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RESUMEN

Este trabajo de titulacién propone un plan de mejora en la publicidad
de la microempresa Ferreteria H.M. con el objetivo de incrementar las
ventas. La Ferreteria se encuentra ubicada en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil, y tiene como actividad la comercializacion de

herramientas y articulos para el hogar.

En el primer capitulo se plantea el problema actual que esta
pasando la Ferreteria H.M. que es la escasez de publicidad para

incrementar los ingresos por medio de las ventas.



En el segundo capitulo se muestran los antecedentes histéricos de
las variables y sus respectivas definiciones para conocer de manera

tedricay mas concreta las posibles causas del problema.

En el tercer capitulo se da a conocer los tipos de investigacién que
se usan en el estudio: explicativa, descriptiva y correlacional , asi
como las técnicas y herramientas de investigacion para conocer la
situacion actual del problema., entrevista, encuesta, guia de

observacion, analisis DAFO, matriz MPC.

En el cuarto capitulo se dara a conocer los resultados de las
herramientas aplicadas y la propuesta para mejorar la publicidad en

la microempresa Ferreteria HM, usando el modelo 5W/2H.

Publicidad Ingresos Ventas
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ABSTRACT

This titling work proposes a plan to improve the advertising of the
micro-enterprise Hardware H.M. with the aim of increasing sales. The
hardware store is located in the northern sector of the city of
Guayaquil, and its activity is the sale of tools and household items.

In the first chapter the current problem that is happening Hardware
H.M. which is the scarcity of advertising to increase revenues

through sales.

Xi



In the second chapter the historical antecedents of the variables and
their respective definitions are shown in order to know theoretically

and more concretely the possible causes of the problem.

In the third chapter the types of research used in the study are
explained: explanatory, descriptive and correlational, as well as the
techniques and research tools to know the current situation of the
problem, Interview, survey, observation guide, SWOT analysis, MPC

matrix.

In the fourth chapter will be released the results of the tools applied
and the proposal to improve advertising in the HM Hardware

microenterprise, using the 5W / 2H model.

Advertising Income Sales
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

Planteamiento del Problema

Ubicacién del problema en un contexto.

La publicidad es fundamental para las empresas, ya que ayuda a
comunicar los beneficios de los servicios que ofrecen las empresas, a los
consumidores. Permite anunciar una informacion adecuada en el instante
correcto y al consumidor pertinente, gracias a la publicidad las
microempresas consiguen cumplir sus objetivos propuestos, como:
nuevos clientes, incrementos en ingresos y posicionamiento (Castro,
2011).

En Latinoamérica la publicidad se ha incrementado en estos ultimos
tiempos, debido a que las organizaciones logran posicionarse en el
mercado competitivo. Las transnacionales han incitado un mercado
publicitario que en lo habitual se ha conservado siempre en
Latinoamérica, revelando constantemente la abundancia de medios

publicitarios y el exceso de espacios para promocionarse.

En el Ecuador existen varias causas que ocasionan problemas
econdémicos en las empresas, una importante es la de los altos gastos en
el rubro publicidad. Las grandes empresas de nuestro pais invierten una

gran cantidad monetaria en propagandas y promociones para incrementar



la demanda de sus productos y de esta forma generar una rentabilidad
pertinente.

En Guayaquil existen microempresas que no cuenta con una buena
publicidad por los costos elevados que genera una propaganda sea por
radio, folletos o televisiva ya que no estan al alcance de la economia de

los propietarios.

Cada vez se observa que la competencia es mas agresiva en el comercio
de productos, las microempresas son las mas afectadas, porque no
cuentan con un presupuesto para la publicidad. A pesar de que existen
otras formas de promocionar sus productos a bajos costos como las redes
sociales el microempresario no cuenta con los conocimientos necesarios
sobre como aplicar eficientemente esta estrategia, con lo cual corren el
riesgo de que sus ventas disminuyan y como resultado, enfrenten
problemas econdémicos y/o el cierre de su negocio.

Situacion Conflicto

La "FERRETERIA H.M.” es una microempresa que actualmente se
encuentra ubicada en la cooperativa nueva luz del sector norte de la
ciudad de Guayaquil desde el afio 2008. Es una de las pioneras en este
sector ya que en esos tiempos las calles no eran asfaltadas y no se
contaba con alcantarillado tiempo después poco a poco la municipalidad
solucion6 esos inconvenientes, ocasionando una oportunidad para el
incremento de las ventas. Ya que las personas necesitaban articulos para

la mejora de sus hogares.

El problema de la "FERRETERIA H.M.", surge al presentar un sobre stock
en inventario debido y un decremento en los ingresos por ventas,
estimandose que se debe a la poca divulgacion de los productos por
parte del personal de la empresa, por ende los clientes desconocen la

amplia variedad de oferta que posee la ferreteria.



La microempresa ha logrado generar una fiel clientela, no sélo por el
tiempo que lleva funcionando, sino también por la confianza que tienen

hacia el propietario, sin embargo cuenta con numerosos competidores en

el sector.
Cuadro: 1 Conflicto
Antecedentes Consecuencias

e Escasez de exhibicion de e Diminuta acogida del
productos menos vendidos. producto por los clientes.

e Carencia de conocimientos e Falta de promociones vy
acerca de la publicidad en bajas ventas de los
el administrador. productos.

e Bajas ventas. e Sobre stock y limitacion de

ingreso monetario.

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Formulacion del Problema

¢, Como influye la escasez de publicidad, en los ingresos por ventas, de la
microempresa ~'FERRETERIA H.M.” ubicada en el sector norte de la
ciudad de Guayaquil en el afio 20187

Delimitacion Del Problema

Campo : Administrativo

Area : Ventas
Aspectos: Escasez, Publicidad, Ingresos



Tema: Plan de mejora en la publicidad de Ila microempresa
"FERRETERIA H.M.” para el incremento de los ingresos por ventas en el
periodo 2018.

Variables de Investigacion

e Variable Independiente: Publicidad

e Variable Dependiente : Ingresos por ventas

Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Disefiar un plan de mejora en publicidad de la microempresa
"FERRETERIA H.M"., para el incremento de sus ingresos por ventas en el
afno 2018.

Objetivos Especificos
e Fundamentar aspectos tedricos sobre publicidad e ingresos por

ventas.

e Diagnosticar el proceso de publicidad realizado en la
"FERRETERIA H.M". y su relacion con las ventas.

e Proponer un plan de mejora en la publicidad de la empresa que

permita incrementar las ventas.

Justificacion

Esta investigacion es muy conveniente y (til ya que cuenta con la
informacion necesaria proponiendo sugerencias para resolver el problema
que presenta la microempresa "FERRETERIA H.M." y llegar al objetivo
gue es conocer como incrementar los ingresos por medio de las ventas,

utilizando la estrategia de la publicidad de sus productos.



La sociedad tendra una mejor presentacion de un producto y se veran
beneficiados los clientes adquiriendo una buena atencion y el producto
deseado como la microempresa, puesto que las técnicas de publicidad
seran de gran ayuda transformandose en armamentos estratégicos de la

misma.

La falta de publicidad afecta a todas las pequefias empresas ya que por
motivo de costos que genera una publicidad no le dan la debida
importancia ademas la escasez de informacion o conocimientos
publicitarios de los propietarios de las microempresas son factores que
producen el cierre de las mismas por el mismo motivo no generarian

ingresos monetarios.

Este proyecto se podra generalizar a principios mas amplios ya que la
sugerencias que brinda va dedicado a las microempresas que estén
pasando por la misma situacion de "FERRETERIA H.M"., cuenta con
informacion confiable y actual ya que la autora se ha ayudado con libros,
revistas, periodicos entre otros, lo cual aportard una perspectivas global y
actualizada respecto a las variables del tema.

Esta investigacion puede ayudar a crear una nueva herramienta para
recolectar o analizar datos por que cuenta con informacion precisa de la

variable Publicidad para intervenir en los ingresos.

Este estudio tiene implicaciones practicas porque al desarrollar la
propuesta, se espera incrementar ingresos en ventas, por medio de la
publicidad, factor vital para un negocio ya que gracias a ello se logran

ganancias monetarias, nuevos clientes y fidelidad de los consumidores.



CAPITULO Il

Marco Teodrico

Antecedentes Histoéricos

La publicidad

En Babilonia se descubrié una tablilla de arcilla con indicaciones para un
comerciante de unguentos, un escribano y un zapatero que data de
3000 a. c. desde la cultura egipcia, Tebas percibi6 épocas de grandes
riquezas sea econdémico y religioso; a esta ciudad tan afortunada se le
asigna uno de los primeros textos publicitarios. (Checa, 2007)

En roma surgen muchos tipos de anuncios como:

El alba son mensajes oficialmente informativos donde anuncian
caracteristicas de los esclavos o esparcen mensajes politicos para
comunicarse con el pueblo, estos anuncios son publicados encima de

piedras o madera que estén en lugares visibles y transitorios.

Los libelos: son informaciones no oficiales utilizadas para publicar
anuncios de juegos, catalogos de productos y libros escritos en papiros u

otras formulas, colgados en lugares visibles.

Los grafitos: son escritos graciosos, anénimos y cortos.

La frase hallada en un papiro egipcio ha sido valorada como el primer
reclamo publicitario del que se tiene memoria.
El primer pais sudamericano en desfilar en la publicidad fue Argentina,

con una civilizacion que gira alrededor de la pintura, del teatro, la



literatura, el tango y la muasica, ademas de tener segun ellos, la educacion
mas privilegiada del mundo. Cuentan con la economia mas potente de

toda Sudamérica.

En el Ecuador se localizaban gréficas que datan de antes de 1920,
éstos anuncios se encontraban en edificios o en cerramientos de terrenos
no edificados, por lo que se puede notar que la publicidad de afuera es
casi tan antigua como el comercio mismo. Otros sucesos se dieron con
las caravanas publicas que a través de espectaculos, informaban por las

calles de las ciudades ecuatorianas.

Origen e historia del comercio.

En el momento que el ser humano comienza a vivir en sociedad, y una
vez que establezca un nucleo familiar y empiezan a elaborarse
comunidades ahi es cuando inicia el comercio. Debido al crecimiento de
las comunidades crearon nuevas formas de vida sociales ocasionando
que comenzardn a surgir nuevas necesidades para asi mejorar las
condiciones de viviendas, de alimentacion y de vestimenta. Comienza la
divisiobn del trabajo gracias a la busqueda de nuevas comodidades y

avances en las técnicas del comercio (Castro, 2011).

El hombre antes de cubrir todas sus necesidades empezaban a
especializarse en actividades diferentes para intercambiar una cosa por
otra y de esa manera surge le sistema trueque que es intercambio

directo de un bien por otro bien.

Debido a que el sistema del trueque se trata del intercambio de un bien
por otro este no se puede utilizar como un sistema de pago para otros
bienes. Ejemplo si un hombre produce panes y otro produce queso y el de
los panes quiere queso pero el de los quesos no esta interesado en los
panes no se puede llevar el intercambio. Es de esta manera que el

hombre empieza a usar objetos raros y valiosos como granos de sal,



metales o piedras preciosos como sistema de cambio. De esta manera
aparece la moneda, que poco a poco se va normalizando hasta llegar a

ser establecido por: modadas de metales como la plata y el oro.

El sistema bancario se inicié por la introduccion de la moneda primero fue
en Italia y después se extendié hasta Europa. El dinero se volvié un
sistema de acumulacion de riqueza que produjo las clases sociales (clase
rica o clase pobre). EI comerciante se volvid prospero mientras que el
hombre de pueblo tenia recursos limitados. Es asi como aparece el
sistema esclavista, donde el mas poderoso explotaba al pobre. Después
transita el feudalismo que es un sistema de sefior feudal*siervo que
sustituye a amo-esclavo en este sistema se da a conocer donde el
propietarios de las tierra era el duefio de todos los recursos, incluido a los
hombres que estaban dentro del territorio. Tiempo después aparecen las
ciudades donde nace el capitalismo, bajo la proposicion de Adam Smith
de la libre empresa y los reajustes realizados por la “mano invisible”. En el
sistema de explotacion de los adinerados hacia los trabajadores, Marx
propone un sistema diferente que seria el comunista, donde los
trabajadores serian los jefes y cada quien ganaria lo que les corresponde

segun su necesidad y esfuerzo.

En la actualidad el comercio es una accién fundamental en todos los
paises nacionales o extranjeros. Ya que cada pais tiene una moneda
diferente es importante cambiarla y tener en cuenta la tasa de cambio ya

gue nos ayuda a medir transacciones.

