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RESUMEN EJECUTIVO

La empresa Muebleria FARCO se dedica al disefio, fabricacion vy
comercializaciéon de muebles en madera, el nombre de la empresa proviene de
la abreviatura de FAusto Raul COro quien con su idea visionaria saco adelante
a la empresa, la misma que actualmente se encuentra a dirigida por el Sr.

Javier Coro.

Actualmente la empresa no cuenta con una publicidad eficiente que le ayude a
captar clientes, razon por la que se realiza el presente trabajo de investigacion
ya que se busca encontrar la mejor estrategia publicitaria que ayude a la
empresa a captar mayor numero de clientes y mejorar sus niveles de ventas y

beneficios para todos quienes conforman la muebleria.

Los datos obtenidos en la investigacion de campo aplicada a las personas
econémicamente activas de Tungurahua, nos da a conocer que es necesario
implementar un plan publicitario para incrementar la cartera de clientes
considerando las posibilidades de la empresa y buscando mejorar sus

ingresos.

La propuesta determinada en la presente investigacion es la aplicacion de la
estrategia publicitaria “Above The Line” (ATL), utilizando medios promocionales
tradicionales como la television, la radio y la prensa que son los que mas
acogida e impacto presentan en un mayor niumero de personas para mejorar la

captacion de clientes dentro de la empresa FARCO.

PALABRAS CLAVES:
MEDIOS
PROMOCIONALES
CAPTACION
CLIENTES
ESTRATEGIA
PUBLICITARIA
MUEBLERIA

Xiii



INTRODUCCION

El presente trabajo de investigacion busca aplicar una adecuada publicidad al
momento de captar clientes basado en la estrategia publicitaria Above The Line
(ATL), la misma que ayudara a incrementar la cartera de clientes y mejorar los
ingresos de Muebleria FARCO.

El presente trabajo de investigacion esta dividido en 6 capitulos:

Capitulo I: Se define el problema objeto de estudio, se lo contextualiza, se
analiza las causas y efectos que lo origina, desarrollamos la prognosis,
delimitacion del problema, formulacion del problema, preguntas directrices,
justificacion, y detallamos objetivos.

Capitulo 1l: Contiene antecedentes investigativos que son investigaciones
previas, el marco tedrico de la investigacion citando diversos criterios de varios
autores, fundamentacion filosofica, fundamentacién legal, categorias
fundamentales, hipoétesis y variables.

Capitulo Ill: Describe el enfoque de la investigacién, modalidad, tipos de
investigacion que se utilizé, la poblacion a encuestar, operacionalizacion de
variables y recoleccion de la informacién.

Capitulo 1V: Contiene el procedimiento metodoldgico de los datos obtenidos de
las encuestas, incluye la tabulacion, el analisis e interpretacion de los
resultados y la comprobacién de la Hipétesis.

Capitulo V: Se detalla las conclusiones obtenidas en el trabajo investigativo y
las recomendaciones que ayudaran a la empresa a su crecimiento continuo.

Capitulo VI: Contiene de forma detallada la propuesta planteada por el
investigador para dar solucion al problema en estudio, se describe datos
informativos, antecedentes de la propuesta, justificacion, objetivos, analisis de
factibilidad, fundamentacién y metodologia del modelo operativo.

Xiv



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA

1.1TEMA

Los medios promocionales y la captacion de clientes en la empresa FARCO de

la ciudad de Ambato.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.2.1. CONTEXTUALIZACION

1.2.1.01 Contexto Macro

En la actualidad hay que tener presente que se han generado un sin nimero de
cambios demogréficos y por esta razén se ha desarrollado un nuevo estilo de

vida que ha generado un golpe al marketing de masas y a la lealtad a la marca.



Para una mejor comprension sobre el tema que trataremos en el presente
trabajo de investigacion vemos necesario citar a (Stanton, 2008) quien
menciona que la publicidad puede llegar al publico a través de diferentes
medios promocionales, cada uno de ellos requiere de una metodologia
especifica acorde con su naturaleza. Se distinguen los medios graficos, los de
via publica, los televisivos, los de radio y los anunciados en cine.

Actualmente, se ha creado con la aparicibn de nuevas tecnologias un nuevo
tipo de publicidad en Internet, que esta en pleno desarrollo puesto que es un

nuevo campo por explorar.

Como podemos observar los medios promocionales a nivel nacional son una
de las principales herramientas publicitarias que nos ayudan a realizar grandes
proyectos para reactivar la economia, de ahi que, los enormes cambios
econdémicos y sociales obligan a poner en practica una mejor aplicacion de
medios promocionales, las compariias deben ser conscientes de que los costos
de sus materias primas, mano de obra y demas recursos fisicos han sido
llevados al minimo de sus posibilidades y de que la Unica forma de lograr una

mejora importante consiste en desarrollar una excelente labor de marketing.

Una nacién que antes compartiera habitos de compras similares se ha
fragmentado en muchos grupos diferentes de consumidores, cada uno con
necesidades e intereses propios los mismos que dia a dia van generando

nuevas necesidades que deben ser satisfechas de manera eficiente.

Por todos los cambios que se han ido generando en los ultimos afios Muebleria
FARCO se ve en la necesidad de proyectar su publicidad de manera mas
efectiva buscando asi una mayor captacion de clientes a los mismos que con
una atencion eficiente y un producto de calidad se busca fidelizarlos y
conseguir que los beneficios de la empresa vayan mejorando y se mantenga en

el mercado en que se desarrolla actualmente.



1.2.1.02 Contexto Meso

Ambato gracias al desarrollo poblacional como econdémico que viene
percibiendo se ha convertido en una de las ciudades mas importantes del pais
siendo de gran importancia para el comercio, en esta ciudad se han ubicado
numerosas empresas de reconocimiento nacional por la calidad de sus
productos, excelente servicio al cliente, productos innovadores y precios
competitivos lo que ha permitido coadyuvar al desarrollo y progreso de los

habitantes de esta urbe, por ende la comercializacion de sus productos.

Segun (Gémez, 2005) nos da a conocer que la competitividad es la capacidad
gue tiene una empresa o pais de obtener rentabilidad en el mercado en
relacion a sus competidores. La competitividad depende de la relacion entre el
valor y la cantidad del producto ofrecido y los insumos necesarios para

obtenerlo (productividad), y la productividad de los otros oferentes del mercado.

El ser competitivos es indispensable para poder mantenerse en el mercado
actualmente debido al gran desarrollo que ha generado un alto grado de
competitividad en la ciudad de Ambato es por esta razén que la publicidad que
se realiza en las empresas va buscando nuevos medios promocionales que les

ayude a conseguir un mayor nimero de clientes para sus empresas.

FARCO es una empresa que busca mantenerse en el mercado en el que se
desempernia, razén por la que se ve en la necesidad de realizar una buena
captacion de clientes.

1.2.1.03 Contexto Micro

La Empresa FARCO es una empresa dedicada a la comercializacion de toda

clase de muebles, se encuentra ubicada en la provincia de Tungurahua.



La historia de esta empresa surge en el afio de 1962. Estan fuertemente
posesionados en el mercado y son pioneros en el buen servicio, ofreciendo
productos de calidad y precios muy competitivos; lo cual es un valor agregado
muy importante, con lo que el cliente obtendra una rapida y agil rotacion de los

articulos satisfaciendo las demandas de nuestros clientes.

Todo esto motivado hacia un trabajo en equipo y pro actividad de forma
conjunta emanaran los resultados positivos que en la empresa perseguimos y

alcanzamos contribuyendo paralelamente al desarrollo integral del pais.

Su mision: “Muebleria FARCO anhela ser una empresa pionera en la
fabricacion de muebles de madera y afines a nivel provincial, fabricando y
comercializando productos innovadores, con calidad, disefios de acuerdo a los
gustos, necesidades y espacios del cliente, y siendo el recurso humano el eje

sobre el que gira el éxito o fracaso de la empresa”.

Su vision: “Muebleria FARCO garantiza durabilidad, comodidad, distincion y
elegancia en sus muebles, logrando primordialmente satisfacer los gustos,
necesidades y espacios del cliente, a través de la capacitacion permanente del

recurso humano interno, para obtener resultados de calidad”.

1.2.2 ANALISIS CRITICO

Las empresas dedicadas a la comercializacién de muebles estan enfocadas en
su mayoria a ofrecer productos de calidad y acorde a las tendencias de la
moda y lo contemporaneo, dando como resultado productos marcados con un
precio elevado, es por esta razén que su segmento de mercado es muy
codiciado por varias empresas similares, por lo que es necesario la
implementacion de medios promocionales diferenciadores para superar a la

competencia.



Segun (Molla, 2006) define la segmentacibn de mercado de la siguiente
manera: La segmentacién de mercado es un proceso que consiste en dividir el
mercado total de un bien o servicio en varios grupos mas pequefios e

internamente homogéneos.

La segmentacion es también un esfuerzo por mejorar la precisién del Marketing
de una empresa. El hecho de que la empresa no se haya enfocado a una
adecuada segmentacion de mercado ha producido que se vaya perdiendo la
fidelidad de los clientes y esto por obvias razones afecta directamente a los
beneficios de la entidad tanto a los trabajadores como a los propietarios de la

misma.

De igual manera en la empresa “FARCO” no existen lo medios promocionales,
debido a la falta de conocimientos publicitarios o de personal especifico y
capacitado en el area de Marketing, ademas el desconocimiento del
presupuesto necesario para la inversidbn en publicidad, ha provocado el
desinterés de la empresa en crear estrategias que les permitan realizar una
mejor segmentacion de mercado. Por otra parte, la mala eleccién de la razén
social provoca un desagrado y desinterés por conocer los productos que esta
empresa ofrece, ya que el nombre FARCO no esta acorde al segmento en el

que esta enfocado para una mayor captacion y fidelizacion de clientes.

Segun (East, 2005), define el concepto de lealtad de la siguiente manera; Es el
sello distintivo de los grandes lideres y se da cuando los lideres pueden ayudar

a sus empleados a construir relaciones con los clientes correctos como son:

Los clientes para los que pueden crear un valor tan consistente que quieran
regresar por mas tarde o temprano hacer todos sus negocios con esta
compafia.”De hecho, en condiciones de libre competencia un “Cliente Leal”
siempre sera un “Cliente Satisfecho”, pero un “Cliente Satisfecho” no es

necesariamente un “Cliente Leal”.
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1.2.3 PROGNOSIS

Los problemas de la empresa se veran mas afectados si no se toman medidas
de precaucion oportunas, toda entidad puede llegar a un punto critico si no
trata de solucionar sus problemas internos uno de los principales puntos que se
debe evitar es la quiebra, para una mejor comprension se detalla un concepto

gue nos brindara mayor informacién sobre la gravedad de este problema.

Segun (Rebdn, 2008) menciona; La ultima opcidon que debe tomarse en una
empresa, es declararse en quiebra, ya que después de iniciar su proceso de
liquidacion es también el inicio de la muerte legal de la compafia. La quiebra
en el sentido legal se presenta cuando la empresa no puede pagar sus cuentas

o cuando sus obligaciones sobrepasan el valor justo de sus activos.

En cualquiera de estas situaciones una empresa puede ser declarada
legalmente  quebrada, aunque los procedimientos no ocasionan
necesariamente la liquidacién, hay un cierto estigma relacionado con empresas

gue se hayan reorganizado por medio de procedimientos de quiebra.

Si no se cumplen los objetivos sefialados conjuntamente con los factores que
hemos mencionado con anterioridad, principalmente la inaplicacion de medios
promocionales, influirdn considerablemente en la captacion de clientes de la

empresa.

La falta de publicidad efectiva ira originando un decremento en la salida de los
productos de Muebleria FARCO, ademas esto genera una pérdida del
segmento de mercado al que estan enfocados, cediendo mucho espacio a las
empresas de la competencia y si ho se da una solucion apropiada a este
problema, con el transcurso del tiempo la empresa se vera obligada a buscar
otro segmento de mercado quiza de menor nivel econdmico quedandose

estancados como una empresa mas del montén.



Ademas si se registra un incumplimiento de las metas de ventas planteadas
para este afio se tendr4 que minimizar costos, creandose la posibilidad de un
recorte de personal y por consecuencia el aumento de la tasa de desempleo en
nuestra provincia, afectando directamente a las familias que dependen de las
personas que laboran en nuestra empresa, y en tiempo indeterminado puede

ocasionar el cierre definitivo de la misma.

1.2.4 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢De qué manera el inadecuado proceso de los medios promocionales, influye

en la captacion de clientes de la empresa “FARCQO” de la ciudad de Ambato?

1.2.5 PREGUNTAS DIRECTRICES

v' ¢Cual es la situacion actual de los procesos de medios promocionales
de la empresa “FARCQO”?

v' ¢Qué instrumentos y técnicas contribuyen a mejorar los procesos

promocionales y captacion de clientes?

v ¢Qué estrategias publicitarias se deberia emplear para mejorar el

proceso de medios promocionales?

1.2.6 DELIMITACION DEL OBJETO DE INVESTIGACION

Campo: Administracion
Area: Publicidad
Aspecto: Medios Promocionales

Limite Espacial: MUEBLERIA “FARCO”
Limite Temporal:  Noviembre del 2013 - Mayo del 2014.



1.3 JUSTIFICACION

Actualmente debido a la globalizacion se puede observar la aparicion de
nuevos competidores los mismos que presentan variedad de precios, marcas,
calidad, garantias del producto y mejorando dia a dia la atencion que se brinda
al cliente. La inexistencia de un departamento especifico con un personal
capacitado en publicidad es una de las causas de que la empresa no tenga
medios promocionales que le ayuden a conseguir un mayor namero de clientes

e incrementar el nivel de ventas.

Es por esta raz6n que la empresa se ve en la necesidad de implementar
medios promocionales que le permitan conseguir nuevos clientes fieles
realizando estudios de mercado y asi alcanzar a diferenciarse de los demas
con el fin de contribuir para un mejor desarrollo de la empresa. Razon por la
que las empresas estan en la obligaciébn de adaptar constantemente su
accionar a los diversos cambios que ocurren en el mercado, obligando de esta

manera a innovar las diversas formas de satisfacer al cliente.

