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De nuestras consideraciones:
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constitutivas del Proyecto; y pongo a vuestra consideraciéon el informe de rigor

para los efectos legales correspondientes.

Atentamente,

Eva Medrano Freire MSc.
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pertenece a la Facultad de Filosofia, Letras y Ciencias de la Educacion,

Especializacion: Mercadotecniay Publicidad.

Para estos propositos, tenemos la completa autoridad para garantizar los

derechos descritos aqui, incluyendo permisos relacionados.

Atentamente,

Garcia Qumis Katherine Roxana Ruiz Valdiviezo Omar Guillermo
C.C. N° 1312557588 C.C. N° 0704936046



i T K KK S
LB 2 S @ Salal

i\
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

ADVERTENCIA

Se advierte que las opiniones, ideas o afirmaciones vertidas en el
presente proyecto, son de exclusiva responsabilidad de los autores y no

esté incluida la responsabilidad de la Universidad de Guayaquil.

Garcia Qumis Katherine Roxana Ruiz Valdiviezo Omar Guillermo



R
o K
FA A kA KK

T
UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

APROBADO

Miembro del Tribunal Miembro del Tribunal

Miembro del Tribunal Secretario

Estudiante Estudiante



DEDICATORIA

Dedico este proyecto de tesis a Dios porque ha estado conmigo en cada
paso que doy, cuidandome y dandome fortaleza para continuar, a mis
padres, quienes a lo largo de mi vida han velado por mi bienestar y
educacién siendo mi apoyo en todo momento, depositando su entera
confianza en cada reto que se me presentaba sin dudar ni un solo
momento en mi, gracias a ustedes puedo ver alcanzada mi meta, ya que
siempre estuvieron impulsandome en los momentos mas dificiles de mi
carrera, y porque el orgullo que sienten por mi, fue lo que me hizo ir hasta
el final. A mi esposo por haber fomentado en mi el deseo de superaciéon y

el anhelo de triunfo en la vida.

Atentamente,

Katherine Garcia Quimis.



DEDICATORIA

Dedico este proyecto principalmente a Dios por permitirme llegar a este
momento tan especial en mi vida profesional, por los triunfos y los
momentos dificiles que me han ensefiado a valorarlo cada dia mas en el
transcurso de mi vida, a mis padres y hermanos por ser las personas que
me han acompafado durante todo mi trayecto estudiantil y de vida
brindandome su apoyo incondicional y motivandome a seguir adelante en
las adversidades que se presentaban confiando en todo momento en mi,
por sus valores inculcados, sus consejos que han sabido guiarme por el

camino correcto y asi lograr culminar mi carrera profesional con éxito.

Atentamente,

Omar Ruiz Valdiviezo.



AGRADECIMIENTO

Agradezco a Dios, por estar conmigo en cada paso que doy, por fortalecer
mi corazén e iluminar mi mente y por haber puesto en mi camino aquellas
personas que han sido mi soporte y compafiia durante todo el periodo de

estudio.
A mis padres que me brindan el apoyo, la alegria y me dan la fortaleza
necesaria para seguir adelante. Quiero expresar también mi mas sincero

agradecimiento a mi tutora MSc. Eva Medrano Freire por su importante

aporte y participacion activa en el desarrollo de esta tesis.

Atentamente,

Katherine Garcia Quimis.



AGRADECIMIENTO

Le agradezco a Dios por haberme acompafiado y guiado a lo largo de mi
carrera profesional, por ser mi fortaleza en los momentos de debilidad y
por brindarme una vida llena de aprendizajes y experiencias. Le doy
gracias a mis padres y hermanos por el amor, dedicacion, paciencia, por
apoyarme en todo momento a lo largo de mi vida, por haberme dado la
oportunidad de tener una excelente educacion en el transcurso de mi
vida, por depositar toda su confianza en mi y gracias a eso darles la
alegria de culminar mi meta con éxito. Le agradezco la confianza, apoyo y
dedicacion de tiempo a mis maestros en especial a mi tutora MSc. Eva

Medrano Freire.

Atentamente,

Omar Ruiz Valdiviezo.



