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RESUMEN

La presente tesis tuvo como objetivo realizar un plan promocional para el almacén
Otavalo Runa del cantdn La Libertad, con el fin de aumentar los indices de ventas,
mediante una gestién de marca idénea, generando conocimiento de marca y por
ende estima y preferencia ante marcas competidoras. Para la obtencion de la
informacién de fuente primaria, se utilizd como instrumentos: La encuesta y
entrevista, ademas del uso de una guia de observacion realizada en la empresa. En
el presente estudio se detectd que las estrategias de marketing aplicadas en la
actualidad no satisfacen en su totalidad los requerimientos de la empresa y las
expectativas del mercado meta. La mayor parte de la poblacién estudiada
desconoce sobre la empresa, existe un débil posicionamiento de la marca. La
investigacion realizada recomienda el disefio de estrategias promocionales
idoneas, basadas en cuatro puntos principales: Gestionar la marca Otavalo Runa,
dando a conocer mediante herramientas publicitarias sobre la oferta de los
productos que ofrece, los atributos y caracteristicas diferenciadora, creando asi
preferencia y estima de marca en el mercado meta; fortaleciendo el
posicionamiento de la marca mediante el empleo de herramientas de relaciones
publicas basadas en la investigacién de mercado realizadas, que permitira generar
vinculos de relaciones positivas entre los clientes meta y la empresa; por otro lado
se planted crear interacciéon dinamica y flujo de informacion entre la empresa y los
clientes, de esta manera se logrard mayor Branding y por ende preferencia de
marca; por ultimo se propuso generar estimulos positivos en los clientes meta
mediante el empleo de herramientas de promocion de ventas, que despierten
interés en los clientes prospectos; por otro lado se cuenta con el respaldo de la
administracion de la empresa, por lo tanto no existiran barreras internas que
dificulten la ejecucion del plan promocional.
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INTRODUCCION

En la actualidad el Almacén “Otavalo Runa”, no realiza ningtn tipo de publicidad
y promocién de las diferentes prendas de vestir para captar la atencion de los
clientes y por supuesto la accion de compra, esto ha generado bajos indices de
ventas, puesto que se necesita disefiar un plan promocional para el almacén

“Otavalo Runa”, y asi mejorar los indices de ventas del almacén.

Este trabajo pretende ofrecer las herramientas necesarias para que el almacén
Otavalo Runa mejore sus indices de ventas, al introducir de forma idonea la oferta
las diferentes prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, asi el fin de la
presente investigacion es disefiar un plan promocional, que permita conocer y
analizar sobre los requerimientos de los clientes meta y preferencias en cuanto a
estrategias promocionales para generar estimulos positivos, mediante una efectiva
gestion de marca; contribuyendo al desarrollo y progreso del negocio en la

comercializacion de los productos que ofrece.

El presente trabajo de investigacion esta dividido en cuatro capitulos:

En el capitulo | se define el marco tedrico; es decir, se recopila la informacion
tedrica sobre estrategias promocionales que es la variable independiente, que sirve
como informacién para la determinacion de herramientas idoneas que permitan
captar el interés del mercado meta, asi mismo se consultd informacién de varios
autores sobre la gestion de ventas, con el fin de conocer sobre planteamiento

estratégico de ventas, que permita cumplir con el fin del plan promocional.

En el capitulo Il se emplea la metodologia de investigacion de tipo cualitativa
basada en recolecciébn de datos mediante entrevista a los propietarios Yy
colaboradores para conocer sobre las gestiones de marketing que emplea el
almacén Otavalo Runa, también se aplica la investigacion cuantitativa mediante la

encuesta a clientes meta, para poder recolectar informacion necesaria sobre las



percepciones y preferencias, y de esta manera determinar estrategias
promocionales que permitan captar el interés del cliente meta e inducirlos a la

accion de compra, y por ende generar estima y preferencia de marca.

En el capitulo 111 se realizo la formulacion de encuestas y entrevistas, posterior a
ello se aplico a los involucrados, después se analizo, e interpretd los datos
obtenidos de la entrevista aplicada a los propietarios y colaboradores del almacén
Otavalo Runa, y las encuestas realizadas a los clientes prospectos, una vez
concluidas las técnicas de recoleccion de datos determinada, se obtuvo las pautas
necesarias para la toma de decisiones en cuanto a direccionamiento de las

estrategias promocionales a determinar.

En el capitulo 1V se desarrolla la propuesta de un plan promocional para el
almacén Otavalo Runa en base a la situacion actual, preferencias y expectativas de
los clientes meta, en el cual se estructurd estrategias promocionales idénea para
captar el interés de los clientes meta de la provincia de Santa Elena, y por ende

aumentar los indices de ventas, generando preferencia y estima de marca.



MARCO CONTEXTUAL.

1. Tema

Incidencia de estrategias de promocién en los indices de ventas de la empresa.
Plan promocional para el almacén Otavalo Runa, del canton La Libertad,

provincia de Santa Elena, afio 2015.

PROBLEMA DE LA INVESTIGACION

2. Planteamiento del problema

Hoy, en la actualidad existe gran variedad de actividades comerciales dentro de la
Provincia de Santa Elena, actividades que son muy competitivas y generadoras de
ingresos para sus habitantes.

Los cambios que han surgido de acuerdo a las tendencias es con la necesidad de

contribuir a la responsabilidad social del entorno.

En el cantdn La Libertad de la provincia de Santa Elena, Avenida 4ta entre calles
Guayaquil y Calle 20 se encuentra ubicado el almacén “Otavalo Runa”, el mismo
que esta formado por dos socios, dos personas con contrato indefinido y dos con

contrato eventual que laboran en el &rea de ventas y atencion al cliente.

El desarrollo de éste negocio nace de la idea que surgid de la Sra. Ana Maria
Camuendo y el Sr. Alberto Potosi. La actividad que lleva éste Almacén es la venta
de ropa para damas y caballeros de marcas reconocidas como Adidas, Nike,
Etnies, Briatonghawk, Ungaro, Metal, Euro, Plagio, EmbU Jeans, entre otras, esto

hace que las prendas de vestir se oferten con precios elevados.



El almacén Otavalo Runa no cuenta con todas las herramientas de publicidad y
promocion adecuadas, no existe suficiente divulgacion en el realce de las prendas

de vestir que ofrecen.

Las promociones en las ventas de vestir del almacén “Otavalo Runa”, no son
constantes. Los consumidores estan acostumbrados a elegir prendas de vestir que
imponen moda o0 que satisfacen las necesidades y expectativas en cada uno de

ellos.

El almacén “Otavalo Runa” cuenta con pocos clientes fijos lo que no mejora el
nivel de ventas ya que no se esta realizando estrategias de promocion para ofertar
el producto y generar mayores utilidades para el negocio, es decir que podemos
comprobar la inexistencia de campafias de promocion y publicidad del almacén,
para lo cual es necesario la aplicacién de un plan promocional y asi poder captar
la mayor cantidad de clientes y a su vez convertirlos en clientes fijos dentro del

negocio.

Campo: Comercializacion de prendas de vestir.

Area: Econdmica.

Aspecto: Estrategias de Promocion.

Problema: Limitada aplicacion de estrategias de promocion en las prendas de

vestir y su incidencia en los niveles de ventas del almacén Otavalo Runa.

Tema: Plan promocional para el Almacén Otavalo Runa, del canton la

libertad, provincia de Santa Elena, afio 2015.



3. Formulacién del problema.

¢Como inciden las estrategias de promocién en los niveles de ventas de la

empresa Otavalo Runa del canton La Libertad, provincia de Santa Elena?

4. Sistematizacion del problema.

e ;Las gestiones que emplean los propietarios de la empresa Otavalo Runa

contribuyen a generar una imagen positiva?

e ;Realizan los propietarios de la empresa Otavalo Runa acciones para

atraer nuevos clientes y mantener a los actuales?

e (En qué puede influir la adecuada gestion y acciones promocionales para
la empresa Otavalo Runa?

e La implementacion de un plan promocional ayudard a solucionar la

problematica de la empresa Otavalo Runa?

5. JUSTIFICACION DEL TEMA.

En la actualidad las prendas de vestir se comercializan de diferentes formas, si
bien los principios basicos se han modificado poco, el producto que en la
actualidad se obtiene es muy mejorado, y existen canales de comercializacion
apropiados a precios accesibles. En el canton La Libertad se da diferentes tipos de
actividades comerciales, una de los almacenes es Otavalo Runa que oferta prendas
de vestir a precios competitivos. El estudio propuesto tiene la intencion de
mejorar los ingresos por ventas del almacén, pero principalmente ganar mercado
en la provincia de Santa Elena, debido a que en la actualidad el mercado es

competitivo; sin embargo, debido a las leyes y regulaciones existentes en la



actualidad en Ecuador, por las exigencias del mercado meta, por ende deben
emplearse acciones competitivas, es una gran oportunidad para las empresas. Es
importante que la empresa emplee acciones estratégicas sélidas, de tal manera que
se creen lazos de fidelizacion con el cliente, y por ende mayor Branding, de esta
manera mejorard la participacion en el mercado meta, y por ende los niveles de

ventas aumentaran.

6. OBJETIVOS.

Objetivo general.

Establecer estrategias de promocion en los niveles de ventas, mediante un estudio
cuantitativo y cualitativo, que involucren clientes y propietario del almacén; para
el disefio de un plan promocional para la empresa Otavalo Runa, del cantén La
Libertad, provincia de Santa Elena, afio 2015.

Objetivo especificos.

e Diagnosticar situacion actual del almacén Otavalo Runa mediante un anélisis
situacional FODA para mejorar las gestiones de marketing que se aplican en la

actualidad.

e Determinar estrategias promocionales, que induzcan al cliente meta a la accién

de compra; mediante una encuesta que involucre a clientes meta.

e Establecer herramientas de comunicacion idonea que permita crear vias de
comunicacion efectiva entre clientes y empresa Otavalo Runa, mediante

entrevista en profundidad a directivos del almacén.



e Diseflar un plan promocional para el almacén Otavalo Runa, que permitan
atraer nuevos clientes, mantener los actuales, y por ende mejorar los ingresos
por ventas de la empresa; mediante la aplicacion de estrategias promocionales

disefiadas.

7. HIPOTESIS.

La aplicacion de las estrategias promocionales incrementara los niveles de ventas

de la empresa Otavalo Runa del cantdn La Libertad, provincia de Santa Elena.
8. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES.
Variable Independiente:

e Estrategias de Promocion

Variable Dependiente:

e Ventas



OPERACIONALIZACION DE LA VARIABLE INDEPENDIENTE.

CUADRO No.- 1 Operacionalizacién de la variable independiente

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



OPERACIONALIZACION DE VARIABLE DEPENDIENTE.

CUADRO No.- 2 Operacionalizacién de la variable dependiente

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



CAPITULO |

MARCO TEORICO

1.1 ANTECEDENTES DEL TEMA.

En la actualidad existe un mercado muy exigente y competitivo, en la cual se
debe cada vez innovar y aplicar estrategias que traten de persuadir a los clientes,
de manera que los clientes se sientan atraidos por las diferentes promociones

aplicadas por el almacén.

El entorno gira alrededor de la comercializacion de articulos, productos, servicios,
etc, cada vez los lugares elegidos son considerados como una opcion sustentable

para el desarrollo econdémico del entorno.

En el almacén Otavalo Runa, es evidente la limitada aplicacion de estrategias de
promocion, lo cual incide en los ingresos por ventas, esto genera posibles efectos
como disminucién de clientes existentes, relacion de ingresos por ventas. La
investigacion de las estrategias de promocion y su incidencia en los niveles de
ventas en las prendas de vestir, se realizé en el cantdn La Libertad, perteneciente a
la provincia de Santa Elena, tomando como referencia a las personas que realizan

la accion de compras de estas prendas de vestir de acuerdo a sus necesidades.
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1.2 FUNDAMENTACION TEORICA

1.2.1 VARIABLE INDEPENDIENTE. Estrategias Promocionales

(Echeverria Canas, 2009) Marketing Practico. La promocion significa
comunicacion, es un elemento de la estrategia de marketing que se encarga
de seducir al cliente a través de la publicidad, promocién de ventas
relaciones publicas, ventas personales y marketing directo. P4g.98.

(Chong J, 2008)Promocion de Ventas Herramienta basica del marketing
integral. La estrategia promocién son técnicas empleadas para informar y
persuadir al consumidor sobre las caracteristicas beneficios de os productos
y servicios. Pag.22.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)Fundamentos de Marketing. La
estrategia promocional es un plan para uso optimo de los elementos de la
mezcla promocional: publicidad, relaciones publicas, venta personal y
promocion de ventas. Pag.521.

Las estrategias promocionales permiten inducir al cliente meta a la accién de
compra, creando estimulos positivos en el proceso de compra, desde la captacién
de cliente, hasta el servicio post venta que se le ofrece una vez que realice la
compra; mediante la aplicacion idonea de estrategias promocionales, el almacén
Otavalo Runa podra captar nuevos mercados; sin embargo en base a las
exigencias del mercado competitivo es indispensable emplear acciones

estratéegicas solidas.

La implementacion de un plan promocional dirigido a la captacién de mercado en
la provincia de Santa Elena, sera una oportunidad de crecimiento y desarrollo para
el almacén Otavalo Runa, debido a que existe un mercado atractivo y poco
explotado a nivel provincia de Santa Elena, considerado como nicho de mercado,
por ende al gestionarse de manera adecuada la mezcla promocional, se permitira
informar al mercado meta acerca de los productos que ofrece el almacén en
relacion a prendas de vestir con las caracteristicas diferenciadoras y componentes

béasicos, creando interés y deseo de compra en los clientes meta.
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1.2.1.1 Programa de promocion

(Blanco Fernando, 2012)Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los programas de promocién, ayudan a posicionar a un producto o a la
empresa en mercados existentes o nuevos. La fuerza de ventas ayuda
proactivamente con presentaciones a cliente y prospectos para la
evangelizacion de su portafolio de productos. Por lo general suelen ser de
alto impacto y costo. Pag.58.

Los programas de promocion, permiten captar el interés del segmento de mercado
identificado, con el fin de causar estimulos positivos en los mismos, logrando asi
la intencion de compra siendo un mercado poco explotado en cuanto a la
comercializacion de prendas de vestir de excelente calidad a precios accesibles,
productos de gran demanda a nivel provincia de Santa Elena, permitira a la
empresa Otavalo Runa introducir al mercado de forma positiva la venta de
productos de excelente calidad, que en la actualidad las ventas son regulares, sin
embargo debe basarse el programa de promocion de acuerdo a las necesidades,
preferencias y expectativas del mercado meta a establecer dentro del plan

promocional.

1.2.1.2 Comunicacion integral de marketing

(Mesa Holguin Mario, 2012) Fundamentos de Marketing. Segun el autor,
es fundamental para una empresa, es la ltima herramienta de marketing, la
comunicacion integral, antes conocida como promocién o cuarta P de la
mercadotecnia; precisada como la forma de influir o persuadir a los clientes
con mensajes decisivos sobre la empresa y sus productos. Pag.120.

La comunicacion integral de marketing es una herramienta clave del marketing,
en base a técnicas de influencia y persuasion de clientes, que permiten captar
atencion del mercado meta, en el disefio del plan promocional para el almacen
Otavalo Runa es indispensable, emplearla de forma idonea, por ende se realizara
una investigacién de mercado que disminuya riesgo al momento de emplear las
estrategias a disefiar, con el fin de captar nuevos clientes, aumentando asi los

indices de venta al introducirse en nuevos mercados.
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1.2.1.3 Objetivo de promocion.

(Staton William, 2007) Fundamentos de Marketing. La promocién llamada
también jerarquia de efectos, debido a que representan las etapas por las que el
comprador esta inmerso durante la compra. Una labor de promocion puede tener
como objetivo: La creacion de conocimiento de las ventajas de un producto y

resaltar las caracteristicas diferenciadores de un producto.

CUADRO No.- 3 Jerarquia de efectos

Fuente: (Staton William, 2007)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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1.2.1.4 Metas de promocion.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Segun los
autores una promocion efectiva alcanzard una o méas de tres metas:
informara a la audiencia meta, persuadira a la audiencia meta, o la recordara
a la audiencia meta. P4g.532.

Al establecer estrategias de promocidn es necesario definir metas a alcanzar, cada
una depende de la fase o ciclo de vida en que se encuentra el producto que se esta
ofertando, dentro del disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa,
se busca informar a la audiencia meta acerca de las caracteristicas del producto
que se pretende introducir al mercado, debido que la introduccién a nuevos
mercado requiere de acciones pragmaticas que estimulen y persuadan a la
audiencia meta a la accion de compra, una vez que se ha dado a conocer sobre el
producto que ofrece la empresa, y como Ultima fase recordar a la audiencia de la
existencia de oferta de prendas de vestir de excelente calidad a precios accesibles

que generen interés en el mercado meta.

1.2.1.5 La mezcla de promocion.

(Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, 2011)Fundamento de
Marketing. Segun el autor, la mezcla de promocion de una compafiia,
también llamada mezcla de comunicaciones de marketing, consiste en la
mezcla especifica de publicidad, relaciones publicas, ventas personales,
promociones de ventas y herramientas de marketing directo que utiliza la
compafia para comunicar valor para el cliente de forma persuasiva y
establecer relaciones con este. P4g.408.

La mezcla de promocion permitird consolidar la marca Otavalo Runa en el
mercado local al cual se pretende introducir bajo la oferta de prendas de vestir de
excelente calidad, con la aplicacion del plan promocional se busca aumentar los
indices de ventas, para ello es necesario implementar de forma iddnea acciones
publicitarias, promociones de ventas, relaciones publicas, ventas personales,
promociones de ventas y marketing directo como herramientas claves de la

promocion.
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1.2.1.6 Publicidad.

(Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012) Fundamentos de Marketing.
Segun el autor, la publicidad es un medio de comunicacion masiva que
involucra a un responsable, el anunciante quien normalmente contrata a una
organizacion de medios, para que trasmita un anuncio de publicidad que en
general es creado por una agencia.

La publicidad es una herramienta de la promocién que permitird dar a conocer
acerca del producto que ofrece el almacén Otavalo Runa, y causar interés en el
mercado meta influenciando positivamente a la accion de compra, con el disefio
del plan promocional se busca crear necesidad en el meta, en adquirir las prendas
de vestir que ofrece el almacén, generando interés y deseo de compra, la
publicidad es una herramienta indispensable para que una empresa se introduzca
en un nuevo mercado y pueda emplear de forma idonea acciones estratégicas. La
accion publicitaria permite dar a conocer de forma efectiva a la audiencia meta

sobre las ventajas que tiene el producto que se esta ofertando.

1.2.1.7 Promocion de ventas.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. La
promocioén de ventas consiste en todas las actividades de marketing, distinta
de la venta personal y las relaciones publicas, que estimulan las compras de
los consumidores y la eficacia de los concesionarios.