Antecedentes referenciales

Segun (Checa, 2007). dice: Respecto a la promocion o comunicacion, se
cita que la comunicacion es el intercambio de informacion de una persona
con otra con el fin de que ambas personas estén informadas, en toda

comunicacibn hay un emisor y un receptor estos son aspectos



relacionados a la publicidad de una empresa, por eso se deduce que la
empresa debe trabajar en la publicidad.

Cuadro: 2 Elementos de la Comunicacion
Emisor
Retroalimentacién Objetivo del
mensaje
Elementos
de la )
Efecto Mensaje

comunicacion

Receptor Medio

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Emisor: es la empresa o0 persona que crea el mensaje y determina tanto

el objetivo como el contenido del mismo (Chiavenato, 2007)

Objetivo del mensaje: se plantean las siguientes interrogantes (para

qgue), (que se espera del mensaje) (que reaccion tendra).

Mensaje: es lo que pretende transmitir al receptor por medio de un
conjunto de ideas o conocimientos. Recopilado en un conjunto de

simbolos, signos y normas para una mejor comprension.

Medio: es la herramienta que se realiza por medio de la realizacién del
contenido del mensaje, incluyendo los oidos y la vista, soportes fisicos
como: pelicula, periédico, tv. Que ayudan a sensibilizarlos sentidos del

receptor.



Receptor: es el que recibe el mensaje emitido por el emisor donde el
receptor necesita conocer el cédigo empleado por el mismo para poder
interpretar eficazmente el menaje.

Efecto: es el producto logrado a través del mensaje.

Retroalimentacion: en la comunicacion el emisor y el receptor tienen

lugar con presencia fisica y la cabida de participar el mensaje transmitido.

Tipos de comunicacion:

Cuadro: 3 Tipos de comunicacion
Comunicacién Personal Comunicacién De Masas

Es el proceso donde puede ser | Es el proceso donde el emisor no
emisor y a la vez convertirse en | tiene interaccion personal con el
receptor estando personalmente | receptor ésea se dirige el emisor a
ambas personas. un publico general.

Fuente: (Chiavenato, 2007).
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Publicidad
Segun (Bassat, 2001, pag. 20) Dijo:

“La publicidad es... el arte de convencer consumidores.”

La publicidad es mas que engafiosa es una necesidad que le produce al
consumidor. Es una parte fundamental del marketing ya que ayuda a
cumplir metas propuestas en las empresas basandose en el comercio o

mercado.

Segun (Stanton, Etzel, & Walker, 2007, pag. 6) Dijo:

“Marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado
para planear productos satisfactores de necesidades, asignhando
precio, promover y distribuir a los mercados con una meta, a fin de

lograr los objetivos de la organizacion.”
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Marketing es una estrategia en las organizaciones para cumplir sus metas
que son: satisfacer las necesidades, asignar precios, promoverlos y

distribuirlos a los mercados.

La publicidad como proceso de comunicacion

La publicidad en las empresas puede adaptarse en el proceso de
comunicacién para comunicar al exterior donde el anunciante seria el
emisor, el anuncio o publicidad seria el mensaje, el medio seria la
herramienta de medios mas usado y por ultimo el publico objetivo seria el
receptor (Tigmaza, 2013).

Segun (O'guin, Allen, & Semenick, 2012, pag. 11), dijo:
“Publicidad es un esfuerzo, pagado y masivamente mediatizado para
persuadir.”

La publicidad es un impulso que tiene que ser comunicado para atraer

consumidores y tiene un valor econémico como cualquier otro servicio.

Importancia de la publicidad

Ejerce un rol de gran importancia en una empresa porque ayuda a
informar a multitudes de personas el anuncio del patrocinador de una
forma impersonal, disefiada para atraer a un consumidor a que adquiera

el articulo o para tener un bajo consumo (Tigmaza, 2013).

La publicidad tiene una gran autoridad acerca del cliente; se puede
conseguir vender muchas cantidades de productos por medio de una
publicidad, todo depende del talento que esta genera para fascinar al
publico para que adquiera el producto. Es fundamental para los
informantes porque consigue a mas consumidores para ellos y asi

aumentar sus ingresos.

Esto también genera ganancias para el consumidor:
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¢ Venta de productos en grandes voliumenes.

e Facilita la busqueda de un producto especifico

e Lademandade los clientes ayudan a que los productos sean
destacados ya que los fabricadores saben que un articulo
renovado es de gran ayuda porque conservan viejos clientes y

llaman a nuevos.

e Compara el precio de un producto de una empresa con otra

La produccion masiva reduce el costo para el consumidor.

La publicidad no en todas las empresas tiene la misma
importancia porque algunas de ellas optan por usar estrategias diferentes
a la publicidad. Por ejemplo, una empresa prefiere invertir en dinero para
promociones de ventas para el cliente y otras en generar gastos en

publicidad o al contrario.

El nivel en que una compafiia use la publicidad dependera del nivel de
confianza que el gerente tenga por ella como una estrategia importante de

mercadotecnia.

Existen tres factores a considerar en la publicidad de una empresa:

e Primero, seleccionar la combinacion pertinente de publicidad

exterior, prensa, radio, Tv y entre otros medios.

e Después de elegir en que medio asignan la publicidad, deben
especificar los soportes precisos. Es decir si optan por hacer una
propaganda por la radio entonces tiene que seleccionar en que

programa de radio les conviene o0 son los mas adecuados.
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e Y por ultimo establecer las inserciones. Una vez q han elegido los

soportes tienen que elegir el lugar preciso donde colocaran el

anuncio.

Caracteristicas de los objetivos de la publicidad son:

Cuadro: 4 Objetivos de la Publicidad
Especifico | Cuantificable | Definidos | Delimitado a | Alcanzable | Motivador
un Mercado
deben de se deben se debe se debe ser desarrollar
ser: determinar en | coordinar especificar: realistas motivacion
términos una fecha L es de
Concreto, la audiencia,
. numéricos y a corto compra
coordinado zona
porcentuales plazo .
S, geografia, a
compatible que tipos de
S. consumidor
llegara la
publicidad

Fuente: (Tigmaza, 2013)

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Los beneficios de la publicidad son los siguientes:

e La publicidad tiene como objetivo una excelente comunicacion

entre sus consumidores presentes, nuevos y futuros, la causa final

es modificar la conducta del receptor del mensaje (Castro, 2011).

e Mantiene comunicado a los consumidores de la publicidad y les

brinda herramientas necesarias para que adquieran el producto

adecuado.

e Al elegir la publicidad como inversion hace que el cliente se

interese y forje la venta del bien.
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e Gracias a la publicidad el producto posee una personalidad e
imagen innovadora y Unica que se quedara en la mente de los

receptores.

e Crear una buena impresion de la compaifiia.

e Llega a los consumidores dificiles para la fuerza de ventas.

e La publicidad ayuda a los vendedores llegar a sus clientes y hacer

gue se familiarice con la empresa.

e Aumentar las ventas de un articulo

e La publicidad accede que los clientes se familiarice con la

compainia.

e La publicidad avisa a los clientes sobre la existencia de la

mercancia y servicios que brinda una empresa.

e Ayuda a acceder un nuevo mercado geografico.

Las caracteristicas de la publicidad son los siguientes:

e Persuasion.- La publicidad se caracteriza por tratar de convencer
al consumidor sobre los beneficios que genera un bien o servicio
determinado, haciendo relucir méas las virtudes del mismo y en
algunos casos ocultando sus defectos, procurando convencer
sobre la conveniencia de adquirir tal o cual producto o de un

determinado servicio (Alvarez, 2013).

e Informacién. Anuncia sobre lo que se publica, detallando el
producto o servicio para g el cliente obtenga una idea de lo que se

promociona.
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e Originalidad.- ayuda a no caer en lo mismo de siempre que haga q
los clientes huyan de la publicidad, con la innovacién u originalidad
logran atraer la atencion de los clientes para luego enfocarla en lo

que se esta anunciando.

e Novedad.- permite que el cliente vea como una novedad algo que
ya se conoce por medio de la publicidad para q haya un cambio

significativo que le convenga al consumidor.

e Constancia.- es evidente que se repitan los anuncios publicitarios
sea por medios electrénicos o impresos para que la informacion

guede de memoria a los consumidores.

e Frases publicitarias.- Se utilizan frases “pegajosas” con las que
se mantenga el mensaje o parte del mensaje en la mente del
receptor, ya sea de forma consciente o inconsciente, para que el
producto esté presente en la mente de la persona y predisponerla

favorablemente a aquello que es publicitado.

e Herramientas.- Utilizan imagenes coloridas, musica o sonidos que
llame el interés de los consumidores para que quede en la mente
de los mismos y que el cerebro se relacione con el producto o

servicio.

e Medios para llegar al publico.- en la publicidad se pueden ayudar
de varios medios de comunicacién para llegar a la mayor cantidad
de clientes, como Television, Radio, Movil, e Internet o también
pueden ser medios impresos como carteles de tamafios varios,
hasta textos e imagenes dentro de periodicos, revistas, gacetas,

libros, e incluso cartas.

Los elementos de la publicidad son:
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e Ladisposicion de la informacién en el anuncio.

e Caracteristicas del producto o servicio.

e La urgencia de ordenar para incentivar a los clientes.

e Los beneficios del producto o servicio.

e La generacion de una oferta al cliente (Castro, 2011).

Tipos de la publicidad segun (O'guin, Allen, & Semenick, 2012, pag. 31)
dice:

La estimulacion de la demanda primaria.-

Es muy desafiante y costosa ya que solo genera impacto para los
productos nuevos en el mercado mas no tendra la misma acogida
en los productos ya conocidos que han estado por mucho tiempo
en el mercado. Un ejemplo de la estimulacion de la demanda fue
en el afo 1970 donde se introdujo al mercado una video
grabadora fue totalmente nuevo para los consumidores por ende
necesitan estar convencidos de la categoria que del producto es
muy valiosa, necesario y que esta disponible en el mercado.
Entonces cuando la videograbadora fue introducida en EE.UU.,
RCA, Panasonic y quasar, utilizaron estimulacién en la demanda
primaria para explicar al publico el precio y el beneficio que viene
al adquirir la videograbadora que es de grabar los programas de la
tv, En cambio la aplicacion de la estimulacién de la demanda
primaria en los jugos de naranjas. Almendras, carne de cerdo o
res nunca han sido exitosos. Por tal motivo las empresas han
tratado de estimular la demanda primaria, el verdadero resultado
esperado de la publicidad se obtiene cuando es para estimular la
demanda de una marca de una empresa. Esto se conoce mas

bien como la estimulacién de la demanda selectiva.
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La publicidad de estimulacion de la demanda selectiva.-
Es indicar de una marca en particular los beneficios Unicos que
tiene en comparacion con la competencia que existe en el

mercado.

La publicidad de respuesta directa.-

Es cuando solicita a sus clientes de una manera inmediata a
actuar. Por ejemplo: los anuncios que piden que llames a tal
numero sin un cargo monetario o el lleva 2x1 solo por ese mismo
dia. Es una demostracion de publicidad de respuesta directa que
se utiliza para los productos o servicios con los clientes que estan
familiarizados, que son de bajo costo y que no solicita inspecciéon

en el punto de venta

La publicidad de respuesta posterior En lugar de tratar de
estimular la accion inmediata de una audiencia, la publicidad de
respuesta posterior pretende crear conciencia y preferencia por
una marca en el trascurso de tiempo. Esta publicidad se apoya en
mensajes con imagenes y topicos que resaltan los beneficios y
satisfacen las caracteristicas de una marca. En general, la
publicidad de respuesta posterior quiere asegurar los beneficios de
usar una marca y crear conciencia de marca (por ejemplo,
fidelidad a la marca) desarrollar un gusto general por la marca y

crear una imagen de la marca.

La publicidad de respuesta posterior se cumple cuando el cliente
lleva a cabo el proceso de compra. Mayormente vemos los

anuncios en las revistas y en la tv.

La publicidad corporativa crea una actitud favorable hacia toda

una empresa mas no esta diseflada para fomentar una marca
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especifica. Los clientes prestigiosos de la publicidad corporativa

incluyen Apple, BP y General Electric (“Imagination at Work”).

Por ejemplo, Philips, uso la publicidad corporativa para asociar la
imagen de su nombre de marca a través de una amplia gama de

tecnologias superiores.