Contenido

Portada

Pagina de directivos
Carta de aprobacion
Derechos intelectuales
Advertencia
Tribunal examinador
Dedicatoria
Agradecimiento
indice General
indice de Cuadros
indice de Graficos
indice de Imagen
Anexos

Resumen ejecutivo

Introduccion

INDICE GENERAL

Péag.

vi

Vii

Xi
XVii
XViii
XiX
XX

XXi

CAPITULO I: EL PROBLEMA

Antecedentes

Ubicacioén en el contexto

Situacion conflicto



Delimitacion del problema
Formulacién del problema
Evaluacion del problema
Preguntas de investigacion
Objetivo General

Obijetivo Especifico

Justificacion

CAPITULO II: MARCO TEORICO

Antecedentes

Fundamentacion Teorica
Concepto Marketing
Necesidades

Deseos

Demanda

Producto

Intercambio

Transacciones

Mercado

Marketing de servicio
Estrategias de marketing de servicio
Conocer al cliente

Construir el modelo de servicio

Gestionar la interrelacion con el cliente

o

10

10
11
12
13
13
13
14
14
15
15
16
17
18

18



Investigacion de mercado
Obijetivos de la investigacion de mercado
Marketing mix

Definicion de producto
Identificacion del producto
Calidad de producto

Clasificacion de los productos
Ceramicos

Porcelanato

Sanitario

Clasificacion por su uso y efecto de los productos
Definicion de publicidad

Medios utilizados por la publicidad
Medios ATL

La television

Los spots

Programas

Publi-reportajes

La radio

La cuia

El jingle

Patrocinio y Auspicio

La prensa

La revista

Publicidad exterior

18
19
19
21
21
21
22
22
23
24
25
25
26
26
26
27
27
27
27
28
28
28
28
29

29



Medios BTL

Internet

Eventos

Clasificacion de la publicidad
Publicidad del producto

Campaiia publicitaria

Medios para una campafa publicitaria
Material P.O.P.

Banner

Valla publicitaria

Psicologia del color

Degradacion del color
Fundamentacién Socioldgica
Fundamentacién Psicoldgica
Fundamentacion Legal

Elaboracion de la hipétesis
Identificacion de las variables
Operacionalizacién de las variables

Glosario de términos

CAPITULO Ill: MARCO METODOLOGICO

Disefio de la investigacion
Investigacion de Campo

Investigacion Bibliografica

30
31
31
31
32
32
33
33
33
34
35
39
39
40
41
45
46
46

47

50
50

51



Tipo de investigacion
Investigacion Exploratoria
Poblacion

Muestra

Calculo de la muestra
Recoleccion de datos
Instrumentos de investigacion
Encuesta

Entrevista

Escala de Likert

Entrevistas realizadas
Andlisis e interpretacion de resultados

Conclusion y Recomendacion

CAPITULO IV: LA PROPUESTA

Titulo de la propuesta
Justificacion
Fundamentacion
Fundamento social
Objetivo General
Objetivos Especificos
Importancia

Factibilidad de su aplicacion

52
52
53
53
54
55
55
55
56
56
58
61

71

73
73
74
74
75
75
76

76



Ubicacién sectorial y fisica
Descripcién de la propuesta

Vision

Mision

Politica de la propuesta

Validacion de la propuesta
Beneficiarios

Impacto social

Conclusion y recomendacion
Aceptacion o rechazo de la hipétesis

Definicion de términos relevantes

77
78
83
83
83
84
84
84
85
85

87



INDICE DE CUADROS

Cuadro N° 1: Causas y consecuencia

Cuadro N° 2: Intercambio y transacciones

Cuadro N° 3: Estrategias de marketing de servicio
Cuadro N° 4: Marketing mix

Cuadro N°5: Operacionalizacion de las variables
Cuadro N° 6: Poblacion

Cuadro N° 7: Muestra

Cuadro N° 8: Imagen de la empresa

Cuadro N° 9: Empresa deba invertir en publicidad

Cuadro N° 10: Difusién publicitaria a través de banner

Cuadro N° 11: Difusién publicitaria a través de cufias radiales
Cuadro N° 12: Difusion publicitaria a través deanuncios en autos
Cuadro N° 13: Difusion publicitaria a través dematerial P.O.P.
Cuadro N° 14: Productos que ofrece la empresa Sanielec