De igual manera en algunos casos obliga al cliente a adquirir productos de
mala calidad pero a un precio muy bajo sin percatarse que le estan haciendo
un dafio y no ayudandole a solucionar lo que ellos quieren, lo cual esperamos
corroborar con la aplicaciébn de esta investigacion para poder incrementar
constantemente la presencia de clientes y por consiguiente las ventas de la

empresa.

De implementarse un medio de promocion adecuado éste beneficiara a la
empresa mayoritariamente en el area de ventas ya que se podra captar un
mayor numero de clientes y de esta manera tendremos mayor ventaja ante la
competencia y se podra obtener un nivel de ventas mas elevado ademas se

podra despertar el interés de las personas para invertir en la empresa.



1.4. OBJETIVOS

1.4.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar estrategias promocionales, mediante una investigacién de mercado,
para incrementar la captacion de clientes de la empresa “FARCO” de la ciudad
de Ambato.

1.4.1. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Diagnosticar las estrategias promocionales aplicando una investigacion
de campo, para determinar los puntos criticos publicitarios.

2. Analizar las expectativas promocionales de los consumidores, utilizando
encuestas, para incrementar la captacion de clientes.

3. Proponer la implementacibn de un medio promocional eficaz para
incrementar la captacion de clientes de la empresa “FARCO” de la

ciudad de Ambato.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

Segun (Sanchez, 2009, pag. 17) menciona que “mercado es el conjunto de
consumidores potenciales que comparten una necesidad o deseo y que podran
estar dispuestos a satisfacerlo a través del intercambio de otros elementos,
conjuntamente con una investigacion de mercado en la funcion que enlaza al

consumidor a la clientela y al publico con el vendedor a través de informacién”.

OBJETIVO:
Determinar aspectos relacionados al tamafio del mercado segmento, su
evolucion, historia, nivel de rentabilidad, comportamientos de compra, el

tamafo del mercado actual.

11



Es la suma del total de las ventas de todas las empresas que participan en un
sector determinado para establecer el rendimiento de la empresa.

CONCLUSIONES:

e De acuerdo con la investigacion y el andlisis del mercado, es estar al
tanto de la necesidad del cliente potencial y sus inquietudes, a fin de

obtener una rentabilidad y un desarrollo de la empresa.

e La regulacion debe garantizar la veracidad de la informacién, proteccién
de los consumidores y el control de la deslealtad de las practicas
comerciales, un modelo para establecer el impacto que producen en la

ganancia y el rendimiento los cambios de la empresa.

La informacién que nos brinda el autor es de gran importancia ya que nos da a
conocer lo indispensable que es el tener claro el segmento de mercado en el
gue se desenvuelven ya que con el mercado establecido se pueden proponer
estrategias publicitarias que nos permitirdn sacar adelante a la entidad.

Segun (Molina, 2010) nos proporciona informacién importante en su tesis
acerca del disefio de un plan de marketing donde presenta el siguiente objetivo
y sus conclusiones.

OBJETIVO:

Disefiar un Plan de Marketing, analizando estrategias innovadoras de

comunicacién a nivel local, para generar una mejor participacion en el mercado

del gimnasio Body Solid Gym.
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CONCLUSIONES:

e La mayor parte de clientes manifiestan que no existe campafas de
Marketing que promuevan el dinamismo de las acciones comerciales,
que den a conocer a la comunidad sus atributos y beneficios que
difunden y comuniquen los precios comodos, lo que ocasiona el
estancamiento econdémico del gimnasio presentando asi una debilidad
frente a sus principales competidores.

e Existe un mercado potencial de clientes que consideran que el servicio
ofrecido por el Body Solid Gym es excelente, razén por la cual debe
proyectar una imagen de la sociedad traducidos en términos de
satisfaccion total, calidad en sus productos y prestaciones.

La empresa debe contar con una publicidad que permita a sus posibles clientes
conocer sus servicios y la calidad de los mismos para que asi la empresa

pueda captar un mayor namero de clientes y fidelizarlos.

Para el desarrollo del presente trabajo de investigacion es importante tener
conceptos muy claros de lo necesario que es contar con medios promocionales
que nos facilitardn la captacion de clientes en la empresa, para esto hemos
visto necesario revisar el Marketing de clientes, segun (Barquero, 2007)

presenta en su tesis la siguiente informacion.

OBJETIVO:

Identificar sectores en los que se puede sacar mayor provecho al permitir la
identificacion del mejor método para garantizar la captacion de nuevos clientes
y la repeticion de los existentes segun un analisis del proceso de decision de
estas empresas. Los diferentes segmentos de clientes y definir el tipo de accion

requerida para cada una de ellos.
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CONCLUSIONES:

Esta situacion, plantea un gran reto general porque estd en juego no
solo la satisfaccion del cliente y/o su lealtad, sino también, la adecuada

orientacion de los esfuerzos y recursos de la empresa.

Por ello, es fundamental que conozcan a profundidad cudles son los
diferentes tipos de clientes que tiene la empresa u organizacion para el
incremento de la cartera y el como clasificarlos de la forma mas
adecuada, para que luego, puedan proponer alternativas que permitan
adaptar la oferta de la empresa a las particularidades de cada tipo de

clientes.

Cabe sefialar que cada objetivo necesitara diferentes niveles de
esfuerzo y distintas cantidades de recursos. Por tanto, y aunque parezca
una clasificacion demasiado obvia, se la puede considerar como

decisiva para el éxito de una empresa u organizacion.

Si la empresa logra captar el mayor niumero de clientes, fidelizarlos y conservar

los que ya posee la empresa podra incrementar sus ventas y aplicar las

estrategias necesarias para conservar el nivel de beneficios.

Segun (Dominguez, 2010) menciona que en base a un analisis de las distintas

definiciones sobre el concepto de programas de fidelizacion que en ellos se

aportaba, hemos llegado a la conclusién de que en los ultimos afios, han

surgido numerosas definiciones sobre el concepto de programas de

fidelizacion. Después de una revision de la Literatura, podemos concluir que

todas las definiciones analizadas se pueden clasificar en tres grupos los

MisSMOos que se mencionan a continuacion:
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1. Como Medio de Compromiso: la empresa pretende consolidar relaciones
de lealtad y de compromiso duraderas con el cliente.

2. Como Medio de Recompensas: la empresa se compromete a
recompensar o remunerar al cliente en funcion de la compra efectuada.

3. Como Medio de Aportacién de Valor: la empresa mejora y adapta su
oferta a cada cliente, de forma que éste perciba un mayor valor aportado

por la empresa.

En base a un andlisis de las distintas definiciones sobre el concepto de
programas de fidelizacion que en ellos se aportaba, hemos llegado a la
conclusiéon de que la definicion que vamos a emplear en este estudio cuando
nos hagamos referencia al concepto de programa de fidelizacién va a ser la de
herramienta de Marketing consistente en el ofrecimiento de un conjunto de
incentivos con un doble objetivo: conseguir la lealtad a largo plazo a la empresa
por parte del cliente y conseguir mejorar y adaptar la oferta de la empresa de
forma que se consiga aumentar el valor que percibe el cliente sobre dicha
empresa a través de la personalizacion. Con lo aportado por el autor podemos
conocer que es importante que la empresa utilice y se valga de todos los

medios necesarios para dar a conocer los bienes o servicios que oferta.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion de la presente investigacion se utilizara el paradigma critico
propositivo, porque nos permite analizar el problema desde un punto de vista

real, ademas contribuir al cambio y principalmente dar solucién al problema.

Al proponer la aplicaciéon de Medios Promocionales para La Empresa “FARCO”
aspiramos incrementar la captacion de clientes, debido al cambio constante
que realizaremos, a traves de la publicidad la empresa podra aumentar su nivel

de ventas.
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Nos enfocaremos con una publicidad real y no engafiosa basandonos en los
reglamentos de la ley y asi convencer con la verdad al cliente de esta empresa.

La metodologia aplicada por el investigador sera bibliografica y de campo ya
que es un problema que se podra visualizar, comparar con la teoria

seleccionada que se presenta con frecuencia en empresas similares.

Para la ejecuciéon de medios promocionales trabajaremos con responsabilidad,
dedicacion, esfuerzo, honradez en todo momento de la investigacion sin
descuidar los valores ya existentes en la empresa como son: honestidad,
tenacidad, perseverancia, lealtad, solidaridad, amor al trabajo, humildad, todos

estos valores con un solo propdsito que es alcanzar el éxito de la empresa.

Los medios promocionales podran ser aplicados en el futuro por los duefios de

esta empresa que permitira la solucion del problema de la organizacion.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL CONSUMIDOR

La ejecucion del presente proyecto de investigacion se sustenta legalmente
segun: Art. 4 del REGLAMENTO GENERAL DE LA LEY ORGANICA DE
TRANSPARENCIA Y ACCESO A LA INFORMACION PUBLICA que

textualmente dice:

Art. 4.- Principio de Publicidad.- Por el principio de publicidad, se considera
publica toda la informacion que crearen, que obtuvieren por cualquier medio,
gue posean, que emanen y que se encuentre en poder de todos los
organismos, entidades e instituciones del sector publico y privado que tengan
participacion del Estado en los términos establecidos en los Arts. 1 y 3 de la

Ley Orgénica de Transparencia y Acceso a la Informacion Publica.
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La informacion requerida puede estar contenida en documentos escritos,
grabaciones, informacién digitalizada, fotografias y cualquier otro medio de

reproduccion.

Ademas del articulo 6 de la LEY ORGANICA DE DEFENSA DEL
CONSUMIDOR, dice:

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de
publicidad engafiosa o abusiva, o que induzcan a error en la eleccién del bien o
servicio que puedan afectar los intereses y derechos del consumidor.

2.4 CATEGORIAS FUNDAMENTALES
Formulaciéon del Problema

¢,Como influye la inaplicacion de medios promocionales en la captacion de

clientes en la Empresa “FARCQO” de la ciudad de Ambato?

>
I

Medios promocionales

<
I

Captacion de clientes
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Categorizacion

Gréfico 2: Categorizacién de Variable Independiente
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Grafico 3: Categorizacion de Variable Dependiente
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Definicidon de categorias comparativas

Marketing

Segun (Cuervo, 2008, pag. 449) “El marketing es la orientacidén con la que se

administra el mercadeo o la comercializacion dentro de una organizacion”.

Asi mismo, busca fidelizar clientes, mediante herramientas y estrategias;
posiciona en la mente del consumidor un producto, marca, etc. Buscando ser la
opcién principal y llegar al usuario final; parte de las necesidades del cliente o
consumidor, para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcion
comercializadora o0 mercadeo de la organizacion. La empresa se ve en la
necesidad de conocer las principales estrategias del Marketing que le
permitiran lograr los objetivos propuestos.

Marketing Estratégico

Segun (Muhfiz, 2009, pag. 357) “El marketing estratégico busca conocer las
necesidades actuales y futuras de nuestros clientes, localizar nuevos nichos de
mercado, identificar segmentos de mercado potenciales, valorar el potencial e
interés de esos mercados, orientar a la empresa en busca de esas
oportunidades y diseflar un plan de actuacibn que consiga los objetivos

buscados”.

En este sentido y motivado porque las compafias actualmente se mueven en
un mercado altamente competitivo se requiere, por tanto, del analisis continuo
de las diferentes variables del DAFO, no sé6lo de nuestra empresa sino también
de la competencia en el mercado. En este contexto las empresas en funcion de
Sus recursos Yy capacidades deberan formular las correspondientes estrategias
de Marketing que les permitan adaptarse a dicho entorno y adquirir ventaja

ante la competencia.
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Estrategias Promocionales

Segun (Schnaars, 2007, p4g. 379) menciona “Las herramientas del marketing
promocional apuntan a provocar una accion de prueba de producto o venta a
corto plazo, no masiva y con beneficios especiales para el cliente potencial. Es
clave determinar cual es el tema y cuales son los premios o beneficios que

genera”.

Consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la existencia de un
producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar o inducir su compra
o adquisicion. Algunas estrategias que podemos aplicar relacionadas a la

promocién son:

. Crear nuevas ofertas tales como el 2x1, o la de poder adquirir un
Segundo producto a mitad de precio, por la compra del primero.

. Ofrecer cupones o vales de descuentos.

. Obsequiar regalos por la compra de determinados productos.

. Ofrecer descuentos por cantidad, o descuentos por temporadas.

. Crear sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

. Poner anuncios en diarios, revistas o Internet.

. Crear boletines tradicionales o electrénicos.

. Participar en ferias.

. Crear puestos de observacion del producto.

. Crear actividades o eventos.

. Auspicios a instituciones o a alguna otra empresa.

. Colocar anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o en

Vehiculos de transporte publico.
. Crear afiches, carteles, volantes, paneles, folletos o calendarios

Publicitarios.
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Para que la empresa se vea beneficiada totalmente debe trabajar con todos los
medios publicitarios que se tenga al alcance para promocionar sus productos.

MEDIOS PROMOCIONALES

Segun (Stanton, 2008, pag. 569) “La publicidad puede llegar al publico a través
de diferentes medios de comunicacion, cada uno de ellos requiere de una
metodologia especifica acorde con su naturaleza. Se distinguen los medios
gréficos, los de via publica, los televisivos, los de radio y los anunciados en
cine. Actualmente, se ha creado con la aparicion de nuevas tecnologias un
nuevo tipo de publicidad en Internet, que estd en pleno desarrollo puesto que
€S un nuevo campo por explorar”. Con la implementacibn del medio
promocional correcto la empresa lograra incrementar el nimero de sus clientes

y al mismo tiempo su nivel de ventas y beneficios.

