Gerente General
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6.9 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES DE LA PROPUESTA

6.9.1 CONCLUSIONES

1. Actualmente es indispensable que toda Empresa tem¢dan de Marketing, el mismo
gue ayude a disefiar Estrategias de Publicidad tdim e€le que la Empresa tenga un
desarrollo Empresarial, es por ello que la EmprdeaConfecciones EDUTEX al
implementar el Plan de Marketing propuesto tenda&hase y apoyo para seguir creciendo
en sus actividades comerciales y a la vez ayudee dagEmpresa sea mas competitiva en el
Mercado textil de la ciudad de Ambato.

2. Se determina que en toda Organizacion debe commaure departamento de Marketing
ya que se encarga de la gestion de la Publicidad, gar a conocer cualidades, atributos y
beneficios de un producto en toda instancia, aeglayuda a que la Empresa incremente su

cartera de clientes y por ende la rentabilidachdaitma.

3. La aplicacion de Estrategias de Publicidad son mpprtantes, ya que por medio de
ellas, se puede incrementar el volumen de VentadadEmpresa de Confecciones
EDUTEX, es por ello que al disefiar y aplicar elnRii@ Marketing propuesto, la Empresa
cumplird a cabalidad el desarrollo de las Estrategi el cumplimiento de los objetivos

estratégicos.

4. Se concluye que las Estrategias siempre van det roon los objetivos, es por ello,
gue lo que se propone en el Plan de Marketing tieaesecuencia y pasos especificos para

cumplir lo Planeado.

5. Se concluye que la capacitacion y el recurso tégsd que posea una Empresa es
fundamental, ya que al tener instruido al persosal,puede desarrollar las diferentes

actividades Planeadas y a la vez hace que la Empessmas productiva, cumpliendo con
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los objetivos de venta y al mismo tiempo cubrieta® diferentes necesidades de un

Mercado objetivo.

6. Se determina que el presente Plan de Marketingupstp, es factible ya que al realizar
la evaluacién del Plan, arrojan resultados posties mismos que aportan al incremento
de las Ventas de la Empresa de Confecciones EDUTEX.

6.9.2 RECOMENDACIONES

1. Se recomienda la elaboracion e implementacion delamde Marketing, ya que con las
Estrategias que formule la Empresa podra cumphr sies objetivos y al mismo tiempo

generara resultados exitosos en el ambito Empa¢smiendo un incremento de Ventas.

2. La creacion de un Departamento de Marketing, edaionental en toda Organizacion, es
por ello que se recomienda establecer este departanya que aportara al cumplimiento
de las Ventas Planeadas durante un periodo y ahaniEmpo estara pendiente en las

diferentes innovaciones del Mercado.

3. Se recomienda seleccionar el medio de comunicané@s adecuado para dar a conocer
el producto, con el fin de que la estrategia quehaga aplicado cumpla con el

requerimiento propuesto por la Empresa, en esteatascremento de Ventas.

4. La Empresa siempre debe tener objetivos factildesdecir que por medio de la
aplicacion de una estrategia, se pueda cumplit plazo establecido, con la utilizacion de

los recursos disponibles que posea la Empresa.

5. Se recomienda a la Empresa, realizar cursos deitapéan a sus empleados de una
forma periodica, ya que mediante el conocimientontEnejo del recurso tecnoldgico, la

Empresa serd mas productiva en el transcurso daridio Empresarial.
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6. Se recomienda a la Empresa EDUTEX implementar jcaplel presente Plan de
Marketing ya que mediante las Estrategias disefiadassu respectivo Plan de accion
tendra resultados exitosos ya que ayudara a gEenfaesa incremente sus Ventas en un
20%.
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ANEXO N°1
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
EMPRESA DE CONFECCIONES EDUTEX

GERENCIA

SECRETARIA
DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
PRODUCCION FINANCIERO DE MARKETING DE VENTAS
JEFE DE VENDEDOR
PRODUCCION CONTADOR
|
OPERARIOS CUADRD DE REFERENCIAS
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ANEXO N° 2

ORGANIGRAMA FUNCIONAL
EMPRESA DE CONFECCIONES EDUTEX

GERENCIA

Dirigir la gestion técnica administrativ

y financiera de la Empresa

SECRETARIA

Brindar apoyo al jefe en la

elaboracion de document

DEPARTAMENTO DE
PRODUCCION

Consiste en perfeccionar los
productos ya existenteq,
introducir nuevos productog

JEFE DE PRODUCCION

Controlar los diferenteg
procesos de produccion.

OPERARIOS

Transformar la  materig
prima en un productg
terminadc

DEPARTAMENTO
FINANCIERO

Disefiar, implantar y
mantener los  sistemap
financieros.

CONTADOR

Disefiar, implementar y
mantener los sistemas de
contabilidac
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DEPARTAMENTO DE
MARKETING

Reforzar la imagen y e
posicionamiento  de Ig
organizacion.

DEPARTAMENTO DE
VENTAS

Establecer politicas de venta

de los producto

VENDEDOR

Vender todos los producto
gue la Empresa determine.
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ANEXO N°4

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario No......

ENCUESTA SOBRE LA APLICACION DE ESTRATEGIAS DE PUBRAD
PARA INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA EMPRESAE
CONFECCIONES “EDUTEX” DE LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO:

Conocer las falencias de Publicidad existentas) el propésito de aplicar

Estrategias de Publicidad que ayuden a incremehtenlumen de Ventas.

INSTRUCCIONES:

Distinguidos Clientes:

Lea detenidamente las preguntas y sefiale con wmesola opcién de cada una

ellas, sus respuestas son muy importantes panszalcauestro objetivo.

