INTRODUCCION

La empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato, elaboga interior para damas,

caballeros y nifios, de muy buena calidad y comdsexclusivos. A pesar de que la
empresa tiene ya varios afios en el mercado, lablentante no ha desarrollado un
aspecto muy importante en toda organizacion aatoaip es, la publicidad, con lo que
limita en gran medida el nivel de reconocimientosde productos y sus marcas, entre

las que se destaca la marca MAO.

Es de suma importancia el desarrollo del presesttel®, ya que el mismo reflejara las
medidas mas adecuadas para ser tomadas en cuem@manto de canalizar las

herramientas publicitarias més eficaces en relaxiés exigencias de la organizacion.

El presente trabajo de investigacion cuenta cancaitulos, en los cuales se detalla la

informacion necesaria y los pasos correspondigratessel desarrollo del mismao.

En el primer capitulo se hace referencia al problefjeto de estudio y a las posibles
consecuencias que se darian de no solucionar gicibema. De igual forma aqui se
justifica el desarrollo de la investigacion y sanea los objetivos a los cuales se

pretende llegar.

En el capitulo dos se desarrolla el marco tedtmmando en cuenta los antecedentes
investigativos sobre temas similares, a la vez sgieplantea la hipotesis con sus

respectivas variables, como posible solucion dblproa planteado.

Siguiendo con la secuencia en el capitulo trestblece la modalidad y el nivel que
tendra la investigacion, asi como la poblacién aual se le aplicaran las respectivas
encuestas, obteniendo la muestra correspondiergerds caso y detallando la manera
en la cual se recogera la informacion necesaria fpima en la que se la procesara

después.



Posteriormente en el cuarto capitulo se procedeabzar e interpretar los resultados
obtenidos por medio de la encuesta, para conosdetalencias de la ciudadania, lo
gue nos servira posteriormente para verificar pateisis mediante el estadigrafo de la ji

cuadrada.

Seguidamente cuando ya tengamos una vision cfafa dituacion en la empresa asi
como en su entorno se procedera a elaborar ladusmes y recomendaciones

respectivas, las mismas que corresponderan ali@pihco.

Finalmente en el capitulo seis, el investigadobaia la propuesta como un modelo
viable para dar solucion al problema planteaderdghando los tiempos y actividades,
gue se deben tomar en cuenta para que todo sal@a leeplanificado, de tal forma que

al ser implantada se obtengan los beneficios edpgra



CAPITULO |

PROBLEMA

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

“La publicidad y su incidencia en el posicionanteede la marca MAO de la empresa
IMPACTEX de la ciudad de Ambato.”

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1 CONTEXTUALIZACION

Practicamente desde que el ser humano inicié dusdades comerciales, de alguna
manera empezo ya, a utilizar la publicidad, ausando no supiera a ciencia cierta que

lo estaba haciendo, pues en ese tiempo todavia plasteaban los conceptos que hoy

conocemos acerca de la misma.



A principios del siglo XX es cuando la publicidathgeza a tomar fuerza y a
desarrollarse de una manera mas organizada, palieada por los medios de
comunicacion y las agencias de publicidad que dirpde ese momento se
profesionalizaron. Sin embargo aun se manteniatasiémitaciones que no permitian

demostrar en gran medida el alcance que la misiia pener.

En el Ecuador, como en la mayoria de paises, loyhpy la publicidad se ha

transformado en una herramienta fundamental, pargran margen de empresas, ya
gue podemos tener el mejor producto o servicionetcado, pero si no damos a
conocer sus cualidades, atributos y beneficiosienaal a saber de él y por lo tanto

estariamos perdiendo una gran oportunidad de ddaamuestro negocio.

En el pais existen un gran nimero de empresas egimah parte de sus ingresos a
publicidad y la utilizan de una manera adecuadmsesmpresas generalmente son
multinacionales que invierten millones de doladesdgdor de todo el mundo, como el
caso de la compafia PEPSICO, que tiene dentrosdmarcas a Frito Lay, Pepsi-Cola,
entre otras, con las cuales ha tenido mucho éxittmjcon sus campafas publicitarias,
demostrando que, si se destinan grandes sumaseate @n publicidad, I6gicamente es
porque obtienen resultados positivos para la esapr&n relacion a empresas
netamente ecuatorianas podemos mencionar a Cenfitpee de igual manera ha
empleado de una forma acertada la publicidad, anfima a las distintas marcas que
posee, con lo que se ha posicionado plenamenta emehte de los consumidores,

llegando inclusive a traspasar nuestras fronteras.

La ciudad de Ambato siempre se ha caracterizadospomovimiento comercial,
involucrando a un alto porcentaje de personasiungines y empresas, que acorde a
las necesidades y exigencias de cada una de dlds implementado mecanismos
publicitarios y otras herramientas promocionales @ fin de potencializar sus

productos o servicios, y buscar el posicionamieletta marca en el mercado.



En la empresa IMPACTEX, lastimosamente no cuentan una publicidad
encaminada al posicionamiento de la marca, alindouans productos son de muy

buena calidad, y con precios accesibles para tiadania.

La empresa IMPACTEX, inicia sus actividades el &8&dosto de 1999, en la ciudad de
Ambato, en el barrio la Concepcién, bajo la tutidasu duefio y mentor Sr. Milton
Altamirano, la empresa se dedica a la producci@orgercializacion de ropa interior
para damas caballeros y niflos, entre sus prinsipabkarcas tenemos: MAO,
D IMPACTO, Lady Jasmin, entre otras.

1.2.2 ANALISIS CRITICO

En la empresa IMPACTEX la carencia de publicidadve determinada por varios
factores, entre los cuales podemos mencionar etpgsismo por parte de los
administradores sobre el alcance que la misma pteeta si se la ejecuta de una
manera adecuada, es decir que al no haber expeaitioeel uso de la publicidad
encaminada al posicionamiento de la marca senarig incertidumbre si de verdad

sera efectiva al momento de ejecutarla.

Asi mismo al no contar con un presupuesto permarwrg se encuentre destinado para
publicidad, ha ocasionado que se limite en gradida el desarrollo de la misma, lo

cual permite que no se puedan ejecutar campaidisifarias.

No se ha tomado en cuenta que el posicionamienhoagiea es una ventaja competitiva
de la cual se puede sacar mucho provecho, adensesr de factor muy importante al
momento de consolidar el producto en el mercalbogue ha generado que no se ponga

énfasis en alcanzar dicha ventaja mediante lag@dad.

La empresa no cuenta con un departamento consolefatb referente a marketing y
por lo tanto tampoco existe una persona que seg@reaetamente de dicha area, con lo



cual, se a descuidado, a mi parecer, una de &&s 4que tiene un alto grado de

importancia en toda organizacion.

1.2.3 PROGNOSIS

La carencia de publicidad en la empresa IMPACTEXnegaria un bajo

posicionamiento en el mercado, con lo que se @demieno a la competencia, lo cual
es algo que no se puede permitir especialmentésattor de los textiles, ya que dicho
sector en los ultimos afios ha experimentado usiderable crecimiento, en cuanto a

empresas participantes, que vienen con nuevasrieiadey perspectivas.

De igual manera el no contar con publicidad proxiacana disminucion considerable
de clientes potenciales, que seguramente comprarigstro producto por las
cualidades que presenta, pero que al no saber eéestancia, posiblemente se verian

atraidos por otras empresas.

Légicamente al disminuir los clientes potenciatsgp se reflejaria directamente en una
pérdida significativa de nuevos ingresos, con ladeas se limitaria el crecimiento de la

empresa, e impediria el desarrollo de ciertas areas

Asi mismo no se conseguiria posicionar la marca MA®a mente de las personas, lo
cual tarde o temprano desencadenaria en un esti@néarde la empresa, lo que bajo
ningun concepto se deberia permitir pues todoablajo desarrollado en varios afios

simplemente se truncaria.

Finalmente sin la publicidad se perderia la opddtaoh de colocarse un paso delante de
la competencia, y la posibilidad de liderar eltgeacon lo cual se cederia un amplio

margen en el mercado, que lamentablemente seyiaifintil de recuperar.



1.2.4 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢,Como incide la falta de publicidad en el posicoieato de la marca MAO de la
empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato?

1.2.5 PREGUNTAS DIRECTRICES

¢, Cual es el segmento de mercado al que va ir etddagublicidad?

¢, Qué nivel de reconocimiento tiene la marca MAQadempresa IMPACTEX de la

ciudad de Ambato?

¢, Qué tipo de publicidad se debe desarrollar pasiipnar la marca MAO de la
empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato?

1.2.6 DELIMITACION

Campo: Marketing

Area: Publicidad

Aspecto: Estrategias publicitarias

Limite Espacial

IMPACTEX, Av. 22 de enero y circunvalacion (AmbaEcuador)

Limite Temporal

enero 2010 - septiembre 2010



1.3 JUSTIFICACION

La investigacion a desarrollarse se justifica metgidos siguientes argumentos:

El desplegar una publicidad acorde a los requentogede la empresa IMPACTEX,
fomentaré en el investigador, el desarrollo creagiva actualizacién de conocimientos,

lo cual aportara positivamente en su formacion écach y profesional.

De igual manera la empresa IMPACTEX al desarrddapublicidad adecuada podra
posicionar de mejor manera sus marcas en el mereadgspecial la marca MAO, y asi
aumentara su numero de clientes y el nivel de sembaque a su vez permitira un
crecimiento sostenido de la empresa, beneficiandseoio a sus duefios sino a todas las

personas que forman parte de la organizacion.

La investigacion tendra un impacto muy importanteneestro medio ya que buena
parte de empresas de la ciudad de Ambato considelaipublicidad como un gasto y
Nno como una inversion, lo que origina un uso inaddo e ineficiente de la misma, que
en muchos casos se manifiesta con una publicidgafiesa, que al contrario de ayudar,
perjudica a quienes la emplean, generando desoagfiaacia el area de Marketing y
Publicidad, por lo que mi proyecto buscard rescédaconfianza de empresas y
consumidores, permitiendo consolidar un campo piéatio generador de beneficios
para quienes lo aplican y fomentando trabajo paiengs |lo desarrollan.

La investigacion es factible también , debido a s@euenta con el tiempo adecuado
para su realizacion, ademas de tener a disposidids recursos necesarios, tanto
humanos como materiales, econémicos y tecnolégipesse empleardn en el momento
requerido, acompafiados por la gran apertura de galtduefio y demas colaboradores
de la empresa IMPACTEX ante cualquier requerimiatganformacion, junto con la
asesoria especializada por parte del tutor, y swlol@ a mi criterio, una de las mas
importantes la voluntad y el deseo de elabordrabajo de calidad.



1.4 OBJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Evaluar los mecanismos de publicidad que permitajorar el posicionamiento de la
marca MAO de la empresa IMPACTEX de la ciudad débAto.

1.4.2 Objetivos Especificos

Definir hacia que segmento de mercado se debearfopublicidad.