Cuadro N° 10: Llegar de manera oportuna los productos

Cuadro N° 11: Falta de publicidad

Cuadro N° 17: Necesidad en acabados

15
17
20
46
53
55
61
62
63

64

66
67
68
69
70



INDICE DE GRAFICOS

Grafico N° 1: Definicion de marketing

Grafico N° 2: Marketing de servicios

Grafico N° 3: Imagen de la empresa

Gréfico N° 4: Empresa deba invertir en publicidad

Gréfico N° 5: Difusion publicitaria a través de banner

Grafico N° 6: Difusion publicitaria a través de cufias radiales
Grafico N° 7: Difusién publicitaria a través de anuncios en autos
Gréfico N° 8: Difusion publicitaria a través de material P.O.P.
Gréfico N° 9: Productos que ofrece la empresa Sanielec
Gréfico N° 10: Llegar de manera oportuna los productos
Grafico N° 11: Falta de publicidad

Grafico N° 12: Necesidad en acabados

11
16
61
62
63
64
65
66
67
68
69

70



INDICE DE IMAGEN

Imagen N° 1. Empresa Sanielec

Imagen N° 2: Ceramico

Imagen N° 3: Porcelanato

Imagen N° 4. Sanitario

Imagen N°5: Material P.O.P.

Imagen N° 6: Banner

Imagen N° 7: Valla publicitaria

Imagen N° 8: Degradacion de colores

Imagen N° 9: Ubicacion sectorial

Imagen N° 10: Ubicacion fisica

Imagen N° 11: Disefio de volante

Imagen N° 12: Disefio de banner

Imagen N° 13: Publicidad en medios exteriores
Imagen N° 14: Publicidad en medios exteriores (autos)
Imagen N° 15: Disefios en material P.O.P.

Imagen N° 16: Spot de radio

23
24
24
33
34
34
39
77
77
78
79
80
80
81

82



ANEXOS

Anexo N° 1: Carta de aprobacién del tema de tesis por la universidad 92
Anexo N° 2: Carta de aprobacién por la gerente de la empresa 93

Anexo N° 3: Foto del lugar donde se aplicara el proyecto en estudio 94

Anexo N° 4: Mapa satelital de la ubicacion de la empresa Sanielec 95
Anexo N° 5: Croquis de la ubicacion de la empresa Sanielec 96
Anexo N° 6: Marco administrativo 97
Anexo N° 7: Cronograma de actividades de la propuesta 98
Anexo N° 8: Presupuesto 99
Anexo N° 9: Modelo de la Entrevista 100
Anexo N° 10: Modelo de la Encuesta 101
Anexo N° 11: Foto con la consultora 102
Anexo N° 12: Foto de la entrevista 103
Anexo N° 13: Foto de la encuesta 104
Anexo N° 14: Control de asistencia 105

Anexo N° 15: Cronograma de atencion de tesis 107



UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL
FACULTAD DE FILOSO}FiA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNICA Y PUBLICIDAD

TEMA: MARKETING DE SERVICIO EN LA LINEA DE ACABADOS PARA
EL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

PROPUESTA: ELABORAR UNA CAMPANA PUBLICITARIA PARA EL
SERVICIO CON CALIDAD EN LA EMPRESA SANIELEC CIA. LTDA.

AUTORES: KATHERINE ROXANA GARCIA QUIMIS
OMAR GUILLERMO RUIZ VALDIVIEZO
CONSULTORA: EVA MEDRANO FREIRE MSc.

RESUMEN NARRATIVO

En el presente trabajo de investigacién se va a elaborar una camparfa
publicitaria a la empresa Sanielec Cia.Ltda. Ubicada en las calles
Ayacucho y Pasaje de la ciudad de Machala donde se dedican a la venta
en la linea de productos en materiales de acabados para el sector de la
construccion.