Gracias por su colaboracion
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1. ¢Cree usted que la aplicacion de EstrategidécRaias influye en las Ventas de

una Empresa?

1.1Si ()
1.2No ()

2. ¢Conoce usted si la Empresa de ConfeccionesTERUAplica Estrategias de

Publicidad en los medios de comunicacion?

21Si )
2.2No ()

3. ¢ En qué medios de comunicacién considera qdeidgemayor éxito la aplicacion

de Estrategias de Publicidad?

3.1 Televisién )
3.2 Radio )
3.3 Prensa ()

3.4 Vallas Publicitariag_]

4. ¢ Cudl es el medio de comunicacion que ustadautpara informarse?

4.1 Television )
4.2 Radio ()
4.3 Prensa )
4.4 Revistas ()

4.5 Todas las anteriores ]
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5. ¢ Cual de las siguientes Estrategias Publicitaxdmsidera usted que tenga mayor

éxito para el incremento de Ventas?
5.1 Fidelizacion de clientes( )
5.2 Comunicacion )
5.3 Promocion ()
5.4 Todas las anteriores ()

6. ¢Cuando usted adquiere un producto que aspeftttyei en su decision de

compra?

6.1 Precio ]
6.2 Calidad ()
6.3 Servicio )
6.4 Disefio ()

7. ¢Cree usted que los productos y servicios qaeBmpresa oferta al mercado

influye en sus Ventas?

7.1 Siempre ]
7.2 A veces )
7.3 Nunca )

8. ¢De los siguientes factores cual considera upiedayudaria a incrementar las

Ventas?
8.1 Publicidad y promocién )

8.2 Nuevos puntos de Ventas )
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8.3 Formas de pago )
8.4 Diversificacion de productos o servicio{ ]
8.5 Lineas de productos ]

9. ¢Considera que los precios de la Empresa dee@oohes EDUTEX son

competitivos en el mercado?

91si (L
9.2 No ()

10. ¢ Cual es el impacto que genera la ubicaciamddEmpresa en las Ventas?
10.1 Alto ()
10.2 Medio[_)

10.3 Bajo [ )

Nombre del encuestador: ..........cocvvvvevevnnnn.
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ANEXO N°5

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario No......

ENCUESTA SOBRE LA APLICACION DE ESTRATEGIAS DE PUBCIDAD
PARA INCREMENTAR EL VOLUMEN DE VENTAS EN LA EMPRESME
CONFECCIONES “EDUTEX” DE LA CIUDAD DE AMBATO

OBJETIVO:

Conocer las falencias de Publicidad existentas) el propésito de aplicar

Estrategias de Publicidad que ayuden a incremehtenlumen de Ventas.

INSTRUCCIONES:

Distinguidos Clientes Internos:

Lea detenidamente las preguntas y sefale con wmesola opcién de cada una

ellas, sus respuestas son muy importantes panszalcauestro objetivo.

Gracias por su colaboracion
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11.  ¢Cree usted que la aplicacion de Estrategias decidad influyen en las Ventas de

la Empresa de Confecciones “EDUTEX"?

1.1 Si ()
12No I

12.  ¢De las siguientes Estrategias de Publicidad ardidera usted que tenga mayor

éxito para incrementar las Ventas de la Empresaodéecciones “EDUTEX"?

2.1 Fidelizacion )
2.2 Comunicacion ]
2.3 Promociones ()

2.4 Todas las anteriores ]

13. ¢Conoce usted si la Empresa de Confecciones “EDUTdpHca Estrategias de

Publicidad en los medios de comunicacion?

31Si ()
3.2No ([

14. ¢De los siguientes aspectos cual considera ustecegsjumas importante para el
cliente?

4.1 Precio y Calidad ()

4.2 Disefio y Descuento (]

4.3 Servicio ]

4.4 Todas las anteriores (]
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15. ¢De acuerdo a su criterio en que medios de conuidicéendria mayor éxito la

aplicacion de Estrategias de Publicidad?

5.1 Television )
5.2 Radio ()
5.3 Prensa ()

5.4 Publicidad movil )

16. ¢Considera usted que la Publicidad que ha venidzaotdo la Empresa de

Confecciones “EDUTEX” es: ?

6.1 Adecuada )

6.2 Inadecuada )

17. ¢De los siguientes factores cual considera ustedagudarian a incrementar las

Ventas en la Empresa de Confecciones “EDUTEX"?

7.1 Publicidad y promocién ()
7.2 Nuevos puntos de venta )
7.3 Formas de pago )
7.4 Diversificacion de productos )

18. ¢Considera que los precios de la Empresa de Goofes “EDUTEX” son

competitivos en el mercado?

g1si ([
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82No ()

19. Cree usted que los productos y servicios que la résapde Confecciones
“EDUTEX” oferta al mercado tienen injerencia con \entas?

9.1 Siempre (]
9.2 Aveces [ ]

9.3 Nunca )

20. ¢Cree usted que la ubicacion de la Empresa y su®gpule venta influye en las

Ventas?
10.1Si (]
10.2 No ]
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ANEXO N° 6

CROQUIS DE LAEMPRESA DE CONFECCIONES “EDUTEX”




ANEXO N° 7
FOTOGRAFIAS

LOCAL COMERCIAL DE LA EMPRESAEDUTEX

| EDUTEXSrort

156



BORDADORA
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ANEXO N° 8
PRODUCTOS

CAMISETAS

CONJUNTO DEPORTIVO

-

unicefés
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CALENTADORES

MEDIAS ELASTICAS
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