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RESUMEN

Hoy en dia, dentro del mundo competitivo es importante que las empresas cuenten
con una planificacion estratégica promocional, para que sean proactivas en el
futuro y de alguna manera puedan canalizar sus esfuerzos promocionales y lograr
diferenciarse de sus competidores. Es importante destacar que actualmente dentro
del pais existen grandes, medianas y pequefias empresas, diferenciandose unas de
otras por la actividad productiva, calidad en el servicio y el tamafio de carga
empleadora. El almacén El Cafionazo en la actualidad ha venido operando
experimentadamente regida por la intuicién y sentido comdn del administrador.
La ausencia de un plan promocional ha originado la disminucion de la cartera de
clientes y la captacion de nuevos prospectos. El presente proyecto de
investigacién propone un plan promocional disefiado para el almacén El
Cafionazo cuyo objetivo principal es el incremento de los ingresos por ventas y
que sea lider en el mercado peninsular. EI almacén esta ubicado en la 2da. Av. y
calle Guayaquil perteneciente al canton La Libertad de la provincia de Santa
Elena. Este trabajo de investigacion pretende ofrecer informacion necesaria e
importante al administrador para incrementar las ventas, lo que se vera reflejado
en el aumento de las utilidades al captar nuevos clientes. La estructura del
proyecto obedece a cuatro capitulos que van desde la fundamentacion tedrica
basada en las variables de estudio tanto independiente como dependiente, marco
legal y situacional del almacén; seguido de la metodologia de la investigacion,
plan de muestreo y aplicacion de las herramientas en el objeto de estudio; en el
tercer capitulo tenemos los andlisis correspondientes de las técnicas propuestas
dentro de la investigacion como la encuesta y entrevista; por Gltimo en el cuarto
capitulo tenemos el disefio de la propuesta donde se determinoé las estrategias
promocionales a aplicarse en el almacén y de esta manera garantizar un mejor
desempefio en el mercado peninsular. Se realizo un plan de accion con actividades
a desarrollarse en la aplicacion de la propuesta con el apoyo fundamental de las
personas o0 departamento encargados, ademas de un programa de seguimiento y
control que aportardn con la evaluacion de desempefio de las estrategias
planteadas.
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INTRODUCCION

En la actualidad, existen almacenes que se encuentran sumergidos en una
competencia directa, todas buscan ser las mejores y lideres en el mercado y captar

un mayor numero posibles clientes.

El almacén El Cafionazo cuenta con un alto grado de aceptacion por parte de las
personas que habitan en la provincia de Santa Elena, he aqui la dificultad que
presenta dicha empresa puesto que no llevan una planificacion estratégica basado
en la promocion, el cual no ha dado importancia al cumplimiento de sus objetivos,
a desaprovecharse las oportunidades que existen en el mercado local y a no

desarrollar sus fortalezas.

Por tal motivo, es importante que el almacén El Cafionazo cuente con un PLAN
PROMOCIONAL adecuado a sus requerimientos y posibilidades. Con el fin de
aumentar los ingresos por ventas de manera significativa, generando una ventaja
competitiva basada en la calidad productos ofertados y la buena atencion del

servicio.

La propuesta tiene como finalidad el disefio de un plan promocional basados en
publicidad, promocién de ventas, marketing directo y venta personal adecuado al

almacén.

Durante la elaboracion del mismo se proponen conceptos enfocados en la
frecuencia de compra, preferencia y conducta del consumidor.
El presente trabajo mantiene una estructura de cuatro capitulos distribuidos de la

siguiente manera:



Primero se debe plantear de forma general, asi como el objetivo de investigacion,
justificacion, elaboracién de hipotesis, operacionalizacion de las variables y por

ultimo la justificacion del proyecto.

CAPITULO I: Se presenta la fundamentacion tedrica que sustenta el trabajo de
investigacion realizado basado en sus variables de estudio, el marco legal y

situacional del mismo.

CAPITULO II: En este apartado, se debe contar con una metodologia préctica de
investigacion que permita a la empresa formular y definir de manera normal los
objetivos, politicas, manuales y estrategias, filosofia de la empresa orientando
todos los esfuerzos de la organizacién hacia el cumplimiento de la vision y mision
del almacén y desde luego rescatar su posicion competitiva, este contiene los
métodos, tipo de investigacion, las técnicas e instrumentos de investigacion, el

objeto de estudio identificados en universo y muestra.

CAPITULO I11: Este contiene el analisis e interpretacion de los resultados de la
entrevista dirigida a los administradores del almacén seguido de la encuesta para
clientes actuales Yy potenciales, el cual nos permitird conocer de forma amplia y
concreta la situacién en que se encuentra el almacén, y poder interpretar y plantear

las ideas que nos conlleve a obtener resultados favorables para la organizacion.

CAPITULO IV: En este capitulo se disefia la propuesta, el que incluye
lineamientos y estrategias promocionales aplicables para incrementar las ventas.
Cuenta con un plan de accién, cronograma de actividades que refleja cada uno de

las actividades a realizar en el proceso de investigacion.

Se realizara las debidas conclusiones y recomendaciones del trabajo, dando a

conocer los beneficios que obtendra el almacén con la ejecucion de la propuesta.



1. MARCO CONTEXTUAL DE LA INVESTIGACION

TEMA:

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN LAS
VENTAS, MEDIANTE UN ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
DEL ALMACEN EL CANONAZO, CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA.

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A nivel mundial las grandes organizaciones que no realicen promocion y
publicidad no obtiene un sitio en la mente de los consumidores, cuando estos
quizads no se encuentran satisfechos, ellos mismos descubrirdn lo facil que es
cambiar por otra opcion es decir la competencia. Por lo tanto es importante
recurrir a la mercadotecnia para lograr los objetivos trazados y mantener los

clientes actuales y atraer nuevos prospectos a la organizacion.

Conseguir introducirse en un mercado internacional es una de las prioridades para
la mayoria de las compafiias en expansion. No deberia ser tan dificil, pero no
obstante incluso las grandes multinacionales se buscan problemas por las

diferencias culturales y de idioma.

La publicidad es una profesion viva que cambia constantemente con el pasar de
los dias porque el consumidor también evoluciona y cambia a diario. Por eso, es
vital que un programa de publicidad se esté actualizando frecuentemente de
acuerdo con las tendencias internacionales de la profesion. Se llama asi porque

constantemente se esta alimentando de las tendencias globales de la profesion



publicitaria y porque prepara profesionales altamente capacitados que puedan
desempefarse competentemente en este nuevo entorno global: en Ecuador o en

cualquier pais del mundo.

La publicidad a nivel nacional es un componente de las diferentes actividades de
la mercadotecnia, especificamente de la promocidn, que sirve para comunicar el
mensaje de un patrocinador identificado hacia un pablico determinado, mediante
la utilizacion de medios de comunicacién que tienen un costo que por lo general
es elevado y que son impersonales y de largo alcance, como la television, la radio,
los medios impresos y en la actualidad el uso del internet entre otros, con la

finalidad de lograr los objetivos fijados.

La publicidad es una poderosa herramienta de la promociéon que puede ser
utilizada por empresas, organizaciones no lucrativas, instituciones del estado y
personas individuales, para dar a conocer un determinado mensaje relacionado

con sus productos, servicios, ideas u otros, a un determinado grupo objetivo.

El plan promocional tiene énfasis marcado en Planeacion Estratégica Publicitaria
que es el eje sobre el cual giran todas las actividades que tengan que ver con la
publicidad: desde la creacion de un comercial de televisidn hasta la elaboracion de
una campafia en redes sociales, pasando por actividades promocionales vy
comunicaciéon en el punto de venta: todas las actividades de la profesion
publicitaria pasan primero por la elaboracion de un plan estratégico adecuado y
coherente. A nivel local el desarrollo de la provincia en si se vuelve mas sensible
a los cambios de los diferentes procesos globalizadores lo que conllevaba a la
elaboracion constante de mejoramientos en diferentes areas del canton por lo cual
se hace de vital importancia que las empresas se encuentren a la altura de este
mundo tan globalizado, respondiendo y satisfaciendo de manera adecuada a las
necesidades de los clientes, por esto se realiza un plan de promocion para el

almacén El Canonazo.



FORMULACION DEL PROBLEMA
Por lo expuesto anteriormente se plantean las siguientes interrogantes:

¢Cémo inciden las estrategias de publicidad en las ventas del Almacén El

Cafonazo, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2014?

DELIMITACION DEL PROBLEMA

La delimitacion del problema del presente proyecto es viable en tiempo, espacio y

recursos disponibles.
Campo de accion: ALMACEN EL CANONAZO
Area: MARKETING

Aspecto: PLAN DE PROMOCION

Tema: INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN
LAS VENTAS, MEDIANTE UN ANALISIS INTERNO Y
EXTERNO DEL ALMACEN EL CANONAZO, CANTON LA

LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA.
Afo: 2014

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

Debido a lo expuesto anteriormente se generan las siguientes incdgnitas las
mismas que se pretende despejar con el presente plan. Las interrogantes son las

siguientes:



¢Como influyen las herramientas de promocion en los clientes que visitan el

almacén el Cafionazo?

¢De qué manera influye la campafia publicitaria en la imagen del almacén El

Cafonazo para persuadir a los clientes?

¢Como influyen las técnicas de merchandising en los volimenes de ventas?

¢De que manera influyen las técnicas de ventas en el incremento de la cartera de

clientes del almacén El Caflonazo?

¢De qué manera influyen las estrategias de publicidad para incrementar los

volimenes de ventas de los productos ofertados por el almacén El Cafionazo?

EVALUACION DEL PROBLEMA

La deficiente estrategia de publicidad afecta directamente en las ventas del
almacén El Cafonazo una vez detectado sus causas como el deficiente uso de

medios de comunicacion que estimulan una disminucién de los ingresos.

La deficiente gestion de publicidad incide en una débil imagen interna y externa
de almacén El Cafionazo, si no se tiene conocimiento que se debe seleccionar los
medios de publicidad para que tengan un impacto positivo en las ventas y en el

reposicionamiento de la marca en el futuro.

Los aspectos a tener en cuenta en la evaluacion del problema de investigacion son

los siguientes:



Contextual: EIl objetivo de la propuesta al plan promocional es incrementar los
ingresos por ventas del almacén El Cafionazo dentro del mercado peninsular, de

esta manera aumentara la cartera de clientes e ingresos de la empresa.

Claro: La propuesta responde a la necesidad de promocionar sobre los diferentes

productos que ofrece el almacén El Cafionazo.

Concreto: Las herramientas del plan promocional obedecen a actividades de
promocién tanto como publicidad, venta personal, promocion de ventas y

marketing directo.

Evidente: La propuesta apunta a mejorar las ventas e ingresos del almacén El

Cafnonazo.

FORMULACION DE HIPOTESIS

A continuacion se formula la siguiente hipotesis:

La aplicacion de estrategias de publicidad incrementara las ventas del
almacén EIl Cafionazo, canton La Libertad, provincia de Santa Elena, Afio
2014.

OBJETIVO DE LA INVESTIGACION

GENERAL

Evaluar la incidencia de las estrategias de publicidad en las ventas, mediante un

diagnostico interno y externo dentro del mercado peninsular para la aplicacion de



un plan de promocion para el almacén El Cafionazo, del canton La Libertad,

provincia de Santa Elena.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Diagnosticar la situacion actual del almacén mediante el andlisis interno y

externo.

Determinar los niveles de promocion para el almacén El Cafionazo mediante
la recopilacion de datos realizada a los habitantes de la provincia de Santa

Elena.

Establecer herramientas publicitarias que permitan incentivar a la accién de

compra de los clientes actuales y potenciales de la provincia de Santa Elena.

Determinar las técnicas de merchandising aplicadas por el almacén el

Cafionazo para incrementar sus ventas.

Analizar las técnicas de ventas utilizadas por los vendedores dentro del

almacén mediante herramientas de observacién dirigidas al personal.

Disefiar un plan promocional para el almacén El Cafionazo mediante la

aplicacion de estrategias publicitarias.

JUSTIFICACION DE LA PROBLEMATICA

El analisis de la situacion del almacén EI Cafionazo comprende tanto el estudio de

la evolucidn histdrica de la empresa, con una valoracion determinada del proyecto

empresarial, sus politicas corporativas, su situacién actual en el sector, la



orientacion estratégica y sus puntos fuertes y débiles. El presente trabajo se realiza
con el fin de aclarar todo lo concerniente al tema “las estrategias de publicidad”,
haciendo referencia no solo a los temas basicos como el tipo de medios en los que
se expresa, sino también todo lo que se necesita para llevar a cabo el proceso

creativo por parte de los directivos del almacén EI Cafionazo.

Surge la necesidad de aclarar y profundizar los conocimientos que ya se han ido
adquiriendo con anterioridad. A través de un plan de promocion se puede informar
sobre nuevos productos que existen en el mercado y a la vez se puede recordar la
existencia del mismo o incluso posicionarlos en la mente de los compradores, de

la misma manera el proyecto ayudara a incrementar clientes.

Cabe recordar que la promocion representa las actividades que comunican las
ventajas del producto o servicio por medio de instrumentos como: publicidad,
venta personal, promocién de venta, propaganda, relaciones publicas, aplicados a

los objetivos que la empresa pretende alcanzar.

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Una variable es una propiedad, particular o condicion que puede darse a ciertos
sujetos o pueden darse en categorias 0 modalidades diferentes, ademas son los
conceptos clasificatorios que permiten colocar a los individuos en categorias o

clases y son susceptibles de identificacion y medicion.

INCIDENCIA DE ESTRATEGIAS DE PUBLICIDAD EN LAS
VENTAS, MEDIANTE UN ANALISIS INTERNO Y EXTERNO
DEL ALMACEN EL CANONAZO, CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA.



Variable independiente: Estrategias de publicidad

La estrategia de publicidad persigue el objetivo de disefiar una campafa que nos
permita lograr una respuesta concreta que queremos provocar en el publico
objetivo, asi que esa es la clave para que finalmente una campafia en el mundo de
la publicidad funcione. Para conseguirlo se necesita analizar las preferencias del
cliente potencial para poder anunciar el producto que el espera encontrar, una vez
que se tenga claro el mensaje a comunicar, necesitamos encontrar la forma de

comunicarlo y los medios que utilizaremos para llegar hasta el “target”.

Variable dependiente: Ventas

El concepto de ventas sostiene que los consumidores y los negocios, si se los deja
solos, normalmente no adquieren una cantidad suficiente de los productos de la
organizacion, por ello, esta debe de emprender una ardua labor agresiva de ventas

y promocion.
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CUADRO No. 1 Operacionalizacion de la variable independiente

HIPOTESIS | VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES | ITEMS INSTRUMENTOS
CONCEPTUAL
¢Cual es el interés
Interés de realizar | que se desea
la compra. despertar en los
e Interés consumidores al
momento de lanzar
una publicidad?
La aplicacion ¢(Qué es lo que se
de Consiste en Atributo y | desea transmitir de
estrategias Variable estimular el beneficio de los | los productos en la
de Independiente: | interés en el productos. publicidad?
publicidad producto mediante Cuestionario a clientes
incrementara | Estrategias  de | € apoyo de los e Producto potenciales
las ventas del | publicidad esfuerzos de
almacén El venta.
Cafionazo.
¢Cuales serian los
Desarrollar instrumentos que
instrumentos ayuden a la
e FEsfuerzo de | encaminados organizacion de
venta apoyar a la | ventas en la
organizacion  de | empresa?

ventas en
compafiia.

una

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado.
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CUADRO No. 2 Operacionalizacion de la variable dependiente

HIPOTESIS | VARIABLES DEFINICION DIMENSIONES INDICADORES | ITEMS INSTRUMENTOS
CONCEPTUAL
;Qué estrategias
Esfuerzo promocionales
promocionales aplicaria almacén El
e Esfuerzo para atraer vy | Cafionazo para
motivar a  la | motivar al cliente a
compra. realizar la compra?
La aplicacion ) —
de Variable Cualquier ¢cQue factores
estrategias Dependiente: esfuerzo o cuyo Venta de producto | analiza ¢l Gufa de pregunta al
de objetivo 0 servicio | consumidor en las administrador
publicidad Ventas primordial es la e \Venta dc:-sti_nados_ _ al ventas Qe productos
incrementara venta de un publico objetivo. y servicios?
las ventas del producto.
almacen  El Guias de observacion
Cafionazo. ¢Cuales serfan los
Elaboracion  del | precios establecidos
producto. para sus productos?
e Producto

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado.
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CAPITULO 1

MARCO TEORICO

1.1. ANTECEDENTES

La historia de la publicidad, no solo se bas6 en anuncios, sino de personas y
empresas 0, mejor dicho, de acciones emprendidas por personas que buscaban
disponer de una forma de comunicacién que sirviera para dar a conocer lo que se
ofrecia dentro de la comunidad. La publicidad es un método persuasivo dirigido a
influir sobre la conducta del consumidor, su esencia es su naturaleza comunicativa
y existe desde el momento en que alguien las utilizé para influir sobre la actitud y
el comportamiento de otras personas. (CASTELLBLANQUE, 2009)

Desde el punto de vista econdmico, los comerciantes, fabricantes y empresarios
son los que han promovido la publicidad. Podemos estructurar el recorrido
historico de la publicidad en 4 fases: la prehistoria de la publicidad, sus primeros
pasos del siglo XVI a XVIII, su crecimiento hasta la década de los cuarenta, y por
ultimo su desarrollo y perfeccionamiento desde la década de los cincuenta hasta el

dia de hoy.

La comunicacion en la actualidad es una industria que forma parte dentro de la
sociedad y en el que se encuentra grupos mediaticos que integran, junto a otras
compafias, medios tanto graficos, visuales y digitales. La publicidad ha estado
presente a lo largo de toda la evolucion de la humanidad, transformandose en
funcién econémica, social y cultural. La publicidad es un componente esencial de
las diferentes actividades de la mercadotecnia, concretamente de la promocion, la

misma que sirve para comunicar el mensaje.
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La evolucion es tan natural como cualquier otra actividad de ambito empresarial,
por mas que pueda suponer dificultades. La publicidad es una poderosa

herramienta de la promocion que pueden ser utilizadas por las organizaciones.

El programa tiene énfasis marcado en Planeacion Estratégica Publicitaria que es el
eje sobre el cual giran todas las actividades publicitarias, desde la creacién de un
comercial de television hasta la elaboracién de que una campafia en redes sociales,
pasando por actividades promocionales y comunicacion en el punto de venta,
todas las actividades de la profesion publicitaria pasan primero por la elaboracion

de un plan estratégico disciplinado y coherente.

El ser humano subsistia en cuanto a la recoleccién, la pesca, y la caceria eran su
principal fuente de alimento con lo cual subsistian. No tenian conocimiento del
arte de la produccion agricola, esto indica que pudo haber existido intercambio
comercial durante esa época debido a la lejania que se encontraban los diferentes
grupos humanos. Se comenzaron a acumular excedentes de produccion dando

origen al trueque, una forma de intercambio bastante primitiva.

El trueque o permuta permitia dedicar su esfuerzo al cultivo més facil y natural
para cada asentamiento humano mediante esta modalidad cada participante
entregaba parte de su producto del trabajo a cambio de otros productos. Esta
practica de daba no solo en grupos sociales sino también de manera privada.

En cuanto a las ventas surgieron a partir de las necesidades del intercambio de
adquisicion de pieles, especies, alimentos, ganado entre otros productos que eran
los més valiosos en dicha época. Con el invento del dinero como medida

monetario y de valor de las mercancias, la actividad mercantil de los pueblo se fue

14



incrementando y de esta manera se desarrollaron destrezas que tenian la fuerza de

venta en la comercializacion de bienes perecederos y no perecederos.