La promocion de ventas es una herramienta clave del cuarto componente del
marketing mix denominado promocién, en el disefio del plan promocional para el
almacén Otavalo Runa se convertird en un intento de influir positivamente en las
decisiones de compra de los clientes meta, a quien se dirigira la oferta del
producto, respecto a la introduccién a nuevos mercado, permitiendo asi
consolidarse de forma sélida dentro de la provincia de Santa Elena, por otra parte
se logrard estimular a la accién de compra, mediante herramientas necesarias
denominados incentivos, que deben establecerse en base a las preferencias y

necesidades del mercado meta.
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1.2.1.8Relaciones publicas.

(Palencia M, 2011) Técnicas de Comunicacion y Relaciones Publicas. Las
relaciones publicas se caracterizan por ser un proceso organizativo de
comunicacion establecido entre un comunicador institucional y un receptor.
Péag.25.

Las relaciones publicas es una herramienta de la promocién que permite crear una
imagen positiva de la marca o empresa que la esta aplicando, mediante el disefio
del plan promocional se busca consolidar la marca Otavalo Runa dentro del
mercado local, debido a que se introducira la marca, por ende es necesario
gestionarla de forma idonea, para ello la relaciones publicas, siendo una
estrategias que fortalece la imagen el almacén, proyectara una imagen corporativa
adecuada del almacén Otavalo Runa ante el mercado meta, y a su vez una imagen

idénea delos producto que ofrece.

1.2.1.9 Venta personal.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011)Fundamentos de Marketing. La venta
personal es una situacion de compras que incluye una comunicacién
personal pagada ente dos personas en un intento de influir entre ellas.
Pag.534.

La venta personal es la cuarta herramienta de la promocion, permite dirigirse de
forma directa al consumidor, debido que esta herramienta, permite la relacion
directa con el cliente meta, pues consiste en el uso de fuerza de venta, para
comunicarse con el mercado objetivo, mediante la aplicacion de herramientas de
ventas idoneas, mediante la aplicacion de venta personal idénea como parte clave
en el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se busca mejorar
los indices de ventas, al introducir los productos que ofrece el almacén en un
nuevo mercado, logrando aceptacion de producto por parte del target, asi mismo
se busca influir positivamente en los clientes metas, creando estimulos positivos

que influyan en la accién de compra, con el fin de captar clientes, y fidelizarlos.
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1.2.1.10 El papel de la publicidad en la comercializacion.

(Lesur Luis, Publicidad y Propaganda, 2009) Segun el autor, la publicidad
es parte de un proceso mas amplio de comercializacion, mercado o
marketing. ElI mercadeo consiste en los diversos procesos que realiza una
empresa para vender a los clientes, los bienes o servicios que producen.
Pag.11.

Dentro de la comercializacion un papel clave es la publicidad, puesto que da a
conocer al mercado meta, acerca de los productos que ofrece una empresa,
reflejando las caracteristicas principales, ventajas competitivas, y factores
diferenciadores, de esta manera se busca generar estima y preferencia de marca,
en el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se busca inducir
positivamente al mercado meta, para ello se realizard una investigacion de
mercado que determine las preferencia y aceptacion de medios de comunicacion,
para determinar acciones publicitarias idoneas e influir de forma positiva en el

proceso de comercializacion.

1.2.1.11 Objetivo de la publicidad.

(Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, 2011)Fundamentos de
Marketing. Segun los autores, la publicidad es una tarea especifica de
comunicacion que se realiza con un publico meta especifico, durante un
periodo especifico. Los objetivos de publicidad se clasifican de acuerdo con
su propasito principal: informar, persuadir o recordar. P4g.87.

La publicidad al ser un intento de influir positivamente en las decisiones de
compra de los clientes meta, tiene varios objetivos, que van relacionado de
acuerdo al alcance que se espera obtener, en el disefio del plan promocional para
el almacén Otavalo Runa, se busca mejorar la comercializacion de prendas de
vestir en la provincia de Santa Elena, por ende el objetivo de implementar
acciones publicitarias, sera de informar al mercado meta, sobre la existencia del
producto, con las caracteristicas, y valor agregado que contiene, siendo un proceso

de estimulacion positiva en el proceso de compra.
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1.2.1.12Desarrollo de la estrategia publicitaria.

(Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, 2011)Introduccion al
Marketing. Los medios de publicidad son los canales que utilizan los
anunciantes en la comunicacion masiva. P4g.567.

El desarrollo de la estrategia publicitaria es en base a la capacidad del almacén,
tanto en inversion, recursos humano, tiempo y tecnologia, para ello es necesario
realizar una investigacion de mercado acorde al mercado meta definido, dentro del
plan promocional a disefiar para el almacén Otavalo Runa, es necesario que se
establezcan estrategias publicitarias en base a las preferencias y necesidades del
mercado meta, para ello se seleccionaran en base al alcance esperado y

pronosticado que se defina en cada medio.

1.2.1.13 Medios publicitarios.

(Limas Suérez, 2012)Marketing Empresarial. Segun el autor, algunos

medios utilizados en la publicidad son:

e En medios impresos y electronicos, catdlogos, periddicos, revistas,
folletos, carteles, volantes.

e Enradio/television.

e En publicidad exterior, valla anunciadora, medios de transporte en
movimiento, simbolo, logos.

e Publicidad directa, tarjetas, circulares. Pag.209.

Los medios publicitarios son utilizados en la actualidad, debido al entorno
competitivo que existe, es necesario dar a conocer de forma efectiva sobre los
productos y servicios que ofrece una empresa, con la aplicacion del plan
promocional para el almacén Otavalo Runa, se busca dar informacion al mercado
meta sobre las prendas de vestir de excelente calidad que ofrece el almacén, de
esta manera se captar la atencion de los clientes meta, para ello se realizard una
investigacion de mercado que permita conocer sobre los medios de preferencia del
publico meta, entre los principales medios de comunicacion estan: medios

impresos y electronicos, radio/television, publicidad exterior, publicidad directa.
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1.2.1.14 Decisiones de medios en la publicidad.

(Lamb, Hair, & McDaniel, 2011) Fundamentos de Marketing. Segun el
autor, una importante decision para los anunciantes es la eleccion del medio,
el canal utilizado para comunicar un mensaje a un mercado meta. Pag.566.

Los medios de publicidad deben ser elegidos en base a las preferencias y
necesidades del mercado meta, para el disefio del plan promocional para el
almacén Otavalo Runa se busca consolidar la marca dentro del mercado,
generando preferencia y estima de marca, con el fin de mejorar los indices de
ventas del almacén, ademas debe analizarse la capacidad del almacén, y el alcance
que los medios pueden tener sobre el mercado meta, con el fin de disminuir el
riesgo posible deben analizarse diferentes factores, necesarios e imprescindibles,
tales como: costo y beneficios que tendran, asi como el alcance esperado y

prondstico de aceptacion.

1.2.1.15 Planeacion de medios.

(Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2012) Fundamentos de
Marketing. Segun el autor, consta de dos elementos principales: crear los
mensajes publicitarios y seleccionar los medios de comunicacion
publicitarios. En el pasado las compafiias a menudo consideraban que la
planeacidén de medios no era tan importante como el proceso de la creacion
del mensaje. Pag.67.

Planeacion de medios consiste en un proceso exhaustivo y minucioso que
permitira definir los medios a utilizar y el alcance esperado, para ello se analizan
diferentes elementos, tales como: la creacion de mensajes publicitarios y la
seleccion de medios de comunicacion idoneos en base a una investigacion de
mercado, que permita conocer sobre preferencias, necesidades, gustos del
mercado meta, ademas se provee posible impacto negativo de los medios que se
definan para dar a conocer acerca de los productos que ofrece el almacén, en el
disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se busca captar el
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interés de nuevos clientes, para ello se debe establecer medios de comunicacion

idéneos en base a una investigacién de mercado.

1.2.1.16Marketing directo.

Segun (Kotler & Armstrong, Fundamentos de Marketing, 2012)
Fundamentos de Marketing. El marketing directo consiste en conectar de
manera directa con consumidores meta cuidadosamente seleccionada, a
menudo de forma interactiva, a menudo de forma interactiva y de uno a uno.
Pag.422.

En la actualidad es importante que las empresas apliquen acciones estratégicas
competitivas, las cuales deben basarse en una investigacion de mercado, que
involucre a los grupos de estudio, una de estas herramientas es el marketing
directo que permitird la relacion directa entre el almacén Otavalo Runa y los
clientes prospectos, de esta manera se podra consolidar la marca en el mercado,
crear un posicionamiento sélido en la mente de los clientes meta, causando estima
y preferencia de marca, con la aplicacion de estrategias de marketing directo, se

podra generar vinculos de relaciones positivas entre la empresa y los clientes.

1.2.1.17 Decisiones principales en la promocion de ventas.

(Tellis Gerar, 2011) Segun el autor, cuando una empresa recurre a la
promocion de ventas, debe fijar sus objetivos, seleccionar las herramientas
necesarias, desarrollar el programa de promocién, probarlo, aplicarlo y
controlarlo y finalmente debe evaluar los resultados. P4g.83.

Las estrategias de promocion de ventas que se deben aplicar en una empresa con
el fin de captar la atencion de los clientes debe deben basarse en una investigacion
de mercado, de esta manera se disminuira los riesgos al ser aplicadas, deben ser
establecidas en base a las necesidades, gustos y preferencias de los clientes meta.
En el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se busca captar
nuevo mercado, al comercializar prendas de vestir en la provincia de Santa Elena,

por otro lado es necesario gestionar de forma idonea la marca Otavalo Runa, con
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el fin de despertar el interés de los clientes, por ende aumentar la participacion de
mercado, consoliddndose como una marca fuerte en el mercado local respecto a la
venta de prendas de vestir, generando preferencia y estima de marca, ante marcas

competidoras.

1.2.1.18 Ventajas de la promocion de ventas en la empresa.

(Limas Suérez, 2012) Marketing Empresarial. Segun el autor con la
promocion de ventas, las compariias tienen las siguientes ventajas. Pag.211.

En un entorno competitivo la promocion de ventas permite crear estimulos
positivos en los clientes, generando asi preferencia y estima de marca, dentro del
plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se empleard la promocion de
ventas como una herramienta que permitira inducir a nuevos clientes, por ende
aumentar los indices de ventas del almacén, consolidar la marca, las ventajas de
emplearla seran: interés y estimulos positivos en los clientes meta, respuesta
rapida de acciones estratégicas promocionales a emplear. Debido a que se
comercializara prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, es necesario que
se empleen herramientas promocionales, de esta manera se gestionard de forma

adecuada incentivos en los clientes meta.

1.2.1.19 Promociones dirigidas a los consumidores.

(Clow, Kenneth, & Donald, 2010) Publicidad, Promocion vy
Comunicacion Integral en Marketing. Segun la critica del autor, una de
las metas principales de un programa de promocién dirigidas a los
consumidores es persuadir antes de dar el Gltimo paso y efectuar la compra.
Pag.327.

Las promociones dirigidas a los consumidores son un incentivo indispensable en
la actualidad, debido a las exigencias de un mercado competitivo; sin embargo, no
deben ser establecidas a juicio del almacén, sino en base a una investigacion de

mercado acorde, que permita captar la atencion del mercado meta, ademas se
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generara estima y preferencia de marca, consoliddndose como sélida dentro del
mercado, para ello deben establecerse acciones promocionales, en base a la
capacidad de la empresa, el alcance esperado, preferencias y necesidades de los
clientes meta con respecto a la categoria de producto que se oferta, de esta manera

se persuade al cliente de forma efectiva, creando lazos de fidelizacion.

1.2.1.20 Importancia de la promocion.

La promocién al ser el cuarto componente del marketing mix, es un factor clave
para el desarrollo de una empresa, pues permite despertar el interés del mercado
meta, respecto a los productos que una empresa ofrece, generando preferencia de
marca, estima de marca y por ende fidelizacion del cliente. La importancia de
aplicar estrategias promocionales radica en generar estimulos positivos en los
clientes, creando vinculos de conexion entre clientes y empresa, fortaleciendo
relaciones existentes, por ende permite captar atencion de los clientes, mejorando
los indices de ventas de la empresa, con la aplicacion del plan promocional se
busca mejorar la comercializacion de prendas de vestir en la provincia de Santa

Elena de forma idénea.

1.2.1.21 Objetivos de la promocion.

Segun (Staton William, 2007) Fundamentos de Marketing. Define a los
objetivos de la promocion “Desde la perspectiva del marketing, la
promocion sirve para lograr los objetivos de una organizacion. En ella, se
usan diversas herramientas para tres funciones promocionales
indispensables: informar, persuadir al auditorio meta. Pag.75.

La promocioén tiene el fin de ser medio idoneo para alcanzar diferentes fines por

parte de una organizacion, entre los cuales estan:

1.- Informar: Permite dar a conocer sobre los productos que una empresa ofrece

al mercado meta, generando interés de compra.
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2.- Persuasion: Una vez que se da a conocer acerca de los productos que una
empresa ofrece, es necesario crear estimulos en el mercado meta, de esta manera

se genera preferencia y estima de marca.

3.- Recordar: Es necesario dar a conocer de forma constante sobre los productos

que una empresa ofrece por parte del mercado meta.

1.2.1.22 Caracteristicas de la promocion.

(Tellis, y otros, 2011) Mezcla Promocional. En general, las principales
caracteristicas de comunicacion se pueden dividir en comunicativas e
incentivadoras. El término comunicacién se emplea en su sentido mas
amplio, para referirse a cualquier forma de persuasion o de transmision de
mensajes. Pag.76.

La promocidn es un intento de influir positivamente en las decisiones de compra,
con la aplicacion del plan promocional para el almacén Otavalo Runa se busca
persuadir al mercado meta, de manera positiva, consolidando la marca de forma
solida, al comercializar prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, de esta
manera se generara preferencia de marca, ante marcas competidoras, aumentas los
indices ventas al gestionar de forma idonea acciones promocionales, que

permitiran transmitir mensajes de manera incentivadora.

1.2.1.23 Definicidn de plan de medios.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
el plan de medios consiste en identificar la mejor combinacion, entre todas
las opciones, para llevar el mensaje publicitario a la audiencia meta. El plan
de medios tiene sus propios metas, estrategias y modos de determinar la
mejor manera de entregar un mensaje. Pag.53.

Un plan de medios consiste en establecer estrategias idoneas para dar a conocer de
forma efectiva sobre las caracteristicas de los productos que ofrece una empresa.

Con la aplicacidon del plan promocional en el almacén Otavalo Runa, se pretende
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emplear medios publicitarios acorde a las preferencias del mercado meta, para ello
se definira un concepto publicitario acorde al segmento determinado, cada medio
se definira estrategias y metas que permitan consolidar la marca Otavalo Runa. Es
necesario que se emplee de forma adecuada un plan de medios en el almacén
Otavalo Runa, debido a las exigencias del entorno competitivo debe darse a
conocer de forma efectiva sobre la venta de prendas de vestir que ofrece el

almacén, para ello deben gestionarse de forma adecuada acciones publicitarias.

1.2.1.24 Meta de un plan de medios.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
la meta de un plan de medios es alcanzar con el dinero que para ello se
disponga, al mayor nimero posible de personas de la audiencia meta, el
mayor numero posible de veces. Se trata de tener el mayor alcance y la
mayor frecuencia. Pag.53.

La meta de un plan de medios, como parte del plan promocional para el almacén
Otavalo Runa, es gestionar de forma idonea los medios que se emplearan
optimizando recurso econémico necesario a invertir, y obtener el mayor alcance
de audiencia meta posible, para ello se debe realizar una investigacién de mercado
acorde, en base a preferencias, necesidades, gustos del mercado meta, debido a
que se pretende introducir la venta de prendas de vestir en un nuevo mercado, se
deberd emplear acciones estratégicas solidas, que permitan mejorar los indices de
ventas del almacén Otavalo Runa, al generar demanda en el nuevo territorio de
mercado definido, ademas que en la actualidad es exigencia que sea ofertada a
nivel nacional, siendo una iniciativa de aprovechar oportunidades detectadas en el

entorno.

1.2.1.25 Comunicacion integrada de marketing.

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007) Fundamentos de Marketing. Segun los
autores, la comunicacion integrada de marketing, un proceso estratégico de
negocios utilizado para planear, crear, ejecutar y evaluar comunicaciones
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coordinadas, mesurables y persuasivas con el pablico interno o externo de
una organizacion. Pag.74.
Emplear de forma adecuada la comunicacion integrada de marketing, permitira al
almacén Otavalo Runa consolidarse dentro del mercado, al comercializar prendas
de vestir en la provincia de Santa Elena, debido a la demanda existente de este
producto a nivel local, para ello se generaran acciones estratégicas acorde al
mercado meta, basadas en la investigacién de mercado a realizar, de esta manera

se disminuira el impacto negativo que pueda existir.

1.2.1.26 Estrategia de comunicacion.

(Echeverri Cafas, 2009) Marketing Practico. De acuerdo al autor, la
promocion significa comunicacién. Es un elemento de la estrategia de
marketing que se encarga de seducir al cliente a través de la publicidad,
promocion de ventas, relaciones publicas, ventas personales y marketing
directo. P4g.98.

Las estrategia de comunicacion son parte clave de un plan promocional, pues
forma parte principal de este componente del marketing mix, al permitir de
seducir al cliente, mediante la transmision de informacion de manera idonea,
gestionar acciones estratégicas de forma idonea, permite crear preferencia de
marca, estima de marca, y por ende fortalecer vinculos de relacion entre cliente y
empresa. Con la aplicacion de estrategias de comunicacién el almacén Otavalo
Runa, podré gestionar de forma idonea la comercializacion de prendas de vestir,

convirtiéndose en una oportunidad de desarrollo.

1.2.1.27 Efectos de comunicacion.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
en publicidad cada anuncio tiene que entregar un mensaje particular
consistente con los propdsitos de su estrategia creativa y debe ser capaz de
estimular cuatro efectos de comunicacion: la conciencia de una categoria de
productos necesaria, conciencia de marca, actitud de marca. Pag.79.
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En un mercado competitivo es necesario implementar acciones estratégicas, una
de ellas es emplear estrategias de comunicacion, que tiene como propdsito influir
positivamente en las decisiones de compra de los clientes, mejorar la relacion
existente, debido al establecimiento idoneo de medios de comunicacion, que
permita el flujo idoneo de informacion, inducir a nuevos clientes, consolidar una
marca dentro del mercado, gestionar concepto de producto, para el almacén
Otavalo Runa, la aplicacion de estrategias de comunicacion, creara un medio de
interaccion dinamica entre la empresa y el mercado meta definido, generando

actitud de marca, conciencia de marca y necesidad de consumo de los productos.

1.2.1.28 La nueva era digital.

(Armstrong, Kotler, Merino, Pintado, & Juan, 2011) Introduccién al
Marketing. De acuerdo a los autores, el avance tecnoldgico ha producido
una nueva era digital que ha supuesto un gran impacto en la manera en que
las empresas proporcionan valor a sus clientes. Pag.98.