Below The Line (BTL)

Segun (Pereira, 2011) Es reconocida como la promocién que utiliza medios o
canales diferentes a los medios masivos. Es una fina linea divisoria la que
divide los medios masivos, de los medios directos. Tan fina es esa linea que ha
dado lugar a muchas y variadas interpretaciones. La publicidad bajo la linea
(BTL) se enfoca en medios directos de comunicacion, mas cominmente correo
directo, e-mail, telemercadeo, venta personal y cualquier otra que utiliza listas
bien segmentadas y escogidas de nombres y empresas para maximizar la
respuesta. El BTL es lo mismo que se ha estado llamando por muchos afios
"Mercadeo Directo”. Solo que ahora se le ha ocurrido a alguien en los Estados
Unidos llamarla de esta moderna forma, siguiendo la tendencia de ponerle a
todo "tres letras". Tendencia que iniciara la empresa a la cual se le conoce
como de las tres letras. Por supuesto, se ha creado con ello la moda del

"mercadeo BTL y ATL". (Below y Above, arriba y abajo).
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El BTL no es solo venta personal (directa) o correo directo. Es ademas
publicidad exterior, telemercadeo y cualquier otro medio ingenioso y creativo

gue llegue mas directamente a un nicho de mercado determinado.

Patrocinios

Segun (Paniagua, 2002, pag. 323) “Es un pago que se lo realiza en efectivo o
en donacién de bienes o servicios y se lo entrega a una propiedad ya sea un
deporte, una diversion, un evento u organizacion sin fines de lucro, a cambio de
un potencial comercial explotable”. Lo dicho por el autor nos ayuda a conocer
que el patrocinio ayuda a las empresas a darse a conocer mutuamente como

otro medio para conseguir un mayor nimero de posibles clientes.

Roadshows

Segun (Polack, 2007) Son shows complementados con escenografia,
montados en un lugar para captar la atencién de las personas, se ubican en
ambientes donde existe afluencia de publico y por lo general se propicia la
participacion de los concurrentes, se caracterizan porque el producto se
encuentra presente. La base de su éxito radica en la creatividad del concepto
planteado, su intima relacién con el producto, apoyados con una adecuada
produccion y la puesta en escena. Es muy importante su disefio y montaje los
cuales deben trasmitir la personalidad de la marca y ello debe enmarcar

necesariamente con su posicionamiento.

Above The Line (ATL)

Segun (Fuentes, 2008) “Traducido al espafiol sobre la linea, mas conocido por
su acronimo ATL, es una técnica publicitaria que consiste en usar los medios

de comunicacidon costosos y masivos, tales como television, radio, cine,

carreteras, diarios y revistas entre otros”.
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Digamos que ésta es la estrategia tradicional pero costosa que utilizan las
empresas para llegar al publico general, spots en TV, radio, prensa, etc. Son
medios costosos y masivos que dificilmente podemos medir el impacto.

Nos dan a conocer que es un medio promocional tradicional, con esto no digo
gue no sea efectiva, puesto que lo es y mucho, pero resulta complicado de

medir, aun asi da muy buenos resultados.

Television

Segun (Eguizébal, 2008) menciona “La televisién es un medio de comunicacién
muy importante que llega a todos los hogares y a todas las clases sociales por
lo cual tiene gran influencia en el comportamiento de los individuos y mas aun

en los nifios”.

El fendbmeno televisivo, tipico de nuestros tiempos, presenta multiples facetas
de interés general para los individuos, la caracteristica de la TV. es la de ser un
medio de comunicacion de masa debido a lo cual se concentran en torno a
ellos numeros y variados intereses como es la programacion que transmite. Es
el medio de comunicacién que mayor influencia tiene dentro de los hogares, al
colocarse como una organizacion social, como una cultura socializadora que
lleva inmerso un estudio de vida, unida a necesidades, aspiraciones y formas
de pensar y actuar con el propésito de crear una masa de usuarios que

responde a los intereses de los grupos econémicos dominantes.

Este es un medio de comunicacion que distorsiona la realidad ya que esta
sustentado sobre la base de acciones que no se permiten en nuestros codigos
sociales, pero sin embargo son permitidos en la televisibn como son los
crimenes y la violencia en general. Por otra parte, demanda atencion y
presenta una realidad fragmentada y breve, un ejemplo de ello son los

comerciales, produciendo en poco tiempo una serie de estimulos.
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La televisién es el medio promocional mas conocido y efectivo ya que es un
medio que llega a todo publico sin importar edad o nivel econémico, de gran

importancia para que las empresas se den a conocer en gran escala.

Radio

Segun (Philip, 2003, pag. 470) “La radio es un medio de difusiébn masivo que
llega al radio-escucha de forma personal, es el medio de mayor alcance, ya
qgue llega a todas las clases sociales. La radio es un medio de comunicacién
gue establece un contacto mas personal, porque ofrece al radio-escucha cierto
grado de participacion en el acontecimiento 0 noticia que se esta

transmitiendo”.

Es un medio selectivo y flexible. ElI publico del mismo no recibe tan
frecuentemente los mensajes como el de los otros medios y ademas el receptor
de la radio suele ser menos culto y mas sugestionable en la mayoria de los

casos.

El autor nos da a conocer que como medio de comunicacion la radio nos brinda
la oportunidad de alcanzar un mercado con un presupuesto mucho mas bajo
del que se necesita en otros medios, es por eso, que es mayor la audiencia
potencial de la radio.

Prensa

Segun (Stanton, 2008) “Los diarios son publicaciones periodisticas que
aparecen, salvo excepciones, cada dia, todos los dias de la semana.
Representan el periodismo que da prioridad a la informacion, a la actualidad y a
la reflexion. Para la inmensa mayoria, sean 0 no sus lectores habituales, es el
medio mas respetado, quiza por su herencia histérica y su implicacién politica y

social”.
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Desde su origen la prensa diaria presta espacio a los anunciantes, ofreciendo
la posibilidad de contacto con unos lectores acostumbrados a la combinacion

de informacién con anuncios.

Estrategias Publicitarias

Segun (Stanton, 2008) “Las estrategias publicitarias presentan una amplia
diversidad de medios de promocion, planeados para incitar una veloz
contestacion del mercado”. Es importante que la empresa establezca una

estrategia publicitaria que le permita incrementar su nivel de ventas.

Estrategias de Ventas

Segun (Cultural, 2002) “Plan disefiado para alcanzar los objetivos de venta. Es
una parte del plan de Marketing y suele incluir los objetivos de cada vendedor,
material promocional a usar, presupuesto de gastos asignado al departamento
de venta, promedio de visitas diarias a realizar por el vendedor, tiempo a
dedicar a cada producto”. Es de gran ayuda para las empresas ya que les
permite identificar cada punto importante a estudiar o corregir para obtener los

resultados esperados.

Estrategias de Comercializacion

Segun (Santesmases, pag. 751) “Es toda accion especifica orientada a
conseguir un objetivo propuesto. Trata de desarrollar ventajas competitivas
sostenibles en productos, mercados, recursos 0 capacidades que sean
percibidas como tales por los clientes potenciales y que permitan alcanzar los
objetivos previstos. Su objetivo principal es maximizar el retorno de la inversion
a largo plazo”. El autor nos da a conocer que es necesario identificar nuestras
ventajas competitivas y utilizarlas al maximo ya que de ésta manera la empresa

podra sobresalir en el mercado y obtener una posicidon competitiva en el mismo.
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Posicionamiento de Mercado

Segun (Pereira, 2011) El Posicionamiento de Mercado consiste:

“Por parte de la empresa, acerca de los atributos que se pretende le sean
conferidos a su producto por el publico objetivo”.

Las principales etapas para llevar a cabo el posicionamiento son:

El andlisis del mercado

e La definicion del posicionamiento
¢ La definicion del concepto del producto
e La seleccion de una propuesta de posicionamiento

e El desarrollo del Marketing Mix

Si la entidad lleva a cabo las diferentes etapas del posicionamiento lograra
obtener un importante puesto en el mercado en el que se desarrolla lo que le

sera de gran ayuda para poder ser mas competitivo.

Segmentacion de mercado

Segun (Escribano, 2006) “Es la estrategia empresarial que consiste en dividir
los clientes en grupos homogéneos de acuerdo alguna variable
(Socioeconémica, nivel de renta, edad, etc.) al considerar que existen
suficientes diferencias entre ellos como para establecer una estrategia de
marketing particular para cada uno de ellos”. Al determinar al grupo de clientes
al que la empresa desea dirigirse serd mas factible el obtener un mayor numero

de clientes.
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CAPTACION DE CLIENTES

Segun (Alder, 1987, pag. 34) menciona “Para captar la atencion de los clientes
es necesario aplicar técnicas como: Servicio, atencion al publico y
comunicacion efectiva, ademas de dar un seguimiento minucioso al posible

cliente determinando sus deseos y necesidades”.

A fin de que cuando el cliente ingrese a la empresa muestre fidelidad a la
misma. Se basa en la atraccion positiva de los clientes hacia la empresa. Esto
se logra mediante la diferenciacion en los productos o servicios, y el estudio de
las necesidades y tendencias de los consumidores. Uno de los objetivos de
toda entidad es lograr la fidelizacion de los clientes logrando asi tener una
clientela segura y satisfecha consiguiendo asi que la misma sea su mejor

medio promocional.

El Servicio

Segun (Polack, 2007) “El servicio en si, constituye el objetivo del sistema, y por
ello mismo su resultado, incluso es la mejor definicibn genérica que se pueda
dar del servicio: es la resultante de la interaccion entre los tres elementos de
base que son el cliente, el soporte fisico y el personal en contacto. Esta
resultante constituye el beneficio que debe satisfacer las necesidades del
cliente”. Lo que dice el autor es de mucha importancia ya que se debe tener
claro los puntos necesarios para lograr un buen servicio en las diferentes

empresas que permitiran que las mismas crezcan dia a dia.
Atencién al Publico
Segun (Cultural, 2002) menciona: Toda persona que trabaja dentro de una

empresa y toma contacto con el cliente, aparece identificada como si fuera la

organizaciéon misma.
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Brindar un buen servicio no alcanza, si el cliente no lo percibe, para ello es
necesario tener en cuenta los siguientes aspectos de atencién al publico:
Cortesia, Atencion rapida, Confiabilidad, Atencion personal, Respeto y

Simpatia.

Este es el factor que mas perciben los clientes, y es el mas importante dentro
de una organizacion, es importante tener en cuenta que las actitudes influyen

en el cliente para que regresen a una empresa.

Comunicacioén efectiva

Segun (Alder, 1987) Cuando nos comunicamos con alguien no solamente
emitimos un mensaje, también recibimos una respuesta, si la calidad de la
comunicacién es mala es probable que los resultados sean decepcionantes, las
comunicaciones comprende el conjunto de actividades que se desarrollan con

el propésito de informar y persuadir al cliente a realizar la compra.

Es indispensable conocer la forma mas clara y precisa con la que se comparta
la informacion entre todos los niveles jerarquicos de la empresa con el fin de

gue los procesos sean mas efectivos.

La Administracion a mas de ser una ciencia, también es un arte, ya que para
poder alcanzar los objetivos organizacionales, es indispensable la utilizacion
de un elemento fundamental de la administracion, como es el Marketing, y
menciono que es un arte porque el éxito de Marketing, radica en la capacidad
con la que los administradores apliquen las diferentes estrategias que les
permitan posicionar a la empresa en la mente de los consumidores y de ésta
manera lograr que los mismos se conviertan en clientes fieles, alcanzando

mejores niveles de ventas y beneficios para la entidad.
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Para que los productos estén en el lugar y el momento indicado, es necesario
que se comercialice de una manera eficiente, por lo cual es necesario utilizar
diferentes estrategias de comercializacion, tales como la correcta aplicacion de
los canales de distribucién que permita que el producto esté en el sitio correcto

en un tiempo determinado, optimizando todos los recursos disponibles.

Los consumidores tienen libre voluntad de elegir los productos que creyeren
convenientes, pero del mercadotecnista depende que el consumidor elija su
producto y sienta el impulso o la necesidad de adquirir lo que necesita en la
empresa para la que ha creado el espacio en la mente del consumidor, para lo
cual se debe manejar una imagen corporativa que los diferencie de la
competencia.

2.5 HIPOTESIS

La aplicacidbn de medios promocionales permitira incrementar la captacion de

clientes en la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

X= Medios Promocionales Cualitativa

Y= Captacion de Clientes Cuantitativa
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CAPITULO IlI

3. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

De conformidad con el paradigma critico propositivo seleccionado en la
fundamentacion filosofica en el presente trabajo investigativo, corresponde
seleccionar y aplicar el enfoque cualitativo primero porque las bases del
enfoque cualitativo permitiran que el analisis que se efectia en la presente
investigacion, se lo desarrolle con una orientacion que contribuya a comprender

el problema de la empresa, especificamente en la captacion de clientes.

De igual manera porque la orientacion dindmica con la que se continuara la
investigacion esta apoyada por el principio de cambio que establece que nada
se mantiene constante y estatico en el sistema empresarial, dicha
predisposicion de cambio permitird hallar y estudiar con profundidad las
causales del problema objeto de estudio, a fin de proponer la mejor alternativa

de solucion que contribuira a mejorar la situacion de la organizacion.
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3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

3.2.1 Bibliogréafica — Documental

Se realizard esta modalidad puesto que se requiere de un andlisis a la
informacion sobre el problema objeto de estudio, mediante la utilizacion de
diferentes documentos como libros, revistas, tesis de grado, informes técnicos
e Internet, a través de la lectura cientifica y la elaboracién de resimenes que
serviran esencialmente para conocer las contribuciones cientificas del pasado y

establecer relaciones con el estado actual del mismo.

3.2.2 Investigacion Experimental

Esta modalidad permitira observar el efecto de la variable dependiente, luego
de que se haya analizado la variable independiente, es decir precisar la

relacion causa y efecto.

Se trabajard con una estrategia de segmentacion ya que la empresa vio la
necesidad de incrementar sus ventas, obtener mas participacion en el mercado
e incrementar la captacion de clientes, ya que posee un inadecuado mercado

meta lo cual provocara que el cliente no conozca el producto de la empresa.