La publicidad de marca describe las caracteristicas especificas,
beneficio y valores de una marca en general ofrecida por una
organizacion en particular. En este tipo de publicidad quizas
genere un aspecto positivo en los accionistas de una empresa ya
gue si hay una excelente publicidad corporativa se trasmite

confianza y mayormente un compromiso a largo plazo.

Eficacia Publicitaria

Se da cuando mide los resultados de una campafa publicitaria o un
anuncio cumpliendo los objetivos para los cuales ha sido disefiada
(Aparicio, 2000).

A continuacion se manifiestan las formas de medida de la eficacia

publicitaria y los criterios que se aplica para medir dicha eficacia.

e Medir la eficacia de la planificacion de medios: determina la
eficacia de los tipos de medios y soportes publicitarios para que el

mensaje llegue a publico objetivo. -

e Medir la eficacia del mensaje: busca la sintonia del contenido y
creatividad con la predisposicion hacia el mismo de la poblacion

objetivo. -
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e Medir la eficacia global de la campafia: Los efectos de una
campafna publicitaria dependen del mensaje, medios y del

calendario de difusién de los anuncios en los medios.

Medicion de la efectividad publicitaria

Esta medicion es efectiva cuando empieza con un concepto preciso de las
metas y objetivos de la publicidad. Los objetivos deben reflejarse en
tiempo, magnitud y sobre todo su mediacion tiene que ser posible para

que los resultados sean eficaces (Aparicio, 2000).

Un estudio terminado del tema debe incluir en la publicidad efectos
psicologicos, autenticidad de las herramientas de medicién, fuente
publicas de datos, disefios experimentales, métodos para su recaudacion

y sobre todos validez.

Cuadro: 5 Métodos de Recopilacion

Método de recopilacion de datos para la efectividad de la publicidad

. 3 _ Método de Laboratorio o
Método de Encuesta | Método Experimental oo
Histdrico

Fuente: (Aparicio, 2000)
Elaborado por: Alicia Elizabeth Moreno Toledo

La estrategia publicitaria consta de tres partes importantes:

e La ‘copy strategy’: Tiene como objetivo sefalar a los anunciantes
cual es la meta de la campafia. Deberan indicar en esa esta fase el
mensaje y limitar definiciones que en la campafa publicitaria
deberian estar comprendidos como: el precio, la imagen, el publico
al que va dirigido y el posicionamiento. Mediante esta estrategia las
empresas aspiran a que los consumidores elijan sus productos que

los de la competencia (Cuesta, 2012).

e La estrategia creativa: En esta fase se debera crear las pautas

gue ha propuesto “copy strategy’, de esta manera el grupo creativo
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debera coordinar con los departamentos de medios y cuentas para
asi realizar una creatividad que ayude a efectuarse con el bosquejo
anticipadamente realizado y asi lograr que sea asombroso, facil,
novedoso, llamativo, facil de memorizar, y que transmita los

atributos deseados.

La estrategia creativa consta de dos puntos importantes:

Estrategia de contenido: En primeras instancias el anunciante
tendra como referencia el eje de comunicacion, teniendo como
finalidad inducir la compra de los productos, incrementando las
motivaciones de comprar del receptor, y minimizando los efectos
causados por los frenos de compras. También se estudia si las
ideas innovadoras cumplen el objetivo de anunciar el mensaje
requerido y como resultado se obtendra una idea atrayente y facil
de recordar, asociando aquellas peculiaridades positivas que

necesita.

Estrategia de codificacion: En esta fase se transforma por medio
de cddigos publicitarios el mensaje modificando las ideas creativas
en un grupo de mensajes sonoros Yy visuales transmitiendo de
manera sintética, rapida y eficaz el contenido del anuncio. Esta
compilacién se realizar en primer lugar en un cartel base, y

necesitando el medio que se transmitira el anuncio final.

Estrategia de medios: se enfoca directamente en atraer la mayor
parte de consumidores aumentando el numero de impactos y

disminuyendo el costo que genera cada campana.

Necesitando de los presupuestos y las caracteristicas de la campanfa, se

evaluara las desventajas y beneficios que atribuyan los diferentes medios

gue estan al alcance como la radio, revistas, periédicos, internet etc.
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Factores importantes al momento de optar por unos medios u otros son:

e Tipo de creatividad: Que la empresa va a enunciar.

e Alcance: De las campafias referentes de los target que sera

situado en cada medio.

e Limitaciéon del presupuesto: Distribucion de los presupuestos en

cada medio y campafa que se calla a realizar.

e Limitaciones legales: que tiene un anuncio en los medio donde se

vaya a proyectar la publicidad.

Medios Publicitarios
La publicidad difunde sus mensajes a través de una amplia gama de
canales o medios de difusion, lo que garantiza mayor penetracion social y

la posibilidad de lograr sus objetivos (Jimenez & Molinares, 2016).

Dentro de los medios publicitarios, se puede establecer una clasificacion
segun su especificidad, dividiéndose en medios de comunicacion de
masas, que incluyen la publicidad junto con otros mensajes; y medios

especificamente publicitarios, concebidos exclusivamente para la difusion

publicitaria.
Cuadro: 6 Medios mas usados
Medios masivos de comunicacion
. e Prensa: periédicos, revistas,
e Cine
. suplementos, acetas,
e Television P 9
boletines...

e Radio
e Redes informéaticas: Ibertex,

Internet...

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Cuadro: 7 Medios publicitarios

Medios especificamente publicitarios

e Vallas.

e Paneles

e Sefializaciones, rétulos.
e Anuarios.

e Guias.

e Folletos.

e Catalogos.

e Octavillas (buzoneo).

e Publicidad por correo

e Lonas gigantes.

e Globos aerostaticos

Publicidad en el punto de
venta: carteles, exhibidores.
Publicidad en los envases.
Pantallas en autobuses,
aviones, trenes.

Circuitos cerrados de television
en diversos espacios.

Carteles en los taxis, carros de
los supermercados...

Objetos diversos con mensajes
publicitarios: mecheros,

boligrafos, camisetas...

Elaborado por: Alicia Moreno Toledo

Tienen la capacidad de llegar a un publico amplisimo tanto en el ambito

nacional como en el internacional. En cambio, los medios marginales se

circunscriben a un @mbito receptor mucho mas reducido.

Aun podriamos hacer otra clasificacion de los medios segun el soporte

utilizado, dividiéndose asi en:

Cuadro: 8 Imprevistos

Medios imprevistos

e Prensa.
e Vallasy carteles.
e Publicidad en el punto de

venta.

Publicidad por correo.
Guias, anuarios, memorias,
manuales de instrucciones,

etc.

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Cuadro: 9 Otros medios
Medios ) p
o Otros medios Nuevas tecnologias
audiovisuales
e Television ¢ Publicidad

e muestras incluidas en

Video. revistas por teléfono

i , rden r
Radio. « producto etéreo e Ordenadores
Cine. multimedia

impregnando paginas de
diferentes publicaciones * Otros. Etc.

e envases

e paneles luminosos

e juegos

e regalos promociénales.

Elaborado por: Alicia Moreno Toledo

Com

o medir los efectos de la publicidad?

Existen dos grandes criterios que nos impulsan a ver la conducta que

tienen
2000).

los clientes hacia los productos que oferta la empresa (Aparicio,

El criterio econométrico de la eficiencia publicitaria y de
los objetivos de marketing. Este criterio ayuda a concluir
actitudes de compras y se manifiesta en términos de cantidad de
publico objetivo, determina actitudes de compra, rentabilidad del
capital, rotacion de los articulos, participacion en el mercado,

facturacion etc.

El criterio de la medicion y las consecuencias indirectas que
produce fundamentalmente un incremento del grado
de conocimientoy comprueba el alcance de los objetivos
comunicacionales. Se encarga de medir la conducta de la
audiencia respecto a la marca. Estos parametros se manifiestan en
términos de grado de atencion, credibilidad del producto,

recordacion de la marca y del mensaje publicitario.
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Si comprende la cantidad de consumidores y el nivel de consumo
se facilitara a la organizacion la direccion y planeacion de la

publicidad y asi lograr y mejorar objetivos.

Publicidad en las ventas
Las ventas son dirigidas por medio de la publicidad a través del empuje
de los consumidores a comprar la marca y ser mostrado a un centro

comercial (Aparicio, 2000).

La reaccion que tiene la publicidad mediante su comportamiento seria el
empuje y tendria que ser la medida con la que se juzgue. Esta reaccion

gue genera la publicidad puede ser muy complicada de detectar.

El efecto que genera la publicidad en ventas puede ser muy practico no
solo por la fuerza que causa el anuncio sino también por las estrategias
de los medios. Se debe considerar, que el impacto que genera la
publicidad en las ventas se logra con la frecuencia, ya que solo una
porcion de los consumidores adquieren el producto en la siguiente

semana.

La obtencion de la informacién debe ser de una Unica fuente confiable y
varios ya que permite evitar problemas y asi el empuje pueda ser medido
inmediatamente y Unicamente a las personas que se expusieron a un

solo mensaje.

Hay dos aproximaciones para analizar este tipo de datos:

e El analisis experimental desde canales separados: ayudan a los
investigadores a tener el control de la publicidad que se les expone
a los consumidores, se observa sus patrones de compra.
permitiendo a analizar las compras en un momento dado pero sin

usar medidas exhaustivas de las variables que se presenten.

24



e Andlisis a nivel individual, sin controles experimentales: este
tipo de analisis ayuda a medir la reaccion que genera la publicidad
en una persona objetiva, permitiendo ver el mensaje expuesto en

un tiempo determinado. Se tiene més manejo de las variables.

Los resultados de ambos analisis permiten que los anuncios funcionen
eficazmente y la fuerza de este efecto tenga relevancia en su totalidad de

ventas.

La vida promedio de una publicidad expuesta de 3 a 4 semanas es el

tiempo mas apropiado.

Ventas
Es la interaccion entre dos 0 mas personas donde se intercambia un bien

por dinero (Stanton, Etzel, & Walker, Fundamentos de Marketing, 2007).

Tipos de ventas a quien se vende
e Venta Minorista o al Detalle: es cuando la venta de un producto
es directamente con el consumidor y sus compras son para Su uso
personal mas no comercial (Stanton, Etzel, & Walker, Fundamentos
de Marketing, 2007).

e Venta Mayorista o al Mayoreo: son todas las ventas de productos
o servicios dirigidos a las organizaciones ya que esta venta
mayorista es para fines comerciales (Kotler & Keller, Direccion de
Marketing, 2006).

Tipos de ventas segun la actividad
e Venta Personal: se trata cuando hay una interaccion directa entre
el cliente y el vendedor al momento de adquirir un bien o servicio
(Kotler, Armstrong , Camara, & Cruz, 2004).
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e Venta por Maguinas Automaticas: en esta venta el vendedor ni el
comprador tienen contacto sino que por medio de maquinas
adquiere el cliente su producto (Stanton, Etzel, & Walker,

Fundamentos de Marketing, 2007).

e Venta por Teléfono (telemarketing): Este tipo de venta trata en
tener contacto con el cliente por via telefénica y por ese medio
realizar la venta (Stanton, Etzel, & Walker, Fundamentos de
Marketing, 2007).

e Venta por Correo: Este tipo de venta se trata del envio de folletos,
cartas de venta, videos, CD, catalogos, de producto a los
consumidores mediante el correo postal, afiadiendo un "formulario
de pedido" para que el cliente pueda realizar la compra (Kotler,

Armstrong , Camara, & Cruz, 2004).

e Venta Online (en linea o por internet): Es cuando una empresa
comercializa sus productos por medio de paginas web o tiendas
virtuales con la intencién, que los consumidores puedan realizar
sus compras (Stanton, Etzel, & Walker, Fundamentos de
Marketing, 2007).

Técnicas de ventas

e La técnica del estimulo-respuesta: en esta técnica aprenden los
vendedores lo que deben decir (estimulo) y lo que probablemente
responderan los clientes, con el objetivo de que los nuevos
vendedores aprenden probablemente, en muchas circunstancias
(la respuesta). Ya que todo estimulo produce una respuesta
(Johnston & Marshall, 2009).
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La técnica de los estados de animo: esta técnica esta basada en
la idea de que el cliente pasa por varias etapas antes de decidirse
a comprar. Para poderrealizar una venta, los mensajes de
promocién deben captar la atencion, interés del cliente y al final

estimular su actuacion.