Otra forma eran piezas de cierto valor comunmente aceptada entre los
comerciantes, como dientes de ballena, conchas marinas y semillas de cacao entre
otras formas, dando origen al concepto de dinero o moneda como elemento

facilitador del intercambio comercial.

La profesion de vendedor esta rodeada de leyendas en parte por la falta de
comprension de un arte que cada vez se apoya en la ciencia para ser transmisibles
en futuras generaciones. Los vendedores no solo deben impulsar la venta de
productos si no que deben disponer de conocimientos técnicos del producto como
los atributos y beneficios del mismo para resolver los problemas que los

consumidores ameriten al momento de adquirir un producto.

1.2. Fundamentacion tedrica

Para el cumplimiento de los objetivos propuesto es trascendental contar con
informacion y temas relacionados con la problematica en estudio, debido a estos
se afrontan conceptos que permiten establecer medidas que ayudan a solucionar
tempestivamente dichos inconvenientes que se presentan en el desarrollo de la

propuesta.

1.2.1. Definicion de planeacion

(LAMB, HAIR, & MCDANIEL, 2011), Es el proceso de anticipar
los eventos futuros y determinar las estrategias para lograr los
objetivos organizacionales en el futuro. (Pag.36).

15



La planeacion es la planificacion de futuros escenarios en el que se desenvuelve
una organizacion mediante la implementacion de estrategias que permitan
alcanzar los objetivos que se desean obtener a corto, mediano y largo plazo. Para
planear el incremento de los niveles de ventas es necesario diagnosticar la

situacion actual que atraviesa el almacen EI Cafionazo.

1.2.2. Planeacion de marketing

(LAMB, HAIR, & MCDANIEL, 2011), comprende el disefio de las
actividades relacionadas con los objetivos de marketing y su
entorno cambiante. La planeacién de marketing es la base de
todas las estrategias y decisiones de marketing. (Pag. 36) .

Los objetivos de marketing se ven enfocados con la dptima planeacion de futuros
escenarios en un entorno cambiante, muchas veces los objetivos se basan en la
situacion actual que atraviesan las grandes o medianas empresas en el campo
globalizado. La administracion del almacén debe enfocarse en la implementacién

de estrategias que cumplan con el logro de los objetivos.

1.2.3. Plan de marketing

(LAMB, HAIR, & MCDANIEL, 2011), todos los elementos como
lineas de productos, canales de distribucion, comunicacion de
marketing. Este es un documento escrito que actla como guias de
actividades de marketing. (pag. 36).

El plan de marketing es de vital importancia para las organizaciones que deseen
mantenerse dentro del mercado, pues se deben analizar todos los factores tanto
internos como externos con el fin de establecer estrategias que permitan

minimizar debilidades y aprovechar las oportunidades que se presenten.
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1.2.4. Definicion de estrategia

(REDORTA, 2011), manifiesta que es un concepto que proviene
del campo militar y normalmente va unido a la idea de la tactica,
la tactica seria el método, una forma de hacer, para conseguir un
fin, la suma y combinacion de diversas tacticas hacen la estrategia.

(pag. 76).

La estrategia si bien es cierto es la que se plantea antes de realizar una tactica,
pues la estrategia es un plan que se desarrolla para alcanzar un propdsito y que va
de la mano con la tactica puesto que la misma es la forma de llevarla a cabo.
Ademas las estrategias se las lleva a cabo constantemente en la vida diaria, ya sea
de manera personal o empresarial. La idea de estrategia es la articulacién de
medios para conseguir un fin especifico, esta idea se ha transmitido dentro del
campo econdmico, de lo politico, de las humanidades e incluso a muchos mas

ambitos del pensamiento y la ciencia.

1.2.5. Marketing

(BAENA, 2011), manifiesta que el marketing puede ser analizado
desde el punto de vista gerencial y social.

Desde una perspectiva gerencial, el marketing se define como el
proceso de ejecucion, planificacion y desarrollo de las estrategias
de precio, producto, comunicacion y distribucion de bienes y
servicios.

Desde un enfoque social; el marketing es un proceso mediante el
cual los agentes (individuales o grupos de personas), obtienen lo
gue necesitan y demandan a través de la oferta y libre
intercambio de productos o servicios con otros agentes.
(pag. 19-20).

El marketing es un conjunto de actividades que se desarrollan dentro de las

organizaciones con el fin de tener satisfechos a sus clientes ya sean con productos
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0 servicios, asi mismo alcanzar los objetivos planteados, de esta manera gana la
empresa y ganan los clientes. Si hablamos del marketing desde la perspectiva
gerencial, parte de la ejecucion, planificacion y desarrollo de las estrategias de las
4“P”s del marketing (producto, precio, plaza, promocion) el cual contribuye a la
satisfaccion de los compradores y de la misma empresa pues esta logra alcanzar

sus objetivos.

Ademas vale recalcar que el marketing ayuda a las empresas a que conozcan las

necesidades del cliente.

1.2.6. Importancia de marketing

(RIVERA & LOPEZ, 2012), el marketing esta presente en todas las
acciones sociales y econdmicas de nuestra cultura. Su importancia
se hace evidente cuando apreciamos que las personas, aun sin
saberlo, usan leyes de marketing en muchos actos cotidianos.

Sin darse cuenta estan desarrollando las acciones que estan
destinadas a promover toda relacién de intercambio que se
establece cuando alguien quiere obtener un beneficio. (pag. 23).

El marketing es importante porque ayuda a que los negocios desarrollen
constantemente nuevas estrategias las mismas que permiten alcanzar los objetivos
establecidos sean estos a corto o largo plazo, ademas el marketing permite que las
empresas lleguen a conocer mejor aun a sus clientes en cuanto a necesidades y de

esta manera poder tenerlos satisfechos.

1.2.7. Promocion

(VILAS, 2011), manifiesta que las promociones son conjuntos de
acciones especificas y diferenciadas de la actividad de venta
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normal que proveedor y distribuidor realizan con el fin de influir
en la decisién de compra del comprador. (pag. 369).

La promocién es una herramienta de marketing que permite que las
organizaciones incrementen sus ingresos, por el motivo que de alguna u otra
manera las promociones incentivan a los consumidores a efectuar la compra de

dicho producto o servicio.

1.2.8. Objetivo de la promocion

(VILAS, 2011), manifiesta que el objetivo de la promocién consiste
en estimular la demanda mediante la mejora temporal de alguno
de los atributos especificos de la marca, tanto dirigidos a la
totalidad del publico objetivo como un segmento del mismo. Las
promociones suponen una actividad fundamental en la
distribucién, como demuestra la importancia de las ventas en
promocién respecto al total dela facturacion realizada. (pag. 369).

El objetivo de la promocion consiste en tratar de persuadir a los consumidores con
un producto o servicio dando a conocer los nuevos atributos o innovacion del
mismo, de la misma manera busca cumplir con los pardmetros establecidos en el

corto o mediano plazo.

1.2.9. Promocion de venta

(KOTLER & ARMSTRONG, MARKETING, 2012), menciona que
las ventas personales y la publicidad suelen trabajar muy de cerca
con otra herramienta, la promocién de venta. Las promociones de
ventas consisten en incentivos a corto plazo para fomentar la
compra o venta de un producto o servicio. Mientras que la
publicidad ofrece razones para comprar un producto o servicio, la
promocion de venta ofrece razones para comprar en el momento.
(Pag. 481).

(SANCHEZ, 2010), menciona que a la promocién de ventas se
conoce como una gama de instrumentos de marketing con los que
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la empresa trata de conseguir una respuesta de compra mayor.
(pag. 341).

La promocion de venta es una herramienta de marketing, la misma que es de suma
importancia para las empresas dedicadas a las ventas, debido que busca despertar
el interés de los consumidores a través del valor agregado que le den a un
producto determinado, en el tiempo establecido para la promocién y asi obtener

mayor incremento en cuanto a resultado de ventas.

1.2.10. Objetivos de la promocion de ventas

(KOTLER & ARMSTRONG, MARKETING, 2012), los objetivos de
la promocion de ventas varian de forma considerable. Los
vendedores utilizan promociones para los consumidores con la
finalidad de motivar las ventas a corto plazo o para mejorar la
participacion del cliente con la marca. Los objetivos de las
promociones comerciales implican lograr que los minoristas
ofrezcan nuevos articulos y tengan un inventario mas grande,
lograr que realicen compras anticipadas o que anuncien el
producto y le otorguen mayor espacio de anaquel. En el caso de la
fuerza de ventas, los objetivos son obtener mayor apoyo de la
fuerza de ventas para los productos actuales o nuevos, o lograr
que los vendedores consigan cuentas nuevas. (pag. 482).

Los objetivos de la promocion persiguen en muchos de los casos retener a
los clientes actuales y persuadir a que clientes nuevos compren de los
productos ofertados por la empresa en este caso los objetivos que deben
perseguir la administracion del almacén es informar, persuadir y recordar lo

que oferta al pablico consumidor.

1.2.11. Caracteristicas de la promocion de venta

(SANCHEZ, 2010), manifiesta que en los tratados sobre
marketing, se define la promocién como lo que no es; no es
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publicidad, y tampoco venta directa, aunque se parece un poco a
ambas, si son promocién una serie de acciones comerciales que
tiene como objetivo ofrecer a los clientes, de manera temporal, un
valor adicional sobre el producto que adquiere, de manera que le
induzca a aprovechar la ocasion. (pag. 341).

El valor agregado por las empresas puede tomar muchas formas:

e Regalos

e Servicios adicionales
e Degustaciones

e Concursos

e Sorteos 0 premios

e Descuentos

e Cupones

Se realiza al margen de los medios de comunicacion, de manera habitual, en el

lugar y momento de la compra, a fin de enganchar al consumidor.

Si se abusa de este instrumento de ventas se corre peligro de que el consumidor
solo compre esos productos en las campafias promocionales que se aplican en
determinado lapso de tiempo. Cuando el valor adicional que se entrega no esta

vinculado a una compra, en este caso no se trata de promocion de regalo

La promocion de venta se caracteriza por ofrecer a los consumidores un valor
agregado ya sea de un producto o servicio en un lapso de tiempo, con el propdsito
que los mismos no desaprovechen la oportunidad y accedan realizar la compra de
la misma, la promocion de venta hace uso de los medios de comunicacion para dar

a conocer las promociones.
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1.2.12. Promocion frente a la publicidad

(VILAS, 2011), relata que la promocién, por si misma, no crea
fidelidad a la marca, por ello se suele acompafiar de otros
instrumentos de marketing como la publicidad. A veces es

preferible la promocidn a la publicidad. (pag. 341).

Si bien es cierto, algunas de las organizaciones se ven afectadas por los escasos

recursos que le otorgan al departamento de marketing, por lo tanto este

departamento debe ajustar este presupuesto con el fin de cumplir los objetivos

establecidos, por lo cual es recomendable aplicar una promocion sin la necesidad

de acogerse a la publicidad.

1.2.13. Herramientas de promocion

(PUBLICACIONES VERTICE, 2010), relata que la comunicacion
es la comercializacion de los productos o servicios a los grupos
meta elegidos, informando y comunicando a la empresa con su
mercado. (pag. 8).

Publicidad: Es un soporte de masas con la que la organizacion dice de su
producto o servicio lo que le parece mas preferencial u oportuno y donde se le
pide al cliente potencial que compre. La publicidad utiliza diferentes medios
de comunicacion que van dirigidos al publico en general aunque persiguen
segmentos concretos de este publico.

La promocion: Es aquella parte del proceso de comunicacion de la empresa
con su mercado, en la que existe respuesta del consumidor o usuario de los
productos o servicios objeto de la comercializacion, obteniendo un incremento
en las ventas mas importantes del que se obtiene por acciones tradicionales de
marketing. La promocién persigue el objetivo de incrementar las ventas a
corto plazo ofreciendo valores agregados al producto o al servicio ofertado en
forma de ventajas competitiva.
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*Notoriedad de€=

Marketing directo: es la comunicacion a través de determinados medios
masivos que introduce la posibilidad de provocar una reaccion. EI marketing
directo tiene principalmente dos objetivos: captar mas clientes y fomentar la
fidelidad de los mismos. Por su parte, el objetivo de la fidelidad de los clientes
puede estar dirigido a que compren con mas frecuencia o a mantener la
adquisicién permanente de un producto.

llustracion No. 1 Diferencias entre objetivo y elementos de publicidad

OBJETIVO ELEMENTO

*Publicidad
marca .
G *Relaciones
*Imagen de marca publicas

COMUNICACION €=
*Venta personal

*Ventas nuevas

*Repeticion  de *Promocion
compras -

*Captacion de : Marketing
clientes directo

*Fidelizacién de
cliente

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Estos elementos no tienen una importancia mayor, si bien segln las variables de

los mercados tienen mayor presencia unos gue otros, hasta ahora la publicidad era

el elemento que mayor tiempo acaparaba dentro del mercado, pero con las nuevas

tecnologias que han surgido ya la saturacion que venimos observando actualmente

en los distintos medios de comunicacion, es la promocion la que tiene mayor

presencia. El conjunto de acciones con los distintos elementos anteriormente

contemplados, garantizan una mayor efectividad sobre los objetivos planteados

por la empresa, por si solo ningln elemento sustituye a otro, es el mix de todos el

que nos ayudara a alcanzar las metas que implantemos.
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Las empresas utilizan las herramientas de marketing con la finalidad de llegar a
los mercados metas, la publicidad trata de dar los detalles de los productos, las
relaciones publicas buscan que las organizaciones sean aceptadas y posicionadas,
la venta directa es de manera personalizada es decir vendedor a cliente, la
promocion se encarga de persuadir al consumidor con la finalidad de que este
realice la accion de compra, mientras que el marketing directo tiene como

finalidad captar nuevos prospectos para la empresa.

En necesario tener en cuenta que como el mercado es cambiante, hay que buscar

la herramienta méas adecuada para que las empresas sigan en supervivencia.

1.2.14. Publicidad

(BASTOS, 2010), define a la publicidad como una forma de
comunicacion realizada por una persona fisica o juridica en el
ejercicio de la de una actividad comercial, industrial, artesanal o
profesional, con el fin de promover la contratacion de bienes,
servicios, derechos y obligaciones. (pag. 38).

1.2.15. Objetivo de la publicidad

(BASTOS, 2010), relata que el objetivo basico de la publicidad consiste
en transmitir una idea respecto de la marca y el producto o productos
publictarios, a fin de influir sobre la percepcion del cliente. (pag. 39).

En la publicidad pueden apreciarse otras funciones que citamos a continuacion:

Informar: Se da a conocer el producto y la marca, describirlos de acuerdo a las

caracteristicas, sugerir nuevos usos Yy servicios, etc.
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Persuadir: captar la mayor atencién del consumidor, crear preferencias en él que

incentiven a realizar la compra.

Recordar: colocar el producto, generar necesidades nuevas del cliente, mantener

el producto en la mente del cliente.

Atraer: incluir sobre los beneficios del producto, asociar el producto a una

imagen o comportamiento.

La publicidad tiene como objetivo atraer la atencion de los consumidores,
informando de los productos y sus atributos, con el fin de que los individuos opten

por realizar la compra.

1.2.16. Tipos de publicidad

(BASTOS, 2010), hace referencia a tres tipos de publicidad.

La publicidad en medios de comunicacion de masas se compone
de anuncios disefiados para ser visualizados por un gran namero
de consumidores, y se vale principalmente de los medios de
difusion nacional, regional o local. Este tipo de publicidad
presenta dos variantes.

Publicidad en medios impresos: se caracteriza por llegar al
consumidor a través de revistas, periodicos, vallas, marquesinas,
folletos y catalogos generalmente.

Publicidad en medios retransmitidos: utiliza la radio y la
television como canal de difusion. Es una publicidad de costo
elevado. (pag. 40).

La publicidad utiliza los diferentes medios sean estos impresos, televisivos o
radiales, pero las empresas determinan que medio de publicidad se adapta de

acuerdo a lo que desean transmitir a los consumidores.
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1.2.17. Estrategia promocional a través del ciclo de vida del producto

Introduccion.- La promocion depende de publicidad y relaciones publicas
macizas para construir la conciencia de marca e informar a los clientes sobre

beneficios del producto.

Crecimiento.- Para sostener el crecimiento, las empresas gastan fuertemente en
publicidad y relaciones publicas con el Unico fin de construir y mantener la lealtad
hacia la marca. La venta personal mantiene la comercializacion y la cooperacion
de la cadena de suministro. Las actividades de promocion de ventas disminuyen

en importancia

Madurez.- El uso de la publicidad cambia para enfatizar el recordatorio a los
clientes acerca de los productos de la empresa. Los esfuerzos de promocion de
ventas alientan fuertemente el cambio de marca en los consumidores y el
comercio. La venta personal sigue siendo importante para asegurar el respaldo a la
cadena de suministro y la cobertura de distribucion.

Declinacion.- Las empresas comienzan a disminuir drésticamente sus esfuerzos
de publicidad y relaciones publicas en un intento por batir sus gastos. La
promocion de ventas y la venta personal caen apenas suficientes para mantener el

respaldo del producto.

1.2.18. Definicion de ventas

La venta es un proceso en donde se ofrece productos o servicios en su mercado

meta, debido a que el éxito depende de la cantidad de veces que realicen la
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actividad de vender. La fuerza de ventas debe estar involucrada con actividades de
marketing y conocer como la satisfaccion de necesidades del comprador para el

mutuo y continuo beneficio de ambos.

La venta puede ser:

1. Al contado, cuando se paga la mercancia en el momento de tomarla
2. A crédito, cuando el precio se paga después de la adquisicion

3. Aplazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas sucesivas.

1.2.19. Tipos de ventas

Los tipos de ventas ayudan a empresarios en areas de marketing vy
comercializacion a identificar con claridad el tipo de venta que pueden seleccionar

en funcién de:

1. Aquienes se le vendera y uso que se le dara

2. Actividades que pueden realizar para realizar la venta

Se debe tomar en cuenta que la administracion del almacén el Cafionazo tiene la
opcion de realizar diversos tipos de venta para cumplir con los objetivos

planteados de las ventas.

La venta minorista incluye todas las actividades o procesos relacionados con la
venta directa de bienes y servicios al consumidor final para un uso personal no

comercial.

Entre los tipos de minoristas tenemos a los almacenes especializado, en este caso

tenemos al almacén de telas El Cafionazo.
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1.2.20. Venta personal

Implica una interaccion directa con el cliente para otros autores es una
herramienta eficaz en determinadas fases del proceso de compra, especialmente

para al consumidor a la fase de preferencia, conviccidon y compra.

Como su nombre lo indica se requiere de vendedores para la atencion o recepcion
de pedidos este consiste en receptar los pedidos que hacen los clientes en el

“mostrador” del almacén.

Este proceso consiste:

Identificar y clasificar adecuadamente a los clientes potenciales
Determinar sus necesidades y deseos individuales
Contactarlos para presentarles el producto o servicio

Obtener el pedido

o B~ w0 D

Brindar servicios postventa

1.2.21. Definiciéon del vendedor

Es el elemento mas relevante de las ventas personales porque permite establecer
una comunicacion directa y personal con los clientes actuales y potenciales del
almacén, ademas se tiene la facultad de cerrar la venta y de generar relaciones

personales a corto y largo plazo con clientes.

El vendedor es aquella persona que efectta la accion de vender algo, ya sea detras
de un mostrador mediante la busqueda de prospectos, la comunicacién de un
determinado mensaje, la accion de brindar un determinado soporte y la obtencion
de informacion de los clientes. Todo a cambio de una remuneracion o pago por su

trabajo y por los resultados que obtiene.
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1.2.22. Fundamentacion legal

Constitucién del Ecuador

Seccién Novena

Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de dptima
calidad y a elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no

engafiosa sobre su contenido y caracteristicas.