La metodologia que se utilizd para el estudio y la realizacion de este
proyecto fue a través de las entrevistas dirigidas a los directivos y de las
encuestas dirigidas a los clientes fijos y posibles clientes para la empresa
logrando asi determinar que a la empresa Sanielec le hace falta una
campafa publicitaria que dé a conocer todos los productos y servicios que
ofrece y a su vez se pudo determinar qué tipo de campafa publicitaria se
podia emplear para saber como mejorar la imagen y las ventas de la
empresa, esto también tuvo como objetivo analizar y examinar la situacion
actual en la que se estan desarrollando las actividades, tanto internas
como externas con la finalidad de poder detectar los problemas de la falta
de publicidad por la que ha atravesado en estos Ultimos afios y asi poder
lograr los objetivos propuestos para ser competitivos y alcanzar el éxito de
la empresa.

Finalmente se determina la situacidén en la que se encuentra la empresa,
permitiendo la elaboracién una campafia publicitaria a través de volantes,
banner, publicidad exterior, material P.O.P. y una cufia radial esto ayudara
a establecer los propositos, los objetivos y los posibles cambios que se
generan en el entorno, lo que permitird ser cada dia mejores
estableciendo asi ventajas competitivas y conseguir el éxito en la linea de
acabados para la construccion y asi de esta manera tener bien informada
de todo lo que ofrece la empresa Sanielec a la ciudad de Machala y sus
alrededores.



INTRODUCCION

El presente proyecto trata de la implementacion del marketing de
servicio en la linea de acabados para la construccion en la empresa
Sanielec Cia. Ltda. ubicada en las calles Ayacucho y Pasaje de la ciudad
de Machala es decir variedad de actividades que la empresa realizara
para proporcionar la satisfaccion de las necesidades de los clientes en
cuando a lo g necesitan y asi a su vez mantenerlos con servicio de

calidad y fidelizarlos.

Por medio de disefios publicitarios se dard a conocer de una
manera clara, concreta, innovadora y precisa a los consumidores toda la
variedad de productos y servicios que ofrece la empresa Sanielec en la
linea de acabados para la construccién tales como baldosas, porcelanato,
sanitarios, pisos y paredes y de esta manera crear permanencia en los

clientes.

Es por eso que en este proyecto educativo se llevard a cabo la
elaboracion de una campafia publicitaria para plasmar las distintas ideas
que se tiene para cubrir la limitada publicidad que ha tenido la empresa
Sanielec en estos Ultimos afios; la misma que abre sus puertas para el

desarrollo de la propuesta.

El presente estudio esta constituido por cuatro capitulos:



CAPITULO I. EL PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA, da a conocer la
Ubicacion estratégica de la empresa Sanielec, la situacion conflicto, las
causas del problema, la evaluacién del problema, las interrogantes de la

investigacion, los objetivos y la justificacion.

CAPITULO Il. EL MARCO TEORICO, presenta los antecedentes, las
fundamentaciones tedricas, los fundamentos legales que se deben de
considerar para la debida aplicacién del proyecto y la identificacion de las

variables.

CAPITULO IIl. EIl MARCO METODOLOGICO, aqui se encontrara los
métodos que se utilizaran en la investigacion, para luego dar a conocer
los resultados de la investigacion mediante la poblacidn y muestra
seleccionada por medio de entrevistas y encuestas realizadas, los mismos
que son analizados respectivamente con cuadros y graficos estadisticos

que serviran de ayuda para las conclusiones y recomendaciones.

CAPITULO IV. LA PROPUESTA, ésta comprende la justificacion, mision,
visién, objetivos generales, objetivos especificos, la importancia, la
factibilidad para su aplicacion, su implementacién, descripcion de la

Propuesta, los beneficiarios, impacto social y conclusiones.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

ANTECEDENTES

La empresa Sanielec Cia. Ltda. cuenta con una actividad comercial en las
linea de productos de materiales eléctricos y acabados para la
construccion, iniciando sus actividades en el afio 1987 con la vision y el
esfuerzo de los que caracteriza a los orenses honestos y emprendedores
como la Sra. Dina Arévalo. Dos afios mas tarde, en el afio 1989 decide
centrar su actividad comercial en los productos de acabados dejando de
vender la linea eléctrica.

Imagen N° 1
EMPRESA SANIELEC
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Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.