3.2.3. Investigacion de Campo

Es la aplicacion que estd orientada a conocer en la practica como se
implemento la correcta utilizacion de la segmentacion a través de encuestas,
entrevistas a los directivos y observacion directa de hechos que sucedan en la
empresa, esta informacion primaria servira para complementar el estudio del

problema.
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3.3. TIPO DE INVESTIGACION

3.3.1 Investigacion Correlacional.

La investigacion que se aplicard en el presente proyecto es de tipo
Correlacional, porque permite determinar el grado de relacion entre la variable
independiente y la variable dependiente, ademas nos permite examinar la
asociacion entre las variables como son los medios promocionales y la
captacion de clientes, esta investigaciébn permite obtener un conocimiento de

tercer nivel.

La investigacion correlacional esta orientada a medir estadisticamente el
impacto que causa la segmentacion en las ventas, por lo que realizaremos la
verificacion de la misma mediante la aplicacion del Programa Estadistico
SPSS.

3.4. POBLACION Y MUESTRA

Para un mejor trabajo investigativo nos vemos en la necesidad de determinar
una muestra para poder obtener resultados mas efectivos al momento de reunir

la informacién y entregar respuestas claras y concisas.

La muestra se determinard mediante la formula del muestreo probabilistico
siendo este un muestreo aleatorio simple, para la férmula que aplicaremos se
tomarad como tamafio de la muestra el valor de la Poblacion Economicamente
Activa (PEA) de Tungurahua, datos que seran tomados del Instituto Nacional
de Estadisticas y Censos (INEC), con el objetivo de obtener informacién de las
personas que estan en las posibilidades de adquirir muebles dentro de la
provincia y contar con la mayor informacion posible para una acertada decision

ya que de la misma dependera la mejora de Muebleria FARCO.
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Z°N pPq
E*(N-1) + Z°PQ

(1,96)%(8278.922) (0,5) (0,5)
(0,05) (8278.922-1) + (1,96)? (0,5) (0,5)

n=

(3,8416) (8278.922) (0.25)
(0,0025) (8277.922) + (3,8416) (0,25)

n=

7951.076689
(20.694805) + (0,9604)

n= 7951.076689
21.694805
n= 367

Dénde:

Z: Nivel de confianza

P: Probabilidad de ocurrencia

Q: Probabilidad de la no ocurrencia
N: Tamafio de la muestra

E: Margen de error

La encuesta se va a realizar a 367 habitantes econdmicamente activos de la

provincia de Tungurahua.
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Tabla 1:VARIABLE INDEPENDIENTE
Tema: Los medios promocionales y la captacion de clientes en la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato
Problema: De qué manera la inaplicacion de los medios promocionales, influye en la captacién de clientes de la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato.
Objetivo General: Determinar el medio promocional mas eficiente , mediante una investigacion de campo, para incrementar la captacién de clientes de la empresa “FARCO”
Objetivos Especificos:
1.Diagnosticar las estrategias promocionales aplicando una investigaciéon de campo, para determinar los puntos criticos publicitarios.
2. Analizar las expectativas promocionales de los consumidores, utilizando encuestas, para incrementar la captacidn de clientes.
3. Proponer la implementacién de un medio promocional eficaz para incrementar la captacion de clientes de la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato

) i TECNICA E

CONCEPTUALIZACION DIMENSIONES INDICADORES ITEMS
INSTRUMENTO
Medios Promocionales: ¢Qué medios utilizaria usted para
Los Medios Promocionales despertar el interés de los socios para
son una  forma  de ATL invertir en la empresa?
comunicacion comercial que Medios
intenta incrementar el BTL
i :Qué medio considera mas eficiente a la

consumo de un producto o Promocionales ¢ Encuestay
servicio a través de los hora de dar a conocer un negocio?

. L, cuestionario a
medios de comunicacion,

cada uno de ellos requiere ¢Qué medios utilizaria usted para
de una metodologia Publicitarias

especifica o  estrategia Estrategias Ventas
Comercializacién | ¢Cuando fue la ultima vez que se realizo

posibles clientes.

despertar el interés de posibles clientes?

acorde con su haturaleza.
un estudio de mercado?
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3.5.

OPERACIONALIZACION DE VARIABLES
Tabla 2:VARIABLE DEPENDIENTE

Tema: Los medios promocionales y la captacidn de clientes en la empresa “FARCO” de la ciudad de Amb
Problema: De qué manera la inaplicacidn de los medios promocionales, influye en la captacién de clientes de la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato
Objetivo General: Determinar el medio promocional mas eficiente , mediante una investigacion de campo, para incrementar la captacion de clientes de la empresa “FARCO”

Objetivos Especificos:

1.Diagnosticar las estrategias promocionales aplicando una investigacion de campo, para determinar los puntos criticos publicitarios.

2. Analizar las expectativas promocionales de los consumidores, utilizando encuestas, para incrementar la captacién de clientes.

3. Proponer la implementacion de un medio promocional eficaz para incrementar la captacion de clientes de la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato

CONCEPTUALIZACION | DIMENSIONES INDICADORES ITEMS TECNICA E INSTRUMENTO
Captacion de Clientes: Calidad

- o éCon  qué frecuencia usted
Para captar la atencion de los Servicio Cordialidad
clientes es necesario aplicar compra muebles?
- - Confiabilidad
técnicas como:  Servicio,
atencion  al  publico vy
comunicacion efectiva, ademes Atencidn Personal iQué caracteristicas toma en Encuesta y cuestionario a
de dar un seguimiento Atencidn al ¢ ) )
N . . - . posibles clientes.
minucioso al posible cliente Publico Personal Capacitado cuenta para comprar un
determinando sus deseos y mueble?
necesidades, a fin de que
cuando el cliente ingrese a la Comunicacién Comunicacién Verbal iComo calificaria usted Ia
empresa muestre fidelidad a la . L 2

Efectiva Comunicacién no aceptacion en el mercado de la

misma.

Verbal

empresa FARCO?
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3.6.

PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

Tabla 3: Recolecciéon de la Informacion

PREGUNTAS EXPLICACION
] Para determinar la mejor solucion al
1. ¢Paraqué? . L
problema de investigacion.
i _ La encuesta se realizara a la
2. ¢A qué personas o sujetos? » o .
poblacion economicamente activa.
Medios Promocionales mas

¢, Sobre qué aspectos?

eficientes para una mejor captacion

de clientes.

4. ¢Quién? Investigador: Diego Velastegui
5. ¢Cuando? En el mes Diciembre 2013
6. ¢Lugar de la recoleccion de

la informacion?

Muebleria FARCO

¢Cuantas veces?

Una vez

¢, Qué técnicas de

recoleccién?

Encuestas

9.

¢ Con qué?

Cuestionarios

10.¢ En qué situacion?

Horarios de Oficina
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3.7. PLAN DE PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE LA INFORMACION

Para obtener los resultados 6ptimos del problema objeto de estudio,
tendremos que procesar y analizar la informacion donde el investigador

debe cumplir con las siguientes exigencias:

La revision y codificacion de la informacion nos ayudard a detectar
errores, eliminando las respuestas contradictorias y asi poder organizarla
de la forma mas clara posible para facilitar el proceso de tabulacion, luego
se procedera a la categorizacion y tabulacion para conocer la frecuencia
con la que se repiten los datos de la variable en cada categoria, para lo
cual se tabulara computarizadamente por la gran cantidad de informacion,

con el programa SPSS.

Se seleccionara el estadigrafo Chi- cuadrado, la presentacion de los datos
se hara a través de cuadros estadisticos con sus respectivos graficos y
finalmente se interpretara los resultados, analizando la hipotesis en

relacion con los resultados obtenidos para verificarla o rechazarla.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

En el proceso de investigacion se realiz6 un modelo de encuesta, la
misma que se reprodujo trescientas sesenta y siete (367) veces y se
dirigi6 a la poblacion econdémicamente activa de la Provincia de
Tungurahua, quienes vienen a formar parte de los posibles clientes de la
Muebleria, entre las preguntas que se formularon se solicitdé informacion
sobre: Los medios publicitarios que son utilizados con mayor frecuencia
por los posibles clientes, horario mas efectivos para llegar a un mayor
namero de personas, si la aplicacion de nuevos medios promocionales
nos ayudara a captar un mayor numero de clientes, entre otras preguntas

gue nos ayudaran a dar la solucién mas 6ptima a la entidad.
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1. ¢Qué medio considera mas eficiente a la hora de dar a conocer

un negocio?

Tabla 4: Medio Promocional mas eficiente

Frecuencia | Porcentaje
Prensa 95 25.89
Radio 95 25.89
Television 122 33.24
Otros 55 14.99
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Grafico 4: Medio Promocional mas eficiente
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Analisis:
Como se puede observar el 33.24% de los clientes encuestados opinan
que la televisibn es el medio promocional mas conveniente para una

publicidad eficiente, un 25.89% opina que la radio y la prensa y para

terminar con un 14.99% son otros medios.
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Interpretacion:

En relacién con los datos analizados se determina que la television a
pesar de ser un medio que ha existido durante muchos afos sigue siendo
el medio promocional mas fuerte ya que los clientes lo han identificado
como el medio mas eficiente al momento de una mejor captacion de
clientes, de igual manera en segundo puesto determinan como un medio

eficiente a la radio y la prensa.
La televisidbn permite al usuario visualizar los productos que la empresa

esta ofreciendo permitiendo asi que sea atractivo al publico y logrando

captar la atencién de mayor nimero de posibles clientes.

2. ¢En qué horarios cree usted que la publicidad seria mas

efectiva para una mejor captacién de clientes?

Tabla 5: Horarios Publicitarios

Frecuencia | Porcentaje
MATUTINO 160 43.60
VESPERTINO 41 11.17
NOCTURNO 166 45.23
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
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Gréafico 5: Horarios Publicitarios
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Analisis:

Como podemos observar el 45.23% de los clientes nos dan a conocer que
el horario méas efectivo para hacer publicidad es el nocturno, seguido con
un 43.60% por el horario matutino y por ultimo con un 11.17% el horario

vespertino.

Interpretacion:

De las encuestas realizadas podemos determinar que el mejor horario
para realizar una publicidad eficiente es el nocturno ya que la mayoria de
personas después de su trabajo buscan distraerse con algo de television,
sin embargo el horario matutino también generaria muy buenos
resultados ya que también tiene gran acogida por parte de los clientes
encuestados.
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3. ¢Cual cree usted que seria el medio mas eficiente al momento

de captar la atencion de un mayor numero de posibles

clientes?
Tabla 6: Medio mas Eficiente
Frecuencia | Porcentaje
Audio-Visual 139 37.87
Auditivo 118 32.15
Escrito 110 29.97
Total 367 100.00
Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
Grafico 6: Medio mas Eficiente
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
Andlisis:

Como podemos darnos cuenta un 37.87% identifica al medio audio-visual
como el medio mas eficiente al momento de captar la atenciéon de un
mayor namero de personas, mientras que un 32.15% dice que el medio
auditivo es el mas eficiente y por dltimo un 29.97% opina que el medio
escrito daria un mejor resultado.
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Interpretacion:

Los clientes encuestados de Muebleria FARCO nos dan a conocer que el
medio audio-visual es el mas eficiente esto se debe a que el producto que
ofrece la empresa debe en primer lugar ser llamativo a la vista del posible
cliente para que pueda observar la calidad de los acabados de los
muebles y crezca el interés por adquirirlos, captando asi un mayor

namero de posibles clientes.

4. Al momento de realizar una compra usted preferiria:

Tabla 7: Preferencia después de una compra

Frecuencia | Porcentaje
Tarjeta de Afiliacion 153 41.69
Un Obsequio después de
la Compra 214 58.31
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Gréfico 7: Preferencia después de una compra
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
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Anélisis:

Después de analizar los datos obtenidos podemos observar que el
58.31% de las personas encuestadas piensan que es mejor que se les
entregue un obsequio después de una compra mientras que un 41.69%

opina que seria mejor una tarjeta de afiliacion.

Interpretacion:

Al verificar los datos determinamos que el ofrecer un obsequio a los
clientes después de sus compras conjuntamente con una excelente
atenciéon a los mismos ayudaria a la fidelizacién de la clientela lo que se
veria reflejado en los ingresos de la entidad y de igual manera los
beneficios de todos quienes conforman FARCO.

5. ¢Ha escuchado hablar de Muebleria FARCO?

Tabla 8: Ha escuchado hablar de Muebleria FARCO

Frecuencia |Porcentaje
Mucho 53 14,44
Poco 15 4,09
Nada 299 81,47
Total 367 100,00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

45



Grafico8: Ha escuchado hablar de Muebleria FARCO
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Analisis:

De acuerdo a los resultados obtenidos podemos determinar que el
14.44% de personas encuestadas ha escuchado hablar mucho de
Muebleria FARCO, seguido por un 4.09% que ha escuchado hablar poco
y con una gran diferencia el 81.47% no ha escuchado hablar nada de la

empresa en estudio.

Interpretacion:

Después de analizar los datos obtenidos nos podemos dar cuenta que la
empresa necesita de manera urgente aplicar publicidad por los medios
promocionales mas eficientes ya que de las personas que colaboraron en
las encuestas la gran mayoria no ha escuchado hablar de Muebleria
FARCO lo que produce un bajo indice de ventas y por ende de beneficios
dentro de la empresa, con una publicidad acertada la empresa se dara a
conocer y podra tener una mejor captacion de clientes y aumentara sus

ingresos.
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¢Cree usted que Muebleria FARCO necesita mayor publicidad para

darse a conocer en el mercado?

Tabla 9: Es necesaria mayor publicidad

Frecuencia | Porcentaje
Si 209 56.95
No 68 18.53
Posiblemente 90 24.52
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Gréfico 9: Es necesaria mayor publicidad
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Analisis

Un 56.95% de los clientes encuestados dan a conocer que Si es
necesaria un mayor publicidad en Muebleria FARCO para darse a
conocer en el mercado, por otro lado un 24.52% nos indica que
posiblemente es necesario y por ultimo unl18.53% dice que no es

necesaria una mayor publicidad.
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Interpretacion:

Los colaboradores encuestados determinan que Si es necesaria mayor

publicidad para que Muebleria FARCO se mantenga en el mercado en el

gue se desenvuelve e inclusive siga ganando mayor terreno en el mismo,

es necesario que la entidad capture la atencion de un mayor nimero de

clientes para mejorar sus beneficios.