Identificar el grado de reconocimiento de la mav#0, mediante una encuesta, para

conocer la intensidad que deben tener las campafidisitarias.

Proponer una publicidad BTL utilizando estrate@@so patrocinios, roadshows, entre
otras, para posicionar la marca MAO de la empibHACTEX de la ciudad de

Ambato.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Alrededor del mundo se han desarrollado temas qued u otra manera se enmarcan
dentro del ambito de la publicidad y que para msckapresas son un aporte

importantisimo al momento de potencializar susdsemservicios.

En si las experiencias obtenidas por empresas ryierten grandes cantidades de
dinero en publicidad nos demuestra la efectividgue la misma puede alcanzar,
reflejada no solo en un incremento de las venias, en todo lo relacionado con la

organizacién, asi como en el posicionamiento deaar

Dentro de los trabajos analizados puedo citar éMdaela Frias que justamente habla
sobre la publicidad y el posicionamiento, en ell @gadescribe que la publicidad no
solo es sumamente efectiva al momento de busgansetionamiento de una marca,
sino que ademas menciona que la una va ligadaarearesnte con la otra, l6gicamente
de acuerdo a las exigencias propias de cada empresa
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De igual manera recalca que para poder ocupargan kn la mente del consumidor es
necesario el desarrollar estrategias que no sq@titireas y que contengan un alto
grado de creatividad, para de ésta forma poderediéearse de la competencia y asi

capturar la atencion de las personas.

Es importante analizar que existen empresas quewmlo se encuentran por varios
afos en el mercado, la gente no reconoce sus mamasho menos las relaciona con
algun sector especifico. Por el contrario existagamizaciones que no tienen mucho
tiempo en el mercado y ya han logrado ocupar ual sieterminado dentro de la

sociedad.

Las investigaciones previas nos demuestran queuldicmlad es una herramienta
eficiente al momento de desarrollar cualquier #&d®, no solo en el caso de
promocionar un producto o servicio, sino en todissdmbitos en los cuales la misma
puede ser utilizada, manteniendo siempre el respdto veracidad al momento de

difundir cualquier mensaje.

Es necesario entender ademas que si determinad&igad dio resultado en una

empresa no quiere decir que la misma sea la adeqe@d nuestro negocio, ya que
debemos ajustarnos a la realidad de nuestra oegadiiz y a las exigencias del entorno,
pues los mercados son cambiantes y difieren unadrds ya sea por cultura, politica,

religion y demas factores que intervienen en lasqres.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion de la presente investigacionutdzara el paradigma critico-

propositivo por las siguientes razones:
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Nuestra realidad se mantiene en constante caméiolycion, por lo que las empresas
deben adaptarse a los requerimientos de un mumd@lglado, tratando siempre de

desarrollar una ventaja competitiva.

De igual manera el investigador se involucrardaeenhpresa, para conocer mas a fondo
la realidad a investigar y asi analizar los facta@yee la rodean. Los valores que posea el
investigador necesariamente van a influir al momedé realizar el analisis del

problema en estudio, y por lo tanto se reflejaraelalesarrollo de la investigacion.

Las evidencias y resultados obtenidos demuestram lgquteoria cientifica que
actualmente se practica, esta desarrollada deetrondcampo tedrico practico de la
investigacion, por lo que el presente trabajo coaeda un estudio cualitativo que

permitira que el problema identificado, tenga usla@on alternativa.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

El presente trabajo se enmarca en la Ley Orgamdaedensa del Consumidor, en las
citas en que se manifiesta sobre el derecho queepdas personas a la informacion
adecuada, veraz, clara, oportuna y completa sobrkiénes y servicios ofrecidos en el
mercado, asi como sus precios, caracteristicagdadalcondiciones de contratacion y

demds aspectos relevantes de los mismos, incluyesdi@sgos que pudieren prestar.

Asi como el derecho a la proteccion contra la piddd engafiosa o abusiva y los

métodos comerciales coercitivos o desleales.
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2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Categorizacion

Marketing Mix

Métodos
Promocionales

X= Publicidad

BTL

Televisién

Show
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Gerencia de marca

Branding

Identidad
de la
marca

Y= Posicionamiento de marca

Personalidad
de la marc

Notoriedad
de la marc

14
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Objetivo




2.4.1 Definicion de categorias

2.4.1.1 Marketing

El término marketing es un anglicismo que tieneedias definiciones. Segun Philip
Kotler es “el proceso social y administrativo pdrceal los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercabibras y servicios”. Sin embargo, hay
otras definiciones; como la que afirma que el mangees el arte o ciencia (cabe aclarar
para evitar confusiones que el Marketing perterseta ciencia de la Administracion,
este es una sub-ciencia o area de estudio dedestgtisfacer las necesidades de los
clientes y obtener ganancias al mismo tiempo. Eketimg se funda en la construccion
virtual de una necesidad hipotética en los posibtesumidores, para asi apoyarse en
un discurso que al mismo tiempo que lo crea lazatitomo medio de justificacion para
vender el producto en cuestion. Es entonces coma@osstruye un espacio de
"necesidad” en cierto grupo social al cual va diagla estrategia de marketing,
haciéndole no solo creer, sino también sentir igerssumir el producto va a satisfacer

sus necesidades.

Como disciplina de influencias cientificas, el neikg es un conjunto de principios,
metodologias y técnicas a través de las cualesuseabconquistar un mercado,
colaborar en la obtencién de los objetivos de tgoizacion, satisfacer las necesidades
y deseos de los consumidores o clientes.

El marketing es la orientacion con la que se adstieni el mercadeo o la
comercializacién dentro de una organizacion. Assmmai, busca fidelizar clientes,
mediante herramientas y estrategias; posiciona arehte del consumidor un producto,
marca, etc. buscando ser la opcién principal yallegl usuario final; parte de las
necesidades del cliente o consumidor, para disefiganizar, ejecutar y controlar la

funcién comercializadora o mercadeo de la orgaiinac
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El vocablo marketing se refiere también a una fimco area funcional de la
organizacion: el 4rea de marketing, &rea comereialepartamento de marketing, etc.
Otra forma de definir este concepto es considerarketing todo aquello que una
empresa puede hacer para ser percibida en el neefoalsumidores finales), con una

vision de rentabilidad a corto y a largo plazo.

Una organizacion que quiere lograr que los consoragltengan una vision y opinion
positiva de ella y de sus productos, debe gestieh@aropio producto, su precio, su
relacion con los clientes, con los proveedoresry suts propios empleados, la propia
publicidad en diversos medios y soportes, la p@aesn los medios de comunicacion

(relaciones publicas), etc. Todo eso es parte deteting.

En una empresa, normalmente,aeta comercialabarca el area de marketing y de
ventas para brindar satisfaccion al cliente. Lasxeptos denarketing mercadotecnia
mercadeoy comercializacionse utilizan como sinénimos. No obstante, el téomin

marketinges el que mas se utiliza y el mas extendido.

Tendencias actuales

Después de un marketing orientado al mercado, afgautores se decantan por la
orientacion al marketing social, mientras que oteagores indican un cambio
paradigmatico, surgiendo otras orientaciones cooroefemplo: marketing relacional,

marketing 1x1, warketing, entre otras.

"Marketing social"u orientacion a la responsabilidad social (mankgtiesponsable):

Finalmente, cuando el mercado estd completamertgtaa®, las empresas no solo
tratan de satisfacer las necesidades de sus calmesii sino que también persiguen
objetivos deseables para la sociedad en su conjoro iniciativas medioambientales,

de justicia social, culturales, etc.

Marketing relacional: orientacion que indica la importancia de estableetaciones
firmes y duraderas con todos los clientes, redsiohd al cliente como miembro de
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alguno o de varios mercados, como pueden ser: deerncderno, mercado de los

proveedores, mercado de inversionistas, etc.

Dayketing: Una herramienta de marketing con la que se bubtener el maximo
rendimiento de los acontecimientos diarios (pasgo@sentes o futuros) con diferentes

fines comerciales.

Warketing El arduo combate que diariamente se ven enfresth ejecutivos de las
empresas, exige que piensen y actien con inicjajiva aprovechen toda situacion de
modo meditado, el valor combativo de una tropajdda capacidad del comandante y
de su gente.

http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing (20/04/2010; 17h00)

2.4.1.2 Marketing Mix

Los especialistas en marketing utilizan una sexibatramientas para alcanzar las metas
fijadas a través de su combinacién o mezcla (rig).ello, podemos definirlo como el
uso selectivo de las diferentes variables de markgbara alcanzar los objetivos
empresariales. Fue McCarthy quien a mediados gl XiX, lo denomind la teoria de

las “cuatro pes”, ya que utiliza cuatro variabl@syas iniciales en inglés empiezan por

upn:

Product --> Producto
Price --> Precio
Place --> Distribucién - Venta

Promotion --> Promocion
Producta Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugaganizacion o instituciéon que
se ofrezca en un mercado para su adquisicion, usonsumo y que satisfaga una

necesidad.
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La politica de producto incluye el estudio de 4redatos fundamentales:

e La cartera de productos
» La diferenciacion de productos
e Lamarca

* La presentacion

Precio: Es el valor de intercambio del producto, deterchingor la utilidad o la
satisfaccion derivada de la compra y el uso o esemo del producto. Es el elemento
del mix que se fija mas a corto plazo y con el tmeempresa puede adaptarse

rapidamente segun la competencia, coste, etc.

Se distingue del resto de los elementos del makatix porque es el Unico que genera
ingresos, mientras que los demas elementos geoestes. Para determinar el precio, la

empresa debera tener en cuenta lo siguiente:

» Los costes de produccion, distribucion, entre otros

* El margen que desea obtener.

* Los elementos del entorno: principalmente la coemp=a.
e Las estrategias de Marketing adoptadas.

e Los objetivos establecidos.
Plaza o DistribucionElemento del mix que utilizamos para conseguir qu@roducto
llegue satisfactoriamente al cliente. Cuatro eldo®nconfiguran la politica de

distribucion:

= Canales de distribuciGnSon los agentes implicados en el proceso de niose

productos desde el proveedor hasta el consumidor.

18



» Planificacion de la distribucibn La toma de decisiones para implantar un
sistema para que los productos lleguen a los cadsues y los agentes que

intervienen (mayoristas, minoristas).

= Distribucion fisica- Formas de transporte, niveles de stock, almacene

localizacion de plantas y agentes utilizados.

= Merchandising Técnicas y acciones que se llevan a cabo eargbple venta.
Consiste en la disposicion y la presentacion dedlyecto al establecimiento, asi

como de la publicidad y la promocion en el puntweieta.
Promocién: La comunicacion persigue difundir un mensaje y @sée tenga una
respuesta del publico objetivo al que va destindas objetivos principales de la

comunicacion son:

» Comunicar las caracteristicas del producto.
* Comunicar los beneficios del producto.