Segun este articulo el almacén establecera los mecanismos de control de calidad y
los procedimientos de defensa de las clientes peninsulares; y las sanciones
implementadas por la ley debido a la vulneracion de estos derechos, la reparacion
e indemnizacion por deficiencias, dafios o0 mala calidad de bienes y servicios, y
por la interrupcion de los servicios publicos que no fuera ocasionada por caso

fortuito o fuerza mayor.

Las personas seran responsables por la mala practica en el ejercicio de su
profesion, arte u oficio, en especial aquella que ponga en riesgo la integridad o la

vida de las personas.

1.2.23. Ley del consumidor

Capitulo 111 Regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de
publicidad engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del bien o

servicio que puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.
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La publicidad del almacén El Cafionazo segun este articulo se basard en
publicidad real, con una oferta que llenen las expectativas y percepciones de los
clientes de la provincia, ademas de realizar catalogos con los productos que en

realidad existen en la empresa.

Art. 7.- Infracciones publicitarias.- Comete infracciones a esta ley el proveedor
que a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o engafio en especial
cuando se refiere a:

1. Pais de origen, comercial o de otra indole del bien ofrecido o sobre el lugar de
presentacion del servicio pactado o la tecnologia empleada;

2. Los beneficios y consecuencias del uso del bien o de la contratacion del
servicio, asi como el precio, tarifa, forma de pago, financiamiento y costos del
crédito;

3. Las caracteristicas bésicas del bien o servicio ofrecidos, tales como
componentes, ingredientes, dimension, cantidad, calidad, utilidad, durabilidad,
garantias, contraindicaciones, eficiencia, idoneidad del bien o servicio para
los fines que se pretenden satisfacer y otras; vy,

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o privadas,

nacionales o extranjeras, tales como medallas, premios, trofeos, o diplomas.

En la publicidad dirigida a los clientes del almacén se difundira los productos
ofrecidos, con las respectivas caracteristicas de cada uno, ademas de las garantias

del caso enfocados directamente con cada producto.

Art. 8.- Controversia derivadas de la publicidad.- En las controversias que
pudieren surgir como consecuencia del incumplimiento de lo dispuesto en los
articulos procedentes, el anunciante debera justificar adecuadamente a la causa de

dicho incumplimiento.

La administracion del almacén El Cafionazo, en la publicidad de sus productos o

servicios, mantendra en su poder, para informacion de los legitimos interesados,
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los datos que dieron sustento al mensaje, asi como también la correcta seleccion

de los medios donde transmitir el mensaje publicitario.

1.2.24. Almacén El Cafonazo

Sus inicios fueron en el afio 1960, cuando el sefior José Antonio Garcia Cando,
hombre ilustre con un enorme deseo de trabajo y superacion, inicia sus actividades

econdmicas para entonces en la parroquia La Libertad del canton Salinas.

Se inicid con pequefio negocio de telas denominado Super Baratillo EI Cafionazo,
en la 2da Av. Y calle Guayaquil, que con el pasar del tiempo y la aceptacion del

publico se convierte en él, hasta ahora tradicional almacén El Cafionazo.

El almacén El Cafionazo cuenta con un alto grado de aceptacion por parte de las
personas que habitan en la provincia de Santa Elena, he aqui la dificultad que
presenta dicha empresa puesto que no llevan una planificacion estratégica, el cual
no ha dado importancia al cumplimiento de sus objetivos, a desaprovechar las

oportunidades que existen en el mercado y a no desarrollar sus fortalezas.

En la planta baja tenemos un extenso surtido de telas nacionales y extranjeras para
damas y caballeros ademés de variedades de telas para confeccion de ropa

deportiva.

En la planta alta tenemos tapizados nacionales e importados para muebles,
vehiculos, sala y comedor, esponjas, lindleos, alfombras, tapizd, edredones, telas

para mantel, cortinas y accesorios, colchones, espuma Flex en toda medida.

La estructura organizacional del almacén El Cafionazo es la siguiente:
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ILUSTRACION 2. Organigrama del almacén El Cafionazo

-I =/
-

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Perfiles y funciones de los integrantes del organigrama

Perfil de la gerencia

El gerente es el gran ejecutivo que, estando por encima de toda la empresa, ordena
y siempre esté al frente de la gestion de la empresa. El gerente, con independencia
de las otras personas.

Que le ayuden en sus tareas 0 en quien tenga delegadas determinadas funciones,

es el que dirige la empresa.

Perfil

e Edad de 30 afos a 35 afios
e Sexo indistinto

e Estado civil casado

e Estudios profesionales en administracion o carreras afines

32



e Experiencia en las actividades del cargo

La funcidén basica del gerente es supervisar todas las areas para saber las
necesidades de la empresa y tomar decisiones inteligentes que mejoren la

situacion de esta.

Entre sus actitudes y aptitudes que destacan a un gerente se mencionan las

siguientes:

e Ser emprendedor

e Capacidad de comunicacion con sus subordinados

e Dotes de psicologia para llevar a cabo inconvenientes que se presenten
e Tener liderazgo, con motivacion para dirigir

e Tener moral y ética

e Espiritu critico

e Con caracter y capacidad para toma de decisiones en situaciones de estrés
e Saber marcar prioridades

e Elevada disposicion al resultado y cumplimiento de objetivos

e Capaz de asumir responsabilidades

e Alta capacidad en la administracion de equipos

e Gran capacidad para delegar

e Saber motivar al personal

e Destaca por su perseverancia y constancia.

Funciones

Entre sus funciones pueden estar:

e Designar todas las posiciones gerenciales
e Realizar evaluaciones periddicas acerca del cumplimiento de las funciones de

los diferentes departamentos.
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Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales y
entregar las proyecciones de dichas metas para la aprobacion de los gerentes
corporativos.

Coordinar con las oficinas administrativas para asegurar que los registros y
sus analisis se estan ejecutando correctamente.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes, gerentes corporativos y

proveedores para mantener el buen funcionamiento de la empresa.

Secretaria general

Perfil

Responsable y honesto/a

Buenas relaciones humanas

Conocimientos en cuanto a contabilidad y administracion
Estudios en secretariado

Presencia en la presentacion de trabajos

Experiencia de 2 afios (experiencia)

Habilidades en cuanto a los medios informaticos

Disposicién para trabajar en equipo

Funciones

Redaccion de documentos necesarios para llevar el control de la empresa
Archivar los documentos de la empresa

Llevar el control de las actividades a desarrollar

Supervisar que las labores se estén realizando de acuerdo con los objetivos
previstos.

Transmitir una buena imagen

34



Receptar, registrar y distribuir la documentacion que ingrese a la gerencia.
Atender y efectuar las Ilamadas telefénicas, asi como concertar las citas y/o
reuniones de trabajo que requiera el gerente general.

Atender a funcionarios, trabajadores y visitante que deseen entrevistarse con el
gerente general de la empresa.

Redactar proyectos de comunicaciones escritas a ser emitidas por el gerente
general, asi como distribuir la documentacion firmada por dichos funcionarios.

Perfil de un financiero

Tener conocimiento en informatica

Poseer titulo de contador

Tener la edad minima de 25 afios

Haber trabajado minimo tres afios en asunto financiero como realizar balance,
y control de la contabilidad de la empresa

Conocimiento en administracion de empresa y gerencia y experiencia en el
ambito laboral

Habilidades para negociar

Responsabilidad y honestidad

Buenas relaciones humanas

Capacitado a trabajar en entorno empresarial

Funciones de un financiero

Experto en redes de informética

Experto en programacion contable

Trabajar en equipo

Estar pendiente de los estados financiero de la empresa

Negociacion con clientes, en temas relacionados con créditos y pago de

proyectos
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e Registrar las operaciones comerciales de la empresa

Analizar los estados financieros de la empresa

Funciones del departamento administrativo

e Adquirir, almacenar y suministrar oportunamente los materiales, mobiliarios,
equipo, refaccionarios y articulo en general, necesario para el funcionamiento
de la direccion.

e Elaborar e integrar los informes que se requieran, en el ambito de su
competencia, e informar a la direccion del desarrollo y resultado de las

acciones a su cargo.

1.2.25. Politicas

e Cada jefe del departamento tendra la labor de hacer el reporte de actividades
que desempefie su area de manera mensual.

e Contratar personal para desempefiar sus funciones dentro del area requerida.

e Utilizar materias primas de la mejor calidad con el fin de ofrecerles a los
clientes productos originales y exclusivos que logren satisfacer sus

necesidades.

1.2.26. Reglas

e Mantener buena comunicacion acerca de cualquier problema directamente con
el jefe.

e Ser puntuales y responsable en cuanto a su trabajo.

e Prohibido fumar.

e No platicar o hacer grupos en horas de trabajo.

e Sera considerado el empleado del mes.
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CAPITULO II

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

Todo proyecto de investigacion estad determinada por una metodologia
participativa dentro del objeto de estudio y su entorno, por lo tanto la presente
investigacion esta determinada por el método deductivo en la cual interviene la
observacion directa, ya que permitira establecer pardmetros para proponer la
implementacion de estrategias adecuadas de promocion, teniendo la necesidad de
involucrarse en el campo para la recoleccion y obtencion de informacion
mediante la utilizacion de herramientas de trabajo como las encuestas y
entrevistas, para que estos datos obtenidos en el campo sean procesados y poder
transformarlos en informacion veraz y oportuna en un medio adecuado y con

instrumentos como la utilizacion de equipos tecnolégicos.

2.1. Disefio de la investigacion

El disefio de la investigacion planteada consiste en la elaboracion y desarrollo de
una propuesta en la cual se enfocara a solucionar problemas, o necesidades del

comercial El Cafionazo de la Libertad.

La investigacion se desarrolla en esquemas cualitativos y cuantitativos que se
refiere a solucionar el problema del comercial ElI Cafionazo y lograr una mejor

difusion a través de estrategias de publicidad.

2.2. Modalidad de la investigacion

El desarrollo de la propuesta es un modelo operable viable, para solucionar
problemas, requerimientos 0 necesidades de organizaciones sociales; puede
referirse a la formulacién de politicas, programas, tecnologias, métodos o

procesos.
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Para su formulacion y ejecucion debe apoyarse en investigaciones de tipo

documental, de campo o un disefio que incluyan ambas modalidades.

La presente investigacion se llevara a cabo mediante dos modalidades:

2.3.  Tipo de investigacion

2.3.1. Investigacion de campo

Dentro de esta modalidad de investigacion, se toma contacto en forma directa,
para recopilar datos directos a través de una encuesta dirigida a clientes
potenciales. De esta manera se puede obtener mayor informacion se puede recurrir

a las fuentes secundarias.

En la investigacion de campo se utiliza por lo general las entrevistas, la

observacién encuestas.

2.3.2 Investigacion descriptiva

Permitira describir y analizar los diferentes indicadores encontrados en el campo
de estudio dentro de la provincia de Santa Elena para su posterior analisis y

mejoramiento a través de la propuesta a presentarse en el capitulo 4.

2.3.3. Investigacion explicativa

Ayudara mediante explicaciones cientificas las diferentes problematicas
encontradas y sus posibles soluciones para mejorar el posicionamiento en el
mercado de la Libertad.
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2.3.4. Investigacion documental bibliogréafica

El trabajo de investigacion se llevara a cabo mediante la revision de documentos,
libros especializados en marketing existentes sobre los antecedentes de la
problemética mencionada anteriormente y resefia histdrica.

Es importante considerar documentos anteriores para considerar antecedentes y

poder tener un panorama mas claro del objeto de estudio.

2.4.  Métodos de la investigacion

Meétodo Inductivo: Con la ayuda de este método de investigacion, se efectud el
razonamiento con el fin de obtener las respectivas conclusiones de los hechos que
la administracion del almacén El Cafionazo requiera y pueda implementar en el

tiempo requerido.

Meétodo deductivo: Este tipo de método ayudara a establecer que de lo general a
lo especifico; es decir se comenzara de una base planteando las estrategias de
comunicacion 'y publicidad logrando identificar las necesidades de la

administracién del comercial El Cafionazo.

Método inductivo: Con la ayuda de este método de investigacion, se efectud el
razonamiento con el fin de obtener las respectivas conclusiones de los hechos que
la administracion del almacén EI Cafionazo requiera y pueda implementar en el

tiempo requerido.

Método analitico: En la presente investigacion se aplica el método analitico con
el propdsito de formular una sintesis de estudio con los elementos importantes
utilizados dentro del mismo marco tedrico. Se establecen las causas para llegar a

una conclusion que permita evaluar la incidencia del problema antes planteado,
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como la incidencia de las estrategias de publicidad en las ventas del almacén El

Cafnonazo.

2.5.  Técnicas de la investigacion

Para el desarrollo de la presente investigacion se hizo recopilacion de informacion

a traves de dos tipos de fuentes: primarias y secundarias.

Datos cuantitativos

En los datos cuantitativos tenemos:

Encuesta
Es una herramienta muy importante que se realiza por medio de formularios los

cuales tienen aplicacion a aquellos problemas que se pueden investigar.

Esta herramienta de investigacion esta dirigida a los clientes y clientes potenciales
del almacén EIl Cafionazo dentro de la provincia de Santa Elena, en la encuesta se
formularon una serie de preguntas referente a tema, la estructura de la herramienta

de investigacion estuvo planteada por preguntas cerradas y multivariables.

Datos cualitativos

La entrevista

Se utilizara este tipo de método en la investigacion, debido a que es muy util para
relacionarse de manera directa a los administradores del almacén y poder ver la

realidad de modo que ayude a interpretar de mejor forma la problematica.
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2.6. INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION

Cuestionario

Este instrumento se lo realiza con el fin de determinar la imagen que mantiene el
almacen el Cafionazo ante su mercado actual, asi como también identificar las
necesidades que tienen los clientes, de esta manera se hace més efectivo la

propuesta de plan promocional.

La respectiva operacionalizacion de las variables nos permitird disefiar el
cuestionario, cabe resaltar que las preguntas fueron claras y objetivas, evitando de

alguna manera el doble sentido y desconocido de los encuestados.

Guias de preguntas

Se aplica con el fin de analizar situacion actual del almacén El Cafionazo en
actividades de promocion publicitaria y determinar cuéles son las perspectivas al
llevar a cabo un plan estratégico de promocion con el fin de incrementar sus

ventas.

2.7. POBLACION Y MUESTRA

La investigacidn se convierte en una herramienta factible que persigue la prioridad
de implementar mejoras para el almacén El Cafionazo por lo tanto es necesario
conocer cual es la poblacién y muestra para desarrollar dicho proyecto.

Paoblacion

La poblacion es un conjunto de personas que presentan peculiaridades comunes

conocidos como mercado objetivo, la poblacién que corresponde a dicho estudio
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estd dirigida a los clientes potenciales con el poder adquisitivo dentro de la

provincia de Santa Elena.

CUADRO No. 3 Poblacién

ITEMS NUMERO
Poblacion econdmicamente Activa (PEA) 108.930
TOTAL DE POBLACION 108.930

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censo
Elaborado por: Jairo Mateus

Muestra

Es aquella parte representativa de la poblacion o considerado el subconjunto del
conjunto de la poblacion. Aunque existen autores que, consideran a la muestra
desde dos puntos de vista. La una como muestra con enfoque cualitativo y la otra

como muestra cuantitativa.

La muestra representa una porcion de la poblacion la misma que permite
generalizar resultados de investigacion, el establecimiento de la muestra se
efectuara mediante la aplicacion de una formula de muestra infinita, por lo que la
poblacion es mayor de los 100.000. La muestra estad conformada por la poblacion

econémicamente activa de la provincia de Santa Elena.

Muestra probabilistica

Se aplica el muestreo probabilistico aleatorio simple, debido a que es un proceso
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que permite dar la misma probabilidad de ser seleccionados a cada uno de los
individuos para formular las debidas encuestas, lo cual se procedio a realizar de
manera sistematica en los lugares como centros comerciales y mercados de la

provincia de Santa Elena.

Determinacién de la muestra

Para el desarrollo de la extraccion de la muestra que permitirad la elaboracion de
las encuestas se utilizara la siguiente formula que permitira sacar el nimero de

encuestados a los que se le realizara para la obtencion de informacidn necesaria.

Para determinar el tamafio de la muestra se escogieron el numero total de la

poblacidon econdmicamente activa (PEA) de la provincia de Santa Elena.

Para poder establecer el tamafio de la muestra se utilizé datos como el tamafio de
la poblacion (N), el grado de confianza (z?), coeficiente de probabilidad de éxito

(p) y probabilidad de fracaso (q) y margen de error (e).

El establecimiento de la muestra se efectuara mediante la siguiente formula.

Dénde:

Z?: Nivel de confianza (95% = 1,962)
P: Probabilidad que ocurra (0.5)

Q: Probabilidad que no ocurra (0.5)
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n: Tamaio de la muestra

Formula para determinar muestra de clientes potenciales

72.P.Q

n=———-
Ez

3.8416 X 0.50 X 0.50

n=
0.0025

0.9604
n=

0.0025
n= 38416
n= 354

2.8. PROCEDIMIENTO Y PROCESAMIENTO

Procedimiento

Se llevara a cabo la recoleccién de datos mediante la aplicacién de instrumentos
de investigacion en este caso, encuestas y entrevista; el respectivo proceso de
tabulacion de la informacidn recolectada, el analisis e interpretacion de los datos y

por ultimo obtener los resultados esperados.
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Procesamiento

Tabulaciéon de datos

Este proceso consiste en el recuento de los datos obtenidos por la encuesta
realizada. Es un medio ordenado y sistematico de datos por tablas por excel, que

faciliten la interpretacion o la toma de decisiones.

Codificacion de la base de datos

Para realizar la codificacion respectiva se tuvo como base la informacién obtenida

mediante las técnicas de investigacion.

Graficos

Se disefiaron graficos de barras debido a que la mayoria de las preguntas del

cuestionario son variables, lo cual ayuda a la facil interpretacion de datos.
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CAPITULO 111

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

3.1. Validacién de instrumentos

Todo instrumento de recoleccion de datos debe resumir dos requisitos esenciales:

validez y confiabilidad.

Con la validez se determina la revision de las preguntas del contenido, el contraste
de los indicadores con los items (preguntas) que miden las variables

correspondientes al proyecto.

Se estima la validez con el hecho de que una prueba sea de tal manera concebida,

elaborada y aplicada y de tal manera que mida lo que se propone medir.

Se determina la confiabilidad con la revision de los instrumentos por parte de cada

uno de los expertos. (Validacién y confiabilidad 2014).

La respectiva validacion de los instrumentos las realizé la MSc. Carol Caamafio
Lépez y la MSc. Irene Palacios, quienes con sus conocimientos y experiencias
supieron hacer las debidas correcciones a cada una de las encuestas y entrevistas
elaboradas para el estudio, los dos expertos desde el punto de vista y con el
profesionalismo que lo amerita iban haciendo los cambios respectivos y acotando

las observaciones necesarias.

La duracion de la revision de los instrumentos con cada uno de los expertos fue de
3 horas, una hora diaria. En este lapso de tiempo se realizaron todas las
correcciones que cada uno de los expertos iba sefialando.
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3.2. Andlisis de la entrevista

1.- ¢La empresa utiliza promocién de ventas?