6. ¢Considera necesaria la implementacion de nuevos medios

promocionales para una mejor captacion de clientes en

Muebleria FARCO?

Tabla 10: Aplicacion de nuevos medios promocionales

Frecuencia Porcentaje
Si 281 76,57
No 86 23,43
Total 367 100,00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Gréfico 10: Aplicacion de nuevos medios promocionales para una

mejor captacion de clientes
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
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Andlisis:

Como podemos observar un 76.57% de los clientes encuestados opinan
que Si es necesaria la implementacion de nuevos medios promocionales
mientras que un 23.43% opina que No es necesaria la implementacion de

nuevos medios promocionales.

Interpretacion:

Después de analizar los datos obtenidos podemos determinar que la
implementacion de nuevos medios promocionales o el innovar los mas
tradicionales es necesaria para una mejor captacion de clientes en
Muebleria FARCO, esto es muy conveniente para la empresa ya que
segun (Stanton, 2008, pag. 569) “La publicidad puede llegar al publico a
través de diferentes medios de comunicacion, cada uno de ellos requiere
de una metodologia especifica acorde con su naturaleza. Se distinguen
los medios graficos, los de via publica, los televisivos, los de radio y los
anunciados en cine. Con la implementacion del medio promocional
correcto la empresa lograra incrementar el nimero de sus clientes y al

mismo tiempo su nivel de ventas y beneficios.

7. ¢Con qué frecuencia cree usted que Muebleria FARCO deberia
hacer publicidad?

Tabla 11: Frecuencia Publicitaria

Frecuencia | Porcentaje
Dos veces por semana 159 43.32
Una vez por semana 142 38.69
Una vez al mes 66 17.98
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
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Gréafico 11: Frecuencia Publicitaria
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Analisis:

Segun los datos obtenidos se determina que un 43.32% de los clientes
encuestados piensan que Muebleria FARCO deberia hacer publicidad dos
veces por semana, mientras que un 38.69% dice que lo deberia realizar

una vez por semana y por ultimo un 17.98% opina que una vez al mes.

Interpretacion:

De acuerdo a los resultados obtenidos los clientes encuestados opinan
gue Muebleria FARCO deberia realizar publicidad por los medios
publicitarios mas eficientes dos veces por semana ya que de esta manera
la captacién de nuevos clientes sera mas efectiva y los beneficios para la

empresa seran mayores.
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8. ¢Cree usted que unaferia de exposicion atraeria a mas

clientes?
Tabla 12: Ferias de Exposicion
Frecuencia | Porcentaje
Si 247 67.30
Posiblemente 120 32.70
Total 367 100.00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)

Elaborado: Diego Velastegui.

Grafico 12: Ferias de Exposicion
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Analisis:

Fuente: Muebleria FARCO (2013)

Elaborado: Diego Velastegui.

Al analizar los datos obtenidos podemos observar que un 67.30% de los

clientes encuestados indican que si atraeria a mas clientes una feria de

exposicién organizada por Muebleria FARCO, por otro lado un 32.70%

nos da a conocer que posiblemente daria resultado.
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Interpretacion:

Como se pudo determinar un porcentaje considerable de clientes opinan
qgue una feria de exposicion realizada por Muebleria FARCO atraeria
mayor numero de clientes a la empresa, de acuerdo a los resultados la
empresa deberia realizar una feria donde pueda exhibir sus productos ya
que seria una gran forma de conseguir clientes potenciales, los mismos
que en un futuro podrian ser clientes fieles a la empresa y ayudar a

mejoras los beneficios de la misma.

9. ¢Para una mejor captacion de clientes considera necesaria la

implementacién de publicidad por medio del Internet?

Tabla 13: Publicidad en Internet

Frecuencia | Porcentaje

Si 32 8,72
No 335 91,28
Total 367 100,00

Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.

Grafico 13: Publicidad en Internet
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Fuente: Muebleria FARCO (2013)
Elaborado: Diego Velastegui.
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Anélisis:

De acuerdo a la encuesta realizada el 91.28% de los clientes encuestados
nos da a conocer que No es necesaria la implementacion de una
publicidad por medio del internet, mientras que el 8.72% dice que Si es

necesario.

Interpretacion:

Segun los datos analizados se puede dar a conocer que los clientes no
consideran necesaria la implementacion de publicidad por medio del
Internet ya que la venta de muebles es de mayor interés para personas de
entre 25 aflos en adelante y optan mas por medios mas tradicionales
como la television y la radio, sin embargo no se descarta la opcién de que
en algin momento mejorar la pagina web de Muebleria FARCO ya que

sera de gran ayuda para una mejor captacién de clientes.

4.2. COMPROBACION DE LA HIPOTESIS

Para la verificacion de los resultados se utilizé las siguientes preguntas de
la encuesta dirigida a clientes de Muebleria FARCO

1. Encuesta dirigida a los clientes (Pregunta 7) ¢Considera
necesaria la implementacion de nuevos medios promocionales

para una mejor captacion de clientes en Muebleria FARCO?
2. Encuesta dirigida a los clientes (Pregunta 10) ¢Para una mejor

captacion de clientes considera necesaria la implementacion

de publicidad por medio del Internet?
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Anélisis de Chi Cuadrado
Para la comprobacion de la hip6tesis se siguieron los siguientes pasos:

1. Planteo de Hipotesis
a) Modelo Logico

Ho: La aplicacion de medios promocionales NO permitira incrementar la

captacion de clientes en la empresa “FARCOQO” de la ciudad de Ambato.

Hi: La aplicacion de medios promocionales S| permitira incrementar la

captacion de clientes en la empresa “FARCQO” de la ciudad de Ambato.
b) Modelo Matematico

Ho;: O =E
H1, O#E

c) Modelo Estadistico
X 2 :Z(O_E)z

E

X? = Chi cuadrado
O = Frecuencias observadas

E = Frecuencias esperadas

2. Calculo de grados de libertad

gl= (f-1)(c-1)
gl= (2-1)(2-1)
gl= (1))

gl= 1
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« Distribucién Chi Cuadrado

P = Probabilidad de encontrar un valor mayor o igual que el chi cuadrado

tabulado, == Grados de Libertad

« /p 0,001 | 0,0025 | 0,005 0,01 | 0,025 | 0,05 0,1
1 10,8274 | 9,1404 | 7,8794 |6,6349 | 5,0239 | 3,8415 | 2,7055
2 13,815 | 11,9827 | 10,5965 | 9,2104 | 7,3778 | 5,9915 | 4,6052

Fuente: Encuestas
Elaborado: Diego Velastegui.

Se encontré el grado de libertad correspondiente: gl = 1

El valor tabulado de X con 1 grado de libertad y un nivel de significacién
de 0,05 es de 3,8415

3. Céalculo de X?

< Valores Observadas

Mejor Captacion de
POBLACION clientes TOTAL
Si No
Nuevos Medios Si 32 249 281
Promocionales No 0 36 36
TOTAL 32 335 367

Fuente: Encuestas
Elaborado: Diego Velastegui.
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% Frecuencias esperadas

Mejor Captacion de
POBLACION clientes TOTAL
Si No
Nuevos Medios Si 24,5 256,5 281
Promocionales No 7.5 78,5 86
TOTAL 32 335 367

Fuente: Encuestas
Elaborado: Diego Velastegui.

« Calculo Matematico Chi Cuadrado

. < (0-E =0
=1 0 E 0-E | (O-E) ©-5)
E

S 32 24,5 7.5 56,23 | 2,29

NO 249 256,5 75 56,23 | 0,22

S 0 7,5 75 56,23 7,5

NO 86 78,5 7.5 56,23 | 0,72

0 x2c= 10,729

Fuente: Encuestas
Elaborado: Diego Velastegui.

El valor de X.? para los valores observados es de 10,729

4. Decision final

El valor de X% = 3,8415< X°c =10,729

Por consiguiente se acepta la hipétesis alterna, es decir, que: La

aplicacion de medios promocionales Sl permitir4 incrementar la captacion

de clientes en la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato.

56



5. Gréfico

Grafico N° 14 CHI CUADRADO

Funcién de densidad Chi Cuadrado (X?)
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- ~
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wwalue |10.729
tail prob |
significance ID.US
critical | 2.84146

degrees | cloze I

0292 +

Significancia Asintdtica

0146 +

X = 3.84146
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Del presente estudio aplicado a Muebleria FARCO se concluye lo siguiente:

» Se reconoce que la rentabilidad del negocio dependera de la aplicacion
objetiva y técnica de medios promocionales, la dedicacion, y la calidad
de servicios que la empresa brinde a los clientes, pues los encuestados
prefieren en su mayoria, calidad y servicio diferenciado, no obstante los
duefios concuerdan que esto no es suficiente para crecer y mantenerse
siendo lideres en este mercado altamente competitivo, para atraer
mayor cantidad de clientes se ha visto en la necesidad de implementar
estrategias de promocion que le beneficiaran en el aumento de la cartera

de clientes para el incremento de las ventas.
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» La empresa carece de estrategias publicitarias que le ayuden a mejorar
su captaciéon de clientes y por consiguiente su nivel de ventas y
beneficios, situaciéon que con el pasar del tiempo le generara mayor
numero de problemas debido a que la empresa subsiste por sus clientes
fieles sin embargo actualmente no son suficientes para que la
organizacion pueda determinar que mantenerse en el mercado es lo

suficientemente beneficioso como lo era los primeros afios.

» La empresa no cuenta con un plan de capacitaciones continuas para el
personal quienes son los encargados de brindar una atencion eficiente a
los clientes, esta es de mucha importancia ya que es una inversion que
genera resultados a corto plazo debido a que el personal obtendra
mayor conocimiento en cuanto a brindar una atencion al cliente de
calidad desenvolviéndose de una manera éptima en su trabajo, ademas
la capacitacion permitira promover conductas positivas como el trabajo

en equipo lo que generara competitividad y mejorara la empresa.

> Otro factor importante del cual carece es de un método Optimo o
procedimiento que ayude a los directivos de la empresa visualizar lo
indispensable que es contar con una publicidad eficiente ya que el
entregar productos de calidad y una excelente atencion no seran

suficientes sin los medios promocionales adecuados.

» Muebleria FARCO en la actualidad no realiza publicidad, sin embargo
los duefios reconocen la necesidad de la implementacion de medios
promocionales para elevar la captacion de clientes, permitiéndoles tener
mayores réditos econdmicos. Por otro lado también comenzaran a
realizar ferias de exposicion ya que los resultados de las encuestas

realizadas brindan grandes expectativas.
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5.2 RECOMENDACIONES

» Se recomienda a los propietarios de Muebleria FARCO implementar los
medios promocionales y tacticas de mercadeo que ayude a mantener y
ampliar la cartera de clientes para incrementar las ventas de la

organizacion.

» Seria necesario que los propietarios de Muebleria FARCO, identifiquen
un segmento de mercado especifico al cual dirigirse tomando en
consideracion el tipo de mueble que se vende con mas frecuencia y sea
de mayor rotacion para ver asi las tendencias de los clientes de la
empresa, lo que le facilitard captar mayor nimero de posibles clientes y

fidelizarlos.

» Se recomienda a los propietarios de Muebleria FARCO, satisfacer las
necesidades y gustos de los clientes en lo referente a la calidad y el
servicio diferenciado identificando la cartera de clientes, se deberia
incorporar un programa de capacitaciéon continua al personal de
Muebleria FARCO para asi brindar una excelente atencidén, asesoria

para optimizar el tiempo y calidad en los recursos.

» En base a las recomendaciones mencionadas podemos establecer que
la empresa debe determinar la aplicacion de Medios Promocionales, que
le permita fortalecer e incrementar las ventas, ademas de posicionarse
en la mente del consumidor con el fin de mejorar la captacion de

clientes.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA
6.1 DATOS INFORMATIVOS
TITULO: APLICACION DE LA ESTRATEGIA PUBLICITARIA ABOVE THE
LINE (ATL) PARA MEJORAR LA CAPTACION DE CLIENTES EN LA
EMPRESA FARCO DE LA CIUDAD DE AMBATO.
Institucion Ejecutora:
Muebleria FARCO
Beneficiarios:

Departamento Administrativo, Departamento Financiero, Departamento de
Ventas, Departamento de Contabilidad, Gerente / Propietario.
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Ubicacion:

Provincia: Tungurahua

Direccion: Av. Confraternidad, Barrio la Libertad.

Tiempo estimado para la ejecucion:

Inicio: Junio 2014
Fin:  Agosto 2014

Equipo técnico responsable:
Gerente / Propietario
Contador General

Diseflador Grafico
Investigador

Costo: $ 3,466.20

6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

Muebleria FARCO es una empresa que ofrece todo tipo de muebles para

dormitorio, sala, oficina, comedor a todos sus clientes, esta formada por

personas nhaturales, con domicilio en la ciudad de Ambato.

En la década de los 70 comienza con un pequefio taller artesanal

especificamente en 1973 en un local rentado en las calles Manuel de Quiroga y

Garcia Moreno siendo los Unicos trabajadores Sr. Fausto Coro y un joven

aprendiz el Sr. Fabian Vallejo, realizando sus muebles con herramientas

manuales.
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Luego de un afo se traslada a un local mas amplio en la Sociedad Obrera
Federico Gonzalez Suarez, ubicada en la Av. 22 de Julio 7-48 y Garcia
Moreno. Con un pequefio capital de 19 sucres adquiere herramientas eléctricas

y contrata tres obreros mas.

En 1978 obtiene su RUC con la razon social de Muebleria FARCO que
proviene de la extraccion de algunas letras del nombre del propietario Sr.
Fausto Raul Coro. Para el afio de 1998 se trasladé parte de su taller a un local
propio y se adquirid nuevas herramientas. En el afio 2003 se traslada con todo
a su local industrial para esa época ya cuenta con 15 empleados se adquiere
maquinarias industriales y se recibe asesoramiento técnico, en la actualidad
cuenta con maquinaria y herramientas de alta tecnologia y los procesos son

mas rapidos y con calidad.