* Que se recuerde o se compre la marca/producto.
http://www.marketing-xxi.com/marketing-mix-9.htm (03/20/2010; 17:05)
2.4.1.3 Métodos promocionales
SegunFrias (2007, p.40)os métodos promocionales son herramientas querspara
informar, persuadir y recordarle al mercado laterisia de un producto y/o su venta,

con la intencién de influir en los sentimientogesrcias 0 comportamiento del receptor.

Los métodos promocionales son todos aquellos ewarll al potencial comprador a

experimentar el productbttp://answers.yahoo.com/question/ (03/20/2010; 107)
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2.4.1.4 Publicidad

La publicidad es una forma destinada a difundinformar sobre un bien o servicio a
través de los medios de comunicacion con el olgetsr motivar al publico hacia una
accion de consumo. En términos generales puedgagrien (Above the Line) y

(Below the Line), segun el tipo de soportes qukcatpara llegar a su publico objetivo.

Aunque no existe una clasificacion globalmente &k por ATL se entiende todo lo
gue va en medios de comunicacion masivos: Televigtadio, Cine, Revistas, Prensa,
Internet, mientras que BTL agrupa acciones de Miaugdirecto, Relaciones Publicas,

Patrocinio, Promociones, Punto de Venta, entresotra

En primera instancia, idealmente, la publicidadorimfa al consumidor sobre los
beneficios de un determinado producto o serviésaltando la diferenciacién por sobre

otras marcas.

En segundo lugar, la publicidad busca inclinardkaiza motivacional del sujeto hacia
el producto anunciado por medios psicolégicos, eaara que la probabilidad de que el
objeto o servicio anunciado sea adquirido por asamidor se haga mas alta gracias al

anuncio.

Aunque existe una gran cantidad de teorias de bBécplad, una de las mas antiguas
(1895) es la teoria o regla AIDA, nacida como sanmcurso didactico en cursos de

ventas y citada de continuo:

Atencidn
Interés
Deseo

Accion

Segun esta regla estos son los 4 pasos basicosgparana campafia publicitaria
alcance el éxito; esto es, en primer lugar, hafte llamar la atencidén, después
20



despertar el interés por la oferta, seguidamenspaitar el deseo de adquisicion y
finalmente, exhortar a la reaccion, derivando, gdnmente, en la compra.
http://es.wikipedia.org/wiki/Publicidad (03/20/2010 17:09)

SegunRoger (2004, p. 535)a publicidad es cualquier forma de conviccién eaate
una organizacioén, bien, servicio o idea, pagadaipgratrocinador identificado.

2.4.1.5BTL

(Below the line o debajo de la linea) se caracerigor tener un contacto mas directo
con las personas. Son estrategias que se dirigegraentos de mercado especificos.
http://lwww.gestiopolis.com/btl (03/20/2010; 17:12)

El BTL (below the line) es una estrategia mas que ayuda a trabajar cara a cara con
nuestro target. eventos, impulsaciones, activasi@®marca, promociones, etc. todas
son actividades que nos permiten incitar a la yamtendiendo como venta no solo a la
accion de pagar con dinero por un bien o servicio ambién conseguir conocimiento,
aceptacién y muchas veces reconocimiento de marca.

http://www. marketti.com.ec/web/index(03/20/2010; 17:15)

BTL (Below The Line o “debajo de la linea”) se coa@omo una técnica de marketing
gue se caracteriza por tener un contacto mas dicect las personas. El BTL se dirige a
segmentos de mercado especificos mediante esamtdgicomunicacion no masivas en
las cuales los mensajes son transmitidos de unarmdiferente y poco convencional,
lo cual logra sorprender y sacar de la rutina amjios mira. Utiliza medios tales como
correo directo, eventos promocionales, entre otros.

http://www. autentica.wordpress.com/btl(03/20/2010; 17:17)
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2.4.1.6 Trade Show

Son eventos que atraen a un gran numero de perdasasuales son segmentadas
directamente en funcion del tipo de evento convocad
http://www. gestiopolis.com/trade.oc (03/20/2010; 17:19)

El trade show es una feria 0 exposicion organizaal@ que las empresas en una
industria especifica puedan mostrar y demostrar (8tisios productos, servicios,
actividades de estudio de los rivales y examinar tiendencias recientes y las
oportunidades.

http:// en.wikipedia.org/tdshow (03/20/2010; 17:27)

El trade show es una exposicién celebrada por lesmbros de una industria comuin o
conexashttp:// glencoe.com/sec (03/20/2010; 17:30)

2.4.1.7 Patrocinio

El patrocinio consiste en apoyar o financiar d@ifées eventos ya sean estos de caracter
cultural, artistico o deportivo, buscando que ebligh objetivo se sienta cerca de
nuestra marca, buscando explotar el potencial aatatel mismo, también se puede
patrocinar a personas o0 grupos especificos, eb@aitp se puede cancelar en dinero o
en especie.

http://lwww.enter-group.net/2006/patrocinio.html (0320/2010; 17:33)

2.4.1.8 Roadshows

Son shows complementados con escenografia, queosgnmmen un lugar especifico
para concitar la atencion de las personas, senubit@ambientes donde existe afluencia
de publico y se destacan por la presencia del ptody por la participacion con los
concurrentes.
http://gestiopolis.com/road (03/20/2010; 17:38)
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Dentro de los roadshows podemos organizar fiestasrao a camiones itinerantes que
pasean por distintas ciudades o montar instalagienegrandes caravanas para que el
publico pueda adentrarse en el mundo de su masiaofo sorprender con pequefios
espectaculos de actores que representen papategtiVlas en la calle. Siempre con el
fin de utilizar la experiencia directa del publico.

http://www.eventoclick.com/eventos/promocion/road{sows (03/20/2010; 17:42)

2419 ATL

SegunThompson (2008, p.59kl (Above the line o sobre la linea) son estrategiue

utilizan medios de comunicacién masivos tales coad®, prensa, television, cine.

ATL Consiste en usar publicidad tradicional e impaeta@ira campafnas de productos
o0 servicios, enfocandose por lo general en medasochunicacién costosos y masivos,
tales como television, radio, cine, diarios, reagsentre otros.
http://es.wikipedia.org/atl_ht (03/20/2010; 17:51)

ATL (Above The Line o “sobre la linea”) es una ti&enque se usa para promocionar
productos o servicios, se vale de medios de coradidic masivos tales como radio,
prensa, cine, etc. Por lo general el utilizar ¢fte de medios es muy costoso y se
recomienda utilizarlos cuando nos dirigimos a urangmumero de personas.
http://autentica.wordpress.com (03/20/2010; 18:05)

2.4.1.10 Television

SegunThompson (2008, p.78)a television es un medio masivo de comunicacidme, g

canaliza los mensajes de una manera audiovigeaké un alto costo, pero un gran

alcance, sin embargo su respuesta no es directa.
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La palabra "television" es un hibrido de la vozega "Tele" (distancia) y la latina
"visio" (vision). El término television se refieetodos los aspectos de transmision y
programacion, que busca entretener e informateliteente con una gran diversidad de
programas.

http://es.wikipedia.org/wiki (03/20/2010; 18:10)

2.4.1.11 Radio

SegunThompson (2008, p.79)a radio es un medio masivo de comunicacién que
transmite los mensajes de forma auditiva, es vkergddmenta la creatividad.

La radio es una tecnologia que posibilita la trasgm de sefiales mediante la
modulacién de ondas electromagnéticas. Por suadoalectromagnético le era mucho
mas facil el poder llegar a lugares lejanos. Cparden al tipo sonoro.
http://es.wikipedia.org/wiki (03/20/2010; 18:16)

Es un medio "solo-audio" que en la actualidad estébrando su popularidad. Ademas,
los radioescuchas tienden a prender la radio deemaahabitual y en horarios
predecibles. Los horarios mas populares son |dtadeéhoras de conducir”, cuando los
gue van en su vehiculo constituyen un vasto audit@utivo. Sus principales ventajas
son: Buena aceptacion local y selectividad geozaéélevada. Ademas, es bastante
econdémico en comparacion con otros medios y esediaradaptable, es decir, puede
cambiarse el mensaje con rapidez. Sus principategationes son: Solo audio;
exposicion efimera; baja atencion (es el medio atslp a medias); audiencias
fragmentadadittp:// autentica.com/radio (03/20/2010; 18:20)

2.4.1.12 Prensa

SegunThompson (2008, p.80)a prensa es un medio masivo de comunicacién, que
utiliza caracteres, simbolos, fotografias, entmasptpara dar a conocer determinada
informacion.
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Son medios visuales masivos, ideales para anussiéottales. Sus principales ventajas
son: Flexibilidad; actualidad; buena cobertura deraados locales; aceptabilidad
amplia; credibilidad alta. Ademas, son accesibleeguefios comerciantes que deseen
anunciarse. Entre sus principales limitaciones sveetajas se encuentran: Vida corta,
calidad baja de reproduccién; pocos lectores dstrmaiejemplar fisico y no es selectivo
con relacion a los grupos socioeconémicos.

http://www.promonegocios.net/flex (03/20/2010; 182

Es un sistema abierto de la comunicacion humanaificemla que procesa
acontecimientos, ideas y sentimientos procedengesurth o varias fuentes, para
transmitirlos mediante un canal llamado periodico.

http://www.monografias.com/trabajos10/prens/prenslstml (03/20/2010; 18:26)

2.4.1.13 Gerencia de Marca

Es el foco central de toda la informacion relatavaun producto o a una linea de
productos. Es la depositaria de todos esos dawo$idnte de informacion de los
productos, planifica, controla y genera utilidades el centro de una gran esfera de
influencia de productos que penetra en todos lpechss de las operaciones de la
empresa, necesarias para el cumplimiento de swgiainobligacion: El éxito de la
presentacion, de la comercializacion y venta dedyoitms, la constante revision vy
analisis de sus productos o lineas de productos,gs&gurar su constante crecimiento,
y una buena participacion en el mercado.

http://lwww.gestiopolis.com/recursos/documentos/fullocs/(03/21/2010; 16:00)

La gerencia de marca es una de las actividadesesarfales que en la actualidad se
busca intensificar debido a su importancia, ya upue marca fuerte puede representar
para la firma: Liderazgo en el mercado, ventaja pmtitiva sélida y sostenible,

figuracion internacional, plataforma de diversifitan de acciones estratégicas,
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utilidades a largo plazo y se sabe que el consurfiital ha tomado habitos de compra
segun su percepciéon sobre el producto y la maredoguespalda.
http:// usuarios.multimania.es (03/21/2010; 16:18)

2.4.1.14 Branding

Branding es un anglicismo empleado en mercadotepgreahace referencia al proceso
de hacer y construir una marca (en inglgnd equity mediante la administracion
estratégica del conjunto total de activos vincutagm forma directa o indirecta al
nombre y/o simbolo (icono) que identifican a la caamfluyendo en el valor de la
marca, tanto para el cliente como para la emprespigtaria de la marca. Esta
conformado por cinco elementos:

* Naming creacion de un nombre.