La técnica de la satisfaccion de las necesidades: esta técnica
encaja mas con la filosofia moderna de marketing, porque hace
destacar mas el servicio al cliente que el articulo por comercializar.
Osea que las necesidades del consumidor es lo primordial al
momento de vender. EIl deber del vendedor es captar la necesidad
que tiene el cliente y hacer que adquiera conciencia de esas
necesidades con el fin de convencerlo de que el producto que lleve

satisfaga sus necesidades.

La técnica de la solucion de un problema: denominadas
también como ventas consultivas, es cuando el vendedor se
concentra en la necesidad del cliente, en identificar soluciones, en
analizar las ventajas y desventajas del producto que valla a adquirir

con el fin de elegir lo mejor.

Pronostico de ventas

Son los indicios de las supuestas ventas futuras, es la base para la

planificacion de las ventas (Feijoo, 2016).

En el pronéstico de ventas se toma en cuenta los las causas que pueden

ayudar en las ventas, como por ejemplo:

Politicas de mercadeo.

Situacion econdémica del pais.
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e Tendencia y el comportamiento de las ventas de gestiones
anteriores.

e Precio.

e Crecimiento de mercado y poblacion.

e Plazay sector de mercado

Considerando estos factores se podran predecir las ventas con mayor
aproximacion a la realidad; de esa forma, la equivocacion ser4 minima y
por lo cual no se estaria sobre ni subestimando el prondstico de las

ventas.

Métodos para proyectar las ventas
Existen muchos métodos para calcular el pronéstico de ventas; entre

otros algunos son:

Cuadro: 10 Métodos de proyeccion
Método ; o
e Método de criterios ; .
Estadistico y Método aritmético.
. personales.

matemaético.
e Minimos e Personal de ventas y e Incremento

cuadrados comercializacion. porcentual.

o Departamento de e Incremento
comercializacion. absoluto.

o Consultores externos

Elaborado por: Alicia Elizabeth Moreno Toledo

Método de minimos cuadrados.- Sirve para proyectar las ventas de

periodos futuros basandose en las ventas de gestiones pasadas.
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El método de minimos cuadrados debe ser preciso en caso de que hallan
causas que cambien las situaciones y condiciones sean, politicas, de
mercado, econdmicas, capacidad, tanto internas como externas
(Gardufio, 2011).

Criterio del personal de ventas.- En éste método participan los grados

inferiores de la organizacion.

El procedimiento es el siguiente:

1) El departamento principal de ventas esta encargado de suministrar
a los jefes de los diferentes distritos.
e Capacidad instalada de la empresa.
e Estadisticas de ventas de gestiones anteriores.

e Descripcion de politicas de ventas a seguir.

2) Los empleados del departamento de ventas elabora una
prediccion de las futuras ventas del lugar donde activa.

3) Las predicciones propuestas por los empleadores de las oficinas
de ventas son tabulados, revisados y evaluados por el director
de comercializacion.

4) Las ventas aproximadas se entrega al departamento de
presupuestos.

5) De ser factible se evaluara las ventas estimadas.

6) Es compartido el plan de ventas a las distintas oficinas.

Criterio de la gerencia de comercializacion.- En este caso solo cuenta

la opinién del gerente de comercializacién analizando lo siguiente:
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e Capacidad de la organizacibn para considerar las ventas

proyectadas.

e Estadistica de ventas de gestiones anteriores.

e Politicas de venta a seguir.

Criterio del comité considerando varios factores subjetivos.- Cuando
los factores subjetivos son aceptados por los miembros del comité,

existen incrementos y decrementos sobre una base

Método del incremento porcentual.- Consiste en:

a) Define el promedio de las variaciones.
b) Define el porcentaje de variaciones de los diferentes periodos con
respecto al anterior.

Método del incremento absoluto.- Toma el promedio de las variaciones

absolutas, a cuyo resultado se adiciona la ultima ejecucion.

¢, Qué se necesita para incrementar las ventas?

Se necesita las siguientes estrategias:

e Buena Publicidad

e Disefios Innovadores.
¢ Inversiones de Riesgo
e Costo de Compra

e Patrocinios

e Distribucién a Domicilio

Herramientas para evaluar las ventas:
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Promedio de articulos vendidos (por cada vendedor): es el total
de productos vendidos en cada factura por venta, se divide entre
la cantidad de vendedores. Como resultado da el numero de
productos que vende en promedio a cada consumidor un vendedor.
El desvié por encima o por debajo que tenga el promedio son
indicadores del desempefio de cada vendedor. Se puede calcular
también la cifra maxima de productos vendidos por vendedor, y

este se convertiria en el modelo a seguir (Kuster & Canales, 2006).

Venta promedio (de cada vendedor): Esta herramienta te ayuda a
predecir a largo plazo y tener una mejor idea de como las ventas
se estan realizando. Para tener el promedio de venta se debe
sumar las ventas de cada dia del mes, después se divide las
ventas totales mensuales por la cantidad de dias en que se
hicieron las ventas, de esa manera se obtendra la cifra media de

las ventas diarias.

Promedio de precio por articulo (que ha vendido cada vendedor):
Muestra que vendedor garantiza el mejor margen de ganancia en
cada articulo sumando las ganancias que tiene cada venta
realizada por el vendedor. Muchos vendedores son libres de
mejorar o garantizar un promedio minimo de ganancia de cada

producto vendido.

Ventas por dia (que hizo el vendedor): es la suma de todas las
ventas diarias que ha tenido el vendedor, de tal manera mostrara el
rendimiento de cada vendedor para saber qué dias de la semana
son mas productivos y que dias no lo son con el fin de tomar las

debidas acciones en los dias menos productivos.

Venta total (obtenida por la suma de las ventas del mes): se

consigue por medio de la suma de las ventas realizadas durante
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todo un me. Con el Unico fin de comparar los totales de los meses
anteriores al termino de cierto tiempo logrando asi ver cudl es la
peor época de vetas durante el afio de tal manera que se pueda

aplicar estrategias para mejorar los resultados.

Mediante estas evaluaciones ayudara a obtener estadistica para guiarse
y ver el avance de cada mes y de temporadas arrojando unos resultados
positivos 0 negativos de las ventas por ciertas causas determinadas y de

esta forma realizar mejoras en las futuras ventas.

Importancia de la fuerza de ventas

La fuerza de ventas no es nada menos ni nada mas que el capital
humano y material que toda empresa utiliza para alcanzar sus metas de
venta, suena bastante simple y es quiza esta la razon por la que muchas
empresas no le dan la importancia que merece puesto que puede ser tan

simple como poderosa y definitiva en obtencion de resultados deseados.

Acciones aparentemente simples como motivar a los empleados, planear
estrategias efectivas, hacer seguimiento a los clientes, y en general
organizarse juegan un papel definitivo en la exitosa obtencién de
resultados, y es por ello que invertir en la fuerza de ventas es un
movimiento inteligente e importante para cualquier empresa competitiva
que busque efectividad en el desarrollo de cada una de sus labores.
Segun estudios recientes la implementacion de iniciativas y herramientas
para optimizar la fuerza de ventas producen incrementos de ingresos de
al menos 10% hasta el 50% a corto y largo plazo respectivamente si se

es constante y claro en la ejecucion.
Ingresos por ventas

Es el importe que gana un comerciante por vender sus existencias, antes

de rebajar los gastos. Ya que las compafias generan ingresos por ventas
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como resultado de sus operaciones. Estas operaciones incluyen la venta

de bienes y servicios a clientes.

Los ingresos existen como un valor dentro del estado de resultados,
también conocido como estado de pérdidas y ganancias. Los ingresos por
ventas tienen un equilibrio de crédito normal, lo que significa que un

crédito en una cuenta de ingresos ilustra un aumento en las ventas.

Calcular los ingresos por ventas de una compafiia ayuda a definir si hubo
ganancia o pérdidas.

¢,Como calcular los ingresos por ventas?

e Comprobar el precio de venta de cada unidad. El precio de
venta por unidad ayuda a la empresa a definir los ingresos
generados por las ventas. Ejemplo Una microempresa que vende
multiples objetos debe obtener el precio de venta de cada unidad
para definir los ingresos por ventas. En contraste, a una empresa
gue venda un solo producto le serd mas facil calcular los ingresos

por venta. (Carter, 2017)

e Reconocer el numero de unidades vendidas. Define la cantidad
de unidades permitiéndole la empresa calcular los ingresos por
venta obtenidos como resultado de sus operaciones. Las
organizaciones que venden multiples objetos deben Definir el

namero de unidades vendidas de cada articulo.
e Multiplicar el precio de venta de cada unidad por la cantidad

total de unidades vendidas. Ayuda a identificar el ingreso

obtenido por cada articulo que vendié la organizacion.
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e Sumar el ingreso generado por cada producto. Es la suma
monetaria total del producto a mas el producto b de esta manera

conoceremos el total de los ingresos por ventas.

Fundamentacion Legal

Segun la actividad comercial de la empresa en estudios se consideran las

siguientes leyes: (Congreso Nacional, 2011).

e Leydel consumidor
e Regulacién de la publicidad y su contenido
e Informacion Basica Comercial

e Leyde los proveedores

Derechos y obligaciones de los consumidores

Art. 4.- Derechos del Consumidor.- Son derechos fundamentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Constitucion Politica de la
Republica, tratados o0 convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:
1. Derecho a la proteccion de la vida, salud y seguridad en el
consumo de bienes y servicios, asi como a la satisfaccion de las

necesidades fundamentales y el acceso a los servicios basicos

2. Derecho a que proveedores publicos y privados oferten bienes y

servicios competitivos, de 6ptima calidad, y a elegirlos con libertad.
3. Derecho a recibir servicios basicos de Optima calidad.
4. Derecho a la informacion adecuada, veraz, clara, oportuna y

completa sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi

como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones de
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contratacion y demdas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieren presentar.

5. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones Optimas de calidad,

cantidad, precio, peso y medida.

6. Derecho a la proteccion contra la publicidad engafiosa o abusiva,

los métodos comerciales coercitivos o desleales.

7. Derecho a la reparacién e indemnizacion por dafios y perjuicios,

por deficiencias y mala calidad de bienes y servicios.

Art. 5.- Obligaciones del Consumidor.- Son obligaciones de los

consumidores:

1. Propiciar y ejercer el consumo racional y responsable de bienes y

servicios.

2. Preocuparse de no afectar el ambiente mediante el consumo de

bienes o servicios que puedan resultar peligrosos en ese sentido.

3. Evitar cualquier riesgo que pueda afectar su salud y vida, asi como

la de los demds, por el consumo de bienes o servicios licitos.

4. Informarse responsablemente de las condiciones de uso de los

bienes y servicios a consumirse.
Regulacion de la publicidad y su contenido

Art. 6.- Publicidad Prohibida.- Quedan prohibidas todas las formas de

publicidad engafiosa o abusiva, 0 que induzcan a error en la eleccion del
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bien o servicio que puedan afectar los intereses y derechos del

consumidor.

Art. 7.- Infracciones Publicitarias.- Comete infraccion a esta Ley el
proveedor que a través de cualquier tipo de mensaje induce al error o

engafo en especial cuando se refiere a:

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

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

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

4. Los reconocimientos, aprobaciones o distinciones oficiales o
privadas, nacionales o extranjeras tales como medallas, premios,

trofeos o diplomas.

Informacion Basica Comercial
Art. 9.- Informacion Publica.- Todos los bienes a ser comercializados
deberan exhibir sus respectivos precios, peso y medidas, de acuerdo a la

naturaleza del producto.
Toda informacion relacionada al valor de los bienes y servicios debera

incluir, ademas del precio total, los montos adicionales correspondientes a

impuestos y otros recargos, de tal manera que el consumidor pueda
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conocer el valor final. Ademas del precio total del bien, deberé incluirse en
los casos en que la naturaleza del producto lo permita, el precio unitario

expresado en medidas de peso y/o volumen.

Responsabilidades y Obligaciones del Proveedor

Art. 17.- Obligaciones del Proveedor.- Es obligacion de todo proveedor,
entregar al consumidor informacion veraz, suficiente, clara, completa y
oportuna de los bienes o servicios ofrecidos, de tal modo que éste pueda

realizar una eleccion adecuada y razonable.

Art. 18.- Entrega del Bien o Prestacion del Servicio.- Todo proveedor esta
en la obligacion de entregar o prestar, oportuna y eficientemente el bien o
servicio, de conformidad a las condiciones establecidas de mutuo acuerdo

con el consumidor.

Ninguna variacién en cuanto a precio, costo de reposicion u otras ajenas

a lo expresamente acordado entre las partes, sera motivo de diferimiento.