La falta de aplicacién de medios promocionales es su principal obstaculo para
gque no haya podido surgir empresarialmente, esto ha ocasionado que los
clientes tengan un gran desconocimiento sobre los productos de calidad que
ofrece la empresa dando paso a que la competencia pueda mejorar su imagen

e incrementar su posicionamiento.

En nuestro pais gracias a la gran ayuda de los medios promocionales y su
aplicacion en las empresas que desean liderar el mercado, se ha podido
evidenciar el surgimiento y crecimiento de empresas que han logrado

mantenerse durante muchos afos.

La empresa FARCO, no se encuentra posicionado en el mercado debido a la
falta de medios promocionales eficientes el mismo que es un factor muy
importante e influyente al momento de competir con otras empresas. Mediante
la aplicacion de nuevos Medios Promocionales en los medios masivos de la
localidad en la ciudad de Ambato, se puede concientizar a los clientes sobre los

beneficios y cordial atencién que posee la empresa.
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No basta solo con brindar un excelente servicio a los clientes sino también es
necesario mantener una buena imagen empresarial, proyectando credibilidad y

seriedad en la entrega de los productos.

6.3 JUSTIFICACION

La implementacion de Medios Promocionales en Muebleria FARCO es muy
necesaria debido que la competencia dia a dia se encuentra mejorando su
publicidad. El liderazgo en el mercado que muchas empresas han logrado
alcanzar se debe a la implementacion de Medios Promocionales eficientes los

mismos que le permiten ser mas competitivos.

Con la implementacion de los diferentes Medios Promocionales que se
encuentran dentro del ATL como la televisién, radio y prensa; la empresa
Muebleria FARCO, mejorara su imagen empresarial dandose a conocer y esto
le permitird incrementar el posicionamiento en el mercado, y al mismo tiempo

crecer y superarse de mejor manera en un futuro no muy lejano.

Con la aplicacion del ATL la empresa Muebleria FARCO podra mejorar su nivel
de ventas y beneficios esto se debe a que con la implementacién de los medios
promocionales se logrard una mejor captacion de clientes y un mejor
posicionamiento en el mercado en el que se desarrolla la empresa

actualmente.

Con la utilizacion de los medios masivos se puede llegar a muchos lugares
donde se tiene un desconocimiento total de la empresa, permitiéndole ser
conocida por el publico, ademas logrard un gran impacto en la mente del
cliente y concientizarlo de los productos de calidad que ofrece la entidad, por
otro lado la empresa cuenta con una conciencia ambiental por lo cual se
dedican a reciclar y tienen mucho cuidado para que sus procedimientos

industriales no afecten el medio ambiente.
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6.4. OBJETIVOS

6.4.1 OBJETIVO GENERAL

Implementar los Medios Promocionales ATL mediante el uso de los medios de
comunicacion como la television, radio y prensa que permitan mejorar la
Captacion de Clientes en Muebleria FARCO de la ciudad de Ambato.

6.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Determinar los Medios Promocionales mas efectivos que con su correcta
difusién y seleccion de horarios publicitarios ayudara a la empresa a

captar un mayor numero de clientes.

2. Elaborar el presupuesto requerido para el desarrollo e implementacion

de los Medios Promocionales.

3. Establecer los Medios Promocionales a implementarse para incrementar

el nimero de clientes en Muebleria FARCO.

6.5 ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

Para la implementacién de los Medios Promocionales ATL es necesario realizar
un analisis de los factores y condiciones del entorno en el que se desenvuelve
la empresa, para poder determinar el impacto que ocasionaria la ejecucion de

dicho proyecto en marcha.
En el aspecto politco Muebleria FARCO, se encuentra dentro de los

lineamientos planteados por el gobierno nacional, acatando las disposiciones

legales que decreta la carta magna, sin dejar de lado el factor socio cultural.

65



En el aspecto tecnoldgico y organizacional Muebleria FARCO, posee los
recursos tecnoldgicos necesarios y su estructura organizacional se encuentra
bien definida, por lo tanto con la aplicacion de Medios Promocionales eficientes
se espera obtener excelentes resultados que permitan el desarrollo empresarial

de la misma.

6.6 FUNDAMENTACION CIENTIFICA TECNICA

» La Television

Segun (Eguizabal, 2008) menciona “La television es un medio de comunicacion
muy importante que llega a todos los hogares y a todas las clases sociales por
lo cual tiene gran influencia en el comportamiento de los individuos y mas aun

en los nifios”.

El fendbmeno televisivo, tipico de nuestros tiempos, presenta multiples facetas
de interés general para los individuos, la caracteristica de la TV. es la de ser un
medio de comunicacion de masa debido a lo cual se concentran en torno a
ellos varios intereses como es la programacion que transmite a diario en los

distintos horarios.

Es el medio de comunicaciéon que mayor influencia tiene dentro de los hogares,
al colocarse como una organizacion social, como una cultura socializadora que
lleva inmerso un estudio de vida, unida a necesidades, aspiraciones y formas
de pensar y actuar con el propésito de crear una masa de usuarios que

responde a los intereses de los grupos econémicos dominantes.

Este es un medio de comunicacion que distorsiona la realidad ya que esta
sustentado sobre la base de acciones que no se permiten en nuestros cédigos
sociales, pero sin embargo son permitidos en la television como son los

crimenes y la violencia en general.
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El tiempo ocupado en ver television representa la secuencia en los horarios en
los diferentes dias y distintos canales, un ejemplo de esto son las telenovelas,
peliculas y otras cosas en general, que aparecen como un espacio de
confrontacion cotidiana entre el sentido de lo nacional, la sensibilidad, los
personajes propios, modelos y formatos televisivos capaces de trascender la
frontera nacional. Por otra parte, demanda atencién y presenta una realidad
fragmentada y breve, un ejemplo de ello son los comerciales, produciendo en

poco tiempo una serie de estimulos.

Es un medio de comunicacién que ha sido considerado por investigadores, asi
como la gente comun, como un interruptor de comunicacion en la familiay en la
comunidad, donde comparte caracteristicas con otros entes de la industria
audiovisual, es un fenémeno particular que posee identidad por si misma y que

ha logrado cumplir méas eficientemente acercarse cada dia mas al publico.

> La Radio

Segun (Philip, 2003, pag. 470) “La radio es un medio de difusion masivo que
llega al radio-escucha de forma personal, es el medio de mayor alcance, ya
que llega a todas las clases sociales. La radio es un medio de comunicacion
gue establece un contacto mas personal, porque ofrece al radio-escucha cierto
grado de participacion en el acontecimiento 0 noticia que se esta

transmitiendo”.

El publico del mismo no recibe tan frecuentemente los mensajes como el de los
otros medios y ademas el receptor de la radio suele ser menos culto y mas
sugestionable en la mayoria de los casos. Uno de los factores mas importantes
de la radio es que su costo de produccion es menos elevado que el de los otros
medios, estas caracteristicas, a su vez, nos permiten utilizar diversos

elementos creativos como voces, musica y anunciadores en los comerciales.
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El comercial de radio no es mas que una pieza publicitaria preparada para ser
escuchada por este medio. Es la extension de la campafa creada para ser

colocada en la radio.

> La Prensa

Segun (Stanton, 2008) “Los diarios son publicaciones periodisticas que
aparecen, salvo excepciones, cada dia, todos los dias de la semana.
Representan el periodismo que da prioridad a la informacién, a la actualidad y a
la reflexion. Para la inmensa mayoria, sean o no sus lectores habituales, es el
medio mas respetado, quiza por su herencia historica y su implicacion politica y

social”.

El periodismo escrito, o periédico como se prefiera llamarle, es una pequefna
pila de papel impreso, que todas las mafianas nos llega a la calle o a la casa,
con la salida del sol y nos muestra como se mueve el mundo a la vez que nos

movemos con éste, a veces sin percatarnos siquiera de ello.

La prensa nacio casi con el descubrimiento de América y ahora esta presente
en casi todo el mundo, plasmando en sus paginas a lo largo del tiempo la
historia de la humanidad y comunicando a la gente, por tanto que hoy es el
medio de comunicacién social mas popular del mundo (en cuanto a informacion

se refiere). Pero muchas veces se desconoce como funciona un periédico.

Es un sistema abierto de la comunicacion humana tecnificada que procesa
acontecimientos, ideas y sentimientos procedentes de una o varias fuentes,
para transmitirlos mediante un canal llamado periddico. Su funcién no es
Gnicamente informativa, pues compara y contrapone unos sucesos con otros,
argumenta, concluye y plantea soluciones, influye asi en el publico lector, esto

es, orientacion cultural e ideologica.
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6.7 METODOLOGIA MODELO OPERATIVO

6.7.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

Grafico 15: Antecedentes Muebleria FARCO

FARCO es una empresa dedicada a Surazoén social proviene del
lacomercializacion de toda clase p——> nombre de su propietario el Sr.
de muebles Fausto Raul Coro

Surge en la década de los 70 Son pioneros en el buen
comienza con un pequefio taller jp——=>] servicio, ofreciendo productos de
artesanal especificamente en 1973 calidad y precios muy competitivos

Todo esto motivado hacia un
trabajo en equipo y pro actividad
de forma conjunta
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Grafico 16: Mision y Vision Muebleria FARCO

/NIISION

~

+Muebleria FARCO anhela ser una empresa pionera en
la fabricacion de muebles de madera y afines a nivel
provincial, fabricando y comercializando productos
innovadores, con calidad, disefios de acuerdo a los
gustos, necesidades y espacios del cliente, y siendo el
recurso humano el eje sobre el que gira el éxito o
fracaso dela empresa.

\

/

/VISION

~

+Muebleria FARCO garantiza
durabilidad, comodidad, distincién y elegancia en sus
muebles, logrando primordialmente satisfacer los
gustos, necesidades y espacios del diente, a través de
la capacitacidon permanente del recurso humano
interno, para obtener resultados de calidad.

\

/

Grafico 17: Las cinco fuerzas de Porter

PODER DE NEGOCIACION DE
LOS PROVEEDORES

AMEMAZA DE
NUEVOS
COMPETIDORES

RIVALIDAD
ENTRE

COMPETIDORES

PODER DE
MEGOCIACION
DE LOS
CLIENTES

AMENAZA DE PRODUCTOS

SUSTITUTIVOS
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» Poder de Negociacion los Proveedores

El proveedor tiene un alto poder de negociacion debido a que la materia prima
de nuestros productos es la madera y sin ella no podriamos continuar con el
negocio de muebles, por otra parte se encuentran los proveedores de insumos
los mismos que tienen un bajo poder de negociacién ya que se los puede
suplantar, sin embargo se procura trabajar con un proveedor tratando asi de

cuidar la calidad del producto y la fidelidad de tantos afios.

» Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores es alta ya que existen varias empresas de
muebles en la provincia, sin embargo la empresa FARCO vya lleva varios afios
en el medio de los muebles y los productos que se ofrece son de excelente

calidad lo que nos ayuda a mantenernos en un medio en el que se desempeifia.

» Amenaza de nuevos competidores

La amenaza de nuevos competidores es baja debido a que para ingresar en la
industria de los muebles se requiere de un capital fuerte, pero la razon
primordial es que en el transcurso de los afios la eficiente atencién que se ha
brindado a los clientes y los productos de calidad ha permitido que la empresa

se mantenga firme en el mercado en el que trabaja.

» Poder de negociacion de los clientes
El poder de negociacion de los clientes es alto debido a la competencia que
existe y por ello pueden escoger entre las diferentes empresas, sin embargo se

ha logrado fidelizar a los clientes ofertandoles un servicio y productos de

primera.
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» Amenaza de productos sustitutivos

No se cuenta con un alto indice de productos sustitutivos ya que los muebles
de madera son los que se adquieren con mas frecuencia que productos de otro
tipo de material por lo que se considera baja a la amenaza de productos

sustitutivos.

Como podemos observar al aplicar las cinco fuerzas de Porter en Muebleria
FARCO la empresa se encuentra posicionada en el mercado, a pesar de tener
una gran competencia con la aplicacion de medios promocionales eficientes
logrard ser mas competitiva, mejorara sus beneficios y seguira creciendo

constantemente.

6.7.3 IDENTIFICACION DEL FODA

Grafico 18: FODA

DEBILIDADES FORTALEZAS
¢ Poca publicidad ¢ Afencion personalizada al cliente
s Mala eleccién de la Razdn Social s Trabajo en equipo
s Alta Competitividad s Materia prima de buena calidad
¢ |enta recuperacion de cartera vencida ¢ Tecnologia modemna
+ Proveedores Escasos ¢ Personal Capacitado
¢ No se cuenta con un punto de exhibicion en o Créditos en la compra materia prima y materiales
la capital de la provincia. e Variedad de productos
* Servicios de comunicacion necesarios
¢ Disponibilidad de Internet
¢ Buen ambiente de frabajo
¢ Terminados de buena calidad
« Mayor rapidez en el proceso productivo al
incrementar maquinaria
AMENAZAS OPORTUNIDADES
¢ Restriccion de algunos bosques nativos ¢ Ubicacion geografica.
e Aparicion de nuevos competidores e Participacion en Ferias nacionales
* Mayores impuestos e Fernas locales como: EXPOMUEBLES
* Inflacion HUAMBALO, la FERIA DEL MUEBLE en Ambato.
# Tecnologia costosa Avances en la tecnologia e Intermnet
¢ Productos utilizados en el acabado de alto Creditos bancarios

costo

Crecimiento del sector de muebles.
Mano de obra cercana.
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Gréafico 19: Anélisis FODA

OPORTUNIDADES:

1. Gran demanda de muebles
dentro y fuera del pais.

2. Pariicipacion en  Ferias

nacionales

Avances en la tecnologia

Créditos bancarios

5. Crecimiento del sector de
muebles

o

AMENAZAS:

1. Resfriccion  de
bosques nativos

2. Aparncién de

competidores

Tecnologia costosa

Incremento de precios

algunos

nuevos

Al

FORTALEZAS:

1. Materia prima de buena
calidad

Tecnologia modema
Personal Capacitado
Creditos en la compra
maternia prima y materiales
5. Variedad de productos

Rl

Acceder a créditos para cubrir la
demanda de muebles ( F4 — O1)

Cuentan con variedad de productos
para participar en las ferias

Evitar la aparicion de nuevos

competidores fidelizando a los
clientes con terminados de buena

calidad (A2 — F6)

6. Terminados de buena| nacionales y captar un mayor
calidad numero de clientes (F5 — 02)
DEBILIDADES: Aprovechar el avance tecnolégico

1. Poca publicidad

2. Mala eleccidn de la Razdn
Social

. Alta Competitividad

4. Proveedores Escasos

[#%]

para mejorar las

competitivas (03 — D3)

estrategias

Acceder a un crédito bancario para
mejorar la publicidad (O4 — D1)

Implementar una mejor publicidad
para que sea mejor reconocida la
empresa y evitar el incremento de
los

precios fidelizandonos con

proveedores (A4 — D2)

Una vez realizado el analisis FODA de Muebleria FARCO podemos observar
con mayor claridad nuestros puntos criticos y las posibles soluciones, sin
embargo el establecer los Medios Promocionales mas eficientes ayudara en

gran medida a la empresa a mantenerse en el mercado en el que se desarrolla

creciendo y mejorando sus ingresos.