El almacén El Cafionazo realiza promociones, aproximadamente desde el afio
1975 el Sr. Garcia realizaba sorteos de fin de afio que comenzaban desde las 7:00
PM hasta las 11:30 PM en la segunda avenida y calle Guayaquil con artistas, se
sorteaban premios (maquinas de coser, televisores a blanco y negro, bicicletas,
etc.), se regalaban camisetas, a los clientes que realizaban compras se les otorgaba
un ticket o cupones que tenian que llenar con sus datos y depositar en las anforas
que se encontraban en el almacén, de la misma manera a las personas que ganaban
los premios y no estaban presente se los anunciaba por la radio la voz de la

peninsula.

2.- ¢Elabora programas de promocion a corto, mediano y largo plazo?

Se establecen promociones con todo el Grupo Garcia, se reparten los cupones para
todos los establecimientos que conforman grupo Garcia, sin perder la tradicién de

realizar los sorteos de premios.

Los que conforman el grupo Garcia planifican los eventos con anticipacion, de la
misma manera buscan la manera de innovar cada afio los sorteos, premios, y
lugares para que los clientes y ciudadanos de la provincia de Santa Elena se

sientan a gusto.

3.- ¢Cuenta el almacén con presupuesto exclusivo para realizar promociones

de ventas?

Como todos los afios el almacén abona una gran cantidad de dinero a grupo
Garcia para cuando llegue el momento de realizar los sorteos o lo que se tenga
establecido, esto es un rubro aparte con lo que se cuenta para poder realizar

eventos o publicidad dado el caso.
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4.- ¢Se estudian materiales promocionales de otras empresas para obtener

ideas nuevas?

Siempre se debe estar pendiente de la competencia pero mucho més de nuestra
incompetencia, siempre nos fijamos en que podemos aportar para tener la
confianza y fidelidad de los clientes, por eso siempre buscamos, mejores precios,
mejores articulos, una excelente atencion a nuestros clientes en eso se basa el

almacén El Cafnonazo.

5.- ¢Se realizan eventos promocionales con objeto de dar a conocer nuevas

ideas y estrategias promocionales?

Se realizan eventos con el proposito de dar a conocer las nuevas lineas de
productos que llegan es informar a través de cufias radiales y spot en la television

local como Brisa Tv 0 Espol Tv.

6.- ¢ Se realizan campafas de promocion y se redactan textos apropiados para

materiales promocionales?

Se manejan eficientemente los materiales necesarios para operaciones
promocionales a traves de la fuerza vendedora de la empresa, ademas existe una

excelente publicidad dentro de provincia de Santa Elena.

7.- ¢La publicidad que se realiza llega a sectores estratégico?

La publicidad que se realiza llega a sectores estratégico, es decir a todos los
cantones de la provincia de Santa Elena por ende se debe escoger muy bien, los

medios de comunicacion para tener una mejor cobertura.

8.- ¢Se elaboran estrategias de ventas para incrementar la rentabilidad?

La administracion del almacén carece de un area especializada en el marketing
por lo que se dificulta a veces, realizar una excelente campafia publicitaria y

muchas veces se recurre a otras empresas publicitarias a contratar de sus servicios.
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3.3. Andlisis de las encuestas

TABLA 1: Estudio sobre la edad

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
18 - 27 160 42%
28 —37 146 38%
38 —47 69 18%
48 — 57 9 2%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 1: Estudio sobre la edad

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: De acuerdo a las encuestas realizadas a la poblacion, la mayor parte de

encuestados se encontrd en el rango de 18 a 27 afios.
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Género

TABLA 2: Estudio sobre el género

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
MASCULINO 211 55%
FEMENINO 173 45%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 2: Estudio sobre el género

GENERO

A

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: EI mayor numero de personas encuestadas fueron del género masculino
y las demas personas del género femenino. Hubo un mayor nimero de hombres
encuestados debido a que toda la poblacion tenia la probabilidad de ser

encuestados.
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Estado Civil

TABLA 3: Estudio sobre el estado civil

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
SOLTERO 126 33%
CASADO 184 48%

UNION LIBRE 71 18%
VIUDO 3 1%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 3: Estudio sobre el estado civil

ESTADO CIVIL

SOLTERO CASADO UNION LIBRE

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: De acuerdo a la poblacion encuestada, la mayoria de las personas tienen
compromiso y que su condicion civil es casado(a), otro representativo nimero de
encuestados supo manifestar que se mantienen solteros y solo una minima parte
tiene una condicién de compromiso es decir su condicién civil es union libre y

otro que es viuda.
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Lugar de origen

Tabla 4: Estudio sobre ciudad de origen

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
SANTA ELENA 181 47%
SALINAS 61 16%
LA LIBERTAD 142 37%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Grafico 4: Estudio sobre ciudad de origen

CIUDAD DE ORIGEN

SANTA ELENA SALINAS LA LIBERTAD

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: Del nimero total de encuestados, la mayor cantidad supo responder que
residen en el canton Santa Elena, mientras que otra parte de encuestados
respondid que vive en Libertad y tan solo un minimo que vive en Salinas. Como
dato adicional todas las encuestas se realizaron en la cabecera cantonal de La
Libertad.
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1.- ¢ Al momento de optar por compras de telas con quienes usted las realiza
0 pide algun asesoramiento?

TABLA 5: Estudio sobre el acompafante al momento de comprar telas

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
SOLO 204 53%
FAMILIA 152 40%
AMIGOS 19 5%
COMPANEROS DE TRABAJO 8 2%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 5: Estudio sobre el acompafiante al momento de comprar telas

2%

COMPANEROS DE
TRABAJO

FAMILIA

AMIGOS

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: La poblacion encuestada de la provincia de Santa Elena, una mayor parte
prefiere realizar las compras de telas sin compafiia, seguido por otra parte bastante
significativa que prefiere la compafiia de un familiar, y tan solo una minima parte

prefiere la compafia de amigos o ser acompafiado por un comparfiero de trabajo.
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2.- ¢Conoce usted de algun almacén que ofrezca telas nacionales y
extranjeras, tapizados y otros accesorios?

TABLA 6: Estudio sobre si conocen almacén que ofrezca telas nacionales y

extranjeras
DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
Sl 325 85%
NO 59 15%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 6: Estudio sobre si conocen almacén que ofrezca telas nacionales
y extranjeras.

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: De los encuestados en la provincia de Santa Elena, la mayoria de
personas manifestd que conocen de almacenes que ofrecen telas nacionales y

extranjeras dentro de la provincia y otro minimo que no conocen.
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Estudio sobre el almacén que ofrece telas nacionales y extranjeras

TABLA 7: Estudio sobre el almacén que ofrece telas nacionales y extranjeras

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
A. CANONAZO 207 64%
A. EL REGALO 118 36%

No. ENCUESTADOS 325 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 7: Estudio sobre el almacén que ofrece telas nacionales y
extranjeras

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: De las personas que supieron manifestar que conocian un almacén que
ofrezca telas nacionales y extranjeras, la mayor parte respondié que conoce el
almacén El Cafionazo, mientras que la otra parte mencioné al almacén EIl Regalo,
con esto podemos decir que la mayor competencia para el almacén, es el almacén

El Regalo.
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3.- ¢Al momento de realizar las compras de telas u algin accesorio, que tipo
de promociones le gustaria que apliquen en este almacén?

TABLA 8: Estudio sobre tipos de promociones que prefieren los clientes

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
DESCUENTQOS 146 38%
2X1 109 28%
CONCURSOS 17 4%
REGALOS 112 29%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 8: Estudio sobre tipos de promociones que prefieren los clientes

DESCUENTOS CONCURSOS REGALOS

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: De la poblacion encuestada en su mayoria prefiere los descuentos como
promociones, seguido por los que prefieren los regalos, otros prefieren la opcion
2x1 y solo un minimo prefieren los concursos como las mejores promociones al

momento de adquirir un producto.
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4.- ;Conoce usted el almacén “El Cafionazo”?

TABLA 9: Estudio sobre el conocimiento del almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 346 90%
NO 38 10%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 9: Estudio sobre el conocimiento del almacén “El Cafionazo”

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: Las personas encuestadas en la provincia de Santa Elena, casi en su
totalidad supieron manifestar que si conocen el almacén El Cafionazo y el restante

que no lo conocian.
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5.- ¢De qué manera conocio usted el almacén “El Cafionazo”?

TABLA 10: Estudio sobre cémo conocio el almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
RECOMENDACION
FAMILIAR 216 56%
RECOMENDACION
DE AMIGO 94 25%
PUBLICIDAD EN
RADIO 74 19%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 10: Estudio sobre cémo conoci6 el almacén “El Cafionazo”

RECOMENDACION RECOMENDACIONDE  PUBLICIDAD EN RADIO
FAMILIAR AMIGO

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: Del nimero total de encuestados en su mayor parte respondié que
conocio el almacén por recomendacion familiar, seguido por una cuarta parte que
fueron recomendados por amigos, mientras que un poco Menos representativo

escucho la publicidad en radio que existia el almacén El Cafionazo.
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6.- ;(Ha adquirido algin producto que ofrece el almacén “El Cafionazo”?

TABLA 11: Estudio sobre la adquisicion de un producto que ofrece el
almacén “E| Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 360 94%
NO 24 6%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 11: Estudio sobre la adquisicion de un producto que ofrece el
almacén “E| Cafionazo”

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: La mayor parte de la poblacién encuestada respondié que si han
adquirido algun producto en el almacén EI Cafionazo y el restante que no adquiri6

un producto en el almacén.
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7.- (Qué productos compra con mas frecuencia en el almacén “El
Cafionazo”?

TABLA 12: Estudio sobre los productos que compra con mayor frecuencia
en el almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
TELAS 279 78%
TAPIZADOS 27 7%
ALFOMBRAS 16 4%
COMPLEMENTOS 38 11%
No. ENCUESTADOS 360 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 12: Estudio sobre los productos que compra con mayor
frecuencia en el almacén “El Caionazo”

4%

COMPLEMENTOS

TAPIZADOS

ALFOMBRAS

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: De las personas encuestadas la mayoria han adquirido telas, sequido por
una cuarta parte que compra complementos, tapizados y alfombras.
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8.- ¢,Con que frecuencia compra en el almacén “El Cafionazo”?

TABLA 13: Estudio sobre la frecuencia con la que compra en el almacén “El

Cainonazo”
DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
UNA VEZ POR ANO 158 44%
2 VECES POR ANO 82 23%
MAS OCASIONES 120 33%
No. ENCUESTADOS 360 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 13: Estudio sobre la frecuencia con la que compra en el almacén
“El Caionazo”

UNA VEZ POR ANO 2 VECES POR ANO MAS OCACIONES

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: De las personas encuestadas las dos cuartas partes adquieren un
producto del almacén una vez al afio, seguido por los que adquieren productos en

mas ocasiones y otros que adquieren productos dos veces por afio.
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9.- ¢Qué aspectos considera usted que el almacén implemente en su oferta,
con el fin de incrementar sus ventas?

TABLA 14: Estudio sobre aspectos al momento de comprar en el almacén
“El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
CALIDAD 174 48%
PRECIO 100 28%
MARCA 76 21%
PROMOCION 10 3%
No. ENCUESTADOS 360 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 14: Estudio sobre aspectos al momento de comprar en el almacén
“El Cafionazo”

CALIDAD PRECIO PROMOCION

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: La mitad de encuestados prefieren adquirir productos de calidad,
sequido por los que prefieren adquirir producto por el precio, mientras que otros

prefieren por la marca y por promocion.
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10.- ¢Como califica usted la atencion que ofrece el almacén “El Cafionazo”?

TABLA 15: Estudio sobre la atencion en el almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
EXCELENTE 32 9%
MUY BUENA 133 37%
BUENA 175 49%
PESIMA 5 1%
REGULAR 15 4%

No. ENCUESTADOS 360 100%

Fuente: Poblacidn provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 15: Estudio sobre la atencién en el almacén “El Caifionazo”
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EXCELENTE MUY BUENA

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

BUENA

PESIMA

REGULAR

Analisis: Del nimero total de encuestados la mitad considera que la atencion en el
almaceén el cafionazo es buena, otras mencionaron que la atencion en el almacén

es muy buena, mientras que otros manifestaron que es excelente, regular y pésima.

63



11.- ¢ Considera que el nombre de la marca Cafionazo es atractiva y facil de
recordar?

TABLA 16: estudio sobre la marca “Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 359 93%
NO 25 7%
N. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 16: ESTUDIO SOBRE LA MARCA “CANONAZO”

Fuente: Poblacion provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Analisis: En su mayoria los encuestados manifestaron que la marca Cafionazo es
una marca facil de recordar, mientras que un minimo considera que no es

atractivo.
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12.- ¢Le gustaria recibir informacion sobre promociones aplicadas en el
almacén “El Cafionazo”?

TABLA 17: Estudio sobre recibir informacion del almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 321 84%
NO 63 16%
N. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 17: Estudio sobre recibir informacién del almacén “El|
Caiionazo”

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: La mayoria de las personas encuestadas supo manifestar que prefiere
recibir informacion sobre las promociones que aplicaria el almacén El Cafionazo,

mientras que un minimo menciond que no deseaba recibir informacion.
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13.- ¢Por qué medio de comunicacion prefiere usted enterarse de las
promociones aplicadas del almacén “El Cafionazo”?

TABLA 18: Estudio sobre medios de comunicacion que prefiere enterarse de
las promociones del almacén “El Caiionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA | PORCENTAJE
TELEVISION 85 22%
REVISTA 36 9%
INTERNET 87 22%
RADIO 174 45%
PERIODICO 2 2%
No. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 18: Estudio sobre medios de comunicacion que prefiere enterarse
de las promociones del almacén “E| Cafionazo”
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PERIODICO

TELEVISION

REVISTA INTERNET RADIO

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: De las personas encuestadas la mitad prefiere enterarse de las
promociones que aplicaria el almacén El Cafionazo mediante el medio radial,
otros prefieren recibir informacién mediante el internet y la television, otros por

medio de revistas y minimo de encuestados prefieren periddicos.
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14.- ¢Ha escuchado alguna promocién implementado por el almacén “El

Canonazo”?

TABLA 19: Estudio sobre las promociones del almacén “El Cafionazo”

DESCRIPCION FRECUENCIA PORCENTAJE
Sl 128 33%
NO 256 67%
N. ENCUESTADOS 384 100%

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

GRAFICO 19: Estudio sobre las promociones del almacén “E| Cafionazo”

Fuente: Poblacién provincia de Santa Elena
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Andlisis: En su mayoria los encuestados no han escuchados promociones aplicadas
por el almacén El Cafionazo, mientras la otra restante respondié que si ha

escuchado promociones del almacén.
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3.4. Conclusiones y recomendaciones

Conclusiones

De acuerdo al anélisis de la encuesta, el 64% de las personas manifestaron que si
conocen a almacén El Cafionazo, mientras que se pudo verificar que su

competencia mas cercana y directa es el almacén El Regalo.

Se pudo detectar, que a un 68% de los clientes le gustaria tener descuentos y
regalos en sus compras, seguido por una significativa parte que prefiere y

mantiene su gran aceptacion de los bingos realizados anteriormente.

El 81% del pablico de estudio manifestd que conocieron al almacén El Cafionazo
por medio de recomendacion familiar o amigos, existe una parte significativa que

manifesto conocerlo por medio de publicidad radial en emisoras locales.

Mediante el estudio de frecuencia de compra, se concluy6 que un 56% adquiere
los productos del almacén como telas u otros accesorios en mas de dos ocasiones

al afio, considerando que la mayoria adquiere telas y sus complementos.

En cuanto a la atencion que ofrece el almacén el 86% lo consideran muy buena en
todos los aspectos del servicio, también piensan que la marca es muy fécil de

recordar.

En cuanto a la recepcion de informacidn sobre promociones del almacén, el 45%
opta por un medio radial a nivel local, sequido de medios digitales como redes

sociales y por otros medios impresos.
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Recomendaciones

Se recomienda mantener su ventaja competitiva ganada dentro del mercado local,
apostando a la variedad de productos e innovacién en cuanto a infraestructura,

desempefio de la fuerza de ventas, cadena de valor etc.

Se debe aplicar estrategias promocionales como los descuentos y regalos no soélo
en fecha tradicionales especiales, si no de manera paulatina, es decir dos veces
cada trimestre, ademas de mantener los eventos realizados anteriormente como el

bingo, con el fin de atraer a nuevos prospectos al almacén.

Se debe emplear estrategias de fidelidad con el cliente, con el Unico proposito que
el servicio que se ofrece sea viral y que pueda ser transmitido a los clientes

potenciales por medio de familiares, amigos o conocidos.

Para aumentar la rotaciéon de los ingresos por ventas de los productos ofertados
por el almacén se debe vender productos de calidad orientados a precios

econdmicos ajustados al bolsillo del consumidor.

En cuanto a la atenciéon por parte de la fuerza de ventas, se recomienda

estimularlas por medio de motivaciones econémicas o psicoldgicas.

Se debe disefiar un mensaje publicitario destinado para medios radiales, asi como
también una campafia publicitaria en redes sociales como facebook, twitter,

correo directo, y medios impresos tradicionales.
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CAPITULO IV

PLAN PROMOCIONAL DEL ALMACEN EL CANONAZO, CANTON
LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2014.

4.1. Introduccién

En la actualidad, las organizaciones utilizan la planificacién estratégica para
optimizar recursos, lograr la eficiencia de un proceso de cambio, transformacion y
desarrollo, la eficacia, la excelencia de resultados y un alto grado de efectividad
para hacer frente a empresas con competencia que puedan ofertar un servicio de
calidad, la planificacion ofrece ventajas para las actividades de la empresa
mediante la participacion de cada uno de los actores, nos permite tomar decisiones
para obtener resultados futuros; de igual manera la planificacion estratégica de
publicidad nos ayuda a pronosticar los problemas antes de que surjan para poder
afrontarlos y evitar que se agraven, también nos ayuda a identificar las

oportunidades tanto seguras como riesgosas.

El almacén El Cafionazo cuenta con un alto grado de aceptacion por parte de las
personas que habitan en la provincia de Santa Elena, he aqui la dificultad que
presenta dicha empresa puesto que no llevan una correcta aplicacion de estrategias
de publicidad, el cual no ha dado importancia al cumplimiento de sus objetivos, a
desaprovechar las oportunidades que existen en el mercado y a no desarrollar sus

fortalezas.

Por esta situacion se realizara la planificacion estratégica al almacén El Cafionazo,
el cual permitira tanto al gerente como a los trabajadores del almacén contar con
una herramienta de direccionamiento la cual le permitira revisar los paradigmas en
lo referente a la vision, mision, objetivos, propdsitos, prioridades, estrategias,
estructuras y las funciones parar liderar ese cambio, transformacion y desarrollo

en un proceso sinérgico en el que deben participar todos los integrantes.
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Para la creacion de esta propuesta se debe contar con una metodologia practica
que permita a la empresa formular y definir de manera normal los objetivos,
manuales y estrategias, filosofia y empresa orientando todo los esfuerzos de la
organizacion hacia el cumplimiento de la visién y mision del almacén El

Cafonazo y desde luego rescatar su posicion competitiva.

Ademas se utilizaran los instrumentos de investigacion como son la entrevista, y
la encuesta el cual nos permitird conocer de forma amplia y concreta la situacion
en que se encuentra el almacén El Cafionazo, y poder asi analizar y plantear bien

las ideas que nos conlleve a obtener resultados favorables para la organizacion.

4.2. Justificacion de la propuesta

El desarrollo de los pueblos y de la provincia en si se vuelve mas sensible a los
cambios de los diferentes procesos globalizadores lo que conlleva a la elaboracién
constantes de mejoramientos en diferentes areas del canton por lo cual se hace de
vital importancia que las empresas se encuentren a la altura de este mundo tan
globalizado, respondiendo y satisfaciendo de manera adecuada a las necesidades
de los clientes, es por esto qué se realiza un plan promocional para el almacén El

Cafnonazo.