* Identidad Corporativa.

* Posicionamiento.

* Lealtad de marca, desarrollo de marcas.

* Arquitectura de una marca.

En ciertos casos, el término también se refieeesaima total del valor de una empresa,
considerando los activos y pasivos; tangibles angibles, de aspectos tales como sus
productos, servicios, gente, publicidad, colocaciéon y cultura.
http://es.wikipedia.org/wiki/Branding (03/21/2010;16:24)

Es, literalmente, potenciar la imagen de marcardeampresa. Simplemente se quiere
incidir en la marca de la empresa o un producteartreto a modo de recordatorio.

http://www.perugrafico.com/concepto/branding (03/212010; 16:39)

El branding hace referencia al proceso de creagigestion de una marca. Es una
disciplina que nace de la necesidad de manejareptors estratégicos mas perdurables

que las campafias de comunicaciéon. El valor que maeca bien gestionada va
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acumulando a lo largo de tiempo en sucesivas Gugnaes con su mercado se
denomina capital de mardarénd equity.

http://www.proyectofarmacia.wordpress.com (03/21/200; 16:45)

2.4.1.15 ldentidad de la marca

Segun Aaker (2008, p.72) la identidad de la marca es un conjunto Unico de
asociaciones que el estratega aspira a crear engnEstas asociaciones representan
la razén de ser de la marca implicando una promiEsdos integrantes de la

organizacién a los clientes.

La Identidad de Marcas el conjunto de activos vinculados al nombrembsio de la
marca que incorporan el valor suministrado por odycto o servicio a la compafiia

y/o a sus clientesittp://www.wikilearning.com/marca/id (03/21/2010; B: 54)

La Identidad de Marca es la apuesta estratégichateuna marca por ser percibida de
una manera determinada porque considera que esappiEm puede ofrecerle una
ventaja competitiva en el mercado. La Identidadldeca no es la Imagen de Marca (el
modo en el que los consumidores perciben en lalatad a la marca), aunque lo ideal
es que ambos elementos tiendan a ser el mismo.bBlarte, pueden no coincidir si
hemos sufrido alguna crisis de comunicacion.

http://www. tallerd3.com/archives (03/21/2010; 17®)

2.4.1.16 Posicionamiento de marca

Referencia del lugar que en la percepcién mentaindeliente o consumidor tiene una
marca, lo que constituye la principal diferenci@ gxiste entre esta y su competencia.

http://lwww.wikipedia.com/marca/posicionamiento (0321/2010; 17:13)

Posicionamiento de Marca&8iand Positio es la parte concreta de la identidad de
marca que se debe comunicar activamente a los manthsies y que ofrece una ventaja
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competitiva sobre las marcas de la competencigo&icionamiento de marca incluye
unos objetivos de comunicacion muy concretos yaiigo objetivo determinado.
http://www. tallerd3.com/archives (03/21/2010; 179)

El posicionamiento en el mercado de un producteraigo es la manera en la que los
consumidores definen un producto a partir de stbuabs importantes, es decir, el

lugar que ocupa el producto en la mente de losteleen relacion de los productos de
la competencia.

http://www. monografias.com/marca (03/21/2010; 1773

2.4.1.17 Personalidad de la marca

SegunAaker (2008, p.151)la personalidad de la marca se puede definir como u

conjunto de caracteristicas humanas asociadasngomarca determinada.

Al igual que los seres humanos, las marcas seedid&n entre si por su personalidad,
por su postura, por sus decisiones, por sus megligas sus valores entre otras cosas.
Este conjunto de caracteristicas haran que nosifigaemos con tal o cual marca, que
ignoremos otras y que nos causen rechazo las testdial vez al comun denominador
de la gente, esto le parezca insignificante o tamd® valor pero diariamente, quiérase o0
no, nos vemos involucrados en este negocio.

http://imagen-corporativa.com.ar (03/21/2010; 17:5p

Cuando nos referimos a la personalidad de la nemteanos hablando de todas aquellas
caracteristicas de la empresa externas a las edsticas del producto y a su
promocién. De una forma grafica se podria definino el aspecto fisico y psicolégico
de una persona o animal que se puede asociar eamanca.

http://www. imagenfp.blogspot.com (03/21/2010; 18:11)
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2.4.1.18 Notoriedad de la marca

La notoriedad de marca es una manera importanggieiha publicidad puede estimular
la demanda de un tipo de producto determinadolesmgdentificar con denominacion
propia a dicho producttttp:// es.wikipedia.org/wiki/Publicidad (03/21/20D; 18:21)

Notoriedad de marca es el conocimiento de la exdgede un producto o marca por el
publico objetivo. Se refiere a la capacidad queetiéste de identificar nuestra marca.
http://www. marcapropia.net (03/21/2010; 18:27)

2.4.1.19 Publico objetivo

Es el segmento de mercado hacia donde van dirigidestras actividades y en el cual
gueremos posicionarndsttp://www. wikipedia.com/publico/dtl (03/21/2010;18:35)

Es la audiencia o usuario objetivo para los cuaksomercializado un producto o
servicio, es decir, son los usuarios a los cualesi@ interesarles una oferta comercial.
http://www. esalud.gob.mx (03/21/2010; 19:00)

Es la poblacion a la cual voy a dirigir la campgfia, ser estos quienes consumiran el
producto o el servicio.
http://www.artedinamico.com (03/21/2010; 19:14)

El marketing forma parte esencial en toda orgammagues contribuye al desarrollo
de la misma, ya que tiene un impacto directo erlii@sentes mercados, conjugando el
producto, el precio, la plaza y la promocion.

Asi mismo la variedad de métodos promocionalesnpen que se pueda llegar a un
mercado total, sin embargo, dichos métodos delbeadsptables a las necesidades de

los individuos hacia quienes va dirigido.
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La publicidad es una herramienta indispensable guyeda a la promociéon y
posicionamiento de determinada empresa o marchneereado.

Al momento de desarrollar la publicidad se debeatoen cuenta la ATL Y BTL, sin

embargo las primeras tienen un costo alto puedzaril medios masivos de
comunicacién, y son recomendables cuando nos miogjia una gran cantidad de
personas, ademas la respuesta esperada no esiat@nedzon por la cual las
estrategias BTL estan ganando terreno en deterasnackas, y se utilizan cada vez

mas, pues cuestan menos y su contacto es directo.

2.5 HIPOTESIS

La aplicacion de publicidad mejora el posicionaroede la marca MAO de la empresa
IMPACTEX de la ciudad de Ambato.

2.6 VARIABLES

X = Publicidad Cualitativa

Y = Posicionamiento de marca Cualitativa
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

3.1 MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Existen diferentes modalidades de la investigaciém, mi caso se utilizaran las

siguientes:

3.1.1 Investigacion Bibliografica

Concepto Para algunos autores, la investigacion bibliogeaéis una amplia busqueda
de informacién sobre una cuestion determinada, dplee realizarse de un modo
sistematico, pero no analiza los problemas queiestlica.

SegunRivas (2009, p.30gs el conjunto de conocimientos y técnicas qustedente,

profesional o investigador debe poseer para:
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= Usar habitualmente la biblioteca y sus fuentes,
= Hacer pesquisas bibliogréaficas

= Escribir documentos cientificos.

Por lo tanto la presente investigacion es biblificgadebido a que se analizara
informacion escrita de fuentes secundarias corboodj revistas, tesis de grado, entre
otras, con el fin de conocer estudios anteriorbsesel problema planteado, analizando

los hechos ocurridos en el pasado, que podriaaagor el desarrollo de mi trabajo.

3.1.2 Investigacion de Campo

Concepto.- La investigacion de Campo consiste @bsarvacion, directa y en vivo, de
cosas, comportamiento de personas y circunstaanidss que ocurren ciertos hechos,
por ese motivo la naturaleza de las fuentes detertaimanera de obtener los datos.

Las técnicas usualmente utilizadas en el trabajacaiapo para la recoleccion de
material son: la encuesta, la entrevista, la giébhada filmacion, la fotografia, entre
otras, de acuerdo con el tipo de trabajo que sereatizado, puede emplearse una de

estas técnicas o varias al mismo tiempo.

Por ésta razén también se desarrollard una ineegiiy de campo, ya que, el
investigador entrard en contacto directo con ldida& con el fin de conseguir

informacion primaria, para su posterior analisis.

3.2 TIPO DE INVESTIGACION

La investigacion puede ser de diferente tipo, pajue se debe elegir el mas adecuado
segun las necesidades de nuestro trabajo, hayomas £n cuenta sin embargo que en
ocasiones se requiere de una mezcla de varios tiposnvestigacion segun la

complejidad del problema. En mi caso se utilizaadrsiguientes:
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3.2.1 Investigacion Descriptiva

La investigacion descriptiva detalla los datos yacteristicas mas importantes del
problema en estudio, sin embargo no se la utilema grear una relacion causal en el

caso de que una variable afecte a otra.

En el presente trabajo se utilizara la investiyaclescriptiva ya que se podra detallar
las caracteristicas mas sobresalientes del prol#enta tiempo y espacio determinado,
lo que a su vez me permitira determinar como sefiasta el mismo, y asi analizarlo

de una forma adecuada.

3.2.2 Investigacion Correlacional

La investigacion correlacional tiene como finatidéeterminar el grado de relacién o
asociacion no causal existente entre dos o masblesi Si bien es cierto la
investigacion correlacional no establece relacioteassales de forma directa, puede

aportar indicios sobre las posibles causas derdigtado fenébmeno.

Es por eso que se empleara la investigacion comelal ya que me permitira saber a
ciencia cierta la asociacion que existe entre dambles de mi estudio y asi obtener una

vision mas concreta de dicha asociacion.

3.3 POBLACION Y MUESTRA

La poblacién de estudio esta integrada por homprasjeres de la ciudad de Ambato
cuyas edades oscilan entre los catorce vy losevgirdos aflos sumando un total de

54764 personas, en vista de que la poblacion objetoestudio es muy alta

procederemos a sacar la muestra correspondienianteth siguiente formula:
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n= tamano de la muestra
m= tamafo de la poblacion

e= error maximo admisible (En mi caso usaré el5 0/05)

(0,05)? (54764 —1)+ 1

n= 397 personas
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3.4 OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Variable Independiente: Publicidad

TECNICAS E
CONTEXTUALIZACION | CATEGORIAS | INDICADORES ITEMES INSTRUMENTOS
La publicidad es una forma
destinada a difundir o Medios de Masivos ¢En qué medios de comunicac Encuesta y
informar al publico sobrg comunicacion presta usted mas atencidn a|un cuestionario
un bien o servicio a través No masivos | mensaje?
de los medios  dg
comunicacion  con 4l
objetivo de motivar a |a Audiencia meta Clientes ¢, Considera usted que la publicigad
audiencia meta hacia upa Potenciales | es necesaria en una empresa? Encuestay
accion de consumo. ¢Cree usted que la publicidad cuestionario

influye en su decision de compra?

b
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Variable Dependiente: Posicionamiento de marca

TECNICAS E
CONTEXTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMES INSTRUMENTOS
Referencia del lugar que ¢n
la percepcion mental de yn Percepcion Interpretacion de | ¢ Conoce usted la marca MAO? Encuesta y
cliente o consumidor tiene Mental sensaciones cuestionario
una  marca, lo que
constituye la  principal
diferencia que existe entfe
esta y su competencia. Competencia Ventajas ¢, Qué tipo de ropa interior prefierg
competitivas usted? Encuesta y
¢ Qué factor es importante para cuestionario
usted al momento de comprar roga

interior?
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3.5 PLAN DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la recoleccion de la informacidén se analiz&@saninterrogantes que se detallan en

el siguiente cu

adro:

PREGUNTAS

EXPLICACION

el tiempo necesarios.