FARCO es una empresa que trabaja en equipo, lo que la ha llevado a
desarrollarse en el mundo del mueble por tanto tiempo a pesar de la
competencia que dia a dia va creciendo, es por esta razdén que siempre tiene
presente que la tecnologia avanza y la empresa debe actualizar sus Medios

Publicitarios para lograr una mejor Captacion de Clientes y mantenerse firme

como lo ha logrado en estos ultimos tiempos.
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6.7.4 PLAN DE ACCION

La comunicacion hoy en dia es el medio mas influyente al momento de
competir con otras empresas del mismo ramo. Persigue difundir un mensaje y

que éste tenga una respuesta del publico objetivo al que va destinado.

Su objetivo es comunicar las caracteristicas, beneficios y que se recuerde o se

compre el producto.

Para lograr que la empresa llegue al mayor niumero de posibles clientes es
necesario realizar un mejoramiento continuo en la informacion que se da a

conocer en los diferentes Medios Promocionales.

Politicas de la empresa con respecto a la Publicidad

Muebleria FARCO, tiene bien definidas sus politicas con respecto a la

publicidad y promociones, las cuales son:

e Las promociones de los servicios a darse a los clientes seran
expresamente las que se anuncien por parte de la empresa.

e Las campafas publicitarias seran acordadas con los Medios Publicitarios
a convenir.

e La eficiencia de las campafias publicitarias o0 promociones seran

evaluadas en la cantidad de las ventas realizadas.
Politica comunicacional
La empresa realizara la publicidad durante el periodo de tres meses, la cual

iniciara a partir del mes de Junio del 2014 y concluira en Agosto del mismo afio,
sobre todo en temporadas especiales.

74



El propésito de implementar los medios promocionales Above The Line (ATL)
es el de dar a conocer los productos que ofrece la empresa, con lo que se

lograra un impacto en la mente de los clientes y posicionarnos en el mercado.

Para conseguir buenos resultados con lo que se pretende incorporar en la
entidad, es importante determinar de manera eficiente los Medios
Promocionales a aplicar con los clientes, enfocandose en la correcta difusion
del mensaje, el cual llame la atencién y despierte el interés de todos los

posibles clientes.

Estrategia de Publicidad

Realizar una campafia publicitaria agresiva durante el primer mes y luego
continuar con una publicidad de mantenimiento, la cual determine las
caracteristicas, calidad y elegancia de los productos que brinda la empresa,
dandose a conocer al publico y diferenciandose de la competencia. Para lo cual
utilizaremos el uso de varios Medios de Comunicacibn comenzando por la
television ya que en las encuestas realizadas se determiné como el medio mas
eficiente para dar a conocer a la empresa y lograr una mejor Captacion de

Clientes.

La publicidad se realizar4 en canales como UNIMAX de la ciudad de Ambato,
de igual manera se presentaran Medios Promocionales radiales en Radio
Bandida 89.7 y por ultimo en la prensa de mayor difusién que es el Diario El

Heraldo.
Objetivo de la Estrategia:
v" Incrementar la cartera de clientes de Muebleria FARCO.

v Incrementar el volumen de ventas de la empresa.

v' Dar a conocer a la empresa dentro y fuera de la cuidad.
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Acciones:

e Contratacion de los Medios Promocionales ATL, en nuestro proyecto
trabajaremos con el canal UNIMAX de la ciudad de Ambato, Radio
Bandida 89.7 y Diario El Heraldo.

e Crear un Spot Publicitario de impacto.

e Determinar los horarios de difusion del Spot Publicitario en la

programacion de los diferentes medios de difusion.

Fechas:

La campafia publicitaria tendrd inicio a partir del mes de Junio del 2014 y
concluird en el mes de Agosto del mismo afio, esto quiere decir que durara tres
meses, en la que en el transcurso del tiempo se realizara promociones y

sorteos en todas las fechas especiales.

Una vez analizado los resultados y costos se han determinado los paquetes
publicitarios acorde a la necesidad de la empresa.

Audiencia meta:

Se estima que el 90% de la poblacion diariamente se informa de los
acontecimientos tanto nacionales como internacionales ya sea por medios

televisivos, radiales o escritos.

Se considera que en su mayoria las personas de entre 25 y 35 afios sean los
mas interesados en adquirir nuestros productos siendo esta nuestra poblacién
objetivo, tratando de que cada uno de los Spots Publicitarios que se realicen
sean llamativos y en los medios visuales se pueda observar de forma clara lo
atractivo de los disefios que se oferta y la calidad del material con el que

trabaja la empresa para lograr captar un mayor numero de clientes.
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< TARIFAS DE ANUNCIOS EN LA TELEVISION

Tabla 14: TARIFA DE ANUNCIOS EN UNIMAX TV

LUNES A VIERNES PROPUESTA # 4
INVERSION
PROGRAMA HORA :':?)TZ :f &TESS POR SPOTS |VALOR
(30 SEG.)
UNX NOTICIAS (PRIMIERA
flone o:\n 07H00 1 | 20sPOTS
100 % ECUATORIANO 15H30 1 | 20SPOTS
DXTV (PRIMERA EMISION) 08HO00 1 20 SPOTS
DEPORTES TELESUR 14HO00 1 20 SPOTS
UNX COMUNIDAD 08H30 1 20 SPOTS $5.00 5 800
TV HOGAR 09H30 1 | 20SPOTS
ALTO VOLTAIE 10H30 1 20 SPOTS
ONDA RETRO 17H30 1 | 20SPOTS
8 SPOTS | 160 SPOTS

Fuente: UNIMAX TV

¢+ El costo para crear el spot publicitario para Muebleria FARCO asciende

a $75,00 adicionales al paquete que se desee adquirir.

El costo de la campafia publicitaria en la television mensual es de $896.00
(valor incluye IVA), adicionalmente se debera considerar los $75,00 (valor
incluye IVA) que se cancelaran anicamente el primer mes que corresponde a
la creacion del spot publicitario, de esta manera los dos meses siguientes se
cancelara unicamente el valor que corresponde a las condiciones detalladas en

la propuesta antes mencionada.

Para el presente medio de comunicacion tenemos que considerar que UNIMAX
es un canal que se visualiza en mayor cantidad en la zona centro que tiene
gran acogida por parte de la audiencia lo que le seria de gran ayuda a la
empresa para llegar a posibles clientes dentro y fuera de la ciudad, de igual
manera debemos tener presente que el proposito es realizar una publicidad

eficiente para posicionarse en la mente del televidente.
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% TARIFAS DE ANUNCIOS EN LA RADIO

El segundo medio en el que nos vamos a apoyar sera en el lanzamiento de
anuncios radiales con enfoques de persuasion a los radio escuchas de la
ciudad de Ambato, mediante el uso de la radio, debido a que en las encuestas
realizadas se consideré que es el medio en segundo lugar en porcentaje de

aceptacion.

Grafico 20: TARIFA DE ANUNCIOS EN RADIO BANDIDA 89.7

PAQUETE "A" PAQUETE "B"
LUNES A VIERNES 10 DIARIAS \LUNES A VIERNES 8 DIARIAS
BONIFICACION SABADO | 5 DIARIAS \IBONIFICACION SABADO |4 DIARIAS
BONIFICACION DOMINGO| ------ \BONIFICACION DOMINGO | ------
VALOR MENSUAL 200.00 USD VALOR MENSUAL 150.00 USD

PAQUETE "C"
LUNES A VIERNES 5 DIARIAS
BONIFICACION SABADO |3 DIARIAS
BONIFICACION DOMINGO | ------
VALOR MENSUAL 120.00 USD

Menciones en vivo y eventos artisticos 5.00 USD

Nota: Estos valores no incluyen 12% IVA

Fuente: Radio Bandida

Después de un analisis y considerando las necesidades de la empresa se
determina que el paquete mas conveniente es el Paquete “C”, por lo tanto el
costo mensual de la publicidad en Radio Bandida 89.7, es de $134.40 (valor
incluye IVA), adicionalmente se debera cancelar por el spot realizado por la

empresa $45,00 (valor incluye IVA).
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% TARIFAS DE ANUNCIOS EN LA PRENSA

Contratar espacio en la prensa de la localidad para la creacion de anuncios

escritos, llegando a la gente que le gusta estar al dia en la informacion.

ANUNCIO A SER PUBLICADO POR DIARIO EL HERALDO

Sr. Javier Coro Morales
GERENTE - PROPIETARIO
Confeccionamos Juegos de Comedor, Dormitorios,

Sala y Oficina de Primera Calidad con Precios de

Fabrica.

—
1¥d 7/.’(//1 () Av. Confraternidad, entrando al Barrio la Libertad.

muebleria

Teléfonos: (03) 2856253 / 2871550 Celular: 094246400 Mail: m_farco@hotmail.com

Fuente: Edificio Diario El Heraldo

Para la aplicacion del siguiente Medio Promocional se ha seleccionado el
paguete que mas le conviene a la empresa. El costo del paquete es de $85.00
el cual sera contratado por 15 dias, los mismos que podran ser elegidos en
conveniencia de la empresa durante el mes dandolos a conocer con dos dias
de anticipaciébn al agente publicitario asignado por la empresa para la
publicidad de la muebleria, estos seran presentados en los anuncios

especiales.

6.7.5 PRESUPUESTO

Para la ejecucion de esta propuesta la empresa posee los recursos

econdmicos necesarios para la aplicacion de los Medios Promocionales ATL.
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Tabla 15: Presupuesto Publicitario

ACTIVIDADES TIEMPO COSTO MENSUAL | COSTO TOTAL
Spot Publicitario TV 1vez 75.00 75.00
Publicidad Televisiva 3 meses 896.00 2688.00

Spot Publicitario Radial 1vez 45.00 45.00
Publicidad Radial 3 meses 134.40 403.20
Publicidad Escrita 3 meses 85.00 255.00
Presupuesto total $ 3,466.20

Elaborado: Diego Velastegui

El presupuesto total de la propuesta es de $3,466.20, por lo tanto el
presupuesto planteado es muy interesante para la toma de decisiones por parte
del gerente de la empresa, hay que considerar que se espera recuperar la
inversion con el incremento en el volumen de ventas principalmente en los
primeros cuarenta y cinco dias de implementar el plan publicitario. Sin
embargo, se estima que la inversion realizada sera recuperada en su totalidad
al segundo mes de haber comenzado a difundir por los diferentes Medios de
Publicidad de Muebleria FARCO, considerando que al tercer mes el aumento
que se genere en los ingresos ya se veran reflejados directamente como
ingresos netos para la empresa y por tal motivo generara beneficios para todos

quienes conforman la empresa.

80




6.7.6 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Gréfico 21: Cronograma de Actividades

2014

FASES JUNIO JuLIOo AGOSTO SEPTIEMBRE

1| 2| 3| 4, 1| 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4| 1| 2| 3| 4

ESTRATEGIA 1.- TELEVISION

Contrato de la Publicidad

Elaboracién del Spot Publicitario

Emisidn

ESTRATEGIA 1.- RADIO

Contrato de la Publicidad

Elaboracién del Jingle

Emisidn

ESTRATEGIA 1.- PRENSA

Contrato de la Publicidad

Elaboracién del Disefio

Ejecucion

ACTIVIDADES FINALES

Evaluacién de las actividades

Elaboracién informe final

Presentacion de informe final

Elaborado: Diego Velastegui

6.8 ADMINISTRACION DE LA PROPUESTA

El propésito de la ejecucion de la propuesta permitira lograr llegar a mayor
namero de posibles clientes logrando asi concientizar en la mente de los
mismos la imagen de la empresa, mediante la aplicaciéon de los Medios
Promocionales ATL con el uso de los Medios de Comunicacion dentro y fuera

de la ciudad.

En cuanto a la aplicacion de los Medios Promocionales ATL dentro de
Muebleria FARCO, éstas seran controladas por parte del investigador en curso
y por parte del Gerente de la empresa, los cuales se encargaran de dar

seguimiento al proyecto.
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Durante el transcurso del tiempo el Gerente se encargard de evaluar los
resultados que se obtengan de la aplicacién de los Medios Promocionales para

determinar si el plan puesto en marcha esta dando los resultados esperados.
6.9 PREVISION DE LA EVALUACION

La evaluacion a Muebleria FARCO, se realizara a partir de un seguimiento
continuo de la aplicacion de los Medios Promocionales ATL con los resultados
que se vayan obteniendo, y finalmente poder observar la validez de la

propuesta.

Tabla 16: Prevision de la Evaluacién

PREGUNTAS BASICAS EXPLICACION

1. ;0ué luar? La aceptacion de las personas al aplicar
. ¢Qué evaluar~ _ _
los Medios Promocionales ATL.

; A ? - . . .
10. ¢Con queé evaluar- indices Financieros

2. ¢Por qué evaluar? Para conocer la capacidad de la empresa

para captar clientes.