En este capitulo se describe un plan promocional que contribuya a incrementar las
ventas del almacén El Cafionazo, que comercializa telas, tapizados y accesorios
para la confeccion de vestimenta para hombres y mujeres. Al formular la
propuesta de un plan promocional se da la posibilidad que la empresa sea
competitiva con los otros almacenes dentro de la provincia, porque se planteard
diferentes metas a largo plazo y estrategias empresariales, de una forma
coherente; todos los integrantes de una organizacion deben ser eficientes en sus

actividades, conjuntamente satisfaciendo las necesidades y expectativas de los
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clientes. La investigacion propuesta busca, mediante la aplicacion de teorias y
conceptos de planificacion estratégica, encontrar explicaciones a situaciones
internas y del entorno que afecten al almacén EIl Cafionazo. Lo que nos permitira
entender diferentes conceptos de la planificacién estratégica para poderlas aplicar
a dicha empresa y a la vez aportando a la mejora de la productividad y a brindar

un crecimiento en nuestra provincia.

Las estrategias de publicidad que elija la administracion deben ser de acuerdo a
las necesidades que tenga y en posicién donde se encuentre frente a sus
competidores, conociendo sus fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas.
Las estrategias deben ajustarse a los cambios que se dan en el mercado, ser

diferentes, mejores e innovadoras a las de su competencia.

El disefio y ejecucién de la propuesta en marcha atraerd a mas clientes que por la
falta de conocimiento de la existencia del almacén y de sus promociones, ademas
del beneficio directo de los consumidores ya que conociendo las diferentes
promociones y los precios accesibles tendrdn una mejor seleccion al momento de

optar por la compra.

4.3. Analisis situacional

Fortalezas

Infraestructura: El local de la empresa es muy amplio el cual es de mucha
comodidad para el cliente se acerque a adquirir el producto que ofrece el almacén

el Cafonazo.

Fuerza de ventas: Cuenta con el personal necesario para trabajar en la

comercializacion y distribucion de las telas.
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Capital propio: Es el dinero de la empresa aportado por el propio duefio a los
accionistas de la empresa en este caso del Grupo Garcia.

Producto de calidad: La empresa ofrece productos de calidad como son las telas

las cuales estan bien confeccionadas.

Personal motivado y comprometido: El almacén EI Cafionazo cuenta con
empleados que estan comprometidos con la empresa, trabajan diariamente para

brindar al cliente un buen servicio el cual brinde un buen privilegio a la empresa.

Oportunidades

Apertura de mercados: El objetivo que tiene la empresa es crear nuevos
mercados en la provincia de Santa Elena y por ende fuera de la misma para

generar mayor ingresos.
Crear nuevas sucursales: Debido a la gran aceptacion que tiene el almacén El

Cafonazo en el mercado peninsular da opcion a que la empresa pueda crear

nuevos sucursales dentro de la provincia.

Debilidades

Falta de motivacion: Establecer incentivos para todos los trabajadores.

Mal manejo de recursos: Que todos los empleados desperdician los recursos que

tienen el almacén El Cafionazo.

Mala organizacion con los productos: Observamos que todas las telas del

almacén El Cafionazo estan en distintos lugares.
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Amenazas

Crisis econdémicas: El nivel econdmico que pueda sufrir el pais, lo que ocasionara

pocos ingresos y a la vez poca adquisicién del producto en los clientes.

Nivel social: El nivel que puedan tener las personas y la cual dificultara la compra

de telas.

Competencia: La diversidad de almacenes que existen dentro de la provincia el

cual en ciertas empresas ofrece el mismo producto.

Copia de los disefios en el producto: Igual modelo de los productos el cual

ocasionaria un grave problema en la empresa.

CUADRO No. 4 Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

Ubicacidn estratégica.
Infraestructura.

Personal de ventas capacitado.
Capital propio.

Producto de calidad a precios bajos.
Personal motivado y comprometido.

Abrir nuevos mercados.
Crear nuevas sucursales.

Incremento de la cartera de clientes.
Incremento de volimenes de ventas.

Alianzas estratégicas.

DEBILIDADES

AMENAZAS

Falta de conocimiento de estrategias
promocionales.

Falta del departamento de marketing y
publicidad.

Campaiias publicitarias mal enfocadas.
Mala distribucion de los productos en el
establecimiento.

Crisis econémica.

Nivel social.

Competencia desleal.
Politicas del estado.
Competitividad en precios.

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado.
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4.3.1. Matriz de analisis interno (EFI)

Este instrumento para formular estrategia evalla la fuerza y debilidades mas
importante dentro de las areas funcionales del almacén El Cafionazo y ademas
ofrece una base de identificar y evaluar las relaciones entre dichas areas, se
determina un conocimiento méas objetivo de la situacion pasada y presente de la
empresa, lo que permitird determinar problema y limitaciones, con el fin de hacer

la propuesta mas adecuadas y oportunas para el cambio.

El procedimiento para realizar esta matriz es el siguiente.

1. Identificar los factores claves de éxitos tanto de fortaleza como
debilidades, se realiza una lista después de haber registrado mediante

conceso de cinco a diez factores criticos determinantes en el almacén.

2. Asigne un peso entre 0.0 (no importante) a 1.0 (absolutamente importante)
a cada uno de los factores. El peso adjudicado a un factor dado indica la
importancia relativa del mismo para alcanzar éxito de la administracion del
Cafionazo. Independientemente el factor clave representa una fuerza o una
debilidad interna, los factores que se consideren y que repercutirdn mas en
el desempefio de la organizacion deben llevar los pasos mas alto. El total

de todos los pesos deben de sumar 1.0.

3. Asigne una calificacion entre 1 y 4 a cada uno de los factores

4=fortaleza mayor
3=fortaleza menor
2=debilidad menor
1=debilidad mayor
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Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

4. Multiplique el peso de cada factor por su cuantia correspondiente para
determinar una calificacion ponderada para cada variable, este resultado
nos da a conocer las fortaleza y amenazas que la empresa tiene.

5. Sume las calificaciones aprobadas de cada variable para determinar el total
ponderado de la organizacion entera.

CUADRO No. 5 Matriz de analisis interno
FORTALEZAS
Ubicacidn estratégica 0,19 4 0,76
Infraestructura 0,08 3 0,24
Personal de venta capacitado 0,08 3 0,24
Capital propio 0,08 4 0,32
Productos de calidad a bajos 0,18 4 0,72
costos
Personal motivado y 0,15 3 0,45
comprometido
DEBILIDADES

Falta de conocimiento de 0,06 1 0,06
publicidad
Falta de departamento de 0.06 1 0,06
marketing y publicidad
Camparias publicitarias mal 0,06 1 0,06
enfocadas
Mala distribucion de los 0.06 2 0,12
productos

TOTAL 1 26 3.03

Mediante la matriz de evaluacién de factores internos (MFFI) obtuvimos el

resultados de 3.03 lo que significa que la empresa ElI Cafionazo es fuerte

internamente pero se debe mejorar esas debilidades para ser solidamente fuerte.
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4.3.2. Matriz de analisis externo (EFE)

La matriz de evaluacién de los factores externos (EFE) permite a los estrategas

resumir y evaluar informacion econdmica, social, cultural, demogréfica,

ambiental, politica, gubernamental, juridica, tecnoldgica y competitiva.

La elaboracién de una matriz EFE consta de cinco pasos:

1.

2.

3.

4.

Haga una lista de los factores criticos o determinantes para el éxito
identificados en el proceso de la auditoria externa. Abarque un total de entre
diez y veinte factores, incluyendo tanto oportunidades como amenazas que

afectan al almacén y su industria.

Asigne un peso relativo a cada factor, de 0.0 (no es importante) a 1.0 (muy
importante). El peso indica la importancia relativa que tiene ese factor para
alcanzar el éxito en la industria de la empresa. Las oportunidades suelen tener
pesos mas altos que las amenazas, pero éstas, a su vez, pueden tener pesos

altos si son especialmente graves o amenazadoras.

Asigne una calificacion de 1 a 4 a cada uno de los factores determinantes para
el éxito con el objeto de indicar si las estrategias presentes de la empresa estan

respondiendo con eficacia al factor, donde:

4 = respuesta superior
3 = respuesta superior a la media
2 = respuesta media

1 = respuesta mala.

Multiplique el paso de cada factor por su calificacion para obtener una
calificacion ponderada, este resultado (valor ponderado) nos da a conocer las

oportunidades y amenazas que la empresa tiene.
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5. Sume las calificaciones ponderadas de cada una de las variables para
determinar el total ponderado de la organizacion.

CUADRO No. 6 Matriz de analisis externo.

FACTORES CLAVESDE VALOR CALIFICACION VALOR
EXITO PONDERADO
OPORTUNIDADES

Abrir nuevos mercados 0.18 4 0.72
Crear nuevas sucursales 0.10 4 0.40
Incremento de la cartera de 0.08 4 0.32
clientes
Incremento de volimenes de 0.15 4 0.60
ventas
Alianzas estratégicas 0.05 4 0.20
AMENAZAS
Crisis economica 0.10 4 0.40
Nivel social 0.05 3 0.15
Competencia desleal 0.09 3 0.27
Politicas del estado 0.12 3 0.36
Competitividad en precios 0.08 3 0.24
TOTAL 1 3.66

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

El resultado en la aplicacion matriz de Evaluacion de Factores Externos es de 3.66
lo que nos indica que analizando la situacion actual el almacén El Cafionazo, tiene
muchas oportunidades de mantenerse y seguir creciendo en el mercado de

produccion de las ventas de telas, tapizados, productos varios.
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4.3.3. Analisis estratégico — Matriz FODA

CUADRO No. 7 Matriz de analisis estratégico.

ANALISIS DEL ENTORNO

FORTALEZA

F1 Ubicacion Estratégica

F2 Infraestructura

F3 Personal de venta capacitado

F4 Capital propio

F5 Productos de calidad a bajos
costos

F6 Personal motivado y
comprometido

OPORTUNIDADES

O1 Abrir nuevos Mercados

O2 Crear nuevas sucursales

O3 Incremento de la cartera de
clientes

O4 Incremento de volimenes de
ventas

O5 Alianzas estratégicas

AMENAZAS

Al Crisis econémica

A2 Nivel social

A3 Competencia desleal

A4 Politicas del estado

A5 Competitividad en
precios

E1 Estrategia de diferenciacion
(F1;F2;F3;F4;F5;01;05)

E2 Estrategia de servicio
(F3;F5;01;03;05)

E3 Estrategia de Crecimiento
Integrativo (F4;F5;02,03,04)

E4 Estrategia de Ventaja
Competitiva
(F1;F2;F3;F4;F5;A2;A3;A
4;A5)

ES5 Estratega de lider
(A1;A5)

DEBILIDADES

D1 Falta de conocimiento de
publicidad

D2 Falta de departamento de
marketing y publicidad

D3 Campafias publicitarias mal
enfocadas

D4 Mala distribucion de los
productos

E6 Estrategias Organizacional
(D1;D2;D3;D4;02;03;04)

E7 Estrategias de liderazgo de
calidad enfocada al cliente
(D1;D4;01;05)

E8 Estrategia de formacién
al personal (D2;D3;D4;A3)

E9 Estrategias de
fidelizacion (D5;A1;A2;A5)

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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CUADRO No. 8 Matriz de disefio de iniciativas estratégicas

DISENO DE INICIATIVAS ESTR ICAS

FORTALEZAS (F)

OPORTUNIDADES (0)

FACTORES ° =
INTERNOS ©
i3 Pl | :
FACTORES 2% 2
i =S ) é ai | z E. % g 228§
©O1 Abrir nuevos Mercados ET Estr de difer on (F1;F2;F3;F4;F5;01;05)
ALTERNATIVA: Ingenieria del servicio en base a calidad, Innovacién y
de al

©O2 Crear nuevas sucursales

O3 Incremento de ia cartera de
clientes

©4 Incr
ventas

de

OS5 Alianzas estratégicas

E2 Estrategiia de servicio (F1;F3;F5;01;05)

ALTERNATIVA: implementaciéon de Valor agr a los atr del Pr

E3 Estr de Cr -ativo (F3; ,03,04)
ALTERNATIVA: Control de los recursos del almacen

ES Estr
D1
ALTERNATIVAS: a ié

E7 Estrategias de liderazgo de calidad enfocada al
cliente (D1;D5;01;05)
ALTERNATIVAS: Aar uwna
en el servicio

per

AMENAZAS (K)

A1l Crisis econémica

A2 Nivel social

A3 Competencia desleal

A4 Politicas del estado

A5 5 Competitividad en precios

Estrategia de Diferenciacion
Ingenieria de servicio al cliente

E4 Estr ia de (F1;F2;F3;F4;F5;A2;A3;A4;A6)
ALTERNATIVAS: Adaptaciéon ‘ol servicio a nuevas condiciones del mercado y
competencia

ES Estratega de lider (A1;A5)

ALTERNATIVAS: Elaborar pr de dir de la or

E7 Estr de Mar Difer
D1 'DS.A‘I 3AZ;A4)
ALTERNATIVAS: D

ios clientes

ES Estr de F al personal
(D2;D3;D4;D5;A3)
ALTERNATIVAS: en las faborales
del personal
E9 Estr de F (D&;AT ) ]
ALTERNATIVAS: Di L] 1] de 6m a

fos clientes

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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CUADRO No. 9 Matriz de criterios para la evaluacion de las estrategias

CRITERIOS PARA EVALUAR ESTRATEGIAS EVALUACION
ESTRATEGIAS Eficiencia | Liderazgo oriir;;[:ﬁtisn 2 Irrr;]pea;cgg) d?)EI Calidad Y  |Promedio

Estrategia de diferenciacion 5 5 5 5 5 25 5

Estrategia de servicio al cliente 5 4 5 4 5 23 4,6
Estrategia de Crecimiento Integrativo 5 5 4 5 4 23 4,6
Estrategia de ventaja competitiva 5 5 5 5 5 25 5

Estratega de lider 4 5 5 4 5 23 4.6
Estrategia organizacional 5 5 4 5 5 24 4,8
ot g ergn el s | ; IR
Estrategia de marketing diferenciado 5 4 5 4 5 23 4,6
Estrategias de fidelizacion 5 4 5 3 5 22 4.4

TOTAL 211 | 4,69

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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Dentro del analisis de la matriz de criterios para la evaluacion de estrategias
tenemos como las mas importantes: es la estrategia de diferenciacion, ventaja

competitiva y estrategia organizacional.

4.3.4. Andlisis matriz BCG

Para explicar los servicios con los que presta el almacén El Cafionazo es necesario
que participe con mayor fuerza en el mercado, se ha elegido la estrategia a nivel
corporativo la cual esta relacionada a establecer en qué areas de negocios debera

participar la empresa de manera que maximice su utilidad a largo plazo.

Esta estrategia se divide en:

e Estrategia de crecimiento: Es una estrategia corporativa con la que se trata
de incrementar las operaciones del almacén en cuanto a la venta,
acrecentando el nimero de productos que ofrece al mercado objetivo.

o Estrategia de estabilidad: Es una estrategia corporativa caracterizada por la
falta de un cambio significativo.

e Estrategia de renovacion: Es la destinada a resolver debilidades de la

organizacion que merman el desempefio.

Como ya se menciond con anterioridad est4d empresa necesita un cambio en sus
procesos para mejorar sus servicios en cuanto a la venta, motivo por el cual se ha

escogido. Esta a su vez se divide en:

v’ Estrategia de atrincheramiento
v’ Estrategia de ajuste

v Matriz BCG: Andlisis de cartera corporativa
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Se utilizé la matriz BCG (Boston Consulting Group), la cual esta basada en la
teoria del ciclo de vida del producto o servicio. Para evaluar la situacién actual de
su cartera de servicios, distinguiéndolas entre estrellas, vacas lecheras, signos de

interrogacion y perros.

Entre la variedad de servicios que ofrece el almacén El Cafionazo, nuestro
proyecto se va a centrar en cinco, y se los muestra en la siguiente tabla con su

respectivo porcentaje de participacion en los ingresos totales:

CUADRO No. 10 Matriz BCG

Participacion en el mercado
Fuerte Débil
Estrellas Interrogacion

Alto

Perros

Crecimiento del mercado

Bajo

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Se ha colocado los cinco servicios con mayor demanda en el mercado dentro de la
matriz y cuentan como indicadores los cuales son aquellos que necesitan mayor
atencion para convertirlos en otro producto estrella como son las promociones.
Este es el caso del servicio de publicidad que representan baja participacion en los
ingresos, en comparacion con los servicios estrella, pero a su vez tiene una fuerte

inversion para su promocion.
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La correspondencia a la atencion al cliente por su parte tiene una considerable
participacion en los ingresos y con una baja inversion para su promocién, esta
ubicacién dentro del cuadrante es considerada optima, ya que la utilidad recibida
por este servicio puede ser utilizada para invertir en la promocion de los servicios
ubicados en el signo de interrogacion y si lo requieren los ubicados en la estrella,
aunqgue estos Ultimos con su alto porcentaje de participacion en los ingresos en el
mercado su inversion es alta, pero no en la misma proporcion que los servicios del

signo de interrogacion.

4.3.5. Matriz de analisis competitivo

Dentro de esta matriz se analiza la mezcla del marketing mix, comparandolas con
la competencia, en este caso se selecciond a la competencia mas cercana como el

almacén El Regalo.

A cada uno de los almacenes se le asign6 un valor de acuerdo al nivel de
importancia que va del 1 al 4 en cada uno de los factores.

CUADRO No. 11 Matriz de anélisis competitivo

Factores Peso Calificacion Peso Calificacién Peso
determinantes Ponderado Ponderado
del éxito
Participacién de 0.35 4 1.40 3 1.05
mercado
Competitividad 0.22 3 0.66 3 0.66
en precios
Calidad en el 0.25 3 0.75 3 0.75
producto
Ubicacién 0.18 4 0.72 3 0.54
1 3.53 3.00

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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El resultado obtenido mediante la elaboracion de la matriz de analisis competitivo

verifica que el almacén El Cafionazo es la que posee mayor ventaja competitiva.

4.4. Objetivos del plan

A continuacion se mencionan los objetivos a considerar para la elaboracion de la

propuesta.

4.4.1. Objetivo general

Aplicar estrategias de publicidad mediante herramientas publicitarias que
permitan incrementar las ventas del almacén El Cafionazo, canton La Libertad,

provincia de Santa Elena.

4.4.2 Objetivos especificos

1. Implementar un plan promocional para el almacén El Cafionazo que permitan

incrementar los voliimenes de ventas.

2. Ejecutar un plan de accién mediante la ejecucion de actividades y desarrollar

responsabilidades que conlleven al plan promocional.

3. Emplear estrategias de publicidad que provoquen la atencion al cliente

potencial y adaptarlas a sus necesidades y preferencias.

4. Emplear estrategias de marketing directo y electronico mediante aplicacion

de correo, pagina web y redes sociales.

5. Aplicar una adecuada distribucion de los productos dentro del almacén

mediante herramientas de visual merchandising.
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6. Implementar herramientas efectivas y facilitar la interaccion entre cliente y el

almacén ayudando a la satisfaccion de objetivos por parte de los dos.
4.5. Filosofia empresarial

El almacén El Cafionazo ofrece al cliente un producto de calidad y brindando
buen servicio a sus clientes, manteniendo los principios de buena costumbre entre

comparieros.

4.5.1. Mision

Comercializar telas, tapizados y articulos varios, ofreciendo al cliente un producto
de calidad y de buen servicio, para satisfacer las necesidades de nuestros clientes,
que habitan dentro y fuera de la provincia de Santa Elena, trabajando con

responsabilidad, ética, honestidad y respeto que caracteriza a la empresa.