1 ¢ Para qué? Para determinar el alcance de la publicigad
y su relacion con el posicionamiento |de
marca.

2 ¢ A qué personas o sujetos? Hombres y mujeres de la ciudad (de
Ambato cuyas edades oscilan entre (los
catorce y veinte y dos afnos.

3 ¢ Sobre qué aspectos? Sobre la publicidad y el posicionamiento|de
marca.

4 ¢;Quién? El investigador: Oscar Eras Martinez

5 ¢Cuando? Enero — septiembre 2010.

6 ¢ Lugar de recoleccion de la Ambato

informacion?

7 ¢ Cuantas veces? 397 Encuestas.

8 ¢ Qué técnica de recoleccion? Encuesta.

9 ¢Con qué? Cuestionario.

10 ¢ En qué situacion? Adecuada pues se tienen las herramientas y
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3.6 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

Una vez que se apliquen las encuestas, se relasafa@rmacion obtenida, con el fin de

detectar los posibles errores, para poder orgalugatatos de forma clara y precisa.

A continuacion se procedera a categorizar las cHsps respuestas en base a sus
caracteristicas, posteriormente se realizara laldaidbn de los datos obtenidos, para
conocer la frecuencia con la que se presentan. égte caso la tabulacion sera

computarizada.

Posteriormente se realizard el analisis de lossdgbara lo cual sera necesario

seleccionar el estadigrafo mas adecuado, que @casi serd el de porcentajes.
Seguidamente, para la presentacion de dichos dsdostilizara graficos de pastel.

Finalmente se efectuarad la interpretacion de Imultedos haciendo una breve

descripcion de los mismos.
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CAPITULO IV

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 ANALISIS DE LOS RESULTADOS
4.2 INTERPRETACION DE DATOS
En el presente capitulo se procedera a analizartegpretar los resultados que se
obtuvieron mediante la aplicacion de la encuestaa mle ésta manera conocer la
opinion de la ciudadania, y asi tener un conce@® amplio del mercado.
Hay que mencionar que el total de la muestra e89Fepersonas entre hombres y

mujeres de la ciudad de Ambato, lo cual viene aessmtar el cien por ciento de los

encuestados.
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CUESTIONARIO

PREGUNTA No. 1

1.- Género
Tabla No. 001
Opciones Resultado] Porcentaje
1.1 Masculino 250 63,0%
1.2 Femenino 147 37,0%
TOTAL 397 100%

Fuente: Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha: 28 /05/2010

Gréafico No. 001

GENERO

w11 Masculing

w12 cemeninge

Fuente: Encuestas
Blzrado por: Oscar Eras
Fecha: 28 /05/2010

Analisis
Como podemos observar del 100% de los encuestadi®¥e corresponde al género

masculino y el 37% al femenino.
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Interpretacion

Se puede observar que los encuestados en su mpgoigaecen al género masculino
sin embargo también existe un buen numero de nsugpre fueron encuestadas con lo

gue se pudo obtener ambos criterios.

PREGUNTA No. 002

2.- Clase Social

Tabla No. 002
Opciones Resultado Porcentaje
2.1 Alta 0 0,0%
2.2 Media 397 100,0%
2.3 Baja 0 0,0%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Gréafico No. 002

Clase Social

H2.1Alta
N 2.2 Media

2.3 Baja

Fuente: Encuestas
Elallo por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010
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Anéalisis

Como se puede observar del 100% de los encuestados pertenecen a la clase

media.

Interpretacion

El total de personas encuestadas pertenecen ask mledia, la misma que sin lugar a

dudas es la clase mas numerosa de nuestro pgis @ su vez maneja un presupuesto

moderado, que les permite sobrevivir, pero sirnslujo

PREGUNTA No. 003

3.- ¢Considera usted que la publicidad es necesagn una empresa?

Tabla No. 003
Opciones Resultado| Porcentaje
3.1Si 342 86,1%
3.2 No 55 13,9%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010
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Grafico No. 003

< Considera usted que Ia publicidad es
necesaria en una empresa?

m3.15i

H3.2No

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Analisis

En relacién a la pregunta numero tres del 100%ndeestados el 86,1 % respondi6é que

si es necesaria la publicidad en las empresasl | ®% respondioé que no.
Interpretacion

Una gran parte de las personas que fueron conasltaahsideran que la publicidad es
necesaria en una empresa, lo que nos demuestifa gueladania esti consciente de la

importancia de la misma en las diferentes activdadomerciales, sean éstas de

cualquier indole.
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PREGUNTA No. 004

4.- ¢En qué medios de comunicacion presta usted snd@tencion a un mensaje?

Tabla No. 004
Opciones Resultado| Porcentaje
4.1 Masivos 87 21,9%
4.2 No Masivos 310 78,1%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Gréafico No. 004

: En qué medios de comunicacion presta
usted mas atencion a un mensaje ?

0 4.1 Masivos

4.2 No Masivos

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010
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Anéalisis

En el caso de la pregunta numero cuatro del 100%ndeestados el 78,1% respondi6
que prestan mas atencion a mensajes de mediossiosg por el contrario un 21,9%

respondié que presta mas atencion a mensajes desmeasivos.

Interpretacion

La ciudania en general hoy por hoy se encuenti@rtaba nuevas tendencias que
busquen llamar su atencion al momento de recibimensaje y asi lo demuestra al
manifestar que presta mas atencion a medios denscacidon no masivos que a los

tradicionales medios masivos, aunque todavia existporcentaje que se inclina por

estos ultimos.

PREGUNTA No. 005

5.- ¢Cree usted que la publicidad influye en su dision de compra?

Tabla No. 005
Opciones Resultado| Porcentaje
5.1 Si 304 76,6%
5.2 No 93 23,4%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha: 28 /05/2010
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Grafico No. 005

2 Cree usted que la publicidad influye en su
decision de compra?

m515Si

m52No

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Analisis

En relacién a la pregunta namero cinco del 100%lode encuestados un 76,6%

respondio que si y un 23,4% respondio negativamente

Interpretacion

Un gran margen de las personas acepta que la iablisi influye en su decision de
compra, por lo cual es un aspecto que se debe tomgren cuenta, pues esto nos
demuestra que la publicidad cumple un rol imporsamb en el desarrollo de todo
negocio.
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PREGUNTA No. 006

6.- ¢Conoce usted la marca MAO?

Tabla No. 006
Opciones Resultado| Porcentajé
6.1 Si 21 5,3%
6.2 No 376 94,7%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Grafico No. 006

,Conoceusted la marca MAQO?

5,3%

WA61SI
H62No

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Analisis

El 94,7% del total de los encuestados respondidhquemnoce la marca MAO, y un

5,3% respondi6 que si la conoce.
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Interpretacion
Lamentablemente en la ciudad de Ambato muy poaa®pas conocen la marca MAO
aun cuando es una marca que se cre0 en ésta giedgds productos son muy buenos,

lo que nos alerta a tomar cartas en el asunto Icom @&e crear una ventaja competitiva

buscando el posicionamiento de la marca en el merca

PREGUNTA No. 007

7.- ¢Qué tipo de ropa interior prefiere usted?

Tabla No. 007
Opciones Resultado| Porcentaje
7.1 Nacional 360 90,7%
7.2 Extranjera 37 9,3%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Grafico No. 007

+Qué tipe de ropa interior prefiere
usted?

9,3%

M 7.1 Nacional

| /.2 Extranjera

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010
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Anéalisis

Con respecto a la pregunta numero siete un 90, #¥est0 que prefieren ropa interior

nacional, y un 9,3% respondio que prefieren ropexior extranjera.

Interpretacion

Podemos observar que la mayoria de las personagsstadas prefieren ropa interior
nacional lo que demuestra que se esta empezarr@eraen el pais, y en los diversos
productos que aqui se elaboran, ademas algo quebserecalcar es que los productos

ecuatorianos presentan la calidad necesaria pamplic.con nuestras expectativas sin

tener nada que envidiar a productos extranjeros.

PREGUNTA No. 008

8.- ¢Que factor es importante para usted al momentde comprar ropa interior?

Tabla No. 008
Opciones Resultado| Porcentaje
8.1 Calidad 248 62,5%
8.2 Precio 149 37,5%
TOTAL 397 100%

Fuente:Encuestas
Elaborado por:Oscar Eras
Fecha: 28 /05/2010
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Grafico No. 008

JQuéfactor es importante para usted al
momento de comprar ropa interior”?

W g.1Calidad

W 8.2 Precio

Fuent&ncuestas
Elabata por: Oscar Eras
Fecha:28 /05/2010

Analisis

Como se puede observar un 62,5% de las personasstadas respondieron que un
factor importante es la calidad, mientras que ub%7se incliné por un factor como el

precio.

Interpretacion

En ésta pregunta notamos que la calidad, en Isguefiere a ropa interior, es un factor
preponderante para las personas al momento detajdaucompra, ya que es una
prenda que se usa constantemente, por lo que weneege una mayor durabilidad, sin
embargo también se encuentra con un margen coablideel precio, determinado

obviamente por factores socioecondmicos que seluasen nuestro pais.
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4.3 VERIFICACION DE LA HIPOTESIS

HIPOTESIS

La aplicacion de publicidad mejora el posicionaroede la marca MAO de la empresa
IMPACTEX de la ciudad de Ambato.

VARIABLES

X = Publicidad

Y = Posicionamiento de marca
Es de suma importancia la aplicacién de una serigados estadisticos para obtener un
criterio verdadero acerca de la hipétesis y de mstaera poder aceptarla o rechazarla,

estos pasos estadisticos se basan en la informamiénida por medio de las encuestas.

Se va a realizar la prueba de la ji cuadrada(X misma que nos permitira evaluar la
hipotesis mediante la relacion entre dos variables.

A continuacion se muestra el procedimiento paraaddtulo de la verificacion de la

hipotesis por medio de la ji cuadrada.

Planteamiento de la hipétesis

MODELO LOGICO

Ho = La aplicacion de publicidad no mejora el pmsiamiento de la marca MAO de la
empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato.