La nueva era digital permite tener mayor alcance a menor costo, al comercializar
las prendas de vestir del almacén Otavalo Runa en la provincia de Santa Elena, se
pueden emplear medios digitales iddneos, que permitan generar un impacto
positivo en el mercado meta, estimuldndolos a la accion de compra. Para el disefio
del plan de promocidn es necesario realizar un analisis minucioso de los medios
digitales a emplear, debido a las preferencias del mercado meta, para ello se
realizard una investigacion de mercado, que permita disminuir riesgos al

implementar acciones estratégicas.

1.2.1.29 Marketing directo y online.

(Echeverri Cafias, 2009) Marketing Préactico. De acuerdo al autor, el
marketing directo y online nace de la combinacion de herramientas
derivadas de la publicidad, las relaciones publicas y la promocién de ventas
para establecer contacto directo con el publico objetivo. Pag.107.
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El marketing directo y online son herramientas de la publicidad que permite la
relacion entre la empresa y los clientes, permite consolidar la marca dentro del
mercado, logrando preferencia y estima de marca, creando conciencia y
conocimiento de marca, de esta manera se genera posicionamiento sélido de la
marca en el mercado meta. Con la aplicacién del plan promocional para el
almacén Otavalo Runa se busca aumentar los niveles de ventas, al captar el interés
de nuevos mercados, inducir al mercado meta a la accion de compra, y estimular a
los clientes meta a la fidelizacion, es necesario que se gestionen herramientas
promocionales de forma idonea, debido al entorno competitivo existente, y a las
exigencias y preferencias cambiante del mercado, por ende deben analizarse para

aprovechar las oportunidades del entorno.

1.2.1.30 Decision de los medios y medicién de su eficacia.

(Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012) Después de elegir el
mensaje, la siguiente tarea del publicista sera escoger el medio que lo
llevard. Los pasos son: Decidir el alcance deseado, la frecuencia y el
impacto; elegir entre los tipos principales de medios, escoger vehiculos
especificos de medios; decidir la oportunidad y asignacion geografica de los
medios. Pag.510.

Para lograr impacto positivo con la aplicacion del plan promocional para el
almacén Otavalo Runa, es necesario que se gestione de forma adecuada acciones
promocionales, para ello es necesario que se definan medios idoneos y se
establezcan indicadores que puedan medirse en tiempo, y al ser controlado se
llegue al alcance esperado, en frecuencia determinada, y con el impacto
proyectado, se deben establecer medios de preferencia de los clientes meta, y
decidir oportunidades del entorno.

1.2.1.32 Decision del tiempo y asignacién de medios.

(Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) Al elegir los medios, el
anunciante debe tomar decisiones tanto de macro-planificacion como de
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micro-planificacion. La decisién de macro-planificacion se refiere a las
estaciones y el ciclo de los negocios. Pag.517.

La decision del tiempo y asignacion de medios, consiste en establecer horarios en
base a preferencia de medios del mercado meta, es necesario que en el disefio del
plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se empleen los medios en base a
una investigacion de mercados, debe realizarse una planificacion de las acciones
publicitarias que se realizardn para poder tener el alcance esperado, asi como
lograr el objetivo establecido. En el presente plan promocional se busca aumentar
los niveles de ventas del almacén Otavalo Runa, para ello es necesario gestionar
de forma idonea acciones promocionales, que permitan captar la atencion de los
clientes meta, y de esta manera poder fidelizarlos, asi mismo fortalecer el

posicionamiento de la marca, creando preferencia y estima de marca.

1.2.1.33 Desarrollo y gestion de un programa de promocion orientado a

gestion publicitaria.

(Kotler & Keller, Direccién de Marketing, 2012) La promocion en base a la
gestion de publicidad puede ser una forma eficaz de diseminar mensajes, ya
sea para crear una preferencia de marca o educar a las personas. Incluso en
el desafiante entorno actual de medios, los buenos anuncios pueden dar
resultados. Al desarrollar un programa de publicidad, los gerentes de
marketing siempre deben iniciar con la identificacion del mercado meta y
los motivos de los compradores o usuarios de servicios. Pag.504.

Un programa de promocion estéd orientado a gestionar acciones publicitarias que
permitan dar a conocer sobre los productos que una empresa ofrece, dentro del
disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, es necesario que se
induzca al mercado meta a la accién de compra, creando estimulos positivos en
los clientes, de esta manera se podra introducir la venta de prendas de vestir en la
provincia de Santa Elena. Al desarrollar un programa de publicidad, los gerentes
de marketing deben iniciar con la identificacion del mercado meta, de esta manera
se puede aumentar los niveles de venta del almacén, al introducir la oferta del

producto en un nuevo mercado.
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1.2.1.34 Formulacion de objetivos de promocion.

(Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) Los objetivos de
promocion deben fluir a partir de decisiones sobre el mercado meta, el
posicionamiento de la marca y el programa de marketing. P4g.503.

Es necesario que se establezcan objetivos de promocion que permitan influir en
las decisiones del mercado meta, mediante la gestibn de marca iddnea,
fortaleciendo asi el posicionamiento de marca en la mente del mercado meta. Con
la aplicacion del plan promocional es necesario que se gestionen de forma
adecuada acciones promocionales, los objetivos a establecerse serén: Informar al
mercado meta a la accion de compra, inducir al cliente meta a la accién de

compra, mediante la difusion adecuada del producto que ofrece el almacén.

1.2.1.35 Factores que afectan las decisiones de presupuesto promocional.

Segin (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012) Los factores
especificos que afectan las decisiones de presupuesto son cinco los cuales se
detallan a continuacion:

ILUSTRACION No.- 1 Factores que afectan en decisiones de presupuestos

Fuente: (Kotler & Keller, Direccion de Marketing, 2012)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



Los factores que afectan en decisiones del presupuesto para un programa
promocional son: Etapa en el ciclo de vida del producto, puesto que al
introducirse un producto al mercado los costos de marketing seran mas altos,
mientras que al estar en la etapa de crecimiento los costos disminuiran, por otro
lado si se encuentra en la etapa de declive los costos aumentaradn para emplear
acciones de estrategias que permitan aumentar la aceptacion de los productos o
emplear estrategias de encogimiento; por otro lado se debe analizar la
participacion de mercado y base de consumidores, que implica el alcance actual y
el pronosticado; asi como la competencia que existe en el mercado, ademas de la
frecuencia de la publicidad, que se emplearé en diferentes medios de acuerdo a las
preferencias y necesidades de los clientes, también la Sustituibilidad del producto,

de ello depende el establecimiento de acciones estratégicas

1.2.1.36 Filosofia empresarial de marketing

(Echeverri Cafas, 2009) Marketing Préctico. La estrategia es el sentido de
la oportunidad y del momento exacto son las altas cumbres del marketing.
La filosofia empresarial tiene en cuenta la génesis basica de la informacion
y de la operacion de una empresa; la naturaleza y el propésito de una
organizacion, ademas de las obligaciones morales que emergen en ella.
Pags.29-30.

Es necesario que se establezca una filosofia empresarial de marketing que permita
orientar al comportamiento de los integrantes de una empresa, direccionando
patrones de conductas, acciones estratégicas, y actitudes de comportamiento. Con
el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se pretende
establecer una cultura empresarial idonea, que permita tener una guia para los
integrantes del almacén, una direccion para las acciones estratégicas a emplear, y

metas a alcanzar, enlazadas al propdésito general del almacén.
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1.2.1.37 Definicion de mision.

(Echeverri Carfias, 2009) Marketing Préactico. De acuerdo al autor la
mision, es el conjunto de creencias basicas que se derivan de la identidad
corporativa y de los objetivos de la empresa, su valor agregado en el
mercado y en sus empleados. Una misidn debe ser concisa, clara y sencilla.
Péag.30.

En toda organizacion es importante definir una misién en base al concepto que se
pretende proyectar, al ser considerada como la razén de ser de la empresa, permite
direccionar acciones estrategias, por ello el disefio del plan promocional para el
almacén Otavalo Runa, es necesario que se establezca una mision solida, que sirva
de guia para el comportamiento de los integrantes del almacén, de esta manera se
gestionan acciones de forma idonea, basadas en una cultura organizacional solida.
En un entorno competitivo, es necesario que se establezca una misién idonea para
el almacén, que permita fortalecer el posicionamiento de la marca en el mercado
meta, generando estima de marca, preferencia de marca, conocimiento de marca,

basados en la cultura organizacional establecida para el almacén.

1.2.1.38 Definicion de vision.

(Echeverri Cafias, 2009) Marketing Préactico. De acuerdo al autor la vision,
es pensar creativamente sobre cémo preparar la empresa para el futuro. La
visién es la expresion de la empresa de cara al futuro, hacia dénde quiere
llegar la empresa y como debera lograrlo. Es un conjunto de ideas que
reflejan el estado deseado por una institucion. Pag.30

Es necesario que se establezca una vision adecuada para el almacén Otavalo Runa,
con el fin de que exista guia para el futuro, al ser considerada la vision una
expresion de la empresa, para determinar donde se quiere llegar y que se desea
alcanzar, en un mundo competitivo las empresas que tienen vision sélida, son
aquellos que alcanzan el desarrollo y progreso, para ello deben emplearse
acciones estratégicas idoneas, y por ende gestiones de marketing adecuadas en

base a una investigacion de mercado a realizar.
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1.2.1.39 Destinar un presupuesto para la promocion.

(Stanton, Etzel, & Walker, 2007) Fundamentos de Marketing. De acuerdo

al autor, una vez establecido un presupuesto para promocion, debe asignarse

a cada actividad comprendida en el programa general de promocion. En el

caso de una marca en particular, una empresa deseara tener varios anuncios,

asi como ventas promocionales y actividad de relaciones publicas, dirigidas

a diferentes audiencias meta. Pag.557.
Para establecer un presupuesto para la promocién deben analizarse diferentes
factores, el monto a invertir debe ser en base a la capacidad del almacén, el
recurso econdmico y personal con el que cuenta el almacén. Es necesario que para
el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa se destine un
presupuesto de promocion adecuado, que cubra los gastos necesarios, sin exceder,
para ello se debe realizar una evaluacion financiera, que permita disminuir los
riesgos al invertir en la implementacion de estrategias promocionales a establecer
para el almacén, con el fin de consolidar la marca dentro del mercado, crear
estima de marca, preferencia de marca, y conocimiento de marca, para

comercializar las prendas de vestir en la provincia de Santa Elena.
1.2.1.40 Tipo de publicidad.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor, al
considerar las diferentes situaciones de la publicidad, se pueden identificar siete

tipos de publicidad. Pag.18.

ILUSTRACION No.- 2Tipos de publicidad

1.- Publicidad de marca ‘L
S 2.- Publl(ildad Local

3.- Publicidad de respuesta

4.- Publicidad negocio a negocio directa
5.- Publicidad sin 6.- Publicidad 7.- Publicidad de
fines de lucro e institucional > servicio publico

Fuente:(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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Existen diferentes tipos de publicidad que se pueden emplear dentro de una
organizacion, dependerd del fin y del alcance que se quiera obtener, entre los

principales estan:

1.- Publicidad de marca: Consiste en generar conocimiento de marca, con el fin
de captar la atencién del mercado meta, y crear estima y preferencia de marca, de
esta manera se logra introducir de forma positiva un producto bajo una marca

solida, y diferenciandose de marcas competidoras.

2.- Publicidad Local: Se refiere a la publicidad que se efectta en el entorno en
que se realiza la actividad comercial, de esta manera se optimizan recursos, no se

invierte dinero en mayor cantidad, y el alcance pronosticado es menor.

3.- Publicidad de Respuesta Directa: Consiste en la difusién de un concepto
publicitario de manera directa a los clientes habituales de una empresa, generando

estimulos de respuesta rapida.

4.- Publicidad de Negocio a Negocio: Se refiere a la publicidad en un mismo
nivel, que implica la interaccién entre empresas, este tipo de publicidad se

realizara en el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa.

5.- Publicidad sin Fines de Lucro: Este tipo de publicidad se da con el fin de

crear conciencia en la audiencia sobre temas sociales y de interés publico.

6.- Publicidad Institucional: Se efectia cuando se quiere proyectar un concepto
publicitario corporativo, y de esta manera crear una identidad corporativa solida e

influir en el posicionamiento dentro del mercado meta.

7.- Publicidad de Servicio Publico: Este tipo de publicidad se realiza en

instituciones estatales, para brindar informacién sobre servicios publicos.
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1.2.1.41 Programa de publicidad.

(Echeverri Cafias, 2009) Marketing Practico. De acuerdo al autor, para
desarrollar un plan publicitario se deben tener en cuenta los siguientes
aspectos: a) Definir los objetivos y determinar la audiencia potencial, b)
Establecer un plan de medios, c) Estructurar el mensaje, d) Disefiar la
campana publicitaria y e) Estimar el presupuesto. P4g.98.

El programa de publicidad se refiere al proceso publicitario, que permite la
trasmision idonea de un concepto empresarial al mercado meta, de esta manera se
logra influir en las decisiones de compra de los clientes, respecto a un producto o
servicio. En el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se
busca inducir a los clientes prospectos a la accién de compra, generando
preferencia de marca, ante marcas competidoras, y de esta manera poder aumentar

el nivel de ventas del almacén.

1.2.1.42 Medios interactivos y alternativos de la publicidad.

(Lesur Luis, Publicidad y Propaganda, 2009) Los medios interactivos se
refieren al sistema de comunicacion que permite la comunicacion en dos
vias, como una llamada de teléfono o un correo electrénico. En la actualidad
son muy utilizados en las empresas que innovan constantemente. Pag.76.

Los medios interactivos y alternativos son herramientas de la publicidad que
permite captar la atencion de los clientes meta, induciéndolos a la accién de
compra, por ello con la aplicacion del plan promocional se pretende al
comercializar las prendas de vestir de forma idonea, gestionando la marca de
manera positiva, y por ende fortalecimiento del posicionamiento, por otra parte se
pretende crear una interacciéon dinamica entre la empresa y los clientes, creando

vinculos de comunicacién.
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1.2.1.43 Tipos de publicidad en internet.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
los tipos de publicidad por Internet mas usados son: Web, banners, botones,
patrocinios, intersticiales, y anuncios clasificados. Pag.78.

Los tipos de publicidad en internet en la actualidad son muy utilizados, debido
que permiten ahorrar costos, y tener un mayor alcance, en un mercado
competitivo es necesario que se empleen herramientas estratégicas que induzcan
al mercado meta a la accién de compra, generando conocimiento de marca de
forma s6lida, de esta manera al comercializar prendas de vestir en la provincia de

Santa Elena.

Con la aplicacion del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, se pretende
mejorar los niveles de ventas, creando un posicionamiento solido en la mente del
mercado meta, mediante la gestion idonea de la marca, basada en las
caracteristicas diferenciadoras de los productos que ofrece el almacén, ante

marcas competidoras.

1.2.1.44 Publicidad por sitios web.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
los sitios web, son considerados como un anuncio, aunque son mas un
escaparate, porque en ellos se pueden mostrar no sélo la publicidad, sino los
beneficios del producto. Pag.78.

La publicidad por sitios web permite generar comunicacion dindmica, con mayor
alcance, y en menor costo, de esta manera se puede llegar al mercado meta. En la
aplicacion del plan promocional para el almacen Otavalo Runa, se busca captar la
atencion de nuevos clientes, al comercializarse prendas de vestir a nivel provincia
de Santa Elena, al gestionar la marca de forma iddnea, creando estimulos
positivos en los clientes prospectos, es necesario que se empleen acciones

estrategias, por ende la publicidad por sitio web, permitira obtener un mayor
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alcance en menor tiempo y con menores costos de inversion, siendo una

oportunidad de entorno que debe aprovecharse por parte de la empresa.

1.2.1.45 Publicidad por teléfonos celulares.

(Lesur Luis, PUBLICIDAD Y PROPAGANDA, 2009) De acuerdo al autor,
el creciente uso de la telefonia celular dio lugar a una nueva estrategia de
ventas: se llama Mobile marketing y consiste en que cada vez mas las
empresas utilizan los teléfonos como destinatarios finales de sus campafas
publicitarias. Pag.80.

En la actualidad es muy utilizada la publicidad por teléfonos celulares, pues
permite tener contacto directo con los clientes, creando vinculos de relaciones
solidas, al existir una comunicacion interpersonal, se genera un interaccion
dindmica, para establecer publicidad por este medio, es necesario realizar una
investigacion de mercado previa, para conocer sobre la preferencias, gustos y
necesidades de los clientes, y poder definir un concepto publicitario acorde al
mercado meta identificado. En el disefio del plan promocional para el almacén, es
necesario que se defina de forma adecuada las herramientas publicitarias por

teléfonos celulares que permita relacion directa con los clientes.

1.2.2 VARIABLE DEPENDIENTE. Ventas

(Stanton W. J., Fundamentos de Marketing, 2007) La venta es una funcién
que forma parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y es toda
actividad que genera en los clientes el ultimo impulso hacia el intercambio.
Pag.123.

(Echeverri Cafas, 2009) Marketing Practico. La venta es el proceso de
adquirir el bien que el cliente necesita o por cual ha sido persuadido para ser
comprado, y es el elemento fundamental de la supervivencia de las empresas
comerciales. P4g.43.

Para el presente proyecto se trabajo con la fundamentacion tedrica de (Echeverri

Carias, 2009) que indica que la ventas es el proceso de adquisicién de un bien por
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clientes que tienen a necesidad, de esta manera es necesario gestionar de forma
idénea acciones estratégicas que permitan inducir a los clientes a la accion de
compra, mediante generacion de impulsos, y un proceso adecuado que estimulen

al cliente.

En el disefio del plan promocional para el almacén, es necesario que se disefie un
proceso de ventas adecuado, que permita captar el interés de los clientes, creando
vinculos solidos entre el almacén Otavalo Runa y los clientes, de esta manera se
podré introducir la venta de prendas de vestir de una manera idonea, logrando los
objetivos de ventas definidos.

Es necesario que se empleen acciones estratégicas efectivas orientadas al proceso
de ventas, debido a que con la aplicacion de este proyecto se pretende
introduccién idénea de la comercializacion de prendas de vestir en la provincia de
Santa Elena, para ello debe generarse conocimiento de marca, estima de marca y
preferencia de marca, en base a un modelo de gestion de marca sélida, que
permita la interaccién dindmica entre el almacén Otavalo Runa y los clientes meta

a quienes se dirige la oferta de los productos.

1.2.2.1 Objetivo del planteamiento estratégico de ventas

(Blanco Fernando, 2012)Direccién de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los objetivos del planteamiento estratégico de ventas son:

1.- Predecir y prepararse para el futuro.

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable.

3.- Controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son. Pag.45.

Las ventas deben ser direccionadas de forma adecua, mediante el empleo de un

modelo de gestion idonea, que permita cumplir con el planteamiento estratégico

de ventas, derivado a tres tipos de objetivos que son:
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1.- Predecir y prepararse para el futuro: En un mercado competitivo es
indispensable que las empresas se preparen ante situaciones desfavorables y
acontecimientos negativos que pudieran ocasionar problemas en decisiones de la
empresa, en el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa, es
indispensable que se empleen acciones estratégicas, establecidas con un
diagndstico corporativo y andlisis situacional del entorno.