. Para medir el impacto que tienen los
3. ¢Para que evaluar? _ _
Medios Promocionales ATL.

e Teniendo en cuenta la eficiencia y
4. ¢;Con qué criterios?

eficacia.
5. Indicadores Cuantitativos y Cualitativos
6. ¢,Quién evalua? Investigador: Velastegui N. Diego Rodrigo

) Al final de cada mes de la aplicacion de
7. ¢Cuando evaluar? _ _
los Medios Promocionales ATL.

8. ¢Como evaluar? Proceso metodoldgico

9. Fuentes de informacion Clientes de la empresa
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ANEXO 1
RUC MUEBLERIA FARCO

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES ’
PERSONAS NATIIRAIES ...le hace bien al pais!
NUMERO RUC: 1800730242001
APELLIDOS Y NOMBRES: CORO VINUEZA FAUSTO RAUL

NOMBRE COMERCIAL:

CLABE CONTRIBUYENTE: OTRGS OELIGADO LLEVAR CONTABILIDAD: NO
CALIFICACION ARTEGANAL: JUNTA NACIONAL DEL ARTESANO NUMERO: {14101
FEC. NACIMIENTO. 1i/12/1848 FEC. ACTUALIZACION: 30/11/2012
FEC. INICIG ACTIVIDADES. 22/12/11878 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA:

FEC. INSCRIPCION: at/10/1881 FEC. REINICIO ACTIVIDADES:

ACTIVIDAD ECONGMICA PRINGIPAL:

FABRICACION DE MUEBLES DE MADERA PARA EL HOGAR

DOMICILIC TRIBUTARIO:

Provinca: TUNGURAHUA Canton: SAN PEDRD DF PELILED Parronuiia: PELH EO Calle: AY. CONFRATERNIDADR P
SN Interssccon: VIA A LA LIBERTAD Referandia: A TRESCIENTOS METROS DEL CUERPO DE BOMBEROS, BARRIO LA
LIBERTAD Teléfono: 032871550

DOMICILIO ESPECIAL:

OELIGACIONES TRIBEUTARIAS!:

“ DECLARAGION SEMESTRAL IVA
* IMPUESTO A LA PROPIEDAD DE VEHICULOS MOTORIZADOS

L as parsonas nNaNiralas qie superen los limitas aatablecidos en el Reglamento para Is Aplicacion da ia Ley de Eauidad
TFributaria, estardn obligadzs 2 llzvar contabilidad, comvirtiéndose on zgentes de retengién, v no podran 2 = Régimen
Simpiificadn (RISE)
Recueids que aus declaraclones son semesirales slempre y cuando cumipla con las condiciones para ello, que son: relencldn
del 100% del IVA y ranslerencia de biengs y servicips con tarifa 0% de IV
etl#os oh sl s

wesantaclin de s nas serd mensual

#0OE ESTABLECIMIENTQS REGISTRADOS: del G0 &l 002 ABIERTOE: 1

JURISDICCION: \ REGIONAL CENTRO I TUNGURAHUA CERRADQS: i

2 - B Prs At

do & llevar coniahbllidad pars el sigulents gjatcicl alyla

32

Caade 3t
[« o 25—

L..usar de emision: AMBATO/AV. MANUELITA Fecha v hara: SU/1 1/2012 15018121

SRi.gob-ec

SERVICIO DE RENTAS INTERNAS

Usuario:
e

Paginaide 2
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ANEXO 2
CALIFICACION ARTESANAL

JUNTA NACIONAL DE DEFENSA DEL ARTESANO

CALIFICACION TALLER ARTESANAL
Nro. 114101
84173
PERSONAL E
INTRANSFERIBLE

La ) unta Nacional de Defensa del Artesano, vista la solicitud de Calificacién Nro. 10481 presentada el 1/0CT/2012
previo el estudio e informe de la Unidad de Inspeccion y Calificacion de Talleres Artesanales de la Direccién Técnica, y
de conformidad al Art. 5 del Reglamento de Calificaciones y Ramas de Trabajo vigente.

RESUELVE

Conceder el CERTIFICADO DE CALIFICACION ARTESANAL, con derecho a los beneficios contemplados en el inciso
final del Art. 2, Arts, 16,17, 18 y 19 de la Ley de Defensa del Artesano, en concordancia con el Art. 302 del Cédigo de
Trabajo, Art. 550 de la COOTAD; Arts. 19 y 56, numeral 19 de la Ley de R égimen Tributario Interno y Art. 171 de su
Reglamento, a:

CORO VINUEZA FAUSTO RAUL
CC# 1800730242

RAMA ARTESANAL: CARPINTERIA DE CONSTRUCCIONES

RAZON SOCIAL: MUEBLERIA FARCO

DIRECCION TALLER: VIA A LA LIBERTAD S/N BARRIO LA LIBERTAD (PELILEO)
DIRECCION LOCAL COMERCIAL:

CAPITAL INVERTIDO §$: $40,000.00

FECHA DE TITULACION: 19/MARZO/1977 (AMBATO)

FECHA DE EXPEDICION: 1/0CTUBRE/2012

FECHA DE CADUCIDAD: 1/OCTUBRE/2015

. Lenih Barba Gglarza
DIRECTOR AECNIC® NACIONAL (E)

LN.DA.

JUNTANACORALOF DEFENSADEL ARTESANO

<JINDA +JNDA +JNDA +JNDA JNDA +JNDA
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OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

ANEXO 3

Tema: Los Medios Promocionales y la Captacién de Clientes en la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato
Objetivo General: Determinar estrategias promocionales, mediante una investigacién de mercado, para incrementar la Captacion de Clientes de la Empresa “FARCO”

Objetivos Especificos:

1. Diagnosticar las estrategias promocionales aplicando una investigacién de campo, para determinar los puntos criticos publicitarios.

2. Analizar las expectativas promocionales de los consumidores, utilizando encuestas, para incrementar la Captacién de Clientes.
3. Proponer la implementacion de un Medio Promocional eficaz para incrementar la Captacion de Clientes de la Empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato

s . . . P . Tipo de s
Conceptualizacion Dimensiones Indicadores Items Variable E’s)cala Hipotesis
Medios  Promocionales:  Los ATL éQué medios utilizaria usted para
Medios Promocionales son una Tipos BTL despertar el interés de los socios para L .
. S . . ) La aplicacion de Medios
orma de comunicacién comercial invertir en la empresa?

i i S . . Promocionales  permitird
que intenta incrementar el Publicitarias ¢éA través de qué medio usted se informé ) tar |a Cantacis
consumo de un producto o . . . , Incrementar la (aptacion

] P Estrategias | Ventas de la existencia de Muebleria FARCO? INDEPENDIENTE .
servicio a través de los medios de o, o, . o, de Clientes en la Empresa

o, Comercializacién ¢Qué medios utilizaria usted para ) Y .
comunicacion, cada uno de ellos 4 li ‘s dei IS FARCO” de la ciudad de
requiere de una metodologia espertar el interés de inversionistas? Encuesta | Ambato.
especifica o estrategia acorde con ¢Cuando fue la ultima vez que se realizo dirigida a
su naturaleza. Calidad un estudio de mercado? .

L . . los clientes
Captacion de Clientes: Para captar Cordialidad 4

P . . . . g e
la atencion de los clientes es Servicio Confiabilidad ,

) . - . Muebleria

necesario apllcar tecnicas como:
- . T ) ) FARCO La aplicacion de Medios
Servicio, atencién al publico y Atencidn Personal éCon qué frecuencia usted compra .
comunicacion efectiva, ademas de ., . Promocionales NO
o o Atencién al | Personal Capacitado | muebles? L
dar un seguimiento minucioso al - o, . permitird incrementar la
Publico ¢Qué caracteristicas toma en cuenta

posible cliente determinando sus
deseos y necesidades, a fin de que
cuando el cliente ingrese a la
empresa muestre fidelidad a la
misma.

Comunicacién
Efectiva

Comunicacién
Verbal
Comunicacién no
Verbal

para comprar un mueble?
¢Coémo calificaria usted la aceptacion en
el mercado de la Empresa FARCO?

DEPENDIENTE

Captacién de Clientes en la
Empresa “FARCO”
ciudad de Ambato.

de la
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ANEXO 4

FACULTAD

DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
“Formaned ideres conviskin de future®

ENCUESTA
Encuesta dirigida a la poblacion econémicamente activa de la Provincia de Tungurahua.
OBJETIVO:
Determinar de qué manera los Medios Promocionales influye en la captacién de clientes
de la empresa “FARCO” de la ciudad de Ambato.
INSTRUCCIONES:
. Lea detenidamente las preguntas.
. Marque con una X la respuesta que considere apropiada.

. Sus respuestas son de vital importancia para alcanzar nuestro objetivo

1. ¢Qué medio considera el més 3. ¢Cual cree usted que seria el
eficiente a la hora de dar a medio mas eficiente al
conocer un negocio? momento de captar la atencion

de un mayor numero de
Prensa ) )
) posibles clientes?
Radio
Televisién

Otros I:I Audio-Visual
[ uditivo

L

¢En qué horarios cree usted I:l Escrito

que la publicidad seria mas

efectiva para una mejor 4. ¢Al momento de realizar una
captacion de clientes? compra usted preferiria?

I:I Matutino I:I Tarjeta de afiliacién

Vespertino I:I Obsequio

I:I Nocturno
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5. ¢Haescuchado hablar de
Muebleria FARCO?

Mucho

Poco

Nada

6. ¢Cree usted que Muebleria

FARCO necesita de mayor
publicidad para darse a conocer

en el mercado?

Si

No

Posiblemente

¢ Considera necesaria la
implementacion de nuevos
medios promocionales para una
mejor captacion de clientes en
Muebleria FARCO?

Si

No

8. ¢Con qué frecuencia cree
usted que  Muebleria
FARCO deberia hacer
publicidad?

Dos veces por semana

Unavez por semana

Una vez por mes

9. ¢Cree usted que una feria
de exposicion atraeria mas

clientes?

Si

Posiblemente

10. ¢Para una mejor captacion
de clientes considera necesaria
la implementacion de
publicidad por medio del

internet?

Si

No

GRACIAS POR SU COLABORACION



ANEXO 5

TARIFAS PUBLICITARIAS UNIMAX TV 2014

P @ UNIVAX

Y s corea de .,
LUMES A VIERMES PROPUESTA& L
PROGRAMA HORA SPOTS AL DIA SPOTS AL MES INVERSION POR SPOTS (30 5EG.) | VALOR
LING HDTICIM{PH.IMEHA EMISIDN} O7HOD 1 20 5POTS
LN NDTICIM{SEGUND}\ EMISIDNP 13HOOD 1 20 5POTS
UM NDTICIM{TERCEHA EMISIDN' 18H45 1 20 5POTS
DX TV (PRIMERA EMISION) O8HOO 1 20 5POTS 56 5720
DEPORTES TELESUR 14HOO 1 20 5POTS
DXW{'I'ERCEHA EMISIDNP 19H45 1 20 5POTS
6 SPOTS 120 5POTS
LUMES A VIERMES PROPUESTA &2
PROGRAMA HORA | SPOTSALDIA | SPOTSALMES | INVERSIONM POR SPOTS {EESEG } VALOR
UNX HDTICIM{PHIMEH.P( EMISIDN} 07HOD 1 205P0TS
UNX NDTICIMUTHCEM EMISIDN} 18H45 1 205P0TS
D."(W{PHIMEFI.PL EMISIDHP 08HOD 1 205P0TS 57 5560
DXW{'I'EHCEFI.PL EMISIDHP 19H45 1 205P0TS
4 5POTS B0 5POTS
LUMNES A VIERMES PROPUESTA E3
PROGRAMA HORA SPOTS AL DIA SPOTS AL MES INVERSION POHSPDTS{EGSEG.} VALOR
UM NDTICIM{SEGUNDPL EMISIDHP 13HOO0 1 205P0TS
UNX COMUNIDAD 03H30 1 205P0TS
TV HOGAR 09H30 1 205P0TS 56 5430
100 % ECUATORIAND 15H30 1 205P0OTS
A SPOTS B0 SPOTS
LUMES A VIERMES PROPUESTA £4
PROGRAMA HORA SPOTS AL DIA SPOTS AL MES INVERSION POR SPOTS {30 SEG } VALOR
UMY NOTICIAS {PRIMEHA EMISIDNP O7HOOD 1 20 SPOTS
100 % ECUATORIAND 15H30 1 20 5P0TS
D.TI'V{P‘H.IMEHA EMISIDNP D8HOO 1 205P0TS
DEMORTES TELESUR 14HOOD 1 20 SPOTS
UNX COMUMIDAD 08H30 1 20 5P0TS $5.00 5300
TV HOGAR 09H30 1 205P0TS
ALTOVOLTAIE 10H30 1 20 SPOTS
OMDA RETRO 17H30 1 20 5P0TS
8 5POTS 160 S5POTS

NOTA: LOS PAQUETES PUBLICITARIOS NO INCLUYEN IVA
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ANEXO 6

TARIFAS PUBLICITARIAS RADIO BANDIDA

B &\ | B89. /.Anboto
AN | 9'5 . Puyo

: m
GERENTE GENERAL DE PUBLICIDAD Y MARKETING
Presente,

D nwestras comsideraciones;

La presente ex pava saludarle ol mismo tlempo expresaries nuestras feliciaciones por su
acertada dirigencia en yu empresa y darle a conocer muestra cobertira y propuesta publicitaria

Menciones en vivo y eventos artissicos 5,00 USD
Nota: Extes valores no ncluyen 12% IVA
w~~m*mmm maox ey muy grato incluir

U“ Sirma comercial en nwestra programacion exclusiva y original de 91.5 FM, me suscribo de

%

Alexa Vargas.
ASESORA COMERCIAL
(O09)84004497

WWW.BANDIDAFM. COM
Ambato: Pasaje Villazras y Pablo Artaro Sudres | OFCINA ADMMIVSTRATIVA (D3) 2 840 792
Puyos Casian Marin g 27 de Fetwwrs N* 300
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ANEXO7

-

-

MUEBLERIA FARCO FOTOGRAFIAS
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