H; - La aplicacion de publicidad mejora el posicionartoede la marca MAO de la
empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato.
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MODELO MATEMATICO

Ho=H: ; HHi

Nivel de significacion

Se trabaj6 con un nivel de significacion de 0,05

Eleccién de la prueba estadistica

Para la verificacion de la hipétesis se escogjirlieba de la ji cuadrada{cuya

férmula es la siguiente:

Y (fo-fe)?

fe

X? =

En donde:

fo= Frecuencia Observada.

fe= Frecuencia esperada.

A continuacion se procede a elaborar una matrialoglacion cruzada con los datos de

dos preguntas del cuestionario que presenten ehanisimero de alternativas de

respuesta
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FRECUENCIAS OBSERVADAS

SI NO TOTAL
¢, CONSIDERA USTED QUE LA
PUBLICIDAD ES NECESARIA EN UNA 342 55 397
EMPRESA?
¢ CREE USTED QUE LA PUBLICIDAD 397
INFLUYE EN SU DECISION DE COMPRA? 304 93
TOTAL 646 148 794

Fuente: Encuestas
Elaborado por: Oscar Eras
Tabla No. 009

Grados de libertad

Grados de libertad (gl) = (Filas-1) (Columnas-1)

gl = (F-1) (C-1)
gl =(2-1) (2-1)
gl=1

El valor tabulado de %X con 1 grado de libertad y un nivel de significacite 0,05
es de 3,841.

X% =3,8411

_—r

Zona de aceptacion

— Zona de rechazo

3,841 3,841

Elaborado por: Oscar Eras
Grafico No 009
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CALCULO MATEMATICO

FRECUENCIAS ESPERADAS
O E O-E (O-EY (O-E)’/E
342 | (397*646)/794=323 19 361 1,1
55 | (397*148)/794=74 -19 361 4,8
304 | (397*646)/794=323 -19 361 1,1
93 | (397*148)/794=74 19 361 4,8
Elaborado por: Oscar Eras NG 11,8
Tabla No. : 010
oo Y (FC-FEY
FE
X*= 11,8
Conclusion

Por consiguiente se rechaza la hipétesis nakidd a que el valor de 23,8411 es
menor al valor obtenido %11,8 lo que quiere decir que de acuerdo a la regla
aceptacion establecida se admite la hipétesisnaliea, por o que se confirma que la
aplicacion de publicidad mejora el posicionamiet#¢ola marca MAO de la empresa
IMPACTEX de la ciudad de Ambato.
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CAPITULO V

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1CONCLUSIONES

Una vez que se han analizado todos los aspeceantés de la empresa y su entorno,

asi como el criterio expresado por la ciudadané&lpwoncluir lo siguiente:

1.- La empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato, ha widado un aspecto
importantisimo en el desarrollo de toda organizaca@mo es el de la publicidad, con
lo cual esta limitando el alcance que sus produptosden llegar a tener con una

adecuada difusién de los mismos.

2.- De igual manera la empresa no cuenta con una Eegase encargue del area de
marketing, la misma que pueda aportar positivamenteconocimientos soélidos, para

el desarrollo de estrategias, planes y prograntasioeados a promocion y publicidad.
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3.- Un amplio sector de la ciudadania presta mayorcetera mensajes canalizados a
través de medios de comunicacion no masivos, as,dgee tengan un impacto directo,
lo que nos da la pauta para tomar muy en cuerdeo@sion al momento de desarrollar

una publicidad acorde a las necesidades de la smpre

4.- En la ciudad de Ambato lamentablemente muy pocasopas conocen 0 han
escuchado sobre la marca MAO, a pesar de que leesanp la marca fueron creadas en

ésta ciudad, en donde hasta hoy se encuentranalkesato sus actividades.

5.- La marca MAO presenta productos de muy buena chlictan una amplia variedad,
buenos disefios y un precio accesible, sin embango eomunicar dichas cualidades a
la ciudadania se pierde un amplio sector de chemptenciales que comprarian
gustosos dicho producto, ya que segun un gran madgela poblacién, muchos
consideran a la calidad y al precio como factorempgnderantes al momento de

efectuar una compra.

6.- La empresa ha dejado de lado el posicionamienta dearca MAO, con lo cual
pierde la oportunidad de crear una ventaja conineetitjue le permitird estar siempre
con un paso delante de la competencia y asi ttathderar el mercado, hoy por hoy en

momentos en los cuales el area de los textilegerienentado un fuerte crecimiento.

5.2 RECOMENDACIONES

De acuerdo con las conclusiones mencionadas ambembe puedo citar las siguientes

recomendaciones:
1.- Es necesario que la empresa IMPACTEX destine esupuesto para que sea
invertido en publicidad, con el fin de desarrol&am mas su actividad comercial y

ampliar el mercado que mantiene hasta el momento.
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2.- De igual manera seria muy favorable para la empeasacorporacion de una
persona que se ponga a la cabeza del area detMgrkeque desarrolle dicha area de

la manera mas oOptima y eficaz, sin perder un sgarsdo mas de tiempo.

3.- En vista de la opinién expresada por la ciudadanée acuerdo a la situacion que
presenta la empresa IMPACTEX, es recomendable liaagpn de una publicidad

BTL, la misma que tiene un costo reducido en réfaa otros tipos de publicidad.

4.- Se hace indispensable el desarrollar un plan dicpldsl con las estrategias BTL
de mayor impacto sobre las personas, para constdigiaarca MAO en la mente de la
ciudadania y asi poco a poco elevar el grado denoeaniento de la marca, en la
ciudad de Ambato.

5.- Al momento de realizar las campafias publicitasasgebe resaltar los beneficios,
caracteristicas y cualidades que poseen los praslde la marca MAO, haciendo un
especial énfasis en la calidad y el precio, cdimealle demostrar a la poblacién que es

un producto atractivo para la compra.

6.- Por ultimo es importante recomendar que necesani@nse debe crear una ventaja
competitiva, como una herramienta indispensablea piunfar en un mundo
globalizado y un mercado tan cambiante como eltrueg que mejor si dicha ventaja

se enmarca en el posicionamiento de marca.
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CAPITULO VI

PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo:

Plan de publicidad para posicionar la marca MAOladempresa IMPACTEX de la
ciudad de Ambato.

Institucién Ejecutora:

Empresa IMPACTEX

Beneficiarios:

Empresa IMPACTEX

Clientes externos
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Ubicacion:

Provincia de Tungurahua — Cantdbn Ambato - Av. 2uero y circunvalacion

Tiempo estimado para la ejecucionseis meses

Fecha de Inicio:Enero del 2011

Fecha estimada de finalizaciénJunio 2011

Equipo técnico responsablePresidente, gerente, asesor.

Costo: $3539,20

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Hoy por hoy la publicidad es una herramienta reat@®n el impulso de cualquier tipo
de actividad ya se ésta comercial, personal, aidkggier indole, ya que, es una de las
maneras mas efectivas de dar a conocer la laborsguéesempeiia asi como los
productos o servicios que se ofrecen.

La empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato no taienn publicidad, por lo que
se hace indispensable el desarrollar los mecasisms adecuados que permitan
posicionar la marca MAO en el mercado.

En la actualidad existen un sin nimero de tipoputdicidad, pero no todas se pueden
aplicar de la misma manera a las diferentes engrgsar lo que es necesario

determinar la que se encuentra mas acorde a lagenexds y necesidades de

IMPACTEX, con el fin de conseguir los resultadogezados.
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Con los estudios realizados se demuestra que lasraes son atraidas de mejor manera
por la publicidad que genera un impacto directaesdds mismas, lo que me permite
centrar mi propuesta en una publicidad enmarcadaalde éstas caracteristicas y asi

explotar la buena acogida que se da dentro deblagodn con ese tipo de estrategias.

Es importante potencializar los puntos mas fuatéeks productos de la marca MAO,
que son el precio y la calidad, que a decir verslaa cualidades de mucho peso al
momento de efectuar una compra o de interesarsalgierminado producto y que
mejor opcidn que resaltarlos por medio de la ieidald, en éste caso BTL, pues la

misma es la que mas se ajusta a las condicionas enales me voy a manejar.

Para buscar el posicionamiento de la marca neagsarte se debe tomar en cuenta un
plan que permita canalizar las herramientas ptétias de manera precisa y adecuada
con el fin de implementar un sistema mas organizddatro de la empresa,

conjuntamente con los plazos establecidos.

6.3 JUSTIFICACION

Es necesaria la aplicacion de un plan de publicaelh empresa IMPACTEX debido a
que la institucién cuenta con muy buenos produgteslastimosamente en la ciudad de
Ambato no tienen un reconocimiento adecuado y fjdarébs a conocer de una manera

eficiente seguramente tendran una excelente acogida

De igual manera la propuesta se justifica en didele que la empresa IMPACTEX
no cuenta con un posicionamiento de marca aprop&tta ciudad de Ambato, en lo
referente a la marca MAO especificamente, por lal @ de suma importancia el

buscar dicho posicionamiento con el fin de genenarventaja competitiva .

Cuando una empresa destina determinado rubro ablicidad no se lo debe tomar

como un gasto sino como una inversion, pues debemogonscientes que con la

aplicacion de la misma podemos obtener beneficioshom mas alla de lo que se tuvo
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gue invertir en un inicio, por lo que se justifigignamente el desarrollo de un plan de
publicidad en la empresa IMPACTEX.

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan de publicidad, utilizando estrategBTL, para posicionar la marca
MAO de la empresa IMPACTEX de la ciudad de Ambato.

6.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Determinar las estrategias BTL mas adecuadas,cpaseguir el posicionamiento de la
marca MAO.

Identificar las caracteristicas mas sobresaliedeeg&a marca MAO para conocer los

factores que deben ser resaltados hacia la ciugadan

Delinear un plan operativo para establecer losnpeii®s sobre los cuales debemos

manejarnos.

6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

Una vez determinada la propuesta sobre la cuabvogbajar se debe tomar en cuenta
ciertos aspectos que me permitan conocer la fadadide la misma con el fin de evitar

cualquier inconveniente posterior.

El sector textil en la actualidad se ha visto bierefo de una manera directa por las

diferentes medidas tomadas por parte del gobielmogue ha permitido que la

produccion nacional experimente un gran desarrgbagrando no solo nuevas fuentes

de empleo en dicho sector sino también un impulsoestros productos, demostrando
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gue somos capaces de elaborar cosas de calidapdr E8o que no podria presentarse
un mejor panorama en el aspecto politico, el migomey pretende mantener el impulso

que se ha dado hasta el momento a la industtia tex

En cuanto a factores socio- culturales la propuestactible debido a que la publicidad

forma parte ya de nuestro modo de vida, con lo leisgbersonas han logrado asimilarla
de una manera adecuada, sin embargo es preciso tdasmmedidas necesarias para
que el plan de publicidad se canalice de la mejoné posible ya que no podemos caer

en una publicidad engafosa que puede llegar a taokekas personas.