Art.19.- Indicacion del Precio.- Los proveedores deberan dar
conocimiento al publico de los valores finales de los bienes que expendan
o de los servicios que ofrezcan, con excepcion de los que por sus
caracteristicas deban regularse convencionalmente. El valor final debera
indicarse de un modo claramente visible que permita al consumidor, de
manera efectiva, el ejercicio de su derecho a eleccién, antes de formalizar

o perfeccionar el acto de consumo.

El valor final se establecera y su monto se difundira en moneda de curso
legal. Las farmacias, boticas, droguerias y similares deberan exhibir de
manera visible, ademas del valor final impreso en cada uno de los
medicamentos o0 bienes de expendio, la lista de precios oficiales de los

medicamentos basicos, aprobados por la autoridad competente.
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Variables de la Investigacion:

Cuadro: 11 Variables

A
Variable Variable
Independiente Dependiente

Publicidad 3 Ingreso por Ventas W

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia

Publicidad: es la transmision de informacion de lo que se quiere

promocionar con el fin de comercializar un bien.

Ingreso por ventas: es el aumento o decremento de los ingresos que se
da por medio de las cantidades de ventas que se haya realizado en un
determinado tiempo.

Definiciones Conceptuales
Ingreso: Es el aumento monetario

Ventas:
Es la interaccion de dos o mas personas intercambiando un bien o

servicio a cabio de dinero.

Acogida.-
Significa recibir a alguna cosa, idea, proyecto o persona, que puede ser
mala o negativa; o positiva, cuando la recepcion es de modo grato y con

buena predisposicion.

Anuncio.-
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Mensaje por medio del cual se anuncia cierta cosa o se informa sobre

ella.

Conjunto.-
Agrupacion de personas, animales o cosas consideradas como un todo

homogéneo, sin distinguir sus partes

Consumidor.-

A aquel individuo que se beneficia de los servicios prestados por una
compafiia o adquiere los productos de esta a través de los diferentes
mecanismos de intercambio de pagos y bienes disponibles en la sociedad

(compra — venta).

Demanda.-
En economia, la demanda de es la cantidad total de un bien o servicio

gue la gente desea adquirir.

Dinero.-

Conjunto de monedas y billetes que se usan como medio legal de pago.

Empresa.-
Una empresa es un sistema con su entorno definido como la industria en
la cual se materializa una idea, de forma planificada, dando satisfacciéon a

demandas y deseos de clientes, a través de una actividad comercial”.

Elementos.-

Principios basicos o fundamentales de una ciencia o un arte
Estrategias.-

Es un plan para dirigir un asunto. Una estrategia se compone de una serie

de acciones planificadas que ayudan a tomar decisiones y a conseguir los
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mejores resultados posibles. La estrategia esta orientada a alcanzar un
objetivo siguiendo una pauta de actuacion.

Herramienta.-
Una herramienta es un objeto elaborado con el fin de facilitar la
realizacion de una tarea mecénica que requiere de una aplicacion

correcta de energia (siempre y cuando se hable de herramienta material).

Informacion.-

La informacion esta definida como una serie de datos con significado, que
organiza el pensamiento de los seres vivos, en especial el de los seres
humanos. En sentido general, la informacién es un grupo organizado de
datos procesados que integran un mensaje sobre un determinado ente o
fenomeno; permitiendo que el hombre adquiera el conocimiento necesario
para la toma de decisiones en su vida cotidiana.

Innovacion.-

La innovacion representa todas aquellas transformaciones que introducen
originalidad y novedad, suele desarrollarse con mayor frecuencia en el
contexto economico, sobre todo cuando las empresas implementan
nuevos productos o servicios que llegan a ser exitosos dentro del
mercado, prevaleciendo en €l a través de la publicidad.

Impacto.-

Efecto inmediato o de corto plazo que surge de la alteracion de

alguna variable econémica.

Marca.-
Es un distintivo o sefial que el fabricante pone a los productos de su

industria, y cuyo uso le pertenece exclusivamente.
Mercado.-

Lugar tedrico donde se encuentra la oferta y la demanda de productos y

servicios y se determinan los precios.
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Objetivos.-

Es una meta o finalidad a cumplir para la que se disponen medios
determinados. En general, la consecucion de un determinado logro lleva
implicita la superacion de obstaculos y dificultades que pueden hacer

naufragar el proyecto o, al menos, dilatar su concrecion.

Presupuesto.-

Calculo anticipado del coste de una obra o un servicio.

Producto.-
Cosa producida natural o artificialmente, o resultado de un trabajo u

operacion

Servicio.-

Trabajo, especialmente cuando se hace para otra persona.

Técnicas.-
La técnica se refiere a los procedimientos y recursos que se emplean para
lograr un resultado especifico. Las técnicas tienen el objetivo de satisfacer

necesidades y requieren de quien las aplica.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

Datos de la empresa
e Nombre completo de la empresa.-
FERETERIA H.M.

e Fechaen que fue aprobada o constituida.-
FERRETERIA H.M. Inicio el 8 de septiembre del 2009

e Objeto social.-
Venta de acabados para viviendas, pinturas, empastes, griferia,

ceramica, plomeria, herramientas en general

Misién y Vision

e Mision de la Ferreteria H. M.
Ayudar a nuestros clientes a desarrollar sus proyectos urbanisticos
proveyéndoles de materiales y articulos de primera, servicios y

soluciones innovadoras.

e Vision de la Ferreteria H. M.
Ser una empresa ferretera a nivel Nacional y elegida por nuestra
innovacion, soluciones, productos y servicios. Ser reconocida por la
calidad humana y profesional de nuestra gente y por nuestra

contribucién a la comunidad

Valores de la Microempresa "Ferreteria H.M.”
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e Honestidad: Comercializamos productos en el cual prima la

rectitud y el desarrollo integral.

e Calidez: Ofrecemos un trato amable y cordial digno con cada uno

de nuestros proveedores y clientes.

¢ Respeto: Reconocemos el valor de nuestros empleados Yy clientes

entendiendo su esfuerzo, interés e importancia.

e Responsabilidad: Con nuestros proveedores, empleados vy

clientes para una mejora contintia

Estructura Organizativa.

Cuadro: 12 Organigrama de la Microempresa Ferretera H.M.

Presidente
Geovanny Moreno Toledo

Contadora Aistente de Ventas
Alicia Moreno Toledo Jordano Villacres Huacon

Elaborado por: Alicia Elizabeth Moreno Toledo

Plantilla total de trabajadores
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Gréfico: 1 Trabajadores

Trabajadores de la Microempresa Ferreteria H.M.

M Presidente
H Contadora

Asistente de Ventas

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Clientes, proveedores

Clientes

FERRETERIA H.M.” no cuenta con una cartera de clientes fijos, sino
personas de clase media baja, con un rango de edades entre los 8 y 70
afios que acuden a la empresa de manera esporadica. La microempresa

recibe aproximadamente la cantidad de 20 a 30 clientes diarios.

Los proveedores
Los proveedores principales de la microempresa "FERRETERIA H.M."
son:

e Ferremundo

e Trujillo

e Kiwi

e Construya
Les provee toda clase de herramientas de construccion y decoracion
para el hogar sea interna o externamente ademas de ser cumplidos,
honestos y sobre todo son puntuales a al momento de entregar los

productos pedidos.

Principales productos o servicios

44



"FERRETERIA H.M.” provee toda clase de herramientas de construccion
y decoracion para el hogar sea interna o externamente con precios
comodos a los bolsillos de los consumidores. A pesar de la carencia de

publicidad y promociones tiene variedad de articulos y de calidad.

Cuadro: 13 Articulos de la Ferreteria H.M.
Productos
o Martillo o Llaves o Fregaderos
¢ Clavos ¢ Inodoros e Bisagras
e Tubos e Lavamanos e Cables
e Pintura e Taladros e Manguera
o Tornillos e Sierras e Picaportes

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Descripcion del proceso objeto de estudio o puesto de trabajo

Cuadro: 14 Proceso de la publicidad

Anunclante Publicidad Los Publico
0 anuncio -) medios -) objetivo

Emsor =% Elmensaje =) lahemamienta =  Receplor

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis:
La empresa no realiza un proceso formal como el descrito en el grafico
anterior, sin embargo realiza practicas empiricas con el objetivo de que el
producto sea exhibido y comprado, como:

e Exhibicion de los productos colgados en la pared

e Perchas de exhibicion

e Letreros de los productos

e Carteles mostrando los producto
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Anélisis econdmico financiero de periodos anteriores de la empresa

a través de indicadores.

A revisarse en el diagnostico de este estudio,
Cuadro: 22
Tema: Balance Inicial de la Ferreteria H.M

Por tratarse de la variable dependiente: Ingresos por Venta

Disefio de la Investigacion

Disefio de Campo

Segun (Fideas, 2012, pag. 31) dice:

”Disefio de Campo es la recolecciéon de informacion mas importante
adquiridos directamente con las personas involucradas y en el sitio

donde se dan los hechos sin manipular la informacién”.

Este disefio de investigacion propuesto se trata de estar involucrado
directamente con la microempresa ©~ FERRETRIA HM ~ y con su
propietario para conseguir la informacion y asi obtener el problema

directo que se da en el negocio.

Disefio Bibliogréfico

Segun (Stracuzzi & Pestana, 2012, pag. 87) dice:

”El Disefio Bibliografico se basa en respaldar la informacién o
proyecto que se esté elaborando usando como estrategia los libros,
datos de internet, revistas, periédicos entre otros. Con el propdsito

de aportar nuevos conocimientos”.
Elegi este disefio porque el tema planteado necesita mucha investigacion

acerca de la publicidad para incrementar los ingresos por ventas y

recolectar mas informacion de diferentes sitios confiables como los libros
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ya que por medio de estos datos se sugiere un plan de mejora para la
microempresa " FERRETRIA HM ™.

Métodos y Técnicas de Investigacion.

Los métodos tedricos a utilizar en esta investigacion son:

Método de Observacion: en este método se observa directamente el

problema que se esta dando con el fin de identificar, describir y explicar la

conducta de la situacion problema que se est4 dando.

Método Heuristico: encuentra y resuelve problemas de manera empirica

usado estrategias basadas en la practica, experiencia y lugar de los

hechos con el fin de llegar a una solucion eficaz del problema.

Se va a tratar esto 2 métodos porque son necesarios para la realizacion

de este proyecto y con las técnicas de investigacion se llegara al objetivo

propuesto.

Tipos de Investigacion

Cuadro: 15 Tipos de investigacién
Explorativa | Explicativa Descriptiva Correlacional
Ayuda a | Intenta llevar a un | Busca Calibra el nivel de

acercarse a
cosas
desconocidas
con el
propésito de
incrementar
el grado de
confianza vy
aportar con
ideas

relacionadas

entendimiento de
comprensién
hacia algo o una
cosa. Son mas
organizadas,
realizan
preguntas como:
épor qué ocurre?

7

¢ENn que
condiciones

ocurre? a veces

desarrollar una
descripcién de
lo que se esta
estudiando por
medio de las

caracteristicas

para
determinar
cobmo es o
como se
manifiesta,

correlacion 'y la
forma en como se
interrelaciona dos
0 mas opciones
entre si. En caso
de

relacion entre

hallar  una
las
opciones, hay que,
cuando una de
ellas varia la otra

igual manifiesta
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al disefio | se necesita | analizando algun cambio que
correcto de | manipular y | cada una de |anticipa la forma
aproximarse | controlar las | ellas con el fin | de comportarse
a una | variables a un |de llegar a un|una por medio de
investigacion. | elevado o minimo | resultado. las alteraciones
Especifica. grado. gue genere la otra.

Fuente: (Sampieri, Fernandez, & Baptista, 2014)

Elaborado por: Alicia Elizabeth Moreno Toledo

En esta investigacion se trabajara con el tipo de investigacion descriptiva,
explicativa y correlacional porque por medio de estas se lograra lo

siguiente:

Explicativa porque se hard la investigacion a un entendimiento de
compresion y organizada realizando las debidas preguntas intentando

llevar la investigacion a un entendimiento de compresion.

Descriptiva por medio de las caracteristicas estudiadas de la
investigacion se desarrollar una descripcion de la investigacion para
determinar como es o como se manifiesta, analizando cada una de ellas

con el fin de llegar a un resultado.

Correlacional por medio de esta investigacion calibra el nivel de

correlacion haciendo g una causa y efecto de las variables.