CUADRO No. 12 Matriz de la elaboracion de la mision

MISION DE LA COMPANIA

1.- Nombre de la Compafiia:

Almacén El Cafionazo

2.- ¢ Qué defienden en la compafiia?

La venta de telas nacionales y extranjeras, complementos para la elaboracion de
vestimentas para caballeros, damas, nifios. Tapizados y alfombras para el hogar.

3.- ¢En qué creen en la compafia?

La compaiia cree en el compromiso, honestidad, confianza, fidelidad, respeto,
responsabilidad y la seguridad para los clientes y el personal interno.

4.- ¢Cudles son sus ventajas?

Las ventajas del almacén el Cafionazo es que brinda al cliente un producto de calidad a
precios econdmicos para la comunidad peninsular.

5.- ¢ En qué se diferencia de otras compafias?

Se diferencia porque tiene una innovacion constante, ofreciendo una mejor atencién al

cliente con precios accesibles.
Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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45.2. Vision

Ser una empresa reconocida en el mercado nacional e internacional en la venta de
telas, tapizados y articulos varios, convirtiéndonos en una importante opcion en el
mercado local por la calidad y excelencia de nuestros productos, cumpliendo con
los més altos estdndares de servicio buscando la satisfaccion total de nuestros

clientes, trabajando con ética, responsabilidad, honestidad y respeto.

CUADRO No. 13 Matriz de elaboracion de la vision

¢ De dénde venimos?
Data de los afios de 1960, cuando el Sr. José Antonio Garcia
Cando, hombre ilustre con un enorme deseo de trabajo y
superacion, inicia sus actividades econdmicas para entonces
en la parroquia La Libertad del cantdn Salinas.

¢Hacia donde vamos?

Vamos a brindar la mejor calidad y servicio aplicando las
mejores estrategias, seremos muy competitivos en el mercado
y llegaremos a satisfacer las necesidades de nuestros clientes
al méaximo.

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

4.5.3. Valores corporativos

Los valores corporativos del almacén El Cafionazo son los siguientes:
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Responsabilidad: El gerente y los empleados del almacén trabajan con mucha
responsabilidad al momento de brindar el servicio al cliente, asi como respetar las

reglas que tiene el almacén y manejar bien lo interno de la empresa.

Honestidad: Nuestro comportamiento debe ser socialmente responsable,
mostrando respeto, imparcialidad y sinceridad, hablando siempre con la verdad y

apegado a las reglas de la empresa.

Lealtad: Debemos cuidar por siempre que nuestras relaciones de trabajo no se
debiliten siendo fieles y evitando cosas que alteren nuestro compromiso y

cuidando nuestra intimidad.

Respeto: Apegarse a las normas establecidas, buscando el bien comun sin ofender

a nadie o que se sientan afectados en su persona o en sus bienes.

Etica: El principal valor que distingue a los miembros de la empresa, el cual son

muy cordiales al momento de brindar el servicio.

Amabilidad: Nos preocupamos de dar un mejor trato a los clientes, siendo
amables y cortés con ellos, dandoles el mejor trato posible para que se sientan a

gusto al visitar el almacén.
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CUADRO No. 14 Valores corporativos del almacén

a)
VALORES <
B 2
a)
= |8 |2 | | |8
< |5 |5 |88 [ |2
%) 0 < o |— @
2 = L LLl Ll <
(@) ®) - o S
& T <
CARGOS \ it
o
GERENTE X | X | X | X | X
ADMINISTRADOR X | X | X | X | X
CONTADOR GENERAL X | X | X | X | X
CAJERO X | X | X | X | X
VENDEDORES X | X | X | X | X

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.6. Mercado objetivo

El almacén El Cafionazo cuenta con 11.760 clientes anuales aproximadamente al
que se pretende satisfacer los requerimientos y percepciones al momento de

comprar.

4.6.1. Determinacién del mercado: Potencial, disponible, meta y penetrado

Mercado Total: 308.693 habitantes segun INEC. 2010

Mercado Potencial: 308.693 X 50.9% = 157.125

El 50.9% representa a las personas que tienen el interés de compra comprendidas

desde los 20 a 64 afos.

Mercado Disponible: 157.125 X 83.3% = 130.885

Los 83.3% representan a la clase media alta, media y media baja del estrato

socioecondémico de la provincia de Santa Elena.

Mercado meta: 130.885 X 8.98% = 11.760

Mercado penetrado: 11.760 son los clientes anuales promedio que han adquirido

telas, tapizados y otros accesorios.
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4.6.2. Segmentacion de mercados

CUADRO No. 15 Segmentacion habitantes de la provincia de Santa Elena

CRITERIOS DE
SEGMENTACION

SEGMENTOS TIPICOS DEL MERCADO

GEOGRAFICOS

Region

Provincia de Santa Elena

DEMOGRAFICOS

Edad De 18 a 65 afios
Ingresos Desde el salario minimo unificado
Género Masculino - femenino

Ciclo de Vida Familiar

Joven, soltero, casado, divorciado, viudo, union
libre

Estratificacién Econémica

Nivel B, Nivel C+. Nivel C-

Escolaridad

Primaria, secundaria, universitaria

Ocupacién

Todas

PSICOLOGICAS

Personalidad

Distinguido, elegante

Estilo de vida

Satisfacer la necesidad de vestirse

CONDUCTUALES

Beneficios deseados

Calidad de las telas

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado
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Analisis
Dentro de esta matriz se muestran caracteristicas que se deben considerar para el

desarrollo de estrategias de promocion que se emplearan en el disefio de este plan

promocional para el almacén EIl Cafionazo.

4.7. Marketing mix

4.7.1. Producto

4.7.1.1. Marca

ILUSTRACION No. 3 Marca del almacén.

Esta marca fue creada por el Sr. José Antonio Garcia Cando en los afios 1960.

4.7.1.2. Logotipo.

ILUSTRACION No. 4 Logotipo

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

Los colores que se destacan dentro de los productos son los siguientes:
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Amarillo: Simboliza el camino central que persigue la administracion, es el color

del optimismo, la iluminacién y del entendimiento, accion, poder y estimulo.

Azul: Se la asocia con la estabilidad de la administracion del almacén, ademas

representa lealtad, confianza, sabiduria e inteligencia.

Blanco: Considerada como el color de la perfeccion, seguridad, limpieza y

pureza.

4.7.1.3. Slogan

llustracion No. 5 Slogan del almacén El Cafionazo

Sinonimo de calidad

Elaborado por: Jairo Mateus Maldonado

4.7.1.4. Cartera de productos

CUADRO No. 16 Cartera de productos

TIPOS DE PRODUCTOS

SUBTIPOS DE
PRODUCTO

Producto A Telas para pantaldn

Viscoza estampada
Vizcoza llana
Resorte de seda

Millagui
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Millonaria

Resorte de algoddn
Piquet blanco

Piquet

Piquet stress

Sauo paulo/Rallas gruesas

Tela podesau

Producto B Telas para vestido Tela estampada de vestir
Padesua de color

Tela gabi

Licras estampadas
Licras llanas

Crepe satinada

Charmus de colores
Chifones de colores

Chifones estampadas

Producto C Telas para terno Casimir winsor
Casimir London
Lino Aruba

Lino teteron




Tela camisa fashion

Producto D

Tela deportiva

Deportiva santos
Tela de nifios
Greenn point
Deportiva policrom
Tela camisa llana
Deportiva seleccion
Deportiva mundial
Kiana deportiva

Docomas

Producto E

Tela para cortinas

Tela de cortina doble ancha

Tela de cortina visillos

Tela zafari

Tela zafari llana

Tela mantel

Velo suizo

Tela edredodn

Producto F

Tela para franelas, pafos

Franela doble ancha
Franela angosta

Alpaca
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Lienzo estrella

Lienzo

Liencillo doble ancho

Pafo de billar

Satin

Producto G

Sobrecamas

Carolina
Adidas

Bioto

Kiana

Ronaldo
Margarita
Camuflada
Tela estampada

Tela doloma

Producto H

Tela para ropa de nifio

Tela pafial x metro
Pafal de 6 metros blanco

Panal de 6  metros

estampada
Pafial de 9 metros/ piezas
Plumon

Plumén x metro angosto
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Padi

Visillos

Bengalina econdémica
Tela estampada

Tela peluche

Producto |

Toldos

Tela de toldo doble ancho

Tela de toldo normal

Producto J

Tapizados

Tapizon grueso
Tapizon parlante
Cambrela

Chenil americana
Micro fibra
Gobelinos

Tapiz de carro
Linolio

Tricort de colores

Producto K

Lonas

Economica
Colombia
Lona de tela

Lona de rallas colombiana

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.7.1.5. Catalogo de productos

Catélogo de producto:

ILUSTRACION No. 6 Catalogo de telas para pantalon.

TELA PARA PANTALON 1

* VISCOZA ESTAMPADA
* VIZCOZA LLANA

* RESORTE DE SEDA

* MILLAGUI

* MILLONARIA

* RESORTE DE ALGODON

* PIQUET BLANCO

* PIQUET

* PIQUET STRESS

* SAUO PAULO/RALLAS GRUESAS
* TELA PODESAU

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 7 Catélogo de telas para vestido

TELA PARA VESTIDOS

* TELA ESTAMPADA DE VESTIR
* PADESUA DE COLOR

* TELA GABI

* LICRAS ESTAMPADAS

* LICRAS LLANAS

* CREPE SATINADA

* CHARMUS DE COLORES
* CHIFONES DE COLORES
* CHIFONES ESTAMPADAS

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 8 Catalogo de telas para terno

TELA PARA TERND

* CASIMIR WINSOR

* CASIMIR LONDON

* LINO ARUBA

* LINO TETERON

* TELA CAMISA FASHION

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 9 Catalogo de tela para ropa deportiva

TELA PARA ROPA DEPORTIVA

* DEPORTIVA SANTOS
* TELA DE NINOS
* GREENN POINT

* DEPORTIVA POLICROM
* TELA CAMISA LLANA

* DEPORTIVA SELECCION
* DEPORTIVA MUNDIAL

* KIANA DEPORTIVA

* DOCOMAS

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 10 Catalogo de telas para cortinas

TELA PARA CORTINAS

* TELA DE CORTINA DOBLE ANCHA
* TELA DE CORTINA VISILLOS

* TELA ZAFAR{

* TELA ZAFART LLANA

* TELA MANTEL

* VELO SUIZO

* TELA EDREDON

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 11 Catélogo de telas para franela

o N
TELA PARA FRANELA, PANDS \*’@V

WG

* FRANELA DOBLE ANCHA
* FRANELA ANGOSTA

* ALPACA

* LIENZO ESTRELLA

* LIENZO

* LIENCILLO DOBLE ANCHO
* PANO DE BILLAR

* SATIN

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 12 Catalogo de telas para sobrecamas

TELA PARA SOBRECAMAS

* CAROLINA

* ADIDAS

*BIOTO

* KIANA
*RONALDO

* MARGARITA

* CAMUFLADA

* TELA ESTAMPADA
* TELA DOLOMA

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 13 Catalogo de telas para ropa nifios

\
* TELA PANAL X METRO QJ%‘I\"

TELA PARAROPADENIND &gt
* PANAL DE 6 METROS BLANCO @V M

* PANAL DE 9 METROS/ PIEZAS

820070\

* PLUMON X METRO ANGOSTO
* PADI

* VISILLOS

* BENGALINA ECONOMICA

* TELA ESTAMPADA

* TELA PELUCHE

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 14 Catalogo de telas para toldos

TELA PARA TOLDOS

* TELA DE TOLDO DOBLE ANCHO
* TELA DE TOLDO NORMAL

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 15 Catélogo para tapizados

TAPIZADOS

* TAPIZON GRUESO
* TAPIZON PARLANTE
* CAMBRELA

* CHENIL AMERICANA

* MICRO FIBRA

* GOBELINOS

* TAPIZ DE CARRO

* LINOLIO

* TRICORT DE COLORES

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 16 Catalogo de lonas

LONAS

* ECONOMICA

* COLOMBIA

* LONA DE TELA

* LONA DE RALLAS COLOMBIANA

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

4.7.1.6. Estrategia de producto

Estrategia de ventaja competitiva

Esta estrategia al implementarse dentro del almacén El Cafionazo tendrd como
propoésito definir qué acciones se deben emprender para obtener mejores

resultados en cada uno de las secciones que mantiene la empresa.

En cierto punto, cada seccion que mantiene el almacén juega un papel de enlace
entre la oferta y la demanda, ademéas se debe superar a la competencia por la

bondad del producto hasta la perspectiva del cliente.

Se hace relevante sacar provecho del perfil del producto como lo es la calidad y el

servicio prestado al cliente.
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4.7.2. Precio

4.7.2.1. Determinacion de precios

CUADRO No. 17 Determinacion de precios

TIPOS DE PRODUCTOS SUBTIPOS DE PRECIO
PRODUCTO POR
METRO
Ref. Art. 01.A | Viscoza estampada $ 6.20
Producto A Ref. Art. 02.A | Vizcoza llana $ 520
Ref. Art. 03.A | Resorte de seda $ 3.50
Telas para | Ref. Art. 04.A | Millagui $ 3.60
pantalon ) )
Ref. Art. 05.A | Millonaria $ 3.10
Ref. Art. 06.A | Resorte de algodén $ 450
Ref. Art. 07.A | Piquet blanco $ 6.90
Ref. Art. 08.A | Piquet $ 7.80
Ref. Art. 09.A | Piquet stress $ 8.00
Ref. Art. 10.A | Sauo paulo/Rallas $ 3.00
gruesas
Ref. Art. 11.A
Tela podesua $ 250
Ref. Art. 01.B | Tela estampada de $ 450
vestir
Producto B Ref. Art. 02.B
Padesua de color $ 450
Ref. Art. 03.B

104



Ref. Art. 04.B | Tela gabi $ 450

Telas para Ref. Art. 05.B | Licras estampadas $ 3.50
vestido Ref. Art. 06.B | Licras llanas $ 3.50
Ref. Art. 07.B | Crepe satinada $ 4.20

Ref. Art. 08.B | Charmus de colores $ 3.30

Ref. Art. 09.B | Chifones de colores $ 270

Chifones estampadas $ 2.70

Ref. Art. 01.C | Casimir winsor $ 3.20

Producto C Ref. Art. 02.C | Casimir London $10.00
Ref. Art. 03.C | Lino Aruba $ 450

Telas para terno | Ref. Art. 04.C Lino teteron $ 6.50
Ref. Art. 05.C | Tela camisa fashion $ 5.90

Ref. Art. 01.D | Deportiva santos $ 325

Producto D Ref. Art. 02.D | Tela de nifios $ 4.00
Ref. Art. 03.D | Greenn point $ 3.00

Ref. Art. 04.D | Deportiva policrom $ 450

Tela deportiva | Ref. Art. 05.D | Tela camisa llana $ 520
Ref. Art. 06.D | Deportiva seleccion $ 3.20

Ref. Art. 07.D | Deportiva mundial $ 3.10

Ref. Art. 08.D | Kiana deportiva $ 3.00
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Ref. Art. 09.D Docomas $ 2.40
Producto E Ref. Art. 01.E Tela de cortina doble $ 8.00
ancha
Ref. Art. 02.E $ 6.50
Tela de cortina visillos
Ref. Art. 03.E $ 7.20
Tela zafari
Tela para Ref. Art. 04.E $ 6.00
cortinas Tela zafari llana
Ref. Art. 05.E $ 4.00
Tela mantel
Ref. Art. 06.E $ 3.50
Velo suizo
Ref. Art. 07.E $ 7.20
Tela edredon
Ref. Art. 01.F Franela doble ancha $ 4.80
Producto F Ref. Art. 02.F Franela angosta $ 240
Ref. Art. 03.F | Alpaca $ 170
Tela para Ref. Art. 04.F Lienzo estrella $ 1.60
franelas, pafios )
Ref. Art. 05.F Lienzo $ 1.80
Ref. Art. 06.F Liencillo doble ancho $ 4.20
Ref. Art. 07.F Pafio de billar $23.00
Ref. Art. 08.F Satin $ 4.20
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Ref. Art. 01.G | Carolina $ 2.40
Producto G Ref. Art. 02.G | Adidas $ 5.00
Ref. Art. 03.G Bioto $ 4.00
Sobrecamas Ref. Art. 04.G Kiana $ 3.00
Ref. Art. 05.G Ronaldo $ 4.60
Ref. Art. 06.G | Margarita $ 7.00
Ref. Art. 07.G Camuflada $ 9.60
Ref. Art. 08.G | Tela estampada $ 5.20
Ref. Art. 09.G Tela doloma $ 4.60
Ref. Art. 01.H | Tela pafal x metro $ 240
Producto H Ref. Art. 02.H Pafial de 6 metros $12.00
blanco
Ref. Art. 03.H
Pafial de 6 metros
Tela para ropa de | Ref. Art. 04.H $14.00
» estampada
nifio
Ref. Art. 05.H
Pafial de 9 metros/
Ref. Art. 06.H | piezas $19.30
Ref. Art. 07.H Plumon $ 4.80
Ref. Art. 08.H Plumén X metro $ 3.80
angosto
Ref. Art. 09.H
Padi $ 5.80
Ref. Art. 10.H
Visillos $ 4.30
Ref. Art. 11.H
Bengalina econdémica $ 4.50
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Tela estampada $ 5.20
Tela peluche $ 7.30
Producto | Ref. Art. 01.1 Tela de toldo doble $ 4.00
Toldos Ref. Art. 02.1 ancho
Tela de toldo normal $ 280
Ref. Art. 01.J Tapizon grueso $14.00
Producto J Ref. Art. 02.J Tapizon parlante $ 7.80
Ref. Art. 03.J Cambrela $ 1.00
Tapizados Ref. Art. 04.J Chenil americana $ 7.50
Ref. Art. 05.J Micro fibra $ 750
Ref. Art. 06.J Gobelinos $ 550
Ref. Art. 07.J Tapiz de carro $ 8.00
Ref. Art. 08.J Linolio $ 450
Ref. Art. 09.] Tricort de colores $ 4.00
Ref. Art. 01.K | Econémica $ 3.50
Producto K Ref. Art. 02.K | Colombiana $13.00
Lonas Ref. Art. 03.K | Lona de tela $12.50
Ref. Art. 04.K | Lona de rallas $ 16.00
colombiana

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.7.2.2. Estrategia de precio

El almacén El Cafionazo debe implementar una estrategia de lider en precios,
cuenta con la parte mas grande del mercado local, porque dirige a su competencia

como lo es el almacén EIl Regalo a que cambie de precios.

La existencia de una empresa lider en el mercado local muchas veces no es nada
facil, debe estar siempre vigilante, las demas empresas estan siempre desafiando
sus fuerzas y tratando de sacar provecho sus debilidades.

4.7.3. Plaza

El canal de distribucién que aplica el almacén “El Cafnonazo” es el canal directo,

es decir la venta directa desde el punto de venta hasta el consumidor.

ILUSTRACION No. 17 Canal de venta directa

ALmaceén "El Venta
Cafonazo" Directa

Cliente Final

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.7.3.1. Estrategias de canales de distribucion

La estrategia que implementara el almacén El Cafionazo, es la de marketing
diferenciado por lo que es una estrategia de cobertura de mercado donde la
empresa decide dirigirse a diversos segmentos del mercado en relacion a las
secciones de producto que posee, ademas de elaborar ofertas independientes para

cada uno de ellos.