Asi mismo en el aspecto econémico, la empresaessia posibilidad de efectuar la
inversion correspondiente para el desarrollo dehptabe recalcar que se busca una
inversibn moderada que permita optimizar recursasprde a realidad de la

organizacion.

En cuanto al aspecto legal mi propuesta es factlebido a que se ha tomado en
cuanto los requisitos necesarios para el desarmd#iolas diferentes actividades,
reduciendo en gran medida los factores sobre latesise necesite una aprobacion

determinada o que puedan caer en cierto tipo daciribn.

6.6 FUNDAMENTACION

El uso de la publicidad se remonta a épocas muguas, ya que todo producto o
servicio que requeria ser comercializado indistertilente necesitaba que lo dieran a
conocer de una u otra forma, sin embargo hoy pgrd@ublicidad ha experimentado
un auge sorprendente, ayudado en gran medida $difeavzentes medios y un sin fin de

tendencias que se han desarrollado alrededor desd&/escenarios.

La publicidad para algunos autores es una form#ndea a difundir o informar al

publico sobre un bien o servicio canalizando unsagnpor diferentes medios, ya sean
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éstos directos 0 masivos, con el fin de motivgutdllico objetivo hacia una accién de
compra, o de reconocimiento de la marca segursel &specifico.

Se hace indispensable el empleo de la publicidgdenodia, ya que existe una gran
proliferacion de productos en el mercado, espeeialenen el area de los textiles y adn
cuando tengamos un buen producto si no lo damamacer nadie va a saber de su

existencia, lo cual limita el desarrollo de laamgacion.

El empleo de publicidad nos puede llevar a difa®m®iscenarios de acuerdo a como la
enfoquemos, por ejemplo, nos puede permitir eladasnocer las ventajas o beneficios
del producto, desarrollar el posicionamiento denkrca, educar o informar sobre la
manera de usar el producto, generar o modificatudes respecto al producto o

servicio, desarrollar motivaciones de compra, eotiras.

Es tan importante el empleo de la publicidad, quaval mundial se invierte en la

misma una gran cantidad de dinero, por ejemplansehte en Latinoameérica en el afio
2008 se invirtieron alrededor de 21.135 millonesidires, lo que representa menos
del 5% que se invirti6 en todo el mundo que fuedddor de 433.000 millones de

dolares.

Esto nos demuestra que las empresas estan coasjertéa publicidad es una inversion
gue vale la pena realizar, pues podemos obtenegranarentabilidad que sobrepase en
gran medida a la inversion inicial, lo que fundataesin lugar a dudas la utilizacion de

la misma.

Dentro de la publicidad se pueden determinar gémerde dos tipos especificos como
son ATL @bove the liney BTL (below the ling)los mismos que se diferencian de

acuerdo a las herramientas que utilicen y a la raathee canalizar el mensaje.

El ATL se caracteriza por difundir los mensajesravés de medios masivos de
comunicacion entre los que se encuentran princigyatien la radio, la television y la
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prensa, debido a los canales que utiliza, el emgdedTL resulta costoso, ademas de
gue no podemos percibir de una manera inmediatedecion del publico hacia el

mensaje transmitido.

Por el contrario el BTL consiste en el empleo denfis de comunicacion directas
dirigidas a segmentos especificos. En el BTL tarucion de productos o servicios se
la realiza mediante acciones que se caracteripan gtas dosis de creatividad y

originando novedosos canales para difundir lossajes que vamos a desarrollar.

Con lo cual se busca crear una relacion persodaligadirecta con el receptor del
mensaje, algo que no pueden darlo los medios toadies. Dentro del BTL se
encuentran estrategias como el merchandisingpdtrecinios, shows en vivo, ferias o
exposiciones y cualquier accion que se enfoque rde manera directa al publico
objetivo en la cual prevalezcan los costos redcydsu alto grado de ingenio.

Es por estas razones que he decidido desarroltatezgas BTL dentro de mi propuesta
pues considero que su uso se adapta completamdaserecesidades de la empresa de

mi estudio.

Para canalizar de mejor manera nuestras estragsyrascesaria la aplicacion de un plan
de publicidad, dicho plan, no es mas que la expmesscrita de los objetivos

publicitarios, del publico objetivo hacia el quecamaliza el mensaje y de la manera de
como, donde y cuando voy a transmitir el mismo. IBajue se hace fundamental su

desarrollo para poder establecer las actividadesmidenanera ordenada y adecuada.
6.7 METODOLOGIA

MODELO OPERATIVO

Para poner en practica la propuesta es neceséineatee! plan de publicidad, el mismo

gue se detalla a continuacion:
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PLAN DE PUBLICIDAD

INTRODUCCION

ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

La empresa IMPACTEX, inicia sus actividades en fed de 1999, en la ciudad de
Ambato, en el barrio la Concepcién, bajo la tutidasu duefio y mentor Sr. Milton
Altamirano, la empresa se dedica a la producci@omgercializacion de ropa interior
para damas caballeros y niflos, entre sus prinsipabkarcas tenemos: MAO,
D IMPACTO, Lady Jasmin, entre otras, actualmenterseientra ubicada en la Av. 22

de enero y Circunvalacion.

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS

- Gran cartera de clientes

- Disefos exclusivos

- Precios accesibles

- Buenas relaciones laborales

- Excelente ambiente de trabajo

- Amplia infraestructura
DEBILIDADES
- Escasez de mano de obra calificada para el seetorodluccion, principalmente
operarias.

- Produccién limitada en relacién a la demanda.
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- No existe un posicionamiento adecuado de marca.

- Falta de estrategias de publicidad y promocion.

ANALISIS EXTERNO

OPORTUNIDADES

- Desarrollo de nuevas tecnologias para el sectut. tex

- Apoyo por parte del gobierno mediante salvaguardasranceles sobre los
productos importados, protegiendo en gran medidgeoduccion nacional.

- Impulso a las capacitaciones tanto para operaposocpara administradores,
mediante convenios con empresas privadas y elestad

- Union y organizacion entre productores textilesmiando una sola fuerza en

beneficio del sector.
AMENAZAS
- Ingreso ilegal de mercaderia proveniente de otafsep.

- Competencia desleal por parte de productores rueaks.

- Cambios en los habitos de compra por parte deittadania.
ANALISIS SITUACIONAL
En lo referente al andlisis situacional se procedezxplicar los siguientes aspectos:
ANALISIS DE LA INDUSTRIA
La provincia de Tungurahua en los ultimos afios kpemmentado un elevado
crecimiento en cuanto a la creacion de industeasles, lo cual ha generado nuevas
fuentes de empleo y sobre todo un incremento cerahite en la actividad comercial de

dicho sector, todo lo contrario a otras épocasasncliales muchas empresas textiles
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tuvieron que cerrar sus puertas principalmentesporgreso de productos provenientes
de otros paises con precios muy reducidos en éelacios nacionales, lo cual estaba

condenando a toda la industria textil hacia undacaégura.

Afortunadamente gracias a las nuevas reformas lestdds por parte del actual
gobierno, hoy por hoy la industria textil ha expeentado un elevado crecimiento,
generado por una mayor demanda de los producto®nades por parte de la
ciudadania, productos que vale la pena acotar @mgan las caracteristicas necesarias
para satisfacer las exigencias de la poblaciénpderando que en el pais si se pueden
elaborar articulos de calidad y a precios acesibl

Este crecimiento ha permitido dar una estabiliddgtaada a la industria textil, ademas
de que se han logrado acuerdos entre las empregaplgierno, con el fin de capacitar
de una forma mas especializada a los operario® pajorar los estandares de
produccion. De igual manera se ha fomentado laicpzation de los empresarios
textiles en ferias no solo nacionales sino tamlifiema del pais, con el propdsito de
mantenerse al tanto de las nuevas tendencias actdalizarse en cuanto a procesos y

tecnologia.

Considero sin lugar a dudas que el sector textihgmovincia y en el pais se encuentra
atravesando uno de los mejores momentos a lo thrgo trayectoria, que no solamente
los beneficia a ellos, sino a todas las personasdguuna u otra manera se encuentran
relacionadas con el mismo, a parte, l6gicamentapoetar positivamente al desarrollo

del pais y la provincia.

ANALISIS DEL MERCADO

El mercado donde se desenvuelve mi estudio y emall se pretende desarrollar la
propuesta se encuentra en la ciudad de Ambatoisi@ma que a lo largo de su historia
se ha caracterizado por ser una ciudad altamenterc@l y con un gran movimiento
en el sector textil.
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Es precisamente ese gran movimiento comercial ® lgg permitido generar una
demanda considerable en relacion a otros merchdosal debemos aprovechar, con el
fin de desarrollar aln mas a la empresa y aiferentes productos, especialmente de

la marca MAO.

Haciendo referencia a las tendencias actuales amaa ropa interior, hoy por hoy se
ha puesto muy en boga el uso de boxers, especi@raptie los jovenes, dentro de los
cuales tienen mas acogida, principalmente, aguplasdas que se destacan por sus
disefios innovadores y creativos, lo cual se enmarparfectamente con las
caracteristicas de los productos MAO, lo que nokgruta para determinar que es el

momento oportuno para explotar dichas cualidades.

En términos generales la ciudad de Ambato presentanercado 6ptimo para el
desarrollo no solo de nuestra actividad sino tamigié los diferentes sectores que
deseen apostar por éste mercado, en el cual sewdebee un alto grado de

competitividad.

AUDIENCIA META

La marca MAO presenta disefios innovadores, aligosatcon colores llamativos,
principalmente canalizados para un segmento jox@mp se menciond anteriormente,
razon por la cual he determinado que el publicetol hacia el cual se canalizara el
plan de publicidad esta conformado por hombres jermas de la ciudad de Ambato,
cuyas edades oscilan entre los 14 y 22 afos, esfoiirre decir que personas de otras
edades no puedan reconocer o adquirir el prodsicto,que , es necesario determinar el
segmento especifico al cual se pretende llegar gesarrollar de mejor manera el

presente estudio.

68



ANALISIS DE LA COMPETENCIA

En todos los sectores productivos, la competentsi es algo muy beneficioso para la
industria, ya que permite que las empresas incremesus esfuerzos e inviertan en

investigacion, con el fin de ofrecer el mejor protuo servicio a la ciudadania.

Lo que si hay que tomar muy en cuenta es que relse caer en una competencia
desleal por el hecho de ganar un porcentaje detader ya que se debe superar a las
otras empresas, pero, mediante la aplicacién devdatajas conseguidas gracias a
nuestros propios logros, sin desmerecer la activitiaotros, teniendo en cuenta que al

final quien sale beneficiado de una competencia begada es el consumidor final.

En el &mbito local existe un gran nimero de emprgea se dedican a la elaboracion y
comercializacion de productos textiles, sin embalguiro de todo éste gran niumero de
organizaciones se puede mencionar especificanaeleempresa Produtexti, con su
marca LAV, como la principal competencia que ses@méa para IMPACTEX. Debido a
que las dos empresas manejan estandares simitaigss @oroductos, disputandose de
ésta manera los mismos segmentos de mercadocierddal de Ambato.