2.- Ordenar los recursos para que el futuro sea favorable: Debe gestionarse de
forma iddnea los recursos que se emplean durante proceso de venta que permite
captar la atencion de los clientes, de esta manera se disminuye el riesgo de
inversion y se optimiza los recursos que se invierten, por otra lado debe contarse

con informacién clave para el planteamiento estratégico de ventas.

3.- Controlar los acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no
lo son: En el planteamiento estratégico de ventas, es imprescindible que se
controlen los acontecimientos que pueden ocasionarse por acciones estratégicas
que generen interés en los clientes meta e inducirlos a la accién de compra, para
generar conocimiento de marca, preferencia de marca, estima de marca, respecto a
marcas competidoras, con el disefio del plan promocional es evidente que se

determinen estrategias promocionales idoneas.

1.2.2.2 Factores que afectan al planteamiento estratégico de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los factores que afectan al PEV son:

1.- El Plan de Negocios y el Plan de Marketing.

2.- Cambios en el entorno.

3.- Fuerzas del entorno.

4.- La cultura de la empresa y el personal.

5.- Los recursos financieros.

6.- La capacidad productiva y operativa de la empresa. Pa4g.47-48.

El planteamiento estratégico de ventas consiste en un proceso exhaustivo para

determinar acciones estratégicas idoneas, los factores que le afectan son:
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1.- El plan de negocios y el plan de marketing: Es necesario determinar dentro
del plan de negocios y planes de marketing objetivos a alcanzar respecto a las
ventas, para ello se deben establecer acciones estratégicas idoneas que permitan el

direccionamiento efectivo.

2.- Cambios en el entorno: En un mercado competitivo existe cambio de las
preferencias, necesidades de los clientes, por ello debe considerarse en el

planteamiento de las acciones estratégicas.

3.- Fuerzas del entorno: Debe realizarse un anélisis del entorno, para aprovechar

las fortalezas y oportunidades del entorno, minimizar las debilidades y amenazas.

4.- La cultura de la empresa y el personal: Debido al cambio de

comportamiento del personal deben evaluarse las actitudes y acciones a realizar.

5.- Los recursos financieros: En todo planteamiento estratégico de ventas, es

necesario que se establezcan los recursos financieros a invertir.

6.- La capacidad productiva y operativa de la empresa: Es necesario conocer

la capacidad de la empresa, para determinar acciones estratégicas.

1.2.2.3 Ciclo de vida del PEV.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
El ciclo de vida del planteamiento estratégico de ventas tiene las siguientes
etapas:

1.- Recopilar la informacion.

2.- Conectar los objetivos del Plan de Negocios.

3.- Atender las politicas comerciales del Plan de Negocios.
4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos.
6.- Establecimiento de procedimientos.

7.- Definir el presupuesto del PV.
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8.- Seguimiento y Control.

El ciclo de vida del planteamiento estratégico de ventas, tiende diferentes etapas
que permite gestionar de forma idonea las acciones estratégicas dentro de una

empresa, para el cumplimiento de los objetivos establecidos, los cuales son:

1.- Recopilar informacién: Es necesario que dentro del planteamiento estratégico
de ventas se retna la informacion necesaria e indispensable para la determinacion
de los objetivos, de esta manera se disminuye el impacto negativo que puedan

surgir con la aplicacion de acciones estratégicas.

2.- Conectar los objetivos del Plan de Negocios: Debe existir una secuencia en
cuanto a los objetivos establecidos para el almacén con el planteamiento
estratégico de ventas, por ello es imprescindible coordinar los objetivos del Plan
Promocional para el almacén Otavalo Runa con el proceso de gestion de ventas a

establecer.

3.- Atender las politicas comerciales del Plan de Negocios: Con el fin de
cumplir los indicadores del plan promocional deben realizarse las politicas

establecidas dentro del proceso de gestion de ventas.

4.- Pronosticar desarrollando distintos escenarios: Debe preverse de forma

idonea los posibles escenarios por el planteamiento estratégico de ventas.

5.- Organizar las actividades para alcanzar los objetivos: Es importante que
dentro del planteamiento estratégico de ventas se coordinen las actividades para
alcanzar los objetivos de la empresa, por ende en el disefio del plan promocional
es necesario que se gestione de forma adecuada las acciones estratégicas para la

consecucion de los objetivos establecidos.
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6.- Establecimiento de procedimientos: Deben determinarse procedimientos a
seguir, con el fin de controlar las acciones determinadas dentro del planteamiento
estratégico de ventas, de eta manera se disminuye los riesgos al implementar el

plan promocional para el almacén Otavalo Runa.

7.- Definir el presupuesto del PV: Con el fin de cumplir de forma idonea los
objetivos determinados en el planteamiento estratégico de ventas debe definirse de
manera minuciosa el presupuesto a invertir, con una evaluacion financiera que

permita conocer sobre la factibilidad del proyecto a ejecutar.

8.- Seguimiento y Control: Es imprescindible realizar un seguimiento de las
acciones estratégicas determinadas den el planteamiento estratégico de ventas,
debido a que lo que no se mide no se controla, de esta manera se realizara las

actividades determinadas para la consecucion de los objetivos establecidos.

1.2.2.4 Determinacién de los objetivos de ventas.

Los objetivos de ventas deben ser determinados en base a acciones estratégicas
idéneas, para ello debe considerarse la capacidad de la empresa, preferencias y
necesidades de los clientes, respuesta y estimulos que pueden ocasionar la
aplicacion de las estrategias promocionales en el almacén Otavalo Runa, que
permita introducir de forma adecuada la venta de prendas de vestir en la provincia
de Santa Elena, para ello debe emplearse una gestion de ventas acorde al mercado
meta determinado, los objetivos deben ser reales, en base al diagnostico

situacional del almacén.

1.2.2.5 Proceso de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Los procesos de ventas estan dirigidos al control y supervisién tanto de la
operacion como de la gestion. Lo importante es poder definirlos de manera
eficiente para la compafiia sin llegar a ser demasiado burocréaticos. P4g.61.
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El proceso de ventas consiste en conjunto de acciones estratégicas que permitan
captar la atencion de los clientes meta e inducirlos a la accion de compra, en el
disefio del plan promocional se pretende realizar un proceso de ventas adecuado,
que permita la interaccién dindmica entre clientes y el almacén Otavalo Runa, es
necesario que determine un proceso en base a un diagndstico situacional y una

investigacion de mercado al grupo de estudios.

En la actualidad es imprescindible emplear estrategias competitivas, y al ser el
proceso de venta el medio por el cual existe una relacion directa entre los clientes
y la empresa, es necesario que se determine acciones estratégicas idoneas, que
permita diferenciar al almacén Otavalo Runa de otras empresas competidoras,

creando conocimiento de marca, estima de marca y preferencia de marca.

1.2.2.6 Técnicas de ventas.

(Blanco Fernando, 2012)Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Las técnicas de venta de tipo directa mas utilizada son:

1.- Técnica del Estimulo — Respuesta.

2.- Técnica de satisfaccion de necesidades.

3.- Técnica de la solucién de problemas.

Las técnicas de ventas permiten seducir a los clientes meta a la accién de compra,
creando estimulos positivos, y generando preferencia y estima de marca ante
marcas competidoras, en el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo
Runa, es necesario que se determinen técnicas de ventas idonea, el modelo a
implementar debe ser en base a una investigacion de mercado, que permita

aprovechar las oportunidades del entorno y maximizar las fortalezas detectadas.

1.2.2.7 Tipos de ventas personales.

Hay dos tipos de ventas personales dentro del planteamiento estratégico de ventas,

los principales tipo de venta son: Venta interior que consiste en las transacciones
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al detalle y venta exterior, vendedores que visitan al cliente o contactan al cliente

por teléfono.

1.2.2.8 Estrategias de ventas.

(Blanco Fernando, 2012) Direccion de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
Una estrategia de venta es la herramienta mas importante para seleccionar la
mejor forma de realizar acciones comerciales sobre el territorio de venta
determinado. P4g.101.

Las estrategias de ventas son una herramienta imprescindible en la seleccion de
acciones estratégicas, que deben ser establecidas en base a una investigacion de
mercado, para que permitan atraer de forma idénea a los clientes meta, e
inducirlos a la accién de compra, con la implementacion del plan promocional se
busca aumentar los indices de venta en el almacén Otavalo Runaal comercializar

las prendas de vestir en la provincia de Santa Elena.

1.2.2.9 Construccion de experiencia de compra.

(Garrido Jordi, 2011) Gestion Integral del punto de venta detallista.
Hacer que la compra del cliente sea hedonista es un componente mas del
servicio ofrecido por el establecimiento. Pag.58.

La construccién de experiencia de compra, es una parte fundamental de la gestion
de ventas, que permite consolidar la marca de forma positiva dentro del mercado
meta, para ello deben implementarse acciones estratégicas idoneas. En el disefio
del plan promocional parael almacén Otavalo Runa es necesario que se genere
conocimiento de marca, creando estima de marca, preferencia de marca, por ende

se mejoraran los niveles de ventas.

1.2.2.10 Gestién de ventas.

(Blanco Fernando, 2012)Direccién de ventas y liderazgo en el siglo XXI.
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La gestion de ventas es un sistema que consta de tres componentes claves
que se retroalimentan entre si, conjugando lo que se conoce cOmo Procesos
de gestion. Dichas claves son:

1.- El sistema de medicién de desempefio.
2.- El sistema de creacion de competencias.
3.- El sistema de motivacion.

La gestion de ventas es un proceso idoneo que permite la relacion adecuada entre
los clientes y la empresa, con la implementacion del plan promocional se busca
inducir a los clientes meta a la accién de compra, existen claves que se detalla a

continuacion:

1.- El sistema de medicion de desempefio: ES necesario que se mida la

efectividad de las acciones estratégicas en el proceso de gestion de venta.

2.- El sistema de creacion de competencias: En un mercado competitivo deben

emplearse acciones que diferencie la marca de marcas competidoras.

3.- El sistema de motivacion: Debido a las necesidades y preferencias del

mercado meta, deben implementarse un sistema de incentivos a los clientes meta.

1.2.2.11 Consumidores dentro del proceso de venta.

(Armstrong y Kotler, 2013)Direccion de Marketing. Los consumidores
comparan los productos o servicios que ofrece una empresa si se realiza una
promocion a gran escala. Pag.10.

Los consumidores dentro del proceso de venta deben ser incentivados, mediante la
generacion de estimulos positivos que permitan crear conocimiento de marcas y
por ende generar preferencia de marca y estima de marca, ante marcas

competidoras, de esta manera se podra aumentar el nivel de ventas.
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1.3 MARCO LEGAL.

1.3.1 Constitucion de la Republica del Ecuador, 2010

1.3.1.1 Forma de trabajo y su retribucion

Art. 325.- El estado garantizara el derecho al trabajo. Se reconoceran todas las
modalidades de trabajo, en relacion de dependencia o autbnomas, con inclusion de
labores de auto sustento y cuidado humano, como actores sociales productivos, a

todas las trabajadores y trabajadores.

Art. 326.- El derecho al trabajo se sustenta en el siguiente principio.

7.- Se garantizard el derecho a la libertad de organizacion de las personas
trabajadoras, sin autorizacion precisa. Este derecho comprende el de formar
sindicatos, gremios, asociaciones, y otras formas de organizaciones, afiliarse a las
de su eleccion y desafiliarse libremente. De igual forma, se garantizard la

organizacion de los empleadores.

1.3.1.2 Trabajo y Produccion.

Art. 319.- Se reconocen diversas formas de organizacion de la produccion en la
economia, entre otras las comunitarias, cooperativas, empresariales publicas o

privadas, asociativas, familiares, domésticas, autbnomas y mixtas.

En este articulo basicamente la Constitucion garantiza cada una de las
organizaciones 0 empresas que se fomenten dentro del territorio ecuatoriano, con
el fin de que se asegure el buen vivir de las personas y que no se perjudique en lo
absoluto la integridad de las demas personas. La Constitucién de la Republica del
Ecuador e muy explicita y especifica al momento de garantizar el trabajo de los

habitantes del pais.
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1.3.2 Plan Nacional del Buen Vivir 2013 - 2017

1.3.2.1 Objetivo 3: Mejorar la calidad de vida de la poblacion.

(Semplades, 2013) Impulsar actividades econdmicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucién del pleno empleo, dando

prioridad a los grupos histéricamente excluidos.

El plan nacional de desarrollo, plan nacional para el Buen Vivir 2013-2017, es el
instrumento del gobierno nacional para articular las politicas con la gestion y la

inversion publica.

Objetivo 4: Garantizar los derechos de la naturaleza y promover un
ambiente sano y sustentable.

(SEMPLADES, 2013) La estrategia de acumulacion de riqueza mediante
actividades productivas sustentables requiere que la transformacion de la matriz
productiva se enmarque en un contexto de respeto a los derechos de la naturaleza

y de justicia intergeneracional. Pag#70.

Objetivo 9: Garantizar el trabajo digno en todas sus formas.

(SEMPLADES, 2013)Impulsar actividades econdémicas que permitan generar y
conservar trabajos dignos, y contribuir a la consecucion del pleno empleo

priorizando a los grupos histoéricamente excluidos.

a. Implementar mecanismos de incentivos en actividades economicas,
especialmente del sector popular y solidario, las Mi pymes, la agricultura familiar
campesina, asi como las de trabajo autbnomo que se orienten a la generacion y
conservacion de trabajos dignos y garanticen la igualdad de oportunidades de

empleo para toda la poblacion.
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1.3.3 Ley Orgénica de Defensa del Consumidor, 2012.

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- “Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la Republica,
tratados o convenios internacionales, legislacion interna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil los siguientes:

e Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara y oportuna y completa sobre
los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi como sus precios,
caracteristicas, calidad, condiciones de contratacion y demas aspectos

relevantes de los mismos, incluyéndolos riesgos que pudieran prestar;

e Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o abusivo por
parte de los proveedores de bienes o servicios, especialmente en lo referido a

las condiciones 6ptimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida.

Art. 5.- Obligaciones del consumidor.- Son obligaciones de los consumidores:

e Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y servicios.

e Preocuparse de no afectar al medio ambiente mediante el consumo de bienes

0 servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido.

Art. 9.- Informacion Publica.- “Todos los bienes a ser comercializados deberan
exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la naturaleza del
producto. Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera
incluir, ademéas del precio total, los montos adicionales correspondientes a
impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda conocer el
valor final. Ademas del precio total del bien, debera incluirse en los casos en que
la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario expresado en medidas de

peso y/o volumen™.
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Art. 46.- Promociones y Ofertas.- “Toda promocion u oferta especial senalar,
ademaés del tiempo de duracién de la misma, el precio anterior del buen servicio y

el nuevo precio o, en su defecto, el beneficio que obtendria el consumidor.

1.3.4 Publicidad de promociones.

Art 14. La publicidad de promociones de ventas debe consignar, en cada uno de
los anuncios que la conforman, la indicacion clara de su duracién y la cantidad
minima de unidades disponibles de productos ofrecidos para el cliente.

1.3.4.1 Sorteos, canjes 0 coNcursos.

Art. 15.- En el caso de sorteos, canjes o concursos se procede de acuerdo con el
Reglamento de promociones comerciales y rifas con fines sociales, aprobado

mediante decreto supremo nam. 006-2000-IN, o con las normas que lo sustituyan.

1.3.4.2 ldoneidad de los productos y servicios.

Art 18.- Idoneidad. Se entiende por idoneidad la correspondencia entre lo que un
consumidor espera y lo que efectivamente recibe, en funcion a lo que se le hubiera
ofrecido, la publicidad e informacidn transmitida, las condiciones y circunstancias

de la transaccion.
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CAPITULO I

METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 DISENO DE LA INVESTIGACION

La investigacion de campo estuvo determinada por una metodologia participativa
e integradora, que permitioé conocer sobre el objeto de estudio, por ello la presente
investigacion se basé en el método deductivo a través de la observacion directa, la
misma que permitié conocer sobre las percepciones y expectativas de los clientes
metas, a quienes se le dirigird la comercializacion de prendas de vestir en la

provincia de Santa Elena, puesto que en la actualidad del almacén Otavalo Runa.

Es necesario que se empleen acciones estratégicas idéneas; por otra parte
mediante el método inductivo, a través de la encuesta y entrevista se obtuvo
informacién sobre las gestiones de marketing que emplea el almacén en la
actualidad como gestiones de venta dirigida a los clientes actuales, de esta manera
se podra establecer estrategias y acciones idoneas para el disefio del plan

promocional para la el almacén Otavalo Runa del cantén La Libertad.

2.2 MODALIDAD DE LA INVESTIGACION

La investigacion realizada no solo se basd en fundamentar tedricamente las
variables de estudio, relacionadas a: estrategias de promocion e indices de ventas,
el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa del canton La
Libertad constd de las siguientes etapas: diagnostico, planteamiento y
fundamentaciones tedrica de la investigacion, por otro lado el empleo de procesos
metodologicos, acciones y gestiones necesarias para la ejecucion del presente

proyecto, detectando asi gestiones y soluciones optimas al problema planteado.
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La investigacion es de tipo cuali-cuantitativa, a través de nudmeros, datos y
muestras, la cual estaba dirigida a los propietarios del almacén y clientes, la
fundamentacion tedrica es un papel importante para la correcta sustentacion del
proyecto, se utilizé la investigacion bibliografica, tesis referenciales y fuentes

secundarias como textos e internet.

Este trabajo de investigacion se llevo a cabo mediante dos modalidades:

Descriptiva:

Permitié describir y analizar los diferentes indicadores establecidos en relacién a
las variables de estudio, con el fin de comprender sobre los factores relevantes que
serviran como guia y fundamento en el disefio de estrategias idoneas para el
disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa.

Explicativa:

A través de preguntas formuladas en las encuestas y entrevistas se obtuvieron
explicaciones orientas a conocer a profundidad sobre las variables de estudio en
relacién a estrategias promocionales e indices de ventas, debido que con la
implementacién del plan promocional se pretende comercializar prendas de vestir

de forma iddnea.

2.3 TIPOS DE INVESTIGACION

2.3.1 Por el nivel de estudio

2.3.1.1 Investigacion Cualitativa

Para obtener los resultados de la presente investigacion se utilizo la investigacion
cualitativa en base a la observacion directa en el almacén Otavalo Runa, para
analizar las gestiones de mercadeo que realizan en la actualidad en base a la

gestion de venta y acciones estratégicas dirigidas al mercado meta; por otro lado
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se empled la investigacion cuantitativa mediante encuestas para conocer sobre la

aceptacion de herramientas promocionales.

2.3.1.2 Investigacion experimental

Este tipo de investigacion experimental permitio conocer mediante la
investigacion exploratoria a través de las entrevista y observacion directa, sobre
las gestiones de marketing que emplean, por otro lado mediante la investigacion
concluyente empleando la encuesta dirigidas al mercado meta a quien se le
ofertara la venta de prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, se determind
el conocimiento del mercado meta acerca del almacén Otavalo Runa, con el fin de

gestionar de forma idonea la marca.