Una de las grandes ventajas que podria conllevar la aplicacion de esta estrategia
dentro del almacén es la cifra de ventas altas, ya que se atiende a un namero
elevado de clientes potenciales. Ademas de centrar el interés a ciertos segmentos

del mercado local.

4.7.4. Promocion

4.7.4.1. Plan de medios publicitarios

CUADRO No. 18 Plan de medios publicitarios

TIPO MEDIOS ALCANCE FRECUENCIA
) Banners 4000 personas 1 cada 6 meses
Medios
impresos
Roll Banners 5600 personas 1 cada 6 meses
Medios . Actualizacion  de
) ) Pagina Web 5000 personas ]
interactivos contenido cada mes
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) Actualizacion de
Redes Sociales 1200 personas o
contenido diario
. Repartir durante el
Dipticos 500 personas .
afio
Material POP
) Repartir durante el
Hojas Volantes 1000 personas .
afno

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Con el plan de medios publicitarios se aspira atraer la atencion a los clientes
potenciales con el fin de concretar las ventas dentro del almacén EI Cafionazo, en
los medios impresos se van a utilizar 2 banner durante el afio, esto tendrd un
alcance esperado de 4000 personas y seran puestos en la parte exterior del
almacén como lugar estratégico, los roll banners tendran un alcance esperado de
5600 personas, de igual manera seran actualizados dos veces durante el afio. En
los medios interactivos se va a disefiar la pagina web del almacén y redes sociales,
las actualizacion se la haran mensual y diaria, respectivamente cada una tendra un
alcance de 5000 y 1200 de visitas.

En la utilizacion de material POP se disefiaran dipticos con los catalogos
correspondientes que oferta el almacén El Cafionazo su alcance serd de 500
personas, su frecuencia de reparticién en las principales calles del cantén La
Libertad serd diario durante el afio, de la misma forma las hojas volantes con un

alcance esperado de 1000 personas.
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4.7.4.2. Plan de promocion de ventas

CUADRO No. 19 Plan de promocion de ventas

TIPO MEDIOS ALCANCE FRECUENCIA
Cada compra
Esferos 500 personas
mensual
Obsequios en
Cada compra
el punto de Llaveros 300 personas )
trimestral
venta
Cada compra
Jarrones 100 personas
semestral

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 18 Modelo de esferos

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 19 Modelo de llaveros

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 20 Modelo de jarrones

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

4.7.4.3. Merchandising

Se propone mejorar el visual merchandising del almacén El Cafionazo, mediante
la 6ptima distribucion de los productos (telas, tapizados, alfombras y accesorios)
en zonas frias y calientes, esto fomentard la confianza y seguridad del cliente
durante el cierre de la venta, es importante analizar adecuadamente la distribucion
fisica de cada una de las secciones que maneja hasta el momento el almacén, de
esta manera se crea una imagen positiva y facilita las ventas personales de la

empresa.
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Modelo a utilizarse de visual merchandising

ILUSTRACION No. 21 Modelo de visual merchandising planta baja

Seccion
Franela
:
ADMINISTRACION

-
“F

Vestido
Secciéon
Pantalones

B Zona Caliente

Seccién Ternos
Seccion Deportiva

Vestido
Seccién
Pantalones

Vitrinas

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 22 Modelo de visual merchandising planta alta

Seccién Seccion
Tapizados Cortinas

Seccion
Toldos

M Zona Caliente

8
5
=
[3}
=
[}
3}
[0}
T
3
&

M ZonaFria

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.7.4.4. Marketing directo

Se utilizaran herramientas dirigida al mercado objetivo, con el fin de atraerlos a la
accion de compra, generando un impacto positivo en los clientes, ademas

permiten crear sentimientos de conexién al consumidor hacia el almacén.

ILUSTRACION No. 23 Herramientas publicitarias de marketing directo

Roll Hojas

Banners
Banners Volantes

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 24 Disefio de Banner

i

8

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 25 Disefio de Roll Banner

Las mejores telas nacionales
e internacionales, tapizados
y complementos en:

Se encuentra en el canton La
Libertad, ubicado en las calle
Guayaquil y 2da. Avenida.

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ILUSTRACION No. 26 Disefio de hojas volantes

Visitanos:

Se encuentra en

el cantéon La
Libertad,
ubicado en las
calle Guayaquil
vy 2da. Avenida.

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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ILUSTRACION No. 27 Disefio de Dipticos

Las mejores telas nacionales
e internacionales, tapizados
y complementos en:

Se encuentra en el cantén La
Libertad, ubicado en las calle
Guayadquil y 2da. Avenida.

Misién

Comercializar telas, tapizados y articulos varios, ofreciendo al
cliente un producto de calidad y de buen servicio, para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, que habitan
dentro y fuera de la provincia de Santa Elena, trabajando con
responsabilidad, ética, honestidad y respeto que caracteriza

AW
TELA PARA ROPA DEPORTIVA sy

L

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.7.4.5. Marketing electronico

Se disefiaran medios digitales con el fin de atraer e influir de manera positiva en el

mercado objetivo:

CUADRO No. 20 Marketing electrénico

MEDIOS NOMBRE DE LA CUENTA
FACEBOOK EL CANONAZO
TWITTER @Almacencl
SITIO WEB http://elcanonazol.wix.com/almacencanonaz
(0]
YOUTUBE Canal: El Cafionazo
MECANISMO DE | FRASES
BUSQUEDA

e Almacén de Telas
KEYWORDS

e Almacén El Cafionazo

e Telas El Cafionazo

e Telas, tapizados, alfombras vy

accesorios

CORREO ELECTRONICO elcanonazol@gmail.com

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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http://elcanonazo1.wix.com/almacencanonazo#%21contact-us/c24vq
http://elcanonazo1.wix.com/almacencanonazo#%21contact-us/c24vq
mailto:elcanonazo1@gmail.com

Creacion de pagina de Facebook

ILUSTRACION No. 28 Creacion de pagina de Facebook

€ - C | @ httpsy//www.facebook.com/pages/El-Cafionazo/632031500238407 ?ref=hl 72| =
m —— = )
Pagina Actividad Configuracion Crear publico « Ayuda +
NOLEIDOS
Notificaciones
0
Mensajes
| reciente
2014

-~

Ve tu anuncio aqui

él Canonazo

‘ Biografia Informacion Fotos Me gusta Administrar pestafias

PERSONAS > Estado [ Fotoiideo 31 Evento, hito +
1 Me gusta w £ Qué estuviste haciendo? El Cafionazo

Aanza o pisimo ot

100 Me gusta # El Cafionaxs
h hace aproxii

14:39
03/08/2014

/ B 6 Caionazo x \ [ £ CANONAZO: Google+ I8 Vinje (etra) - Ricardo £ 4 x \_| e (| O

& C' | & hitps;//www.facebook.com/pages/El-Cafionazo/632031500238407?fref=ts % =

n El Cafionazo

El Caiionazo cambid Ia siguiente informacion: foto del perfil
PERSONAS >

2de agosto @

Grace Gonzalez agregd
una nueva foto.

| Reciente

ARonald Steven Molinas
2014 Zambrano le gusta la foto

1 Me gusta

de John Jairo Macias.

Invita a tus amigos a indicar que les gusta esta pagina

A Sandra Castro Reyes le

gusta la foto de Karina

INFORMACION > Moreno.

¢  Willito Reyes » Bernardo

A Mejillon Mi buen amigo g
la pases super g bien el
dia de hoy FELIZ
CUMPLEARNIOS

El almacén el Cafionazo, empresa que se
encuentra ubicada en el Cantdn La Libertad,
dedicada a la comercializacion y produccion de
ventas de telas

Diana Torres actualizé la

Sugerir cambios
foto de su portada.

A Gerita Orrala comentd la
, foto de Dayana Caceres.

H Jessy Villén Ceuir o)
Paola Reyes A
. Luis Albert Mat Dominguez
_ Thyra Anahi Gonzales
DannySantos 45 min 0

MAS AMIGOS (94)

FOTOS >

Me gusta - Comentar - Compartir m Abus Alexis Choe... Wez @

Bu

© Paola Reyes A

19:
23/08/2014

|
Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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Creacion de cuenta de twitter

ILUSTRACION No. 29 Creacién de cuenta de twitter

€ = C |8 Twitter, Inc. [US]| https://twitter.com/Almacencl &=

€ nicio 4 Notificaciones 3 Descubre 8 Cuenta

Més v Editar perfil

Tweets  Tweets y respuestas A quién Seguir - Refrescar - Ver todos
ALMACEN EL s e T
CANONAZO 9 ALMACEN EL CANONAZO @lmacenci 245 \ l] Iolicasnatenng
»Almacencl L ,, R0 SONIENTY
S A. El Caflonazo, empresa que se encuentra 2 Sequir
El almacén el Cafionazo, empresa que ) ; p R
se encu;n;radubzzada‘ene;can:on La ubicada en el Cantdn La Libertad, dedicada ﬁ P
Libertad, dedicada a la . . . &
e a la comercializacién y produccion de 2 sequi
ventas de telas ventas de telas TR Gendy's

ANCY PALMAE o

1445
03/08/2014

")

I3 Facebook x VB3 EL CANONAZO: Google+ x I8 Al luna en bcicleta (tr. % W (¢) Twitter A E=ntay
€ - C |@ Twitter, Inc. [US] | https://twitter.com % =
. ) m—
O nicio  Onotificaciones  Ff Descubre & Cuenta L J & WA (

8 A quién seguir -Refrescar - ver
I todos
Ver 4 nuevos Tweets

i ALMACEN EL CANON.

@Almacencl

S por Dia

Comercio Exterior Ec (.C ioExtEc

El Gobierno a sus Mandantes, vea el resumen de los puntos mas importantes
del #AcuerdoUE: on.fb.me/1q0WIsZ

Comercio Exterior Ec - Adriana Sanchez @ adrisanch
+&. Seguir )
Promocionado L Seguir

Diario El Telégrafo (el telegrafo - 3 min i Gaby ',)ai’f" D\Ef ‘13:_
Una vida marcada por el €xito, el machismo y mito (Video) tinyurl.com/knjemcs V/ g = B ESHAREZ

i / © *& Seguir
P v Revista Vistazo
./ 2 Seguir

N \———
% m

5]

:

traapersonas que Cuentas
populares

%
il
2
| |
i
g

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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Creacion de pagina web

ILUSTRACION No. 30 Creacion de pagina web

b HTMLde C x m Wix HTML Editor x Ed Facebook .y m Almacen El Cafionazo ”*

Inicio Empresa

_— . v v e

W 1as mejores
N Telas

nacionales e
internacionales

N —~—— -
. TELA PARA PANTALON

TAPIZAU

O3 Elon Rivera porque aun te % | | Plantillas Web HTML de € x | | Wix HTML Editor x | |3 Morales te envig un men: x | [ almacencanonazo | Empr: x \ - oKl

€ C' [} elcanonazo.wix.com/almacencanonaz

Inicio Empresa Productos ContactUs X Creaun sitio WX

Comercializar telas, tapizados y articulos varios, ofreciendo al
cliente un producto de calidad y de buen servicio, para
satisfacer las necesidades de nuestros clientes, que habitan
dentro y fuera de la provincia de Santa Elena, trabajando con
responsabilidad, ética, honestidad y respeto que caracteriza
a la empresa.

x Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>

o 1979594 14725037%..pg ¥ Mostrartodas los descargas.. X

vOuHBLUOwY P
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D) Elian Rivera porque aun te ' [ Plantilas Web HTML de € | [ Wix HTML Editor x

€« C' | [I elcanonazo.wix.com/almacencanonazo#!shop/cjg9

TELA PARACO

* TELADE CORTINA DOBLEANCHA
* TELADE CORTINA VISILLOS

* TELAZAFARI

* TELAZAFAR{LLANA

* TELAMANTEL

| 1979504 147250379..jpg |~

I3 Morales te envié un men: x

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

ian Rivera porque aunte X lantillas Wel e C x Wix HTML Editor x
D Elian R q Plantillas Web HTML d Wix HTML Edi

€« C' [} elcanonazol.wix.com/al

onaz

Inicio

Visitanos:

Se encuentra en
el canton La
Libertad,
ubicado en las
calle Guayaquil
y 2da. Avenida.

I Morales te envié un men: x

[ almacencanonazo | Produ

TARIZADDS

* TAPIZON GRUESO

* TAPIZON PARLANTE
* CAMBRELA

* CHENILAMERICANA
* MICROFIBRA

* GOBELINOS

* TAPIZDE CARRO

* LINOLIO

* TRICORT DE C

* FRANELA DOBLE ANCHA
* FRANELA ANGOSTA

* ALPACA

* LIENZO ESTRELLA

|4 almacencanonazo | Cont: %

X Crea un sitio WiX

‘i

¥ Mostrar todas las descargas... X

sﬂguomaﬂi?\ﬁw@

-

ContactUs

lezmacio

X Crea un sitio WiX

¥ Mostrar todas las descargas... X

$ 02000 0w POl
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O3 Elan Rivera porqueauntte X | | Plantillas Web HTML de € x| | Wix HTML Editor % | [ Morales te envio unmen: X | [ almacencanonazo| Cont: X \ -0

t-us/c24vq

¢ C [ elcanonazo.wix.com/aln

X Crea un sitio WiX

Email Us Follow Us

elcanonazol@gmail.com
f @

Nombre Mensaje
Email

Asunto

= 1979594 147250379%...jpg |~ ¥ Mostrartodas s descargas.. %

vanaﬂuomfp‘

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Creacion de canal de Youtube

ILUSTRACION No. 31 Creacién de canal de
Youtubg

[ Facebook x /' [ EL CARIONAZO: Google+ X \ I Luis Miguel - Sabor AMi - % Twitter / Notificaciones %

& C' @ https//plus.google.com,
Google+ [ a | o H oA+ i

© rerfil v ver perfil como: Propietario v a8

EL CANONAZO

Sobre mi Publicaciones Fotos Videos +1s Resefias

Completa tu perfil
Comparte tus novedades...

¢Donde vives?

Ayuda a tus amigos a encontrarte en Google+

= — = i 193 | |
E\] é ‘_Lr/ Ol ‘ﬂ‘@” 5 it 23/08/2014
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£L CARIONAZO: Googles % ! I3 LUIS MIGUEL - ELRELOI - x | W Twitter

" [ Facebook % | M Te damos la bienvenidaz %

€ & € 8 httpsy/mail google.com/mail/?pli=1#inbox/1479d691445f00e @ =

Google [ a |

Haz clic aqui si quieres habilitar las notificaciones de escritorio para Gmail. Mas informacion Ocultar

Grmail + - o i R T 165 < > G-
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Destacados Mapas y Rutas Gratis
i Encuentre el Camino con
El equipo de Google+ <noreply-das26fef@plus.google.com> 3 de ago. -~ |
Emiados Auip g A @plus.goog ¢ MapsGalaxy.
para mi [~] {Barra de Herramientas Gratis Aquil
Bomadores www.mapsgalaxy.com/Mapas
Ms YouTube es mas divertido con amigos Fondo de Pantalla
Encuentre su fondo de pantalla aqui
I v bucea en tu pantalla. App gratis
Hola, EL: www_popularscreensavers.com
{Te damos Ia bienvenida a YouTubel Con Google+, YouTube es atn mas completo. Encuentra los videos que tus
amigos y tus famosos favoritos han publicado en Goagle+ y YouTube aiiadiéndolos a tus circulos. Encontrar
personas »
Tu canal de YouTube
Administra los videos que subas y compértelos en tu
= s NUEVO canal de YouTube. Utiliza el nombre completo y la
foto de tu perfil de Google+ en el canal de YouTube para
Not hats recionte Kl que tus amigos te encuentren facilmente en Google
u‘\a,, e - . — raemeamee  bUscandote por tu nombre completo.
Iniciar uno nuevo b
e =
[« )
o
0

19:45

23/08/2014

|

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Creacion de correo electrénico

ILUSTRACION No. 32 Creacién de correo electronico

D £L CARIONAZO: Googler % { @3 LUIS MIGUEL - ELRELO) - X W' (4) Twitter x \\ [ESEol™ "]

I3 Facebook 2 /M Tres consejos para sacarle %
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Crea un perfl Facebook
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Gmail. Ms informacién o §
Televisién Gratis Online

Ahora la TV en Vivo Desde su PC
Sin Registro {Descérguela Aqui!

Encue’nlralo lOdO ensegu'da televisionfanatic.com/TVOnline
Mapas y Rutas Gratis
| Con toda la potencia de bisqueda de Google en tu bandeja de Encusntre & Camino con
entrada, es muy facil ordenar el comeo. Encuentra lo que quieras MapsGalaxy.
con las predicciones basadas en el contenido del correo, en {Barra de Herramientas Gratis Aqul
biisquedas previas y en tus contactos www.mapsgalaxy.com/Mapas
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®
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Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

4.7.5. Fuerza de ventas

ES Lm0

2 de ago.
2 de ago.

2 de ago.

19:43 al
23/08/2014

En el almacén El Cafonazo existen 10 vendedores, lo que representa en una

ventaja para la empresa si sabe aprovechar el recurso de talento humano con el fin

de incrementar las ventas, es recomendable elaborar un manual con el fin de que

la fuerza de venta este motivada para atraer de alguna manera a los clientes que

asisten al almacén.

4.7.6. Mezcla de promocién

Cuadro No. 21 Mezcla de promocion

HERRAMIENTAS

TIPOS MEDIOS

PUBLICIDAD

Medios Impresos Banner, Roll banners

PROMOCION DE
VENTAS

Obsequios Esferos, llaveros, jarras
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FUERZA DE
VENTAS

Manual de ventas

Plan de Motivacion

MERCHANDISING

Técnicas  de
merchandising  en

punto de venta

visual

el

Distribucion fisica
idonea de los productos

en el punto de venta.

MARKETING Material POP Dipticos
DIRECTO
Hojas Volantes
MARKETING Medios Interactivos y | Internet: Sitio Web

ELECTRONICO Alternativos

Redes Sociales

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

4.7.7. Evidencia fisica

LA INFRAESTRUCTURA

El almacén El Cafionazo se encuentra en el canton La Libertad, ubicado en las
calle Guayaquil y 2da. Avenida. Cuenta con dos plantas, en el primer piso
mantiene un extenso surtido de telas nacionales y extranjeras con variedades de

telas para confeccion de ropa deportiva.