De esta manera se cumplird el objetivo propuesto para la microempresa ~
FERRETRIA HM ",

Poblacion y Muestra

Poblacién
Segun (Fideas, 2012, pag. 81:85) dice:
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Es un grupo de personas de la misma clase, seleccionada por el estudio y
puede ser una poblacién finita o infinita de elementos con caracteristicas

similares

e Poblacion Finita: Son un conjunto de personas que son de la
misma clase pero a su vez conforman una cantidad finita de

elementos permitiendo su facil contabilizacion e identificacion.

e Poblacion Infinita: Son un conjunto de personas que son de la
misma clase pero cuyo numero se halla calculado més de cien mil

elementos distintos

En este estudio se aplicara la poblacion finita ya que facilitara la
contabilizacion de la poblacion para obtener de manera inmediata la

muestra.

Muestra
Es el conjunto de personas que se elige de la poblacion, para analizar un

ser estadistico. (Fideas, 2012)

Muestra probabilistica: subconjunto de la poblacién donde todos las

partes tienen las misma oportunidad de ser seleccionaos y se divide en:

e Muestreo de Aleatorio o al azar simple.-
Todos los sujetos del universo o poblacién determinado tienen la
misma posibilidad de ser elegidos y ser parte de la muestra.

e Muestreo de aleatorio o al azar sistematico.-

Se apoya en la eleccion de componentes en representacion de una

constante K. de esta forma se elige un componente cada K veces.
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e Muestreo Estratificado: Es donde el indagador distribuye a toda la
poblacion en distintos estratos. Luego, elige aleatoriamente a los

seres finales de los subgrupos de manera distributiva.

e Muestreo por conglomerado o Racimo: Es un sistema de
muestreo que disminuye tiempo, energia y costos al tomar en
cuenta que en varias ocasiones estan encerradas en un

determinado sitio geografico o fisico a los que llamamaos racimos.

Muestra no probabilistica: es la seleccion de los componentes del
subgrupo de la poblacién que no necesitan de la probabilidad sino de las

particularidades de la investigacion

e Muestreo causal o accidental: ayuda a seleccionar de manera

arbitraria las piezas sin un criterio o juicio permanente.

e Muestreo intencional u opinatico: son sujetos seleccionados a

través de juicios y principios de la persona que investiga

Muestreo por Cuota: crea subconjuntos del universo o poblacién con
caracteristicas establecidas, separando las variables interesadas y

seleccionando personas de cada estrato de manera accidental.

Para este estudio, se escoge la muestra probabilistica ya que todos los
integrantes de la poblacion tienen iguales caracteristicas por lo tanto se
tiene la misma probabilidad de obtener lo que se busca con la aplicacion
del instrumento, y a través del muestreo aleatorio simple se tendra la
oportunidad de seleccionar por formula a la cantidad de sujetos

necesarios para aplicacion de la herramienta.
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Cuadro: 16 Universo

Informantes Poblacion Muestras
Presidente 1 1
Asistente de Venta 1 1
Contador 1 1
Clientes del sector florida norte | 33710 380

Fuente: (Universidad ESPOL, S/F)
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia

Formula para calcular el tamafio de la muestra (Fideas, 2012).

N.Z° . p.qg

n-= ., )
(N-1).e+Z°..p.q

Nomenclatura:

n= Tamano de muestra

e N= Total de elemento que integra la poblacién

e Z2:= Zeta citrico: Valor determinado por el nivel de confianza
adoptado, elevado al cuadrado. Para un grado de confianza del
95% el coeficiente es igual a 2 entonces el valor de zeta citrico es
22=4. Para un grado de confianza del 99% el coeficiente es igual a

3 entonces el valor de zeta citrico e s 32=9.

e e2= Error muestral del 1% al 5%
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e P= Proporcion de elementos que presenta una determinada de una

caracteristica a ser investigada se aplica la formula A/N

e (= Proporcion de elementos que no presentan la caracteristica que

se investiga. Se aplica la formula anterior A/N, y p+q=1.

Se desea determinar el tamafio de la muestra para una poblacion de
33710 clientes del sector florida norte, con un nivel de confianza del

95%., un error del 5% un valor de p=40y q=60

¥
N.Z .p.q
TN er 22
(N-1) . e c-P-q
33710*4*40*60 32361600 323616000
n= = = = 379.7
(33710-1)*25+4*40%60 842725+9600 852325

NUumero de Poblacion= 380 R/
Técnicas e instrumentos de investigacion
e Laentrevista
Se basa en una conversacion directa o en persona entre el
entrevistador y el entrevistado en relacion a temas definidos, de
manera que el entrevistador consiga la informacién que necesita.

(Fideas, 2012).

e Laencuesta
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Es una técnica de la cual se recopila informacion que se extrae de
muestras de sujeto en relacion de un tema en especifico por medio

de preguntas abiertas o cerradas.

e Laobservacion
Consiste en captar o visualizar mediante la vista, en forma
sistematica, mediante cualquier fenbmeno, situacion o hecho que
se origine en la naturaleza o en la sociedad, en funcion de unos

objetivos de investigacion preestablecidos.
Para este proyecto se utilizara las técnicas de entrevista, encuesta y guia

de observacion para recoger informacion necesaria para diagnosticar la

relacion existente entre variables del problema en estudio.
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Cuadro: 17 Técnicas e instrumentos de investigacion.
Técnicas Dirigido a: Instrumentos Objetivos
Reconocer las practicas de publicidad segun los tipos de
. Guia o ficha de publicidad y encontrar el tipo de ventas que realiza la Ferreteria
Observacion | Empresa

observacioén

HM. Segun (O'guin, Allen, & Semenick, 2012), (Kotler, Armstrong
, Camara, & Cruz, 2004).

Colaboradores

Formulario de

Comprobar que el vendedor esté aplicando correctamente las

Entrevista . técnicas de ventas que realiza al momento de la comercializacion
preguntas _ ]
con el cliente. Segun (Johnston & Marshall, 2009).
. o Formulario de Identificar la importancia que el propietario le da a la publicidad
Entrevista Propietario _ ) )
preguntas para el incremento de las ventas segun (Tigmaza, 2013).
. . Conocer los medios de comunicacion y los elementos de
_ Cuestionario con o _ _ _ _
Encuesta Clientes publicidad que influencian a los consumidores a realizar una

preguntas

compra. Segun (Jimenez & Molinares, 2016), (Castro, 2011).

Elaborado por: Alicia Elizabeth Moreno Toledo
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Diagndstico de la Investigacién

En este tema se realizara el analisis de la situacion actual de la

Microempresa Ferreteria H.M utilizando las siguientes herramientas:

Matriz FODA
Es una herramienta donde se realiza una valoracion de los
componentes fuertes y débiles, que en su conjunto diagnostican la

situacion interna y externa de la organizacion (Fred R., 2003).

Matriz MPC

Esta matriz ayuda a reconocer de manera plena a los competidores
de una empresa designada por medio de factores o aspectos
internos determinados y de esta manera establecer fortalezas o
debilidades. (Fred R., 2003).

Analisis de Ventas

Otorga las herramientas necesarias que ayuda reunir informacion
cualitativa y cuantitativa de los tres ultimos afios, de esta manera
permite tomar decisiones sobre las orientaciones comerciales y

financiera de la empresa. (Johnston & Marshall, 2009).
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Matriz FODA

Cuadro: 18 FODA
PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES
Fortaleza Debilidades
e Calidad e Existe escasez de
e Asesoria promociones u ofertas que
e Precios Accesibles llamen la atencion de los
% e Variedad clientes potenciales.
= e Poca disponibilidad del
= propietario para realizar
cambios estratégicos en la
microempresa.
e Decremento de las ventas
Oportunidades Amenazas
e Existe mano de obra e Existencia de 4 locales que
disponible a bajo se dedican a la misma
costo. actividad.
e Disponibilidad de e Delincuencia provoca
préstamos de parte inseguridad en el sector.
% de cooperativas e Costos elevados de
i financieras y publicidad en  algunos
5 confiables. medios como TV.
e Disponibilidad de
herramientas
tecnolégicas de
informacion y

comunicacion a bajo

costo.

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Anélisis DAFO

Cuadro: 19 Técnicas e instrumentos de investigacion.
FORTALEZA DEBILIDADES

F1. Calidad D1. Existen escases de

F2. Asesoria promociones u ofertas que

F3. Precios Accesibles llamen la atencion de los

MATRIZ DOFA F4. Variedad clientes potenciales.

Nombre de Matriz D2. Poca disponibilidad
propietario para realizar

cambios estratégicos en la
microempresa.
D3. Decremento de las ventas

OPORTUNIDADES
O1.

obra disponible a bajo

Existe mano de

costo.

0O2. Disponibilidad de
préstamos de parte de
cooperativas financieras
y confiables,

03. Disponibilidad de

herramientas

Estrategia FO:
Realizar un plan
estratégico publicitario para
fidelizar a los clientes por
medio de la fortaleza de la
empresa y aumentar el
capital y poder generar
empleo.

(F1.F2.F3.F401. 02.)

Estrategia DO:

Aplicar estrategias publicitarias
aprovechando la disponibilidad
de recursos tecnolédgicos de
informacion y comunicacion de
bajo costos como: Instagram,
Facebook, tv o radio.

(F.D3. D4. 02)

locales que se dedican
a la misma actividad.
A2,

provoca inseguridad en

Delincuencia

el sector.
A3 Costos elevados de
publicidad en algunos

medios como TV.

realizar una estrategia que
haga sobresalr a la
microempresa  de las
competencias que existe
en el sector Y realizar una
instalacion de camaras
dentro y fuera del local
para la

cliente (Al. A2)

seguridad del

tecnolégicas de

informacion y

comunicacion a bajo

costo.

AMENAZAS Estrategia FA: Estrategia DA:

Al. Existencia de 4 | Mediante las fortalezas | Realizar convenios con las

cadenas televisivas y/o radio

para promocionar los
productos de la microempresa
a un bajo costo con el objetivo
atraer clientes potenciales y
ventas se

que las

incrementen..(D1. D2. A3)

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Matriz de Perfil Competitivo

Cuadro: 20 MPC
[ MATRZDEPERALCOMPETTVO |
AREAS DE TRABAJO PESO SIN MPORTANCIA 0.0
_ MUY IMPORTANTE 1,0
Fortaleza menor
Debilidad importante 1 3
SUBCECUENTES IMPACTO
Debilidad menor Fortaleza importante
2 4
FERRETERIA
FERRETERIA H.M. ARELIS
FACTORES CLAVES Peso
DEL EXITO Peso Impacto | Peso ponderado Impacto ponderado
Accesibilidad. 0,2 2 0,4 4 0,8
Precios competitivos 0,3 4 1.2 3 0,9
Calidad del producto 0,2 3 0,6 3 0,6
Publicidad 0,1 1 0,1 4 0,4
Servicio. 0,2 3 0,6 3 0,6
TOTALES 1,0 29 3,3

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Analisis

Al analizar la matriz de perfil competitivo se encontré que la causa mas
critica de mayor importancia de la microempresa FERRETERIA H.M. son
los precios competitivos ya que tiene un peso de 0.3 y también presenta
una debilidad muy importante en el plan de publicidad ya que obtiene un

peso ponderado de 0.1.