2.3.1.3 Investigacion transversal

Mediante la investigacion transversal se pudo conocer informacion relevante al
objeto de estudio, mediante el andlisis exhaustivo de las variables determinadas en
la presente investigacion, conociendo a profundidad sobre la aceptacion de
estrategias promocionales mediante las encuestas realizadas al grupo de estudio,
qgue permitan aumentar los niveles de ventas del almacén Otavalo Runa, al
comercializar prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, se identificd sobre

las acciones estratégicas idoneas que deben emplearse.

2.3.2 Por el lugar

2.3.2.1 Investigaciéon de campo

Este tipo de investigacion se empleé para el analisis sistematico del problema de
estudio y poder determinar la efectividad de uso de estrategias y herramientas
promocionales que permitan aumentar los indices de ventas del almacén Otavalo
Runa, con el fin de comercializar prendas de vestir en la provincia de Santa Elena,

mediante observacion directa, encuestas y entrevistas.
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2.3.2.2 Investigacion documental

Este tipo de investigacion bibliografica tuvo el propdsito de obtener la
argumentacion necesaria para conocer sobre las variables de estudio, mediante
obtencion de diferentes enfoques, conceptos y aportes de diferentes autores, en
base a: Estrategias Promocionales, Gestion de Ventas, Comunicacion Integrada de
Marketing, Plan de Medios, Marketing Practico, Fundamentos de Marketing,
Introduccion al Marketing, Promocion y Publicidad, Administracion de
Marketing, Publicidad y Propaganda, Administracion de Ventas, los mismos que
sirvieron de fundamento para el disefio del plan promocional para el almacén

Otavalo Runa.

2.4 METODOS DE LA INVESTIGACION

En la presente investigacion se emplearon diferentes métodos de naturaleza
practica y experimental para conocer sobre el objeto de estudio, por ello se detalla

los métodos utilizados a continuacion:

2.4.1 Método inductivo

Este método permitié conocer acerca del objeto d estudio, disefiar herramientas y
técnicas de promocidn idoneas, acordes al entorno, en base a un estudio de
mercado, de esta manera determinar las caracteristicas relevantes que consideran
los clientes meta al momento de realizar la compra de prendas de vestir, factores

relevantes para el disefio del plan promocional para el almacén Otavalo Runa.
2.4.2 Método analitico
Este método permitio analizar datos obtenidos en la investigacion de mercado,

partiendo de un analisis exhaustivo de las variables de estudio, siendo base

fundamental para el disefio de estrategias promocionales que permitan aumentar
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los indices de ventas del almacén Otavalo Runa, al comercializar prendas de vestir

en la provincia de Santa Elena.

2.5 TECNICAS DE INVESTIGACION

En la presente investigacion con el propésito de conocer e identificar factores
relevantes, relacionados a estrategias promocionales, e indices de ventas, para
determinar estrategias de promocion idoneas Y efectivas que permitan aumentar
los indices de ventas del almacén Otavalo Runa al comercializar prendas de vestir
en la provincia de Santa Elena, se emplearon diferentes técnicas de investigacion
como parte del estudio de mercado, las cuales se detallan a continuacion:

2.5.1 Las fuentes primarias

Las fuentes primarias empleadas en la investigacion de mercado permitieron
obtener informacién de primera fuente y real, en base al objeto de estudio,

mediante investigacion de campo, para ello se emplearon las siguientes técnicas:

2.5.2 La entrevista

Como parte de la investigacion se empled como técnica de fuente primaria la
entrevista dirigida a los directivos del almacén Otavalo Runa y a los
colaboradores para obtener informacién sobre las gestiones y acciones de

marketing que emplean para captar la atencion de los clientes meta.

2.5.3 La encuesta

Para identificar el nivel de conocimiento sobre el almacén Otavalo Runa por parte
de mercado meta, se empled la técnica de la encuesta como parte de la fuente
primaria, por otro lado se identificaron herramientas de promocion de preferencias

por parte del mercado potencial y poder realizar la comprobacion de hipotesis.
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2.5.4 Las fuentes secundarias

En la presente investigacion de mercado, se emple6 como fuente secundaria el uso
de citas de diferentes autores, para explicacion de las variables de estudio:
Estrategias de Promocion e indices de Ventas, de esta manera se pudo contar con
la argumentacién necesaria para el disefio del plan promocional para el almacén
Otavalo Runa, al comercializar prendas de vestir de excelente calidad en la

provincia de Santa Elena.

2.6 INSTRUMENTOS DE LA INVESTIGACION

2.6.1 Guia de entrevista

Para obtener datos en relacién a las gestiones y acciones de marketing que emplea
el almacén Otavalo Runa se utiliz6 una guia de entrevista dirigida a los
propietarios y a dos trabajadores, instrumento formado por 10 preguntas abiertas,
se realizo en las instalaciones del almacén; con el fin de contar con informacion

valedera y confiable para el disefio del plan de promocidn para la empresa.

2.6.2 Cuestionario

Para poder recabar datos a través de la encuesta, se disefid un cuestionario
compuesto de 3 preguntas de identificacion y 10 preguntas de investigacion, con
tipos de preguntas dicotomicas y de eleccion mdltiple, y escala de Likert, que
permitid conocer sobre el nivel de conocimiento del almacén Otavalo Runa del
canton La Libertad por parte de los clientes meta, con ello se pudo identificar
expectativas, percepciones relativas al almacén para determinar estrategias y
acciones de identidad corporativa acorde al entorno, dentro del plan de

promocion.
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2.7 POBLACION Y MUESTRA

2.7.1 Poblacién

La poblacion numero para la presente investigacion correspondiente a los
habitantes de la provincia de Santa Elena, de 20 a 59 afios de edad que
corresponde al 48,6% del total de los habitantes de la provincia, quienes podrian
tener el interés de los productos que ofrece el almacén Otavalo Runa, la misma

que se detalla a continuacion:

CUADRO No.- 4 Poblacion de la investigacion

Fuente: (Inec, 2010)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

2.7.2 Muestra

La muestra para la presente investigacion de mercado permite obtener
informacion en base a toda la poblacién determinada, ahorrando recursos, puesto
que no se puede abarcar a encuestar a toda la poblacion. En esta investigacion se
determiné la muestra probabilistica con el fin de que todos tengan la misma
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posibilidad de ser encuestados, y se pueda obtener la informacion real, en relacion
al objeto de estudio.

2.7.3 Formula para el calculo de la muestra
El establecimiento de la muestra que se utilizara para la presente investigacion
estd dado por la siguiente formula, conocida como muestra par poblaciones finitas

0 conocidas:

Z%p.q.N

e?. (N-1) +Z%p.q

El significado de las simbologias utilizadas en la forma del calculo de la muestra

se detalla a continuacion:

CUADRO No.- 5 Calculo de la muestra

Fuente: (Inec, 2010), (Turismo, 2013)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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2.7.4 Obtencion de la muestra
(1,96)2(0,6) (0,4) 150.026

(0,05)%(150.026-1)+ (1,96)(0,6) (0,4)

n=  72.618,7252

188,9904
n= 383,67
n= 384

El tamafio de la muestra para la presente investigacion es de 384 personas a
encuestar para conocer el nivel de conocimiento del almacén Otavalo Runa por
parte de los clientes metas y establecer estrategias de promocion para el disefio del
plan de promocién, dicha muestra fue establecida con un nivel de confianza del
0,95 y un 0,60 de probabilidad de que se cumpla y una poblacion de 150.026
personas, referentes a habitantes de la provincia de Santa Elena entre 20 a 59 afios
de edad.

2.7.5 Distribucion de muestra

CUADRO No.- 6Distribucion de muestra

Salinas 0.30 384 115
La Libertad 0.32 384 123
Santa Elena 0.38 384 146

Fuente: (Inec, 2010), (Turismo, 2013)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



La tabla de distribucion de muestra estd en base a la proporcién por el nimero de
habitantes que existen por cantdn en la provincia de Santa Elena.

2.8 PROCEDIMIENTOS Y PROCESOS DE LA INVESTIGACION

Este estudio permitio obtener informacion sobre las estrategias de promocion e
indices de ventas del almacén Otavalo Runa el mercado meta; el proceso que se
siguio en la investigacion fue sistematizado en orden segun las condiciones de
disponibilidad de tiempo y recursos para el desarrollo de la investigacion
mediante conjunto de métodos, técnicas e instrumentos de investigacion
previamente definidos, sobre el estudio de mercado a realizar para generar
confianza y seguridad al recabar datos confiables y seguros para la presente

investigacion.
2.8.1 Prueba piloto

Como parte de la investigacion se realizé una prueba piloto, donde se selecciond
una pequefia muestra de 35 personas, lo cual fue muy importante, porque permitié
probar en el campo el cuestionario disefiado por 3 preguntas de identificaciény 10
preguntas de investigacion, en base al muestreo probabilistico disefiado, dirigida a
la poblacién establecida. La distribucién de la prueba piloto fue establecida de la

siguiente manera:

CUADRO No.- 7 Distribucion de la prueba piloto

Salinas 10
La Libertad 15
Santa Elena 10

Fuente:(Crespo R., Perez C., & Morillas A., 2012)
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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CAPITULO 111

ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS.

3.1 Analisis e interpretacion de los resultados de las encuestas realizadas a los

habitantes de la Provincia de Santa Elena.

Género Sexual.
TABLA No.-1 Género sexual

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
1 Femenino 199 52%
Masculino 185 48%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 1 Género sexual

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Para el presente estudio se consideré a ambos géneros sexuales, caracteristica
demografica determinada en el perfil de segmentacion. La mayor parte de
encuestados fueron del género femenino y en menor cantidad de género

masculino.



EDAD.

TABLA No.- 2 Edad

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
18-20 137 18%
2 21-30 99 26%
31-40 152 39%
41-50 58 15%
51-60 7 2%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 2 Edad

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Para el estudio se eligi6 a personas con rangos de edades entre los 20 a 59 afios de
edad, en las cuales tienen el interés, acceso e ingreso para adquirir los productos
que comercializa el almacén Otavalo Runa. Mediante esta interrogante se pudo
determinar que la mayor parte de los encuestados estan entre un rango de edad de
31 a 40 afos, seguidos de un gran grupo que tienen edades entre 21 a 30 afos;

mientras que una minima cantidad tiene mas de 51 afios de edad.



UBICACION.

TABLA No.- 3 Ubicacién

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
3 Salinas 116 30%

La Libertad 143 37%

Santa Elena 125 33%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 3 Ubicacion

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Para el estudio se eligio a personas que habitan en la provincia de Santa Elena, en
las cuales tienen el interés, acceso e ingreso para adquirir los productos que
comercializa el almacén Otavalo Runa. Mediante esta interrogante se pudo
determinar que la mayor parte de los encuestados son de La Libertad, sequidos de
un gran grupo del cantén Santa Elena; mientras que en menor porcentaje son del

cantén Salinas.



1.- ¢ Tiene conocimiento acerca del almacén Otavalo Runa? (Si su respuesta

es si, responde la pregunta 2, caso contrario responda la pregunta 3)

TABLA No.- 4 Conocimiento del almacén

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
4 Si 101 26%
No 283 74%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 4 Conocimiento del almacén

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados no tienen conocimiento del almacén Otavalo Runa, mientras que una
parte considerable si tiene conocimiento; debido a las limitadas gestiones de
marketing que se emplean en la actualidad, necesario gestionar una marca
comercial que permitan crear conocimiento efectivo en el mercado meta, por ende

la importancia del disefio del plan de promocidn para el almacén.



2.- ¢Ha adquirido electrodomeésticos en el almacén Descuentos y Ventajas?

TABLA No.-5 Compras en el almacén

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
5 Si 101 26%
No 283 74%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 5 Compras en el almacén

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte no han
adquirido productos en el almacén Otavalo Runa, mientras que la menor parte si,
por lo tanto la necesidad de implementar un plan de promocidn que cree interés en
el mercado metal estimulandolos a la accion de compra y generando los de

fidelizacion.



3.- ¢ Frecuencia con la que adquiere prendas de vestir?

TABLA No.- 6 Frecuencia de adquisicion de prendas de vestir

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
1 vez al mes 36 9%
6 Cada trimestre 58 15%
Cada Semestre 60 16%
Cada Afo 81 21%
Para fiestas 149 39%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 6 Frecuencia de adquisicion de prendas de vestir

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados adquieren prendas de vestir cuando tiene fiestas, seguido de que
quieren cada afio, mientras que el menor porcentaje una vez al mes, es importante
que se gestione de forma positiva la marca Almacén Otavalo Runa para generar
interés en el mercado meta, y estimularlos a la accion de compra frecuente

mediante la aplicacion del plan de promocion



4.- ¢Considera el almacén Otavalo Runa debe emplear mas promocién?

TABLA No.- 7 Promocion del almacén

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
7 si 340 89%
No 44 11%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 7 Promocién del almacén

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que deben emplear mas promocion, informando sobre los
productos que ofrece, y estableciendo estrategias de promocion de ventas
atractivas, mientras que la menor parte de encuestados consideran que no deben
emplearse mas promocion.



5.- Seglin su punto de vista ¢(Qué medios publicitarios deberia empelar el
almacén Otavalo Runa? (Puede elegir méas de dos opciones).

TABLA No.- 8 Medios de preferencia

DETALLE FRECUENCIA PORCENTAJES
Internet 92 24%
Television 85 22%

8 Radio 41 11%
Revistas 39 10%
Amistades 101 26%
Otros 26 7%

~ JmotaL | 4 [ 100% |

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 8 Medios de preferencia

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados prefieren conocer sobre prendas de vestir mediante referencias de
amigos, seguido de internet, mientras que un minimo porcentaje indica por

revistas, y radio.
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6.- ¢ Cada qué tiempo realiza compra prendas de vestir para uso personal?

TABLA No.-9 Frecuencia de compra

De 1 a 15 dias 25,39%
De 16 a 30 dias 153 51,19%
Mas de 31 dias 34,55%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 9 Frecuencia de compra

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
adquieren prendas de vestir para uso personal con una frecuencia de mas de 31
dias, mientras que la menor parte manifiesta que adquieren estos productos entre 1
a 15 dias, por ello debe crearse conciencia de compra en el mercado meta, con la
aplicacion del plan de promocion para el almacén Otavalo Runa que permita
captar la atencién de nuevos clientes y mantener a los actuales.
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7.- ¢Ha escuchado u observado publicidad del el almacén Otavalo Runa? (Si
su respuesta es si responda la pregunta 8, caso contrario responda la

pregunta 9).
TABLA No.- 10 Publicidad de la asociacion
Detalle Frecuencia Porcentaje
v Si 133 34,82%
No 249 65,18%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 10 Publicidad del almacén

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Mediante esta interrogante se pudo conocer que la mayor parte de los encuestados
no han escuchado publicidad del almacén Otavalo Runa, por ello no tienen
conocimiento sobre la marca, y de los productos que ofrece; sin embargo, es
importante el disefio de herramientas de comercializacion efectivas que generen
que despierten el interés del mercado meta, induciéndolos a la accién de compra,
asi como crear preferencia de marca, y por ende lograr fidelizacion en los clientes

actuales.



8.- ¢ Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad
del almacén Otavalo Runa?

TABLA No.- 11 Medios iublicitarios iue ailica

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet 0 0,00%

8 Material P.O.P 49 36,84%
Radio 84 63,16%
Banner 0 0,00%
Total 133 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 11 Medios Publicitarios que aplica

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo identificar que los encuestados que han
escuchado u observado publicidad del almacén Otavalo Runa mediante el material
p.o.p que han entregado en ferias, y otro grupo por radio; debido a ello conocen
sobre la marca, sin embargo se evidencia que no se emplean acciones estratégicas
que permitan dar a conocer de forma oportuna las ventajas competitiva que ofrece
la empresa a sus clientes meta.



9.- Seguin su punto de vista. (Qué medios publicitarios deberia utilizar el

almacén Otavalo Runa?

TABLA No.- 12 Medios publicitarios de preferencia

Detalle Frecuencia Porcentaje
Internet 145 30,40%
Medios Impresos 121 25,37%
9 |Prensa 34 7,13%
Material P.O.P 132 27,67%
Radio 45 9,43%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 12 Medios publicitarios de preferencia

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo conocer que los medios publicitarios de
preferencia por parte de los encuestados en mayor porcentaje es internet, seguidos
de un gran grupo que consideran que el material p.o.p es el medio de preferencia,
mientras que la menor parte de encuestados manifiestan que el medio de
preferencia es la prensa, por ello deben emplearse herramientas idoneas que
permitan captar la atencion del mercado meta.
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10.- ¢Ha escuchado u observado promociones de ventas del almacén Otavalo
Runa? (Si su respuesta es si, responda a la pregunta 11, caso contrario

responda la pregunta 12).

TABLA No.- 13 Promociones de Ventas

Detalle Frecuencia Porcentaje
i 0,
10 Si 44 11,49%
No 339 88,51%
Total 382 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 13 Promociones de Ventas

Fuente: Encuestas realizadas.

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través de esta interrogante se pudo identificar que la mayor parte de los
encuestados no han escuchado u observado promociones de ventas del almacén
Otavalo Runa, mientras que un minimo porcentaje si ha escuchado y observado
promociones de ventas del almacén; por ello es necesario que se empleen
herramientas efectivas comercializacion que permitan captar el interés del
mercado meta, despertar el interés a la accion de compra, e inducir positivamente

al cliente a la compra por parte de la audiencia meta.



11.- Segln su punto de vista. ;Qué herramienta de promocion de ventas

deberia aplicar el almacen Otavalo Runa?

TABLA No.- 14 Herramientas de iromocién de ventas de ireferencia

Detalle Frecuencia | Porcentaje
Descuentos 86 19,73%
Ferias y exposiciones de productos 182 41,74%
11 |Regalos 134 30,73%
Concursos 34 7,80%
Otros 0 0,00%
Total 436 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 14 Herramientas de promocion de ventas de preferencia

B

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Mediante esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que el almacén Otavalo Runa, deberia implementar como
promociones de ventas ferias y exposiciones de productos, seguidos de un gran
grupo que manifiesta que manifiestan que regalos seria una excelente opcion,
mientras que la menor cantidad de encuestados mencionan que el almacén deberia

implementar concursos como una herramienta de promocion de ventas.



12.- Segln su punto de vista. (Qué herramientas de relaciones publicas
deberia aplicar el almacen Otavalo Runa?

TABLA No.- 15 Herramientas de relaciones publicas

Detalle Frecuencia Porcentaje
Paginas web 152 33,93%
Comunicaciones de prensa 26 5,80%
12 | patrocinios 19 4,25%
Publicidad Institucional 113 25,22%
Stands y ferias 138 30,80%
Total 448 100,00%

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

GRAFICO No.- 15 Herramientas de relaciones plblicas

Fuente: Encuestas realizadas.
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A través esta interrogante se pudo determinar que la mayor parte de los
encuestados consideran que la herramienta la paginas web deberia implementar el
almacén Otavalo Runa, seguido de un gran grupo que manifiesta que deberian
emplear Stands y ferias, mientras que la menor cantidad de encuestados considera

que la empresa deberia emplear patrocinios y comunicaciones de prensa.