En la planta alta tenemos tapizados nacionales e importados para muebles y
vehiculos ademas de esponjas, lindleos, alfombras, tapizd, edredones, telas de

cortinas, colchones, espuma Flex en toda medida.
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ILUSTRACION No. 33 Infraestructura del almacén

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.8. Plan de accion

CUADRO No. 22 Plan de accion tactica

Fin del proyecto: Implementar estrategias de
promocidn y publicidad en el almacén El

Carfionazo

Indicador: Lograr en un 80% que la
administracion del almacén El Cafionazo
implemente estrategias de promocion y
publicidad en la comercializacion de telas

Propésito del proyecto: Ejecutar un plan de
promocion para incrementar las ventas del
almaceén El Cafionazo

Indicador: Incrementar los volimenes de
ventas en un 5% durante el transcurso del
primer afio, una vez ejecutado en el

necesidades y
preferencias

almacén.
Responsable: Gerencia
OBJETIVOS INDICADORES ESTRATEGIAS RESPONSABLE ACTIVIDADES
Captar la Aumentar el Estrategias de 1.Aplicar
atencion del nivel de ventas publicidad Gerencia estrategias
cliente en un 5% anual publicitarias
potencial y 2.Establecer un
adaptarlas a estudio de
las mercado

3.Analizar el
comportamiento
del consumidor

Implementar Incrementar los Estrategias de 1. Analizar la
técnicas de niveles de Visual Gerencia distribucion
visual preferencia del Merchandising actual de los
merchandising | consumidor en productos  del
con el fin de 5% anual. almacén
provocar la 2. Establecer la
atencion de correcta
clientes distribucién con
la aplicacion de
técnicas de
merchandising
Capacitar al Incrementar el Estrategias de 1. Aplicar
personal de volumen de servicio Gerencia programas de
ventas ventas en un 15% capacitacion
mediante al personal de
charlas de ventas
técnicas de 2. Establecer
ventas cronogramas
de
capacitaciones
al personal.
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Contratar a Volamenes de Estrategia de 1. Aplicar
empresas compra diferenciacion estrategias de
textiles Gerencia alianzas
nacionales e # Contratos corporativas
internacional 2.Contactar con
con el fin de empresas
abastecer de textiles a nivel
productos de nacional e
calidad. internacional
Captar Elevar los niveles Estrategias de 1. Elaborar
clientes de percepcién y marketing Gerencia mensaje
potenciales satisfaccion al electrénico publicitario
por medio de cliente en un para el plan de
pagina web y 10% anual. medios
redes sociales 2. Aplicar
mensaje
publicitario en
medios
interactivos y
redes sociales.
Distribuir Elevar los niveles 1. Elaborar
material POP | de percepciony Estrategias de material POP
a los clientes satisfaccion al marketing Gerencia con publicidad
actuales y cliente en un Directo del almacén
potenciales 10% anual. 2. Establecer
del almacén cronogramas
El Cafionazo de
distribucion
3. Distribuir
material POP

a los clientes
actuales y
potenciales.

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

129



4.8.1. Cronograma de actividades

CUADRO No. 23 Cronograma de actividades

Actividades a
realizar

FEB

MAR

ABR

MAY

JUN

JUL

AGO

SEP

OCT

NOV

DIC

Facebook

Twitter

Correo Electrénico

Pagina Web

Hojas Volantes

Dipticos

X| X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X | X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X X| X| X| X| X

X | X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X| X| X| X| X| X

X | X| X| X| X| X

Banners

X| X| X| X| X| X| X

X

Roll Banners

Esferos

Llaveros

Jarros

X| X| X| X

X | X| X| X

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.8.2. Presupuesto de plan promocional

CUADRO No. 24 Presupuesto de plan de promocién

DETALLE CANTIDAD | CARACTERISTICAS | TAMANO/CAPACIDAD | MATERIAL/TIPO | PRECIO
Llaveros 300 Pequerfios NORMAL Metalico $ 525,00
Plumas 500 Impresion full color NORMAL Plastico $ 400,00
Jarrones 100 Tazas sublimadas NORMAL Porcelana $ 650,00

Total de Gasto $ 1575,00
Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
CUADRO No. 25 Presupuesto de plan de medios publicitarios

DETALLE CANTIDAD | CARACTERISTICAS | TAMANO/CAPACIDAD | MATERIAL/TIPO | PRECIO
Banner 2 Full Color 2 X 2 metros Lona $ 240,00
Roll Banners 3 Full Color 2mx60cm Lona $ 240,00
Distribucion Gondolas, perchas, Madera, aluminio $ 2700,00
(visual vitrinas, exhibidores
merchandising)

Total de Gasto $ 3180,00

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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Cuadro No. 26 Presupuesto de plan de marketing directo

DETALLE CANTIDAD CARACTERISTICAS | TAMANO/CAPACIDAD | MATERIAL/TIPO PRECIO
Hojas Volantes | 1000 Full Color A5 Papel Normal $ 138,00
Dipticos 1000 Full Color 2000 mm x 210 mm | Papel caucher de $ 110,00
(estandar) 150 gr
Total de Gasto $ 248,00

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

CUADRO No. 27 Presupuesto de plan de marketing electrénico

DETALLE CANTIDAD | CARACTERISTICAS | TAMANO/CAPACIDAD | MATERIAL/TIPO | PRECIO
Pagina Web 1 Indexacion de palabras | Almacenamiento 50 MB Ecua hosting Gold $ 200,00
] claves y credito de 50 Asp
Hosting y
Dominio
Total de Gasto $ 200,00

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado
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4.8.3. Presupuesto general del plan promocional

CUADRO No. 28 Presupuesto general del plan de promocional

DETALLE | CANTIDAD | CARACTERISTICA | TAMANO/CAPACIDAD | MATERIAL/TIPO PRECIO
S
PLAN DE PROMOCION
Llaveros 300 Pequefios NORMAL Metalico $ 525,00
Plumas 500 Impresion full color NORMAL Plastico $ 400,00
Jarrones 100 Tazas sublimadas NORMAL Porcelana $ 650,00
PLAN DE MEDIOS PUBLICITARIOS
Banner 2 Full Color 2 X 2 metros Lona $ 240,00
Roll Banners | 3 Full Color 2mx60cm Lona $ 240,00
Visual Gondolas, Madera, aluminio $ 2700,00
Merchandising exhibidores, vitrinas
PLAN DE MARKETING DIRECTO
Hojas 1000 Full Color A5 Papel Normal $ 138,00
Volantes
Dipticos 1000 Full Color 2000 mm x 210 mm | Papel caucher de 150 $ 110,00
(estandar) gr

PLAN DE MARKETING ELECTRONICO
Pagina Web 1 Indexacion de | Almacenamiento 50 MB Ecua hosting Gold $ 200,00
Hosting y palabras claves vy Asp
Dominio crédito de 50

Total de Gasto $ 5203,00

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado.
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4.9. Evaluacioén y control

Con el proposito de evaluar las actividades de desempefio y la implementacion de
herramientas publicitarias para persuadir a clientes potenciales del almacén El
Cafionazo, se realizaron matrices que permitan monitorear las gestiones realizadas

en la propuesta. A continuacion se detallan las siguientes matrices:

1.- Coordinacion y cumplimiento de acciones estratégicas

Cabe indicar que el nivel correctivo esta en el rango 1, 2, 3, y 4; el nivel

preventivo 5, 6 y 7; y por ultimo el nivel de mantenimiento 8, 9y 10.

CUADRO No. 29 Evaluacion y control de acciones estratégicas

INDICADORES Nivel Nivel Nivel de

: _ Mantenimiento
Correctivo Preventivo

1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10

Obijetivos del plan

Politicas del almacén

Responsabilidades
especificas

Proceso de venta

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Con estos indicadores se evaluaran los aspectos organizacionales del almacén El
Cafionazo, con el propdsito de analizar y verificar el cumplimiento de las acciones
propuestas, caso contrario se tomaran las medidas correspondientes para futuras

modificaciones.
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CUADRO No. 30 Analisis de aspecto gerencial

INDICADORES Nivel Nivel Nivel de
Correctivo Preventivo Mantenimiento
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Planeacion de
actividades
Organizacion de
actividades
Efectividad de los
recursos

Control y evaluacién

de resultados
Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

La administracion del almacén El Cafionazo deberd cumplir cada uno de las

acciones estratégicas, con el fin de diagnosticar las calificaciones que afectan a la

empresa.
CUADRO No. 31 Andlisis de herramientas tecnoldgicas
INDICADORES Nivel Nivel Nivel de
Correctivo Preventivo Mantenimiento

1 2 3 4 5 6 7 8 9 | 10

Pagina Web

Facebook

Twitter

YouTube

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

La implementacion de las herramientas tecnolégicas facilitara que los clientes
potenciales sean atraidos por la publicidad que se transmita mediante estos medios

respectivamente.
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CUADRO No. 32 Andlisis de planes de promocién

INDICADORES

Nivel Nivel Nivel de
: : Mantenimiento
Correctivo Preventivo
2 3 6 8 9 | 10

Plan de promocion

Plan de medios

publicitarios

Plan marketing directo

Plan de marketing

electrénico

Realizado por: Jairo Mateus Maldonado

Se analizard cada una de las estrategias propuestas en este plan de marketing

promocional se espera que los niveles de control sean de mantenimiento caso

contrario se haran las modificaciones posibles.
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CONCLUSIONES

El comportamiento de los consumidores del almacén El Cafionazo al realizar
sus compras en su mayoria lo hacen individualmente, otros prefieren hacerlo
en compafia con el fin de tener asesoramiento de que tela u complemento

adquirir.

En cuanto al tipo de promociones que los consumidores tanto actuales como
potenciales dentro del almacén muchos prefieren que existan descuentos como

obsequios por las compras realizadas.

Al analizar los volimenes de ventas de cada producto ofertado por el almacén,
se pudo evidenciar que el que mas tiene rotacion son las telas y

complementos, una baja rotacion mantienen los tapizados y alfombras.

Respecto a la atencion al cliente muchos consideran que es buena, que el
tiempo requerido para el proceso de compra es normal, pero no la conveniente
porque se tarda mucho en seleccionar la tela, porque se desconoce su

ubicacion.

En tanto, a la aceptacion de informacion de promociones por parte del
almacén muchos prefieren que sea de manera que provoque la atencion y por

ende conlleve a la compra de los productos que oferta el almacén.
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RECOMENDACIONES

Se recomienda a la gerencia del almacén El Cafionazo implementar un
plan de marketing directo con el fin de obsequiar regalos como esferos,
llaveros y jarras, de esta manera se hard que los consumidores actuales
realizan un marketing de boca a boca y que inciten a nuevos clientes

visitar las instalaciones del almacén.

La administracion debe implementar descuentos u ofertas cada cierta
temporada a los productos que oferta el almacén el Cafionazo, se puede

mantener cierto periodo para que se realicen las ofertas.

Con el fin de tener mas rotacion en la linea de tapizados y alfombras se
recomienda que la administracion implemente estrategias de

diferenciacion para productos complementarios.

Se debe aplicar técnicas de visual merchandising para la correcta
distribucion de las secciones que oferta el almacén, y de esta manera que

el tiempo requerido para la compra sea disminuido.

En cuanto a la informacion promocional se debe aplicar un plan de
herramientas promocionales, se disefiaran formatos para dipticos, hojas

volantes, banners y roll banners.
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ANEXO No. 1 Carta Aval

ALMACEN

EL CANONAZO

SINONIMO DE ECONOMIA EN LA PENINSULA

La Libertad, 30 de Octubre del 2014

Senor.
Ing. Jairo Cedeno. Msc
Director de la Carrera de Ingenieria en Marketing.

Civdad.-

Que mediante Oficio N.-s/n enfregado a nuestro establecimiento
Comercial por el SR. MATEUS MALDONADO JAIRO JOSE, portador de la
cédula de identidad #092313932-3, y estudiante de la Carera de
Ingenieria en Marketing paralelo 5/4,y con el fin de obtenerel titulo de
tercer nivel hemos convenido ACEPTAR la peticion del mencionado
estudiante para que pueda redlizar su tema de ftesis titulado "PLAN DE
PROMOCION PARA EL ALMACEN EL CANONAZO DEL CANTON LA LIBERTAD,
PROVINCIA DE SANTA ELENA - ANO 2014.

NOTA:La firma y sello son Unico soporte de validez y son responsabilidad de
nuestro establecimiento comercial.

ATENTAMENTE,

ALMACEN
«gL. CANONAZO”
B,

Arq. Nilo Garcia Chasi
GERENTE - PROPIETARIO
C.l. 090860577-7

C.A-14-10-9

R.U.C.0901070532001 2DA.AVENIDAY CALLE GUAYAQUIL TELF. 2783495 FAX 2783497
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ANEXO No. 2 Validacién 1 de herramienta de investigacion

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL Gty

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING “UPSE

La Libertad, 13 de Marzo del 2014

Master en Marketing
Carol Caamafio Lopez

Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el disefio de un Plan de promocion
para el Almacén El Caiionazo del cantén La Libertad provincia de Santa
Elena aiio 2014.

Mucho agradecer¢ a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacién de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida
consideracion y estima.

Atentamente,

7 / -~ "j
ﬂz&D/
: Validad6f del instrumento de inv.
Jairo Mateus Maldonado Ing. Carol Caamafio Lopez
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING [3‘1;“3‘"1"5

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Ing. Carol Caamaiio Lopez

Profesion: Mdster en Marketing

Ocupacion: Docente Universitaria, Consultora,

Direccion: Simon Yagual e./ Chimborazo y Olmedo

Teléfono: 0989805419

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE
ITEM | CORR. OBSERVACIONES
3¢ comiPo o Qdaxm\o A enreto.
1> R DadPegen P@mﬁs
)\Q U 4 W\
15 (\ «( 1t
N QD(ﬁG;uQ enrentsin (VY\Q&AQD\
b S roodelhic K pressta
:(. A t( i1 \¢
bo \\ il AN
q 3¢ dftho éell porqued
lO A\ \ 1 1\
A A (\ LS 1 \t
I'L \\ \( \ \\

P/

Ing. Crol Caamafio, MSc.
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ANEXO No. 3 Validacién 2 de herramienta de investigacion

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL thomrtye L4

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING = UPSE

La Libertad, 13 de Marzo del 2014

Docente de la carrera de Marketing
Econ. Irene Palacios

Presente.-

De mi consideracion:

Conocedor de su alta capacidad profesional, me permito solicitarle, muy
comedidamente, su valiosa colaboracion en la validacion del instrumento a
utilizarse en la recoleccion de datos sobre el disefio de un Plan de promocion
para el Almacén El Caiionazo del canton La Libertad provincia de Santa
Elena aiio 2014.

Mucho agradeceré a usted seguir las instrucciones que se detallan en la siguiente
pagina; para lo cual se adjunta los objetivos, la matriz de la operacionalizacion de
variables y el instrumento.

Aprovecho la oportunidad para reiterarle el testimonio de mi mas distinguida

consideracion y estima.

Atentamente,

Res%le de la Inv. Valid%!l instrumento de inv.
Jairo Mateus Maldonado Econ. Irene Palacios
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL

CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING “UPSE ™

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO

DE INVESTIGACION
Nombre: Econ. Irene Palacios

Profesion: Docente de la carrera de Marketing
Ocupacion: Docente Universitaria, Consultora,
Direccion: B eddenst fe

Teléfono: 0dQ35693¢

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES
Se R la estrschirs, o banseada
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Econ. Irene Palacios
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ANEXO No. 4 Formato de encuesta

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIA ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING

"UPSE
ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES POTENCIALES

Buenos dias (tardes):

Estoy trabajando es un estudio que servira para elaborar una tesis profesional acerca del Almacén El Cafionazo.
Quisiera pedir su ayuda para que conteste algunas preguntas que no llevaran mucho tiempo. No existen preguntas
delicadas.

Las opiniones de todos los encuestados estan sumadas e incluidas en la tesis profesional, por favor contestar este
cuestionario con la mayor sinceridad posible.

Evaluar la deficiente aplicacion de estrategias de promocion y su incidencia en las ventas
OBJETIVO: 2
del Almacén El Cafionazo.
FECHA:
DATOS PERSONALES
Edad: Afios
Sexo: Masculino Femenino
Estado Civil: Soltero Casado || Union Libre | | Divorciado
Domicilio: Santa Elena | ] Salinas | l La Libertad

Lee las instrucciones cuidadosamente, ya que existen preguntas en las que s6lo se puede responder a una opcion; otras
son de varias opciones y también se incluyen preguntas abiertas. Marque con una X su respuesta.

1.- {Al momento de optar por compras de telas con quienes ud las realiza o pide algiin asesoramiento?

Solo L—_] Familia I:] Amigos D
Compaiieros de trabajo l:] Otros: [:]

2.- ;Conoce ud de algiin almacén que ofrezca telas nacionales y extranjeras, tapizados y otros accesorios?
[: SI ;Cual? D NO

3.- (Al momento de realizar las compras de telas u algin accesorio, que tipo de promociones le gustaria
que apliquen en este almacén?

Descuentos D 2X1 D Concursos |:]
Regalos I:I Otros: D

4.- ;Conoce ud el Almacén El Cafionazo?

SID NO I:l

5.- (De qué manera conocio6 ud el Almacén Cafionazo?

6.- ;Ha adquirido algin producto que ofrece el Almacén Cafionazo?

S [ % =
Si responde SI siga con las preguntas caso contrario pasar a la pregunta No. 11

7.~ {Qué productos compra con mas frecuencia en el Almacén El Cafionazo?

D Telas [:] Tapizados D Alfombras DOvms:
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8.- ¢Con qué frecuencia compra en el Almacén El Cafionazo?

Una vez por afio |:| 2 veces por afio |:| Més ocasiones |:|

9.- ¢ Al momento de comprar en el Almacén EIl Cafionazo que considera ud?

|:| Calidad |:|Precios |:| Marcas |:| Promocil:l Otros:

10.- ;Como califica usted la atencion que ofrece el Almacén El Cafionazo?

|:| Excelente |:|Muy Buena |:| Buena |:| Pésima |:| Regular

11.- ;Considera que el nombre de la marca Cafionazo es atractiva y facil de recordar?

Sl I:I NO I:I

12.- ;Le gustaria recibir informacién sobre promociones aplicadas en el Almacén El Cafionazo?

- o[
13.- ¢Por qué medio de comunicacién prefiere ud enterarse de las promociones aplicadas del
Almacén El Cafionazo?

|:| Television |:| Revista |:| Internetl:l Radio |:| Otros:

14.- ;Ha escuchado alguna publicidad hace meses del Almacén El Cafionazo?

[ ] stecuar ] No

15.- ¢Por qué medio?

iGRACIAS POR SU COLABORACION!
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ANEXO No. 5 Formato de la entrevista

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA FLENA
FACULTAD DE CIENCIA ADAMINISTRATIVAS

j ESCTUELA DE INGENIERIA COMERCTAL LFSE
CARRERA DE INGENIERIA EN MAREETING

UPSE EMTREVISTA DIRIGIDA AL PROPIETARID ¥ ADSAIHISTRADOR [EL ALMACEN EL
caflonazn

Buemos dias {tardes):

Estoy trabajando ws mm eshedio goe servird pema alaborar wna tesds profesioma] acerca del Almacdn El Caffomaz.
(Jaisiara pedir sm 2ynda para que comfests algunas preguntas que mo leverin mocko tiempo. Ho sxdsten preguntas
delicadas.

Las opinitm de lofs) enmevistado(s) estim sumadas o inclodes sz l2 tesds profesional, por favor comtestar aste
cusstionario con la mayvar simcaridad pesikls.

. Eveloar 1a d-;:E.v:muh_ pplicacidn de estrategizs de promecidm ¥ e incidsnci sn [as

veetes del Almzcdn E] Caliomazn.

FECHA:

DATOS DEL ENTREVISTADO

Edrd: Aoy

SErn: Mazcalims Fumanizs

Extado Cnal S0k ouaada | | Uzasn Labre | | Umearmsda

Temicle: Santa Elana | | Salmag | | La Libertad

1.- ;La empresa ufiliza promecidn da weantas?

1~ ;Elabora programas ds promocita 2 corto, mediane v largo plaza?

3 ;Coemta &l Almacén con presupossto exclusivo pars realzar promecionss de ventas?

4.- ;30 sstudian materiales promocionales da otras ampresas para obtenar ideas nuavas?

5~ ;%0 malizan evemtos promociomales com objsto de dar 3 comocar muavm ideas ¥ osstrategias
promncioczales]
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- S realizan campaBag de prompcite par: ;Y porque medios?

Celebraciomss publicas
Instirncionales
Tamporzdas

Aledics

Eadio
Talavisida
Comeo dirscia
Exnvlos postales

10~ ;La pablicidad qoe se realza laga a weciores sstratégico?

£l HO

11.- ;50 clzborar sstrategies de vemtas para increesemtar 1a rentabilidad?

£l HO

(GRACIAS POR 5U COLABORACION!
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ANEXO No. 6 Fotos
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