Es importante mencionar que a pesar de la cantidaddustrias textiles, solamente se
tenga a una de ellas como una competencia clateod#gl mercado, lo cual favorece
en gran medida a la empresa IMPACTEX, ya que estina que la demanda no se
divida demasiado, permitiendo a la vez estableasapetros mas adecuados con el fin

de colocarnos un paso adelante de la competencia.
OBJETIVOS
Posicionar la marca MAO de la empresa IMPACTEX deciudad de Ambato en

nuestro publico objetivo.

69



Maximizar las cualidades de los productos de lacmaMAO de la empresa
IMPACTEX de la ciudad de Ambato.

Incentivar al publico para que conozca los produd® la marca MAO de la empresa
IMPACTEX.

ESRATEGIA

La estrategia no es mas que la via, las acciom¢snedio a través del cual se pretende
alcanzar los objetivos propuestos. En el caso deestudio todas las acciones se

encuentran encaminadas hacia el posicionamientordarca.

Dentro de las acciones a desarrollar se utilizastnategias BTL, debido a que se
enmarcan dentro de la situacion que presenta [resm y de las posibilidades y
exigencias de la misma, ya que logran un impaoectd sobre las personas hacia
quienes nos dirigimos, a la vez que se caracteppamina inversion reducida y un alto

grado de creatividad.

Hay que citar que en lo referente al segmento Bddemos encontrar una innumerable
cantidad de estrategias que pueden ser utilizadamlo ya existentes, sino que, una de

las ventajas del BTL es que nos permite crear raueameras de llegar a las personas.

Sin embargo no todas las estrategias pueden sdéeatap en los mismos casos y de la
misma manera, razén por la cual es necesario ceaha las mas apropiadas y que nos

den los mejores resultados para beneficio de lanizgcion.

En lo referente a mi estudio he considerado apdopiatilizar estrategias como:

patrocinio, roadshows y publicidad estatica.

Como se mencion6 anteriormente nuestro publicotigbjeesta conformado en su
totalidad por jovenes, los que en su mayor paransaentran cursando el colegio.
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En la ciudad de Ambato existe un sin nUmero deladés educativas, sin embargo he
decidido seleccionar a seis colegios especialnmamtel mayor nimero de estudiantes
con el fin de tener mas participacion en los ewerdorealizarse, entre los cuales
tenemos: Colegio Bolivar, Hispano América, Guayladunbato, Rumifiahui y Luis A.
Martinez. A parte de ello también he consideragcesario incluir a la Universidad
Técnica de Ambato dentro del desarrollo de lasvidetiies con el fin de tomar en

cuenta a los jovenes que se encuentra estudiangdioheninstitucion.

Para poder explicar de forma mas clara las actiéslaa realizarse es conveniente la
elaboracion de un plan operativo que me permiegrminar el tiempo de inicio y
finalizacion de cada accion, asi como los respdesale las mismas, entre otras cosas,

llevando todo de una manera ordenada y precisa.
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PLAN OPERATIVO

TEMA OBJETIVO ESTRATEGIAS ACTIVIDADES RESPONSABLES TIEMPO RECURSOS

Inicio Fin

Publicidad Estatica  Gerente, asespf3/01/2011
Posicionar la

marca MAO de

PLAN DE la empresa BTL Roadshows Presidente, | 21/01/201} 24/06/201%  Hymanos,
PUBLICIDAD | IMPACTEX de gerente asesor materiales y
la ciudad de econoémicos
Ambato Patrocinios Presidente, | 01/03/2011 30/06/2011

gerente, asesor

Elaborado por: Oscar Eras
Tabla: No. 011
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Como se puede observar en el plan operativo lagdartes se iniciaran a partir del mes
de enero del 2011 y concluirdn en el mes de jumilbondsmo afio. Primeramente
empezaremos por colocar una cartelera en los osleggleccionados para nuestra
campafa, la misma que contara con la publicidadasspde la marca MAO, lo que

llamara la atencion de los estudiantes al momemtmbdervar cualquier comunicado.

Una vez colocadas las carteleras se dara pasoraddshows que son eventos en los
cuales por lo general se propicia la participadi@los concurrentes, ademas se
caracterizan porque el producto se encuentra geegda base de su éxito radica en la
creatividad del concepto planteado.

Se realizara un roadshow por cada colegio escogaola respectiva autorizacion de
las autoridades y con la colaboracion de los cossegtudiantiles, el mismo que tendra
lugar en las instalaciones de cada plantel y sarddsra la Ultima semana del mes
correspondiente a cada colegio, de la siguienteeraaren enero se iniciara con el
Colegio Hispano América, en febrero se lo haralgboéegio Rumifiahui, en marzo en
el Colegio Bolivar, en abril en el Colegio Ambaty mayo en el Colegio Luis A.

Martinez y en junio en el colegio Guayaquil.

Los roadshows se complementaran con un grupo tte éernativo que tendra como
premisa el usar los productos MAO y buscar la magtaraccién con las personas,
aparte de ello se contard con cuatro modelos dobtes y dos mujeres, que utilizaran

los productos, exhibiendo la marca.
Para complementar el show se colocaran banneéegtamente ubicados mientras
dure el evento, a la vez que se repartiran volarwesel logo de la empresa y con

disefios de la marca MAO, a todos los presentes.

Asi mismo, de una manera paralela, se iniciard mmndiferentes patrocinios, que es

quizé una de las actividades de mas rapido creciman la actualidad.
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El patrocinio consiste en apoyar o financiar debeagio evento ya sea éste de indole
deportiva, cultural, artistica, entre otros, cofireble explotar el potencial comercial del

mismo.

El costo del patrocinio puede liguidarse en efectiven especie, es decir, con un
donativo de bienes entre los cuales puede encenghgroducto que elabora la

empresa.

Para consolidar las actividades de posicionamielgomarca he decidido que es
conveniente el patrocinar los juegos internos deséss colegios que han sido escogidos
para la campania, a los cuales no se les entreigar® dsino que, se establecera el pago

en especie de la siguiente manera:

- Se entregara el trofeo para el campedn y las nasggtlara el campedn y

vicecampeon, en las diferentes disciplinas.

- Se elaboraran chalecos con el logo de la empresanyla marca MAO, los

mismos que se utilizardn en los distintos partidos.
- Alos jugadores mas destacados se les entregardasrde la marca MAO.
De igual forma con el fin de consolidar las actadds dentro de nuestro segmento de
mercado, también se patrocinard el campeonatofdotdtades de la Universidad

Técnica de Ambato, en sus diferentes disciplinas, lo mismos parametros citados

anteriormente
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ASIGNACION DE PRESUPUESTO

PRESUPUESTO

DETALLE VALOR
6 Carteleras (2m x 1,20m) 600
4 Banners (2m x0,90 cm) 180
Amplificacion (6 eventos) 250
4 Modelos (6 eventos) 360
Grupo de teatro (6 eventos) 350
Animador (6 eventos) 120
20 Trofeos 350
280 Medallas 250
84 Chalecos 300
Volantes 200
Prendas MAO de obsequio 200
SUBTOTAL 3160
IMPREVISTOS 10% 379,20
TOTAL $ 3539,20

Elaborado por: Oscar Eras
Tabla No 012

6.8 ADMINISTRACION

La unidad que se encargara de la administracidla geopuesta es la gerencia con la

supervision del presidente de la empresa y coasdaoria del investigador como autor

del presente trabajo.
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

En lo referente a la evaluacion podemos divididda siguiente manera:

Evaluacion Concurrente o en proceso

La propuesta debe ser monitoreada de una manetiau@eon el fin de controlar que
las actividades planeadas se estén ejecutando @emamera correcta, segun las

especificaciones establecidas y en los tiempogiados.

De ésta manera se podra obtener una retroaliménteai los diferentes pasos y tomar

los correctivos necesarios en el caso de que abgsendesarrolle de acuerdo a lo

planificado.
MATRIZ DE EVALUACION Y CONTROL
Actividades Responsables del Tiempos Evaluacion
control
Publicidad Estatica Gerente, asesor El primer viernes de Verificar si las carteleras se

cada mes

encuentran en buen estado.

Roadshows

Gerente, asesor

La 0ltima semana de
acuerdo al mes vy colegio

correspondientes

Comprobar que todas las
actividades del evento se

realicen a cabalidad.

Patrocinios

Gerente, asesor

01/03/2011 - 04/04/2011
09/05/2011 - 06/06/2011

Verificar que se cumpla el

acuerdo establecido

Elaborado por. Oscar Eras

Tabla No 013

Evaluacioén Final

Una vez que se concluya con todas las actividadiedblecidas en la propuesta, es
necesario realizar una evaluacion general conaglgsito de determinar los resultados
obtenidos, que deberan ser medidos en base &jktt/os establecidos y a los cuales

se pretende llegar con la aplicacion de la prapues
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ANEXO No 1

CROQUIS DE LA EMPRESA IMPACTEX

IMPACTEX

22 de enero

FATR

Av. Circunvalacion
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ANEXO No 2

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
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ANEXO No 3

CUESTIONARIO

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario NO...............

ENCUESTA SOBRE LA APLICACION DE UN PLAN DE PUBLICID AD Y SU
INCIDENCIA EN EL POSICIONAMIENTO DE LA MARCA MAO DE LA
EMPRESA IMPACTEX DE LA CIUDAD DE AMBATO.

OBJETIVO:

Identificar la perspectiva de la poblacion sobreudblicidad y aspectos relacionados
con el posicionamiento de marca.

INSTRUCCIONES:

Estimado sefior (a)

Su informacién servird de mucho para un postemndtisis, por lo que la veracidad de

sus respuestas sera muy importante para nuesiidicest

Gracias por su colaboracion.
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1.- Género

1.1 Masculino ]

1.2 Femenino L]
2.- Clase Social

2.1 Alta L

2.2 Media |

2.3 Baja L

3.- ¢ Considera usted que la publicidad es necematiaa empresa?

3.1 Sli E
3.2 NO ]

4.- ¢ En qué medios de comunicacion presta ust@slatencion a un mensaje?

4.1 Masivos ]
4.2 No Masivos ]

5.- ¢ Cree usted que la publicidad influye en sisd®@tde compra?
5.1 Sl ]
5.2 NO L

6.- ¢ Conoce usted la marca MAO?
6.1 Sl ]
6.2 NO L]
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7.- ¢Qué tipo de ropa interior prefiere usted?
7.1 Nacional ]

7.2 Extranjera L

8.- ¢Queé factor es importante para usted al mandentomprar ropa interior?

8.1 Calidad E

8.2 Precio E
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ANEXO No 4

EMPAQUES

- epuayaid exsew ny
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EDSdss NoDios
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ANEXO No 5

INSTALACIONES
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ANEXO No 6

PRODUCTOS MAO

87



88