3.2 ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS DE LAS
ENTREVISTAS REALIZADAS A LOS HABITANTES DE LA
PROVINCIA DE SANTA ELENA.

El almacén Otavalo Runa esta ubicado en el canton La Libertad, comercializa
prendas de vestir de excelente calidad, nuevos y usados que permiten satisfacer las
necesidades de sus clientes; sin embargo, no emplea acciones estratégicas solidas
que permitan crear un espacio Unico en la mente el cliente respecto a la marca,
aumentar el nivel de venta, y por ende la participacion en el mercado local de la

provincia de Santa Elena.

Se determin6 que los precios que ofrece el almacén Otavalo Runa son altamente
competitivos en relacion a la competencia local. En la actualidad tiene un débil
posicionamiento puesto que no se ha logrado consolidar como una marca fuerte,
debido a las limitadas acciones de marketing, no existe estima, ni preferencia de

marca en el mercado meta.

El almacén Otavalo Runa brinda capacitaciones a sus integrantes, con el fin de
mantener una excelente calidad, que es uno de los principios y politicas
fundamentales, ademas el gerente promueve el trabajo en equipo, sin embargo no
se emplean herramientas innovadoras que permitan el contacto directo y dindmico
de los clientes hacia la asociacion, de esta manera captar el interés de nuevos
clientes y mantener a los actuales. Se determind que la administracion busca
implementar acciones estratégicas que disminuyan el impacto negativo, ante las
inadecuadas gestiones de marketing que se emplean en la actualidad, incluso el
personal que labora manifiesta su compromiso para la aplicacion del plan de

promocion.
El disefio del plan de promocion para el almacén Otavalo Runa, aportara en la

solucion estratégica para la problematica identificada, aprovechando

oportunidades detectadas en el entorno, y maximizando fortalezas determinadas,
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en mejora a la situacion de desarrollo de la asociacién, por ende aumentar el nivel

de ventas.

3.3 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

3.3.1 Conclusiones

e La mayor parte de los encuestados no tienen conocimiento del almacén
Otavalo Runa, debido a las limitadas gestiones de marketing que se emplean,
calificando la imagen institucional como buena, es necesario gestionar de
forma idénea, mediante acciones estratégicas que permitan crear conocimiento

de marca en el mercado meta.

e La mayor parte de los encuestados al adquirir prendas de vestir como factor
principal la calidad, y facilidad de crédito debido que son factores que

influyen en el proceso de compra.

e Los encuestados que han escuchado u observado publicidad del almacén
Otavalo Runa califican la publicidad como regular, debido a las inadecuadas
acciones de marketing que emplea, por ende es importante emplear acciones
publicitarias solidas que permitan captar el interés de los clientes meta, y por

ende lograr preferencia de marca.

e La totalidad de encuestados no han escuchado u observado promociones de
ventas del almacén Otavalo Runa, consideran que deberia implementar como
promociones de ventas: ferias y exhibiciones de los productos, que permitan

captar el mercado meta y despertar el interés a la accion de compra.

e Mediante la observacion directa se detectd la limitada gestiones de
comercializacion que permitan dar a conocer de forma efectiva sobre
productos que ofrece el almacén Otavalo Runa, por ende no se genera interés

en los clientes meta.

75



3.3.2 Recomendaciones

e Establecer herramientas de relaciones publicas para el almacén Otavalo Runa,
que generen estima de marca y por ende posicionamiento positivo,
fortaleciendo asi la imagen institucional basada en las percepciones y

expectativa del mercado meta.

e Crear campafia de comunicacion interactiva para los productos que ofrece el
almacén Otavalo Runa, que generen conocimiento positivo sobre la marca, y
de las caracteristicas de los productos, por ende se induzca al mercado
potencial a la accion de compra, proyectando asi una marca solida en el

mercado local y generar preferencia y estima de marca.

e Fortalecer la amenaza existente en cuanto al débil posicionamiento del
almacén Otavalo Runa que existe en el mercado meta, mediante
implementacién de acciones de marketing, con el fin de crear un lugar unico

en la mente de los clientes.

e Establecer stand promocionales idoneos para el almacén Otavalo Runa, como
parte de herramienta de comunicacién intensiva, que permitan captar el interés
del mercado meta, despertar el interés a la accion de compra, e inducir
positivamente al cliente los productos que ofrece el almacén en la provincia de

Santa Elena.

e Disefiar un plan de promocion para el almacén Otavalo Runa, con el fin de
mejorar los indices de venta, mediante la implementacién de acciones idoneas,
que permita generar estimulos positivos en el mercado meta, captando interés
en nuevos clientes y manteniendo a los actuales, por ende mejorar la imagen

de la marca en el mercado potencial.
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CAPITULO IV

PLAN PROMOCIONAL PARA EL ALMACEN OTAVALO RUNA, DEL
CANTON LA LIBERTAD, PROVINCIA DE SANTA ELENA, ANO 2015.

4.1 PRESENTACION

El marketing ha evolucionado a través de tiempo, las empresas han tenido que
emplear estrategias innovadoras, debido al entorno competitivo que existe en la
actualidad, hoy en dia no solo es suficiente implementar acciones estratégicas de
forma empirica, sino ejecutarlas basadas en una investigacion de mercado, que
permita captar la atencion del cliente meta, inducirlos a la accién de compra,
creando preferencia de marca. El almacén Otavalo Runa esta ubicado en el cantén
La Libertad, dirigido por el Sr. Alberto Potosi. En sus inicios no se realizdé una

gestidn adecuada por el desconocimiento en el area del marketing

El marketing promocional busca crear estimulos positivos en los clientes, permitir
retenerlos y fidelizarlos, al crear interés de compra de los productos que ofrece,
mediante implementacion de caracteristicas diferenciadoras, creando estimulos y

perspectiva positivos en los clientes.

En la actualidad la administracion del almacén Otavalo Runa no emplea acciones
estratégicas innovadoras, ni basadas en un estudio de mercado que involucre al
mercado meta, de esta manera generar conocimiento de marca y hacer que los
clientes prospectos adquieran las prendas de vestir que ofrece el almacén, para
ello deben emplearse herramientas del marketing promocional idoneas, que
permitan crear vinculos solidos entre los clientes y la empresa, generando mayor

Branding en la provincia de Santa Elena.



4.2 JUSTIFICACION.

El desarrollo de este proyecto se efectlia en base a la necesidad de crear interés de
compra de las prendas de vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa al mercado
meta, clientes actuales y prospectos de la provincia de Santa Elena, de esta manera
se aumentaran los indices de ventas de la empresa, generando conocimiento de
marca en base a un estudio de mercado exhaustivo, y por ende preferencia de

marca respecto a la competencia.

En la actualidad debido al entorno competitivo que existe, es necesario que se
implementen acciones estrategias innovadoras, que permitan consolidar la marca
Otavalo Runa en el mercado local, de esta manera generar preferencia de marca,
estima de marca respecto a marcas competidoras, para ello se realiz6 una
investigacion de mercados exhaustiva y de esta manera determinar estrategias

solidas que permitan aprovechar las oportunidades del entorno.

En el almacén no se estan empleando herramientas promocionales efectivas que
permitan captar la atencion del mercado meta, ni crear conocimiento sobre la
oferta de la prendas de vestir en la provincia de Santa Elena, por ende no existe un
posicionamiento solido en la mente de la audiencia meta convirtiéndose en una
debilidad las limitadas estrategias promocionales, ademas siendo una amenaza la
débil imagen institucional del almacén, por ello es vital la importancia del disefio

de un plan promocional para el almacén Otavalo Runa.

La ejecucion de estrategias promocionales establecidas en la propuesta permitira
aumentar los indices de ventas del almacén Otavalo Runa, creando interés
positivo en los clientes meta, y por ende generar fidelizacion de marca en los
clientes meta de la provincia de Santa Elena, ademas se fortalecera la imagen de la
empresa, lo cual permitira atraer nuevos clientes y mantener a los actuales, y esto
a su vez generard un incremento en los ingresos por venta de los productos que

ofrece el almacén.

78



4.3. ANALISIS SITUACIONAL
4.3.1 Matriz F.O.D.A.

MATRIZ No.- 1Anélisis F.O.D.A

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.3.2 Matriz de Estrategia F.O.D.A.

MATRIZ No.- 2Estrate

F1,F3,F5;01,04,05:
Estrategias  de
mercado.
F2,F4;03,04:
Estrategias de diversificacion
concéntrica en relacion a la

reto de

ventaja  competitiva  del
producto.

F1,F4,F5;02,04,05:
Estrategia de valor de
productos, en base a

requerimiento de los clientes.

F1,F2,F4;A1,A3,A5:
Estrategia de integracion
horizontal.

F1,F5;A3,A5:

Estrategia de Crecimiento
integrativo de la marca
Otavalo Runa, en base a
ventajas  competitiva  del
producto.

F2,F3,F4;A2,A4,A5:
Estrategia de gestién de marca
idonea, en base a expectativas
de los clientes.

D1,D3,D5;02,03,05:
Estrategia de penetracion de
mercado.

D3.D5;02,05:
Estrategia de  marketing
interactivo y electrénico.

D2,D4,D5;01,03,04:
Estrategia de promociones de
ventas, basada en preferencias
de los clientes.

D2,D3,D4;A2,A3,A5:
Estrategias de comunicacion
intensiva, basada en
caracteristicas del producto.

D2,D5;A1,A3:
Estrategia
reposicionamiento.

de

D2,D3,D5;A1,A3,A5:
Estrategia de  marketing
directo.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.3.3 ANALISIS INTERNO

El almacén Otavalo Runa no aplica de forma adecuada estrategia promocionales

que permitan aumentar el nivel de ventas.

4.3.3.1 ACTIVIDADES PRIMARIAS.

Logistica Interna: Las actividades que se realizan en el almacén Otavalo Runa
son definidas con anterioridad, controladas por el jefe de planta el Sr. Alberto
Potosi y los colaboradores, quienes se encargan de comercializar las prendas de
vestir. Existe coordinacidn de actividades entre el nivel alto, y los operarios, con
el fin de obtener mejor rendimiento laboral, optimizando asi los recursos

necesarios para la produccion.

Operaciones: Existe un proceso definido que deben seguir el personal de la
empresa, desde el sistema de produccion hasta la comercializacién de las prendas

de vestir, supervisada por el Sr. Alberto Potosi.

Logistica Externa: Las actividades externas que se realizan para dar a conocer
sobre las prendas de vestir que oferta el almacén Otavalo Runa son limitadas, pues
solo realizan contacto telefonico con los clientes actuales, y han empleado
difusion por Rétulo ubicado fuera del almacén.

Marketing y Ventas: En la actualidad no se gestionan de forma iddnea
actividades de marketing, por ende no se induce al mercado meta a la accion de
compra de prendas de vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa, asi como para

fortalecer el posicionamiento de la marca en la provincia de Santa Elena.

Servicio: Las acciones que se emplean para dar a conocer a los clientes sobre las
prendas de vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa, se da mediante dialogos

entre el responsable de la fabrica y los consumidores.
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4.3.3.2 ACTIVIDADES DE APOYO

Abastecimiento: El almacén Otavalo Runa aplica la estrategia alianzas de
proveedores, dependen de organizaciones que le expendan los insumos, debido a
que el producto que ofrece el almacén, en busca de mantener alta calidad de

prendas de vestir que comercializa.

Desarrollo de tecnologia: El almacén Otavalo Runa no emplea herramientas
tecnoldgicas como: Sitio Web para dar a conocer al publico meta sobre las
prendas de vestir que ofrecen, ni correo electrénico para generar comunicacion
directa entre clientes y la empresa, ni mucho menos el uso de videos que permitan
visualizar al cliente meta sobre el producto que se oferta y los beneficios, asi

como caracteristicas diferenciadoras.

Abastecimiento de Recursos Humanos: El almacén Otavalo Runa cuenta con un
propietario que es el Sr. Alberto Potosi, y 3 colaboradores que se encarga de la

comercializacion de las prendas de vestir que ofrece.

Infraestructura de la empresa: Las instalaciones del almacén Otavalo Runa
tienen condiciones de seguridad, y bienestar para los colaboradores, asi mismo
genera un ambiente laboral amenos, en cual existe un control de las actividades de
produccion necesarias para la oferta de prendas de vestir de excelente calidad,
ademés cuenta con una oficina administrativa en la cual existe atencion a los

clientes.

4.3.4 AMBIENTE INTERNO

El almacén Otavalo Runa se ha visto afectada en la actualidad por la limitada
aplicacion de estrategias promocionales y su incidencia en los niveles de ventas,
debido al no generar interés de compra de prendas de vestir, por parte de los

clientes meta de la provincia de Santa Elena.
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4.3.4.1 Matriz andlisis ofensivo

Esta matriz permite el posicionamiento de las fortalezas, el andlisis ofensivo es de
accion. Dando una ponderacion de relacion: Fuerte = 9; Media = 6; Débil = 1;
Nula = 0.

MATRIZ No.- 3Analisis ofensivo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Una de las principales fortalezas del almacén Otavalo Runa es el sistema de
calidad de produccion que mantiene el almacén, con el fin de ofrecer un producto

competitivo y de interés por el mercado meta.
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4.3.4.2 Matriz andlisis defensivo.

Esta matriz permite identificar el posicionamiento de las debilidades, dando una
ponderacidn de relacion: Fuere = 9; Media = 6; Débil = 1; Nula = 0.

MATRIZ No.- 4Analisis defensivo

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Una de las principales debilidades que posee el almacén Otavalo Runa es las
limitadas estrategias promocionales, asi como las inadecuadas herramientas de
marketing que se emplean, por ende existe débil conocimiento de marca por parte
de los clientes meta de la provincia de Santa Elena.
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4.3.4.3 Matriz PCI (matriz de perfil de capacidad interno).

MATRIZ No.- 5PCI

Falta de promocion en las prendas
de vestir que ofrece la empresa.

Débil gestiones de marketing. X X

Falta de medios tecnolégicos. X X
Personal comprometido. X X

Interés en las necesidades de los X X
clientes.

Personal capacitado. X X
Cumplimiento de normas. X X
Precios accesibles para los clientes. X X
Producto competitivo. X X
Producto de excelente calidad. X X
Liquidez financiera. X X

Fuente: Investigacion realizada
oo Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
a1



4.3.4.4 Matriz de perfil de las oportunidades y amenazas (POAM)

MATRIZ No.- 6POAM

Inexistencia de planes
de mejora.

Interés de adquirir las X X
prendas de vestir.
Incremento de X X
clientes.
Apoyo del estado a X X
produccién local.
Leyes y regulaciones X X
estatales produccion.
Propuestas del Buen X X
Vivir.
Cambio de entorno X X

Nuevas tecnologias X X
de contacto directo
con los clientes.

oo Fuente: Investigacion realizada
©  Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



4.3.4.5 Matriz de evaluacion de factores internos (EFI).

La matriz EFI es un instrumento que permite resumir y evaluar las fuerzas y
debilidades méas importantes dentro del almacén. El peso ponderado més alto es

de 4,0; el total ponderado més bajo es de 1,0 y el valor promedio es 2,5.

MATRIZ No.- 7EFI

FORTALEZA

Producto competitivo y de 0,15 4 0,60
interés por el mercado meta.

Organigrama institucional 0,06 4 0,24
eficiente.

Excelente atencion al cliente y 0,06 4 0,24
servicio personalizado.

Sistema de calidad de 0,06 4 0,24
producto.

Personal comprometido con la 0,08 4 0,32
empresa.

DEBILIDADES

Inexistencia de planes de 0,15 2 0,30
incentivos a clientes

frecuentes.

Falta de estrategias de 0,15 2 0,30
marketing que fortalezca la

imagen institucional.

Camparias publicitarias mal 0,07 2 0,14
enfocadas.

Débil iniciativa para crear 0,07 2 0,14
lealtad de clientes.

Limitadas acciones 0,07 4 0,28
promocionales.

TOTAL 1 2,80

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

El total ponderado de 2,73 que se muestra en la tabla, define la posicion
estratégica interna general del almacén Otavalo Runa, esta por arriba o superior de
la media en su esfuerzo por seguir acciones y estrategias idoneas para atraer a

nuevos clientes que adquieran las prendas de vestir que comercializa.
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4.3.4.6 Matriz de evaluacion de factores externos (EFE).

MATRIZ No.- 8EFE

OPORTUNIDADES

Interés del mercado | 0,15 4 0,60
potencial ~ por  adquirir

prendas de vestir.

Nueva y eficaz tecnologia | 0,13 3 0,39
para interactuar con los

clientes.

Facil acceso para | 0,06 4 0,25
comercializar las prendas de

vestir.

Producto necesario en el 0,12 3 0,36
mercado.

Mercado mal atendido. 0,04 4 0,16
AMENAZAS

Politicas estatales, en cuanto | 0,10 4 0,40
a regulacion de

comercializacion.

Alto indice de | 0,10 3 0,30
competitividad a nivel local.

Desastres Naturales a nivel 0,08 3 0,24
local y nacional.

Competitividad en precios | 0,07 3 0,21
por parte de la competencia

local.

Competencia desleal. 0,15 4 0,60
TOTAL 1 3,51

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

El total ponderado est& justo por encima de la media superior, entonces se deduce
que el almacén Otavalo Runa esta apto en su esfuerzo por seguir las estrategias
promocionales que permitan aumentar la demanda de prendas de vestir que ofrece

el almacén.
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4.4 OBJETIVOS DEL PLAN PROMOCIONAL

4.4.1 Objetivo general

Aplicar estrategias promocionales efectivas para comercializar las prendas de

vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa, en el cantdn La Libertad, mejorando

asi los indices de ventas, creando estima y preferencia de marca.

4.4.2 Objetivos especificos.

Fortalecer la imagen institucional del almacén Otavalo Runa, mediante la
aplicacion de estrategias de reposicionamiento, que permitan mejorar las
percepciones y expectativas de los clientes actuales y por ende captar el

interés de nuevos clientes.

Dar a conocer de forma idonea sobre las prendas de vestir que ofrece el
almacén Otavalo Runa, mediante la ejecucién de estrategias publicitarias
basadas en la investigacion de mercado realizada, resaltando los beneficios y
caracteristica diferenciadora del producto, y de esta manera generar

preferencia de marca ante marcas competidoras.

Aprovechar al méximo las fortalezas detectadas en el almacén Otavalo Runa,
mediante la implementacion de herramientas de relaciones publicas, que
generen mayor branding de marca en el mercado meta, creando asi preferencia

de marca ante la competencia.

Seducir al cliente meta, mediante la aplicacién de herramientas de promocion
de ventas, que creen estimulos positivos, y los induzca a la accion de compra,
con el fin de aumentar el nivel de ventas del almacén Otavalo Runa, creando
un positivo conocimiento de la marca a nivel local y nacional, y por ende

generen lazos de fidelizacion de clientes.
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4.5 FILOSOFIA CORPORATIVA

4.5.1 Mision.

MATRIZ No.- 9Elaboracion de mision

Otavalo Runa

Comercializacion de prendas de vestir

de excelente calidad.

Responsabilidad.

Trabajo en Equipo.
Puntualidad.