Como presenta LA MPC la FERRETERIA ARELIS. Es la mas fuerte como
lo indica el total ponderado de 3.3 en comparacion con la FERRETERIA
H. M que cuenta con un promedio de 2.9, por lo tanto quedan

identificados las los factores claves del éxito que deben mejorarse.
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Anélisis de ventas

A continuacién se presenta el balance inicial de la microempresa Ferreteria H.M para poder identificar el comportamiento de

las ventas.
Cuadro: 21 Balance Inicial de la Ferreteria H.M.
BALANCE INICIAL DE LA MICROEMPRES FERRETERIA H.M.
Activos Pasivos
) i Periodos ; _ Periodos
Activo Corriente Pasivos Corrientes
2015 2016 2017 2015 2016 2017
Caja $ 12.191,72 $ 8.785,68 |$ 6.607,05 Proveedores $ 16.551,12 $ 15.360,08 $ 12.665,60
Banco $ 21.810,00 $ 17.218,74 |$ 13.595,66 Impuestos $ 237,60 $ 237,60 $ 249,60
Cuentas por cobrar |$ 1.350,00 $ 2.000,00 |$ 3.000,00 Cuentas por pagar $ - $ 206,32 $ -
Inventarios $ 13.628,54 $ 15.066,49 |$ 16.789,72 Alquiler $ 1.440,00 $ 1.560,00 $ 1.680,00
Total de activo $ 48.980,26 $ 43.070,91 [$ 39.992,43 Sueldos y salarios $ 8.800,00 $ 9.400,00 $ 9.400,00
corriente
Propaganda y $ 100,00 $ 100,00 | $ -
publicidad
Activo No Corriente Servicio béasicos $ 108,00 $ 108,00 $ 108,00
Equipos de oficina $ 1.100,00 $ 1.000,00 | $ 900,00 | Total de pasivos $ 27.236,72 $ 26.972,00 $ 24.103,20
Muebles y Enseres | $ 695,00 $ 900,00 | $ 1.100,00
Terrenos $ 4.500,00 $ 6.000,00 | $ 7.000,00 CAPITAL
Total de activo no $ 6.295,00 $ 7.900,00 | $ 9.000,00 | CAPITAL CONTABLE |$28.038,54 $23.998,91 $24.889,23
corriente
Total de activos $ 55.275,26 $ 50.970,91 $ 48.992,43 Total de pasivos + $ 55.275,26 $ 50.970,91 $
patrimonios 48.992,43

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Analisis: En el grafico se muestra que en los periodos 2015, 2016, 2017 los gastos de propaganda y publicidad son bajos ya

gue cuenta con una publicidad empirica.
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ENCUESTAS PARA LOS CLIENTES

Objetivo: Conocer los medios de comunicacion y los elementos de

publicidad que influencian a los consumidores a realizar una compra.
Segun (Jimenez & Molinares, 2016), (Castro, 2011)

Género: Masculino () Femenino ()

Rango de Edades:
8al7afios ()
18 a 30 afios ()
31 a50anos ()
51 a70afnos ()

1)

2)

¢En los siguientes medios de comunicacion coloque en el
paréntesis un numero del 1 al 5 donde 1 es de mayor
importancia y 5 es de menor importancia segun la frecuencia
con la que usted interactua?

( )Tv

( ) Radio

( ) Redes sociales
() Internet

(

) Prensa escrita

Segun su criterio coloque en el paréntesis un numero del 1 al 5
donde 1 es de mayor importancia y 5 de menor importancia.
¢,Cudles son las causas que mas influencia genera en usted al
comprar?

() Folletos

() Valla publicitaria

() Referidos

() Otros
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3)

4)

5)

6)

Sefiale con una x si reconoce una de las siguientes Ferreterias
ubicadas en el sector de la florida

( ) Ferreteria Hm

( ) Ferreteria Arelis

( ) Ferreteria la Florida

( ) Ferreteria Dos Hermanos

Seflale con una x los aspectos que usted considera mas
importantes en el momento de adquirir un producto de
ferreteria.

( ) Precio

( ) Calidad

( ) Disefio

( ) Descuentos

( ) Servicio al cliente

( ) Forma de pago

Sefiale con una x el aspecto que mas capta su atencion,
cuando va por primera vez a una ferreteria.

( ) En la fachada

( ) En los rétulos publicitarios

( ) En la variedad de productos exhibidos

( ) En la atencién

( ) Otros

Sefiale con una x. El motivo por el que usted decide ir
frecuentemente a una ferreteria.

( ) Variedad

( ) Promociones y ofertas

( ) Buena publicidad

( ) Precios bajos

( ) Atencidn al cliente
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GUIA DE OBSERVACION DE LA FERRETRIA H.M.
Proyecto: Tesis de Grado Observadora: Alicia Moreno
Lugar: Ferreteria H.M. Propietario: Patricio Moreno
Problema del Falta de Publicidad Fecha:
Estudio:
Reconocer las practicas de publicidad segin los tipos de
Objetivo: publicidad y encontrar el tipo de ventas que realiza la
Ferreteria HM. Segun (O'guin, Allen, & Semenick, 2012),
(Kotler, Armstrong , Camara, & Cruz, 2004).
N° Respuestas
PREGUNTAS SI | NO | Observacién
¢Las ventas que realiza la Ferreteria H.M.
1 |son ventas mayoristas? X
;Cuando se genera una venta en la
Ferreteria H.M. hay una interaccién entre el X
2 |cliente y el vendedor?
¢Hay anuncios de promociones o
descuentos que realiza la Ferreteria H.M.? X
3 | (Publicidad corporativa)
¢ Existen logos de marcas exhibidas? (Publicidad
4 | de marca) X
¢ Existen rétulos o tépicos de las caracteristicas
5 |de los productos? (Publicidad de marca) X
¢La publicidad existente en la ferreteria tienen
frases que persuaden al consumidor a realizar X
6 |unacomprainmediata o a corto plazo?
¢La atencion que los colaboradores les dan a los
7 | clientes es la adecuada? X
¢La publicidad que esta aplicando el propietario X
8 |es notoria ante el cliente?
¢El vendedor le da al cliente la informacion de
9 |los beneficios que contiene el producto? X
TOTAL 63% | 38% 100%

Andlisis: Mediante esta guia se observa que la publicidad que esta
aplicando el propietario, aunque es escasa, es publicidad de marca.
Respecto a las ventas que se realizan en la empresa en estudio, se

identifican como ventas personales destinadas a minoristas.
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ENTREVISTA AL PROPIETARIO DE LA FERRETERIA H.M.

Objetivo: Identificar la importancia que el propietario le da a la

publicidad para el incremento de las ventas segun (Tigmaza, 2013).

Califique del 1 al 5 donde: Donde 5 es muy importante y 1 es nada

importante

1. ¢Considera usted que es importante el precio de los
productos como amenaza para la competencia?

0O 00 00
1 2 3 4 5

2. Cree usted que es importante generar ventas de productos
en grandes voliumenes

0O 0000
1 2 3 4 5

3. Segln su criterio es importante tener asignado un
presupuesto para la publicidad

006 00
1 2 3 4 5

4. Sefiale con una x ¢Con que frecuencia realiza ofertas,
promociones, descuentos en la Ferreteria H.M.?
() Diariamente
() Semanalmente
() Mensualmente
() Anualmente

(x) Indiferente
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5. Conoce usted los medios de comunicaciones mas

utilizados por los consumidores de productos de ferreteria
escriba en orden segun su grado de importancia
o Tv

e Redes sociales

e Revistas
e Radio
6. Enumere segun el grado de importancia donde 5 es muy
importante 'y 1 nada importante. ¢;Qué grado de
importancia le da a los factores claves del éxito?
(2) Accesibilidad
(5) Precios competitivos
(4) Calidad del producto
(1) Publicidad
(3) Servicio
Analisis:

El propietario no cuenta con una planificacién de publicidad

El propietario tiene claro cuéles son los medios g influyen en el
consumidor

Se evidencia la poca importancia que el propietario le da la
publicidad, debido a que no establece presupuesto para ella, y

no lo relaciona como una estrategia para mejorar las ventas.
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ENTREVISTA AL COLABORADOR DE LA FERRETERIA H.M.

Objetivo: Comprobar que el vendedor este aplicando correctamente

las técnicas de ventas que realiza al momento de la comercializacion

con el cliente. Segun (Johnston & Marshall, 2009).

Género:

( ) Masculino ( ) Femenino

1. ¢(Cuéles son las formas en las que un vendedor puede

generar atraccion de un cliente hacia un producto?

Dandole alternativas de un producto de diferentes
marcas
Informarle sobre las ventajas y desventajas del producto

Ensefarle el uso adecuado del articulo adquirido

2. El cliente al momento de adquirir un producto pregunta si

hay algun descuento o promocion.

()Si

(x) Rara vez

() No

3. Cuales son las formas que usted como un vendedor

estimula la compra del producto.

Ganarme la confianza del cliente

Identificar la necesidad del cliente

Solucionar la necesidad del cliente con varias
alternativas de productos

Dar la informacion adecuada del producto

Ofrecer diferentes formas de pago
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4. ¢Cdmo que acciones realiza usted para ayudar a cambiar el
estado de animo del cliente?
(x) Conversar
( ) Callar

5. De qué manera usted convence al cliente a adquirir un
producto.

e Mostrando, probando y darle garantia del producto

6. De los siguientes enunciados sefiale con una x aquellos
factores que usted considera importantes para la Ferreteria
H.M.

(x) Buena publicidad
( ) Costos de compra

( ) Distribucion

Analisis:

El empleado sabe cémo y cuando aplicar las técnicas de venta en el
momento adecuado con sus clientes aunque es consciente que en la
ferreteria no hay promociones u ofertas para el consumidor sin embargo

se enfoca en brindar una excelente atencion al cliente.
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Analisis General de los Cuestionarios

Se muestra que el tipo de publicidad aplicada es escaso y es
publicidad de marca.

Se evidencia los medios de comunicacion mas influyentes en el

consumidor y los més usados por el mismo: tv, radio y redes

sociales.

El propietario no cuenta con planificacion publicitaria por lo que no

asigna presupuesto a éste rubro.
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CAPITULO IV

Analisis e interpretacion de los Resultados

Gréfico: 2 Genero

m Masculino
Femenino

Fuente: Encuestas a clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacion:
Se indica que en la encuesta que se realizd en el sector florida norte
segun la muestra de 380. El 61% del género masculino respondio a ellas

mientras tanto el 31% fue femenino.

Gréfico: 3 Edades

m8al7 afos

® 18 a 30 afos

=31 a 50 anos
51 a 70 aflos

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Analisis e interpretacion:
Se observa q el mayor porcentaje de encuestados corresponde el 44%

tienen entre 31 a 50 afios,

Pregunta N° 1
¢En los siguientes medios de comunicacion coloque en el paréntesis un
namero del 1 al 5 donde 1 es de mayor importancia y 5 de menor

importancia segun la frecuencia con la que usted interactia?

Grafico: 4 Medio Publicitario

mTv

® Radio

® Redes Sociales
Internet
Prensa Escrita

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacién
Se indica que actualmente el medio publicitario mas usado por los

encuestados son las redes sociales, siendo el medio mas factible para

llegar al consumidor seguido de la tv y radio.

Pregunta N° 2
Segun su criterio coloque en el paréntesis un nimero del 1 al 5 donde 5
es de mayor importancia y 1 de menor importancia. ¢Cuales son las

causan que mas influencia genere en usted al comprar?
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Gréfico: 5 Influencia al comprar

= Folletos
42% ‘ = Valla publicitaria
Referidos
32% Precios Bajos

Fuente: Encuestas a clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacion
Indica que los encuestados actualmente realizan sus compras

influenciadas por los precios y referidos.
Pregunta N° 3
Sefiale con una x. Si reconoce una de las siguientes Ferreterias ubicada

en el sector de la Florida.

Gréfico: 6 Ferreteria méas conocida

m Ferretria H.M.

m Ferreteria Arelis

m Ferreteria la Florida

Ferreteria Dos
Hermanos

Fuente: Encuestas a clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacion
Indica que la Ferreteria Arelis es mas conocida que la Ferreteria H.M.
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Pregunta N° 4
Sefiale con una x los aspectos que usted considera mas importantes en el

momento de adquirir un producto de ferreteria.

Grafico: 7 Importancia al momento de comprar

9%

18% m Precio
0

' = Calidad

Fuente: Encuestas a clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacién
Los encuestadores al momento de adquirir un producto se fijan mas en el
precio y en la calidad de un producto dando menor importancia a la forma

de pago.

Pregunta N° 5
Sefale con una x el aspecto que mas capta su atencién, cuando va por

primera vez a una ferreteria.

Gréfico: 8 Observacion

m En la fachada

En los rétulos
publicitarios

®mEn lavariedad de
productos exhibidos

m En la atencion

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Andlisis e interpretacién
Segun las encuestas realizadas dan a conocer que la mayoria de los
encuestados se fijan al momento de ir por primera vez a comprar en una

ferreteria en la variedad de productos, en la fachada y en los rotulos.
Pregunta N° 6
Sefale con una x, el motivo por el que usted decide ir frecuentemente a

una ferreteria.