Vocacion de Servicio.
Responsabilidad Ambiental.
Calidad

Excelente calidad de productos.

Servicio personalizado.

Proceso de servicio personalizado en
las prendas de vestir.

Prendas de vestir modernas acorde a tu
personalidad.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

MISION DE LA EMPRESA OTAVALO RUNA:

Somos una empresa de nivel local dedicada a la comercializacion de prendas de
vestir de excelente calidad, que busca la satisfaccion de sus clientes, mediante la
oferta de productos acorde a su personalidad y con la orientacion adecuada
mediante servicios personalizados.
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4.5.2 Vision.

MATRIZ No.- 10 Elaboracion de vision

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

VISION DE LA EMPRESA OTAVALO RUNA:

Ser una empresa lider en la comercializacion de prendas de vestir en la provincia
de Santa Elena que ofrezca a sus clientes una continua ventaja referente a calidad
del producto.

45.3 Valores

Los valores corporativos del almacén Otavalo Runa indispensable que debe
emplear para el cumplimiento oportuno de los objetivos son:
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RESPONSABILIDAD: En el almacén Otavalo Runa debe trabajarse bajo los
parametros establecidos, siendo primordial cumplir oportunamente las acciones y

delegacion de funciones de los integrantes del almacén.

TRABAJO EN EQUIPO: Es necesario que se trabaje de forma unanime, y
conjuntamente se persiga el cumplimiento del planteamiento estratégico de ventas

del almacén Otavalo Runa logrando asi los objetivos y metas corporativas.

PUNTUALIDAD: Las acciones estratégicas que se implementen en el almacén
Otavalo Runa, deberan cumplirse en tiempo establecido, asi mismo procurarse un

ambiente agradable, y de eficiencia.

VOCACION DE SERVICIO: Es indispensable que como parte de la filosofia
corporativa exista vocacion de servicio por parte de los integrantes del almacén,
con el fin de satisfacer las necesidades y requerimientos de los clientes y mercado

meta.

RESPONSABILIDAD AMBIENTAL: Los integrantes del almacén Otavalo
Runa, deberan cumplir con el reglamento y condiciones de trabajo que aporten al
cuidado del medio ambiente, incluirse en los programas ambientales que la

empresa establece.

CALIDAD: El almacén Otavalo Runa mantiene altos estandares de calidad, por
ello los integrantes del almacén deben cumplir con los lineamientos de procesos
de produccion y comercializacion establecidos, que sirvan de aporte para

mantener este principio.

CONFIANZA: Debe existir lazos de comunicacion entre los directivos de la
empresa y los clientes, que aporte a crear vinculos sélidos, y por ende estima de
marca ante la competencia, para ello debe ejecutarse las herramientas de

relaciones publicas que se han disefiado para el cumplimiento de este principio.
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4.5.4 Mercado objetivo

El mercado objetivo del almacén Otavalo Runa es de 3000 clientes anuales, a los

que se pretende ofertar los productos que ofrece, basado en la capacidad de la

empresa, obteniendo un mayor alcance y aceptacion en la provincia de Santa

Elena.

4.5.5 Segmentacién

Segmento: Poblacion econdmicamente activa de la provincia de Santa Elena.

MATRIZ No.- 11 Habitantes de la provincia de Santa Elena

GEOGRAFICOS

Regién Provincia de Santa Elena.
DEMOGRAFICOS
Género Masculino — Femenino.

Ciclo de Vida Familiar

Empresarios.

Estratificacion Econdmica

Poblacion econdmica activa.

Ocupacion

Indiferente.

PSICOLOGICOS

Personalidad

Personas que les guste vestirse bien.

Estilo de Vida

Amantes a la moda.

CONDUCTUALES

Beneficios Deseados

Excelente calidad y  precios

accesibles.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma.

Se indican las caracteristicas que se deben considerar en las estrategias

promocionales como parte del disefio del plan promocional para el almacén

Otavalo Runa.
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4.5.6 Evaluacion de estrategias

MATRIZ No.- 12Evaluacién de iniciativas estratégicas




©
U1 Elaborado por: Solano Tumbaco Irma



4.6 MARKETING MIX
4.6.1 Producto

El almacén Otavalo Runa ofrece gran variedad de prendas de vestir de excelente
calidad para damas y caballeros, ademéas de accesorios adicionales como: bolsos,

mochilas, gorras y correas.

4.6.2 Marca
La marca del almacén esta integrada por letras cuyo nombre es Otavalo Runa y

que lleva como significado Hombre Indigena.

ILUSTRACION No.- 3 Marca

_ormvroneey |

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

4.6.3 Logotipo

El logo representa la calidad de prendas de vestir que ofrece el almacén Otavalo

Runa y que pueden adquirir cada uno de sus clientes.
El color verde significa:

e Vida

e Abundancia
e Crecimiento
e Renovacion

e Imaginacion
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ILUSTRACION No.- 4 Logotipo

Mf/ama

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

4.6.4 Slogan

El slogan se escogio6 debido a la variedad de prendas de vestir que ofrece el
almacén Otavalo Runa de acuerdo al gusto y preferencia de cada uno de los

clientes.

Prendas de vedtin perfectas para tu personalidad.

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.5 Catalogo

Prendas de vestir acordes a tu personalidad. ALMACENGE RORA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

IUSTRACIC)N No.- 6 Catélo_ d producto: pantalones

PANTALONES

Prendas de vestir acordes a tu personalidad. ALMACEN DE ROPA
Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

98



ILUSTRACION No.- 7 Catélogo de producto: pantalonetas

AN\

PANTALONETAS

Prendas de vestir acordes a tu personalidad. ALMACEN DE ROPA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

ILHSTRACIC’)N No.- 8 Catélogo de producto: camisas

CAMISAS

Prendas de vestir acordes a tu personalidad. ALMACEN DE ROPA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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ILUSTRACION No.- 9 Catéalogo de producto: gorras y mochilas

GORRAS
MOCHILAS

Prendas de vestir acordes a tu personalidad. ALMACEN DE ROPA

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

4.6.6 Precio

Las prendas de vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa tienen precios que

varian en relacion a la marca y tallas, los cuales se detallan a continuacion:

MATRIZ No.- 13 Tabla de precios

Jeans $ 18,00 - $ 35,00
Camisetas $ 7,00 - $28,00
Camisas $12,00 - $ 30,00
Pantalonetas $ 15,00 - $ 30,00
Accesorios $ 8,00 - $25,00

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.6.1 Estrategia de fijacion de precios:

Se aplica la estrategia de costo mas margen de utilidad, que esta definido en el
35% de rentabilidad por la comercializacién de prendas de vestir.

4.6.7 Plaza

El canal de distribucion que utiliza el almacén Otavalo Runa es canal directo, que

consiste en la venta directa de las prendas de vestir a los clientes.

ILUSTRACION No.- 10 Canal de distribucion

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

4.6.7.1 Estrategias de canales de distribucion

Estrategia de penetracion de mercado

Implica en captar la atencion del mercado meta de forma directa con el fin de
satisfacer la necesidad de adquirir prendas de vestir de excelente calidad y a
precios accesibles, ademas de brindar un servicio y atencién personalizada a los
clientes.
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4.6.8 PROMOCION

4.6.8.1 Plan de marketing directo

MATRIZ No.- 14 Plan de marketing directo

Durante un afio.

Tripticos 500 personas

Dipticos 500 personas Durante un afio.

Tarjetas de 1000 personas Durante un afio.

Presentacion

Roll Up 400 personas. Durante un afio.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Para la determinar las herramientas de marketing directo se consider6 los medios
de preferencia de los clientes meta, con el fin de generar conocimiento sélido en la

audiencia meta.

4.6.8.2 Tarjeta de presentacion

ILUSTRACION No.- 11Tarjeta de presentacion

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.8.3 Tripticos

ILUSTRACION No.- 12 Tripticos

"

Almacén de Ropa para hombre

“Otavalo Runa”.

Jeans $18,00 - $35.00 E A

Camisetas $ 7,00 - $28.00

Camisas $12,00 - $30,00 A

calles 20y 21.
Pantalonetas $15.00 - $ 30,00 CELULAR: 0995677748
alm.or@hotmail.com

Accesorios $ 8,00 - $25,00 “Prendas de vestr acorde a tu personalidad”
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

PANTALONETAS CAMISAS.

Almacén de Ropa para hombre
“Otavalo Runa”.

MISION:

Somos una empresa de nivel local dedica-
da a la comercializacion de prendas de ves-
tir de excelente calidad, que busca la satis-
faccion de sus clientes, mediante la oferta
de productos acorde a su personalidad, y

s S q s

Excelentes calidad, de diferente marcas:

® Hungro.
® Dc.

* Plagio.
* H2o.

PANTALONES.

con la ori ser- calidad, de diferente marcas:
vicios personalizados.
* Hungro.
D
) * Plagio.
VISION: o H2o.
Somos una empresa de nivel local dedica-
da a la comercializacion de prendas de ves-
tir de excelente calidad, que busca la satis-
CAMISETAS.

faccién de sus clientes, mediante la oferta
de productos acorde a su personalidad, y
con la orientacion adecuada mediante ser-
vicios personalizados.

Excelentes calidad, de diferente marcas:

* Lai.
® Dc.
* Umbro.
* Adidas.

Excelentes calidad, de diferente marcas:

® Lai.
° Dc.
* Umbro.
* Adidas.

ACCESORIOS.

Excelentes calidad, de diferente marcas:

 Lai.
® Dc.
® Umbro.
* Adidas.

Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.8.4 Disefio de diptico

ILUSTRACION No.- 13 Disefio de diptico

Almacén de Ropa para hombre
“Otavalo Runa”.

o,
oy e,
e

Sy, -

3

e

e

Cantén La Libertad, av. s/n,
calles 20 y 21.

CELULAR: 0995677743

alm.or@hotmail.com
“Prendas de vesur acorde a tu personalidad”

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma.

PANTALONETAS CAMISAS.

Excelentes calidad, de diferente marcas:

© Hungro. Excelentes calidad, de diferente marcas:
* Dc. ¢
® Plagio. o Lai.
* H2o. ® Dc.
* Umbro.
* Adidas.
PANTALONES.
Excelentes calidad, de diferente marcas:
* Hungro. ACCESORIOS.
e Excelentes calidad, de diferente marcas:
* Plagio.
* H2o. * Lai.
* Dc.
* Umbro.
* Adidas.
CAMISETAS.

Excelentes calidad, de diferente marcas:

® Lai.
* Dc.
* Umbro.
* Adidas.

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.8.5 Roll UP

ILUSTRACION No. - 14 Roll up

Mc?m

ALMACEN DE ROPA PARA HOMBRE
“O.R”
Venta de:

- Pantalon.

- Pantaloneta,
- Camiseta.

- Camisa.

- Accesorios.

Direceion;

La Libertad. av. w/n y calles 20 y 21,
Teléfonos:

2-782421 - 0969447945,

VISITANOS

DISENO DE ROLL UP

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

4.6.9 Plan de relaciones publicas

MATRIZ No.- 15 Plan de relaciones publicas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Se organizaran puntos estratégicos promocionales cada semestre en el malecén de
La Libertad y de Salinas por ser considerados de gran afluencia para comercializar
los productos que ofrece, ademas en el Comercial Buenaventura Moreno por ser
un lugar cercano a la empresa y punto clave para atraer a nuevos clientes, y por

Gltimo centro de Santa Elena para informar a clientes prospectos.
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4.6.10 Plan de promociones de ventas

MATRIZ No.- 16 Plan de promociones de ventas

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

El fin del plan de promocién de ventas es motivar a la adquisicion de prendas de
vestir que ofrece el almacén Otavalo Runa por parte de los clientes meta,
mediante herramientas de promocion de ventas que estaran vigentes durante un

afio, creando estimulos positivos y por ende preferencia de marca.
4.6.10.1 Disefio de llaveros

ILUSTRACION No.- 15 Disefio de llaveros

3

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Disefio de Llaveros
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4.6.10.2 Disefo de esferos

ILUSTRACION No.- 16 Disefio de esferos reciclables

Disefio de esferos

Mgfm

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

ILUSTRACION No.- 17 Disefio de esferos plasticos

Disefio de esferos

Mcifm

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.10.3 Marketing electronico

MATRIZ No.- 17Medios de marketing electronico

Otavalo Runa

@otavaloruna

Www.empresaotavaloruna.wix.com

Empresa Otavalo Runa

CORREO DE GAMIL.
Empresa.otavaloruna@gamil.com
CORREO DE GOOGLE +.

Empresa.otavaloruna@gamil.com

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Se han disefiado herramientas de marketing electronico, basada en medios de
preferencias determinados en la investigacion de mercado realizada, con el fin de
crear interaccion dinamica entre la empresa y los clientes, y por ende gestionar de

forma positiva la marca, logrando asi preferencia y estima de marca.
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4.6.10.4 Cuenta de facebook

ILUSTRACION No.- 18 Cuenta de Facebook

] otavaloRuna  Inicio

Pagina Mensajes Notificaciones Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda »
-
[l e [} v
i ) -
8 I Reciente

L 2015

Crear llamada a la accién

Biografia Informacion Fotos Me gusta Mas ~

Alcanza tu préximo objetivo B Estado  [Z] Foto/video 31 Evento, Hito+

h'/b 100 Me gusta ! ¢ Qué estas pensando?

INFORMACION > - Otavalo Runa
Hace un momento - &
Comercializamos prendas de vestir de excelente
calidad. Saludos desde La Libertad, comercializamos prendas de vestir de

excelente calidad y a precios accesibles.
Afiadi tu sito web

‘E Il e I ) 9 | 21/1170/2015
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

/| £ (1) Facebook

[ §] Busca personas, lugares y cosas L OtavaloRuma  Inicio

= Ru 3 7

| JOTET Actualizar estado 7] Aadir fotosivideo (5] Crear lbum de fotos Resu EsTaDIsTICAS
Edtar peri

FavoRTOS ¢Qué estés pensando? 1 Noevos M gusta

Oa Personas que estin habiando de
esto
B Estadisticas 0 Ak

ae 9 Pramosioar puiicacion | [l

Otavalo Runa ha publicado 8 actualizaciones.

i Ontimas noticizs

tal g2 la semana

) Fotos

' Sugerir cambios . Otavalo Runa

PAGHAS Iy riace un momenio

4 Notcas de piginas a Livertad, vestirde

[0 Deseubrr piginas excelente calidad y a precios accesibles.

3 Crear pigina 2

& Megusta W Comentar A Compartir

Ver § publicaciones més

- Otavalo Runa ha afiadido 5 fotos nuevas.

17:04
21/10/2015

R IIEIRI

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

A @ al )
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4.6.10.5 Cuenta de twitter

ILUSTRACION No.- 19 Cuenta de Twitter

[ Facebook Y M Canfima tu cuent de Tv. x YOG RS L T LY

| 8 Twitter, Inc.(Usi] https://twitter.com/settings/account

€ nicio & Notificaciones % Mensajes ' 2 Buscar en Twitier Q

Luenta
Cambia tus configuraciones basicas de cuenta e idioma.

Nombre de usuario  AlmRuna

% aﬁ%’m Otavalo Runa

@ainRuna hiipsifwitter.com/AlmRuna
Correo electrdni alm il.com
Cuenta . L . )
El correo electranico no se mostrara plblicamente. Mas informacion.
Seguridad y privacidad
Idioma  Espafiol v
Contrasefia
¢Te interesaria ayudar a raducir Twitter? Echa un vistazo al Centro de
Tarjetas y envios Traduccién,
Historial de pedidos Zona horaria  (GMT-07-00) Pacific Time {US ¥
Mévil
Notificaciones por correo .
Contenido
Notificaciones web
Pais  Ecuador v

Encontrar amigos . . .
9 Selecciona tu pais. Esta configuracion se guardaré en este navegador

Cuentas silenciadas
Contenido () No informarme antes de mostrar contenido multimedia que puede ser

VWV V¥V VYV VY VYV VvV VY Vv v Vv Vv

Cuentas blogueadas multimedia sensible.
o Verds todas las fotos o los videos, incluso si tienen contenido muttimedia
Disefio
sensible
Aplicaciones (] Marcar el contenido multimedia que twitteo como material que puede
ser sensible.
Widgets Por favor, marca esta casilla sius Tweets fienen conenido mulimedia

sensible para gue los usuarios puedan estarinformados antes de verlos. M

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

[ Facebook x Y M Confirma tu cuenta de Tv. x TORe L (L Y

| 8 Twitter, Inc. 1| hittps://twitter.com/AlmRuna

€ nicio 4 Notificaciones A Mensajes " ) Buscar en Twitter

a % Editar perfil

Otavalo Runa @AmRuna - 1 min A quién seguir - Actualizar - Ver todos
Otavalo Runa "5 Acabo de configurar mi Twitler. “miprimerTweet

@AIMRuna Roberto Alarcon @robertoa
2 Seguir

Otavalo Runa @AImRuna - 19 = J*O*RAGHE (jorgecabed’

Saludos desde La Libertad,
comercializamos prendas de vestir acorde .

% Seguir

Omar Patricio Tobar (om

a tu personalidad.

15:54 - 21 oct. 2015 - Detalles

% Seguir

Encontrar amigos

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.10.6 Creacion de sitio web

PAGINA DE INICIO.

ILUSTRACION No.- 20 CreaC|on de sitio web: Pagina de inicio

3 Plantiias Web HTML de xvm Editor del sito web Wix X Yol L]
2 almolavalorunaw-x com/otavaloruma

i

X Crea un sitio WX

Ropas para hombre

S sk oo oL Ui,
frente 3l comercil Buena Verdura
Avs/aycallos 20y 21

Ul Teléfonos: 2-784562 - 0923843581

2033
21/10/2015

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

PAGINA DE PRODUCTOS.

ILUSTRACION No.- 21 Creacion de sitio web: Pagina de roductos

3 Plantillas Web HTML de € x Vﬂ T T AT X otavaloruma | PRODUCTC A ¥
=
[ almotavaloruna.wix.com/otavaloruma#!productos/sw213

e

X Crea un sitio WiX

Este sitio fue creado con WIX.com. Crea tu pagina web GRATIS >>
20:33
| m E S WA s
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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CREACION DE CUENTA DE GMAIL

ILUSTRACION No.- 22 Creacion de cuenta de Gmail
[N oo

o alm.otavaloruna@gmail.com ~

Acceder a aplicaciones, comprobar
notificaciones y editar la cuenta

Te damos la bienvenida, Otavalo.

Tu nueva direccion de correo electronico es
alm.otavaloruna@gmail.com.

Gracias por crear una cuenta de Google. Te permitird suscribirte a los canales de YouTube, iniciar un
videochat de forma gratuita, guardar lugares favoritos en Google Maps y mucho mas.

GMRO L K E

o Emré Il ) E” @JJ LR

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por:Solano Tumbaco Irma

Google [ o |

Gmail - - @ Mis ~ 1-3de3 < > -

REDACTAR O Principal =2 Social ¥ Promociones +

I Recibidos (3)

©  eim otavalonna@gmail com ~

Destacad Equipo de Gmail Lo mejor de Gmail, dondequiera que estés - Hola, Otavalo Obtén la aplicacion oficial de Gmail Las mejores funciones de Gmails  5:13 p. m.
estacados
Enviados Equipo de Gmail Organizate mejor con la carpeta Recibidos de Gmail - Hola, Otavalo Con la carpeta Recibidos de Gmail, 4 fienes el control Vide  5:13 p. m.
Boradores i i i L - ) ) ) -

Equipo de Gmail Tres consejos para obtener el maximo rendimiento de Gmail - Hola, Otavalo Consejos para obtener el médimo rendimiento de € 5:13 p. m.
Més +

-~ x

Cuenta creada

@ Aprende a usar Gmal Obtener Gmail movi
) Importar los contactos y Gambiar Ia imagen de
Progreso de @ Elige un tema @ el cormes electrénico peril

instalacion

10 %

0GB (0%) de 15 GB utilizados Condiciones - Privacidad
Administrar

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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CREACION DE CUENTA DE YOUTUBE

ILUSTRACION No.- 23 Creacion de cuenta de Youtube

YouT®

Pégina principal
Micanal

Suscripciones

»

Historial

@ verméstarde

SUSCRIPCIONES
& Popularen YouTube
Musica
[ veportes
2 Juegos

Ver como me ve

Otavalo Runa

Ti-

Videos Canales  Debate  Acercade  Q

Pégina principal

! Comparte tus ideas

Listas de reproduccién

URL del video o a lista de reproduccion -

© Explorar canales

£+ Administrar suscripci

Todas las actividades

- Otavalo Re blicd
d valo Runa publics

Saludos desde el cantdn La Libertad, comercializamos prendas de vestir de excelente calidad y a precios accesibles.

Agrega un vinculo a un video o a una lista de reproduccion para mostrar (opcional

e s

Subir un video

- g
Sugerencias
© FRecibir
4 novedades
locales
Vertodo »
Canales destacados
+ Agregar canales | |

Canales populares en
YouTube

18:06

21/10/2015

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

» 1de 1 videos subidos - V¢

Video

Compartir Insertar vinculo

flvici8le]t [

https://youtu.be/4lyvbAEWWUS

CAMSKS Enviar por correo

Administrador de videos

YUIJ Tul]e 89 ioma: Espafiol ¥ Pais: Entodo el mundo ¥ Modo restringido Desactivado v X Historial © Ayda

Acercade Prensa Derechosdeautor Creadores Publicidad Desarrolladores  +YouTube

Condiciones  Privacidad  Polticay seguridad  Enviar comentarios  {Prueba algo nuevol

Subir un video

Volver a la edicion

+ Agregar més videos

19:57

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

21/10/2015
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CREACION DE CUENTA DE GOOGLE +

ILUSTRACION No.- 24 Creacion de cuenta de Google +

Otavalo Runa - Google+ |

ttps://plus.google.com/u/0/101390553416928959511/posts?h

es-419 =
Goc gle+ “ Otavalo
O rerfil v
L L ] L ] L L
L
- L}
L ]
L ]
- L ] ]
L
L ] L ] L ] | ]
L L L .
L ]
L ]
L ]
bl Col Fotos  Videos ~ +1  Opiniones
Comparte tus novedades... En tus circulos
No agregaste a nadie o esta seccion esta oculta.
» R
£ @ o R n Estas en sus circulos
Texto Fotos Vinculo Video Evento Encuesta
Nadie te agregé o esta seccion esté oculta
' 1800
é /| ) @]B J ’ 217102015
Fuente: Datos de la empresa

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

LT IEd G Otavalo Runa - Googlex -\ W

- & ‘ https://plus.google.com/u/0/101390553416928959511/posts?hl=es-419 Q i? =
G+ 9 v OtavaloRuna  Verperfilcomo: Tiw

Informacion Publicaciones Colecciones Fotos Videos + Opiniones

Prendas de vest acordes a tu personaldad.

Organizar
Agregar fotos: Subir desde tu computadora Tus fotos de Google

¢ € o~ lm

= | Y Ao
Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.6.11 Fuerza de ventas

En el almacén Otavalo Runa debe mantener una imagen solida ante sus clientes,
por ello la importancia de que el personal use gorras y camisetas con el logotipo
disefiado, de tal manera que proyecte seguridad, y por ende se cree una imagen

institucional solida en el mercado meta.

ILUSTRACION No.- 25 Disefio de gorras

' cc%m

| ommosecoms

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

ILUSTRACION No.- 26 Disefio de camisetas

g

N S

Fuente: Datos de la empresa
Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.7 PLAN DE ACCION

MATRIZ No.- 18 Plan de accién

Fin del Proyecto: Gestionar la marca Otavalo Runa, con el fin de crear
conocimiento idoneo y por ende preferencia y estima de marca.

Indicadores: ElI 80% de

los clientes se sienten

identificados con la marca Otavalo Runa.

Proposito del Proyecto: Seducir al cliente meta, mediante la aplicacion
estrategias promocionales que permitan aumentar los indices de ventas.

Indicadores: Los indices de ventas aumentan en un
25% para el afio 2016.

Responsable del proyecto: Sr. Alberto Potosi (Propietario)

branding de marca

del producto

Objetivos Especificos Indicador Estrategias Costo Responsable | Actividades

Fortalecer la imagen institucional 1.- Ejecutar el plan de
del almacén Otavalo Runa, |ElI 45% de los Sr. Alberto | marketing directo.
mediante la  aplicacion de | clientes tienen una | Estrategia de Potosi 2.- Evaluar la campafia
estrategias de reposicionamiento, | imagen positiva del marketing $525,00 | PROPIETARIO | publicitaria.

que permitan mejorar las | almacén Otavalo directo 3.- Emplear programa
percepciones de los clientes | Runa. de contacto directo con
actuales y por ende captar el los clientes, midiendo
interés de nuevos clientes. efectividad.

Aprovechar al méaximo las Estrategias de 1.- Ejecutar el plan de
fortalezas detectadas en el | El 35% del mercado | diversificacion Sr. Alberto | relaciones publicas.
almacén Otavalo Runa, mediante | meta conocen sobre | concéntricaen | $ Potosi 2.- Emplear el plan de
la implementacién de | la marca Otavalo relacionala | 1600,00 | PROPIETARIO | promociones de ventas.
herramientas  de  relaciones | Runa. ventaja 3.- Medir la efectividad
publicas, que generen mayor competitiva de la campaiia disefiada.




Objetivos Especificos Indicador Estrategias Costo Responsable | Actividades

Dar a conocer de forma idénea 1.- Emplear el programa
sobre las prendas de vestir que de uso de agentes
ofrece el almacén Otavalo Runa, | EI 75% de los | Estrategiade independientes
mediante la  ejecucion  de | clientes tienen gestion de Sr. Alberto | disefiado.

estrategias publicitarias basadas | preferencia y estima | marca idonea, Potosi 2.- Implementar el
en la investigacion de mercado | de marca Otavalo en base a $600,00 | PROPIETARIO | programa de exhibicion
realizada, resaltando los | Runa ante marca| expectativas de productos.

beneficios y  caracteristica | competidoras. de los clientes. 3.- Gestionar la marca
diferenciadora del producto, y de mediante Stand
esta manara generar preferencia Publicitarios.

de marca ante marcas 4.- Implementar imagen
competidoras. institucional.

Seducir al cliente meta, mediante 1.- Emplear plan de
la aplicacion de herramientas de marketing electrénico.
promocion de ventas, que creen 2.- Medir efectividad de
estimulos positivos, y los induzca | EI  55% de los | Estrategiade Sr. Alberto | la campafia.

a la accion de compra, con el fin | nuevos clientes se marketing Potosi 3.- Emplear programa
de aumentar los indices de ventas | ven  influenciados | interactivoy | $410,00 | PROPIETARIO | de promociones de
del almacén Otavalo Runa, | por las herramientas | electrénico. ventas.

creando un positivo | de promocion de 4.- Coordinar acciones

conocimiento de la marca a nivel
local y nacional, y por ende
generen lazos de fidelizacion de
clientes.

ventas realizadas.

publicitarias que
despierten el interés de
los clientes.

(BN
3 Fuente: Objetivos del plan promocional

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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4.7.1 Cronograma de Actividades.

1.- Ejecutar el plan de
marketing directo.

MATRIZ No.- 19Cronograma de actividades

2.- Evaluar la campafia| Sr. Alberto
publicitaria. Potosi

3.- Emplear programa | PROPIETARIO
de contacto directo con

los clientes, midiendo

efectividad.

1.- Ejecutar el plan de

relaciones publicas.

2.- Emplear el plan de| gy, Alberto
promociones de ventas. Potosi

3.- Medir la efectividad | PROPIETARIO
de la campafa

disefada.
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©

1.- Emplear el
programa de uso de
agentes independientes
disefiado.

2.- Implementar el
programa de exhibicién
de productos.

Sr. Alberto

Potosi
3.- Gestionar la marca|prop|IETARIO
mediante Stand
Publicitarios.
4.- Implementar
imagen institucional
mediante uso de gorras
y camisetas.
1.- Emplear plan de
marketing electrénico. Sr. Alberto
2.- Emplear programa Potos|
de promociones de|pROPIETARIO

ventas.

Fuente: Plan de accion

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma




4.8 PRESUPUESTO PARA EL PLAN PROMOCIONAL.

MATRIZ No.- 20 Presupuesto anual del plan promocional

Stands Publicitarios

Tripticos 500 unidades 75,00
Dipticos 500 unidades 50,00
Tarjetas de presentacion 1000 unidades 50,00
Valla Publicitarias 1 200,00
Roll Up 2 150,00

1300,00

Vestidos para Promotoras

10

300,00

Sitio Web

Gorras

10

Llaveros 200 100,00
Esferos 200 100,00
Jarros 100 400,00

300,00

60,00

Camisetas

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Fuente: Imprenta Coronel, Bordados Maritex, Ecuahosting.

10

50,00
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4.8.1 Presupuesto para el plan promocional con proyecciones a 5 afios.

MATRIZ No.- 21 Presuiuesto anual ilan iromocional

Stands Publicitarios

1300

1365,00

1433,25

1504,91

Tripticos 75 78,75 82,69 86,82 91,16
Dipticos 50 52,50 55,13 57,88 60,78
Tarjetas de presentacion 50 52,50 55,13 57,88 60,78
Valla Publicitarias 200 210,00 220,50 231,53 243,10
Roll Up 150 157,50 165,38 173,64 182,33

1580,16

Vestidos para Promotoras

Llaveros

300

100

315,00

105,00

330,75

110,25

347,29

115,76

364,65

121,55

Esferos

100

105,00

110,25

115,76

121,55

Jarros

Gorras

400

420,00

441,00

463,05

486,20

Sitio Web 315,00 330,75 364,65

Camisetas

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma

Politica: 5% de incremento anual.

Fuente: Imprenta Coronel, Bordados Maritex, Ecuahosting




CONCLUSIONES

La estrategia de reposicionamiento permitiré fortalecer la imagen institucional
del almacén Otavalo Runa creando asi estima de marca, mejorando las
percepciones y expectativas de los clientes actuales y por ende captard el

interés de nuevos clientes.

Debido a la aplicacion de estrategias publicitarias el almacén Otavalo Runa
podra obtener un aumento progresivo en las ventas de las prendas de vestir
que ofrece, de acuerdo a los beneficios y caracteristica diferenciadora del
producto, por ende no se ha generado preferencia de marca ante marcas
competidoras, y a su vez el fortalecimiento fortalecer y posicionamiento en la

mente de los clientes.

La implementacién de herramientas de relaciones publicas, permitira generar
mayor branding de marca en el mercado meta, creando asi preferencia de
marca ante la competencia, y por ende vinculos solidos entre la empresa y los

clientes.

Es necesario que se aplique el plan promocional para el almacén Otavalo
Runa, mediante la aplicacion de herramientas de promocién de ventas, que
creen estimulos positivos, y los induzca a la accion de compra, con el fin de
aumentar los indices de ventas generando un positivo conocimiento de la
marca en la provincia de Santa Elena, que permita crear fidelizacion de los

cliente generando confianza, y preferencia de marca.
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RECOMENDACIONES

Emplear las estrategias de reposicionamiento que permita fortalecer la imagen
institucional del almacén Otavalo Runa, creando asi estima de marca,
mejorando las percepciones y expectativas de los clientes actuales y por ende

captar el interés de nuevos clientes.

Ejecutar las estrategias publicitarias disefiadas para el almacén Otavalo Runa,
con el fin de generar conocimiento de las prendas de vestir, de los beneficios y
caracteristica diferenciadora del producto, generado asi preferencia de marca
ante marcas competidoras, que aporten al fortalecimiento del posicionamiento

en la mente de los clientes.

Emplear de herramientas de relaciones publicas, permitird generar mayor
branding de marca en el mercado meta, creando asi preferencia de marca ante
la competencia, y por ende vinculos sélidos entre la empresa Otavalo Runa y

los clientes.

Ejecutar el presente plan promocional para el almacén Otavalo Runa, que
permita crear estimulos positivos, y los induzca a la accion de compra, con el
fin de aumentar los indices de ventas generando un positivo conocimiento de
la marca en la provincia de Santa Elena, y por ende crear fidelizacion de los

clientes generando confianza, y preferencia de marca.
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ANEXO No.- 1 Validacion de encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIERIA COMERCIAL
CARRERA DE INGENIERIA EN MARKETING P UPSE

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
DE INVESTIGACION

Nombre: Libi Carol Caamaiio.

Profesion: Ingeniera Comercial.

Ocupacion: Docente Universitaria.

Direccion: Santa Elena

Teléfono: 0989805414.

CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE

iTEM | CORR. OBSERVACIONES

Ing. Lig Carol Caamaiio.

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE SANTA ELENA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESCUELA DE INGENIER{A COMERCIAL
CARRERA DE INGENIER{A EN MARKETING

FICHA TECNICA DEL VALIDADOR DEL INSTRUMENTO
) DE INVESTIGACION

Nombre: Roxana Alvarez.
Profesion: Economista.
Ocupacion: Docente Universitario UP.SE.
Direccion: La Libertad
Telefono: 0982258004
CORRESPONDENCIA DE ITEM - OBJETIVO, CALIDAD TECNICA Y
LENGUAJE
iTEM | CORR. OBSERVACIONES

( ‘ )

| S -

\\ \p}

ValidadoMde la Inv.
Ec. Roxana Alvarez

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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ANEXO No.- 2 Modelo de Encuestas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

\“genlevia en markeu,,g

2IANOS EL ARTE DE CREA

CARRERA DE MARKETING ““UPSE ™

ENCUESTA SOBRE ESTRATEGIAS DE PROMOCION QUE REALIZA EL
ALAMCEN OTAVALO RUNA

Objetivo: Conocer sobre las estrategias de promocidn que emplea el almacén Otavalo
Runa, para disefiar un plan promocional idéneo que contribuyan a mejorar los indices de
ventas.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

SEXO: MASCULINO |:| FEMENINO |:|
EDAD:

De20a30afios [] De3lad40afios [] De4la50 afios[_] Mas de 51 afios [_]

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢Tiene conocimiento acerca del almacén Otavalo Runa? (Si su respuesta es si,
responde la pregunta 2, caso contrario responda la pregunta 3)

S| ] No  []

2.- ;Cémo identifica al almacén Otavalo Runa?

Empresa Lider D Garantizada D

Gestora de Calidad D Experimentada

O O

Altamente Competitiva D De poca credibilidad
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3.- ¢Como califica la imagen actual que proyecta el almacén Otavalo Runa?

Pésima | Mala ] Buena ]
Muy Buena D Excelente D

4.- ;Cuéles de los siguientes aspectos considera importante al adquirir prendas de vestir?

Calidad de Productos D Descuentos en compras D
Etiquetas de informacion D Precios de productos D
Marcas de productos ]

5.- (Cada qué tiempo realiza compra de prendas de vestir?

De 1 a 15 dias D De 16 a 30 dias D Mas de 31 dias D

6.- (Ha escuchado u observado publicidad del almacén Otavalo Runa? (Si su respuesta es

si responda la pregunta 8, caso contrario responda la pregunta 9).

s ] No [

8.- (Mediante qué medios publicitarios ha escuchado u observado publicidad del almacén
Otavalo Runa?

Internet D Material P.O.P D
Radio D Banner D

9.- Seglin su punto de vista ;Qué medios publicitarios deberia utilizar el almacén Otavalo
Runa?

Internet D Medios Impresos D
D Material P.O.P D

Prensa
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Radio D

10.-. ¢Ha escuchado u observado promociones del almacén Otavalo Runa? (Si su
respuesta es si, responda la pregunta 11, caso contrario responda la pregunta 12).

Si D No D

11.- Segln su punto de vista. ;Qué herramientas de promocidn de ventas deberia aplicar
el almacén Otavalo Runa?

Descuentos D Ferias y exposiciones D

Regalos D Concursos D
Otros D

12.- Segln su punto de vista. ;Qué herramientas de relaciones publicas deberia aplicar el
almacén Otavalo Runa?

O

Pagina Web D Comunicaciones de Prensa
Patrocinios | Publicidad Institucional 1
Stands y Ferias D

OBERVACIONES:

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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ANEXO No.- 3 Modelo de entrevistas

UNIVERSIDAD ESTATAL PENINSULA DE
SANTA ELENA

“\gen\eria en market,-,,g
% AMOS EL ARTE DE CREAR g5,

CARRERA DE MARKETING “"UPSE '

ENTREVISTAS SOBRE ACCIONES DE MARKETING QUE REALIZA EL
ALMACEN OTAVALO RUNA

Obijetivo: Identificar las acciones de marketing que emplea el almacén Otavalo Runa,
gue permitan mejorar los resultados obtenidos en la actualidad.

PREGUNTAS DE IDENTIFICACION:

CARGO:

ANOS LABORANDO EN EL ALMACEN

PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1.- ¢Ventajas que ofrece el almacén Otavalo Runa, en relacién a otras empresas de la

provincia de Santa Elena?

2.- ;Desventajas que ofrece el almacén Otavalo Runa, en relacion a otras empresas de la

provincia de Santa Elena?

3.- ¢Cudles son las caracteristicas diferenciadoras de los productos que ofrece el almacén
Otavalo Runa, en relacién a otras empresas de la provincia de Santa Elena?
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4.- ;Cudles son las caracteristicas de los clientes del almacén Otavalo Runa?

5.- ¢Cuales son los beneficios buscados por los clientes del almacén Otavalo Runa?

6.- ¢ Qué herramientas de promocién de ventas utiliza el almacén Otavalo Runa?

7.- ¢Qué medios publicitarios el almacén Otavalo Runa?

8.- (Qué herramientas de relaciones publicas aplica el almacén Otavalo Runa?

9.- ;Cuadl es la imagen corporativa que pretende proyectar el almacén Otavalo Runa?

10.- ¢Qué técnicas de Visual Merchandising aplica el almacén Otavalo Runa?

OBSERVACIONES:

Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
ALMACEN OTAVALO RUNA
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Elaborado por: Solano Tumbaco Irma
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