Gréfico: 9 Motivos

= Variedad
25% = Promociones y
ofertas
Buena publicidad
24%

Precios bajos

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Andlisis e interpretacion
Segun las encuestas realizadas se dan a conocer el motivo por el cual
la mayoria de los encuestadores van frecuentemente a una ferreteria a

comprar es por los precios bajos y la buena atencion al cliente.
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Analisis e Interpretacion General de la Encuesta

Al realizar esta tabulacion se obtiene la informacibn necesaria

conociendo:

e El tipo de medio de publicidad que los encuestados usan con mas

frecuencia los cuales son: Tv, redes sociales y radio

e Los Elementos de publicidad: La disposicion de la informacién en el

anuncio, los beneficios y caracteristicas del producto o servicio.

e Los motivos que méas atraen a los consumidores a elegir una
ferreteria son: precio y atencién, por lo que se debe disefiar una
estrategia publicitaria considerando ambos factores, para generar

MAas ingresos.
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Plan de Mejoras

Objetivo: Proponer estrategias de publicidad que permitan mejorar las ventas de la microempresa "'FERRETERIA H.M"., en

el periodo 2018.

Cuadro: 22 5W2H
¢Qué? ¢Por Queé? ¢Coémo? ¢Cuando? ¢Quién? | (Donde? | ¢Cuénto?
o Asignando una
i Para tener conocimiento de los i
Asignar un presupuesto o o cuenta en la | 5 de enero del Ferreteria
o movimientos econémicos que - Contadora NA
para publicidad o contabilidad de la | 2019 HM
genere la publicidad )
microempresa
Para incrementar los ingresos
por medio de las ventas, para
Contratando
Crear un cronograma de | que los productos poseen una ) .
o ) _ profesionales Ferreteria
publicidad anual para la | imagen innovadora y que el o 20 de febrero
) ) especializados en HM
empresa. cliente forje su venta y para o o
) . publicidad El propietario $300
llegar a clientes dificiles de
convencer.
o 20 de agosto
L o Creando publicidad i ) i
Diseflar publicidad de | Para atraer a  nuevos ~ | (dia | | Profesional Ferreteria
) ) gue resalte el precio o $100
“Respuesta Directa” consumidores. constructor). en publicidad | HM

como ventaja.

30 de octubre
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(Halloween).

23 de
noviembre
(Black Friday).

Recogiendo
testimonios de los

clientes acerca de la

Para que la microempresa . ]
o o ] atencion al cliente e ] ) i
Disefar publicidad | resalte de la competencia y | = _ ) 15 de abril del | Profesional Ferreteria
) . . disefiar camisas con . $50
corporativa sea la primera opcidon de los 2019 en publicidad | HM
) el logo de la
consumidores )
microempresa para
los colaboradores.
Cargando tutoriales
) de construccion y de
Crear contenido . . o i
o Para atraer a clientes | arreglos de espacios, Propietario Ferreteria
publicitario en redes . Mensual $200
] potenciales. en: facebook, Contadora HM
sociales )
instagram y
whatsapp.
Realizar una alianza con ) o Intercambiando o En los
_ Para que realice publicidad de 18 de julio del o
los medios de productos que los El propietario | canales de | $500
L | la Ferreteria H.M. 2019 L
comunicacion mas canales de comunicacio
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usados: tv, radio comunicacion n
necesite a cambio de
promocionar la
ferreteria.
Realizar convenio con o i ) . En sus
Para posicionar la ferreteria | Realizando canje de | Enero 2019 o
emprendedores que sean o ) El propietario | locales $250
] H.M. Servicios. Junio 2019 )
influencers. comerciales.
Entregar cupones de . i Suscribiéndose a | 17 de junio del .
i Promocionar  ferreteria y . . Ferreteria
descuento a los clientes pagina de cupones | 2019 (Dia del o $200
] productos. El propietario | HM
on-line. (cuponaso). padre)
Por medio de
o internet:
) Para que el propietario tenga )
Realizar un curso de https://www.video2br i
) o una base acerca de la| 4 de febrero del o Ferreteria
marketing y publicidad o ) ain.com/mx/cursos/fu El propietario $250
. publicidad y pueda aplicar en 2018 HM
para pequefias empresas _ ndamentos-del-
Su negocio ]
marketing-para-
pequenas-empresas
Total $1850
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https://www.video2brain.com/mx/cursos/fundamentos-del-marketing-para-pequenas-empresas
https://www.video2brain.com/mx/cursos/fundamentos-del-marketing-para-pequenas-empresas
https://www.video2brain.com/mx/cursos/fundamentos-del-marketing-para-pequenas-empresas
https://www.video2brain.com/mx/cursos/fundamentos-del-marketing-para-pequenas-empresas
https://www.video2brain.com/mx/cursos/fundamentos-del-marketing-para-pequenas-empresas

Cuadro: 23 Cronograma de actividades de publicidad.

TIEMPO 2019
N ENE. FEB. MAR. | ABRIL | MAY. JUN. JUL. | AGOS. .
1/2|13|4|1|2|3|4|1(2|3|4(1(2({3[{4|1(2(3|4|1|2|3|4(1(2(3|4(1(2|3 3 4
ACTIVIDADESSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSSS S S
1 Asignar un presupuesto para
publicidad

o | Crear un plan de publicidad
anual para la empresa.

3 Disefiar publicidad
respuesta directa

4 Disenar publicidad
corporativa

5 Crear contenido publicitario
en redes sociales

Realizar una estrategia o
6 alianza con los medios de
comunicaciones mas
usadas: tv, radio

Realizar  convenio  con
7 |emprendedores que sean
influencers.

Entregar cupones de
8 | descuento a los clientes on-
line.

Realizar un curso de
9 | marketing y publicidad para
pequefias empresas




DESARROLLO DE LA PROPUESTA.

o DISENAR PUBLICIDAD DE “RESPUESTA DIRECTA”
La publicidad de Respuesta directa contiene promociones que
consideran el factor predominante en las preferencias del cliente,

segt’Jn encuestas, en este caso, el precio.

Arte para publicidad.

FERRETERIA

.
SOLO EN PRODUCTOS SELECCIONADOS

Nl TT=TTA

e REALIZAR UNA ALIANZA CON LOS MEDIOS DE
COMUNICACION MAS USADOS: TV, RADIO

Considerando los factores importantes en la publicidad a través de

medios publicitarios, se propone:

1.- Escoger el medio: Canal. Se propone Ecuavisa por ser uno de los
medios televisivos con mayor rating. (ESPE, 2015)

E)ccuavisa l
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2.- Escoger el programa: Programa En Contacto.

.j’ {evhanmderdas

BASICAS

Para Tu Hogar

e ASIGNAR UN PRESUPUESTO PARA PUBLICIDAD

Cuadro: 24 Recursos econdémicos
DETALLE INGRESOS | EGRESOS | TOTAL %
Capital de la Ferreteria
H.M. del afio 2017 $24.889,23 $24.889,23
Gasto en publicidad del afio OZ
2019 $ 1.850,00 | $ 1.850,00| 7
TOTAL $24.889,23 |$ 1.850,00 | $23.039,23

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia

Considerando todas las estrategias publicitarias mas importantes del plan

de mejora se invertiria $1.850,00 donde puede haber una mejora en sus

ventas e ingresos, esto quiere decir que la Ferreteria H.M. de su capital

del afio 2017 invertira en el afio 2019 un 7% de su capital en publicidad ya

gue sus ingresos son mayores a su egreso por causa del rubro publicidad.
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CONCLUSIONES

Se fundamentaron aspectos teoricos sobre publicidad e ingresos
por ventas, encontrando como fundamentos relevantes: Elementos
publicitarios, Medios publicitarios y Técnicas de ventas. (Castro,
2011), (Jimenez & Molinares, 2016), (Johnston & Marshall, 2009).

Se diagnosticO el comportamiento de las ventas de la
"FERRETERIA H.M". y su relacion con la publicidad, basado en:
Matriz competitiva: identificando como factores claves del éxito de
la Ferreteria H.M el precio como positivo y la publicidad como el

factor negativo y la Matriz DAFO.

Se propuso técnicas de publicidad a un bajo costo monetario para
incrementar las ventas, utilizando el plan de accibn modelo 5W 2H
y aplicando las caracteristicas de la publicidad, que son: persuadir,

innovar e informar segun Alvarez (2013).
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RECOMENDACIONES

Aplicar el plan de mejora propuesto.

Realizar un proceso de seleccion del personal acorde a los perfiles.

Buscar un local con mayor espacio para mayor comodidad del

cliente.

Generar un plan de incentivo para los vendedores.

Contratar un servicio de instalacion de camaras para mejorar la

seguridad del local y evitar pérdidas.

Contratar capacitacion para el personal de ventas.

lluminar el local, especificamente las areas de exhibicién.

Capacitar al personal en BPM.

Contratar un servicio de instalacién de aire acondicionado.

Realizar actividades de integracion que motiven al personal,
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ANEXOS



Anexo 1

Tablas de las encuestas

Tabla: 1 Genero
Frecuencia Porcentaje
Masculino 230 61%
Femenino 150 39%
SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Tabla: 2 Edades
Rango de edades Frecuencia Porcentajes
8 al7 afos 50 13%
18 a 30 afios 65 17%
31 a 50 afos 165 43%
51 a 70 afos 100 26%
SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a clientes

Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Pregunta N° 1

¢En los siguientes medios de comunicacion coloque en el paréntesis un

namero del 1 al 5 donde 1 es de mayor importancia y 5 de menor

importancia segun la frecuencia con la que usted interactia?

Tabla: 3 Medio publicitario

Frecuencia Porcentaje
Tv 110 29%
Radio 60 16%
Redes Sociales 120 32%
Internet 50 13%
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Prensa Escrita 40 11%
SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Pregunta N° 2
Segun su criterio coloque en el paréntesis un numero del 1 al 5 donde 5
es de mayor importancia y 1 de menor importancia. ¢Cuales son las

causan que mas influencia genere en usted al comprar?

Tabla: 4 Influencia al comprar
Frecuencia Porcentaje
Folletos 70 18%
Valla publicitaria 30 8%
Referidos 120 32%
Precios 160 42%
SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Pregunta N° 3
Sefale con una x. Si reconoce una de las siguientes Ferreterias ubicada

en el sector de la Florida.

Tabla: 5 Ferreteria mas conocida
Frecuencia Porcentaje
Ferreteria H.M. 100 26%
Ferreteria Arelis 150 39%
Ferreteria la Florida 80 21%
Ferreteria Dos Hermanos 50 13%
SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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Pregunta N° 4
Sefiale con una x los aspectos que usted considera mas importantes en el

momento de adquirir un producto de ferreteria.

Tabla: 6 Importancia al momento de comprar
Frecuencia Porcentaje

Precio 100 26%
Calidad 85 22%
Disefio 50 13%
Descuentos 40 11%
Servicio al cliente 70 18%
Forma de pago 35 9%

SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth

Pregunta N° 5
Sefiale con una x el aspecto que mas capta su atencion, cuando va por

primera vez a una ferreteria.

Tabla: 7 Observacién
Frecuencia | Porcentajes

En la fachada 90 24%
En los rétulos publicitarios 85 22%
En la variedad de productos exhibidos 95 25%
En la atencién 75 20%
Otros 35 9%

SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: moreno Toledo Alicia Elizabeth

Pregunta N° 6
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Sefale con una x, el motivo por el que usted decide ir frecuentemente a

una ferreteria.

Tabla: 8 Motivos
Frecuencia Porcentajes

Variedad 88 23%
Promociones y ofertas 64 17%
Buena publicidad 40 11%
Precios bajos 93 24%
Atencion al cliente 95 25%

SUMA 380 100%

Fuente: Encuestas a Clientes
Elaborado por: Moreno Toledo Alicia Elizabeth
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FERRETERIA H.M.

o R

Guayaquil, Lunes 11 de Junio del 2018

Estimados Sefores

Instituto Superior Tecnolégico Bolivariano

Yo, Geovanny Patricio Moreno Toledo, con cedula de identidad N°
070392455-5, como propietario y representante legal de la Microempresa
"FERRETERIA H.M", en pleno uso de mis facultades legales e
intelectuales, por este medio doy permiso a la estudiante Alicia Moreno
Toledo, con cedula de identidad N° 092676602-3, a tener acceso a la
microempresa ‘FERRETERIA H.M" con el fin de que obtenga la
informacién necesaria y le permita realizar su proyecto de grado.

Atentamente:

ety

Geovanny Patricio Moreno Toledo
Cl: 070392455-5
Teléfono: 0982423768

Direccion: Florida Norte Cooperativa Nueva Luz Mz.401 Villa.1

Email: ferreteriah.m.@outlook.com
Teléfono: 042257605-0982423768
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Anexo 3

Local donde se encuentra ubicada la microempresa "FERRETERIA
H.M.” Florida Norte Coop. Nueva luz
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Anexo 4

Propietario de la microempresa "FERRETERIA H.M.”
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