La empresa se encuentra ubicada en las calles Ayacucho y Pasaje en la
ciudad de Machala, conformada por 12 directivos y 8 personal obrero,

Sanielec es la empresa Unica por lo tanto no tiene sucursales en el pais.

En el transcurso de los afios Sanielec fue ganando prestigio y
reconocimiento por parte de sus clientes, quienes daban fe de su calidad

de servicio en asesoria y distincion de productos de calidad.

Para el afio 2002, Sanielec logra constituirse en importador de marcas
exclusivas para el Ecuador, distribuyendo hasta hoy productos a nivel

nacional.

Sin publicidad en estos ultimos afios y la falta de creatividad en buscar la
forma de posesionarse en la linea de acabados para la construccion ha
generado que los consumidores no tengan una idea clara aun de la
variedad de productos que realmente ofrece la empresa, es por eso que
se convirtié en un problema que al existir un desconocimiento por partes
de los clientes, esto llevara a que la empresa no les brinde la correcta

informacion y presentacion de lo que ofrece.

Asi, surge la propuesta de implementar una campafia publicitaria para dar
a conocer y presentar idoneamente la linea de acabados para la
construccion y de esta forma contrarrestar la limitada de publicidad que la
empresa estd manteniendo en la actualidad; y asi captar de una manera
positiva a los consumidores, manteniéndose en una constante
renovacion, teniendo siempre presente la premisa de sus mentalizadores,

el trabajo honrado y constante al servicio de sus clientes.



UBICACION EN EL CONTEXTO

La empresa Sanielec esta ubicada en la Provincia del Oro Ciudad de
Machala estratégicamente entre las calles Ayacucho y Pasaje, para un
total de 260.528 habitantes.

SITUACION CONFLICTO

El déficit de publicidad en la empresa genera una falta de conocimiento a
los consumidores en la linea de acabados en el sector de la construccion
y esto conlleva a que existan bajas ventas que perjudican seriamente a la

empresa Sanielec.

Cuadro N° 1

Causas y Consecuencias

CAUSAS CONSECUENCIAS

Sin estrategias no se podra

_ _ identificar nuevas oportunidades
Falta de estrateglas de Marketlng para una posib|e expansién_

No se puede dar a conocer los
materiales de acabados para la
construccion debido a no contar
con medios publicitarios.

Falta de publicidad en el punto
de venta

Esta limitado a solo vender en la
Ciudad de Machala, sin poder
desarrollarse econémicamente
con otros puntos del pais.

No tiene puntos de ventas en
otras ciudades.

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.



DELIMITACION DEL PROBLEMA

Campo: Empresarial

Area: Publicidad

Aspectos: Posicionamiento en el mercado, Campafia publicitaria.
Tema: Marketing de servicio en la linea de acabados para el sector
de construccion.

Propuesta: Elaborar una campafa publicitaria para el servicio con
calidad de acabados para la construccion en la Empresa Sanielec Cia.
Ltda.

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Qué influencia tiene el marketing de servicio mediante el desarrollo de
una campafa publicitaria para la linea de acabados en el sector de la
construccion en la empresa Sanielec de la ciudad de Machala durante el
ano 2013.

EVALUACION DEL PROBLEMA

Delimitado: El proyecto se lo va a realizar en la empresa Sanielec de la
ciudad de Machala ubicada en las calles Ayacucho y Pasaje en la cual se

identifico la falta de publicidad.

Claro: Porque se ha detectado que al desarrollar marketing de servicio
mediante una campafa publicitaria se obtendra excelentes resultados en

ventas para la empresa.



Concreto: Porque va dirigido a los clientes de la empresa Sanielec
ubicada en la ciudad de Machala y las estrategias a utilizar son viables.

Relevante: Seguir siendo lider en el marcado ayudara a mantener y

aumentar el incremento en la rentabilidad.

Original: El proyecto es inédito porque se utilizardn nuevas estrategias

gue no se han utilizado anteriormente en la empresa.

Factible: Porque se cuenta con respaldo de la propietaria de la empresa
Sanielec, en el tiempo que se lo realizara a corto plazo.

PREGUNTAS DE INVESTIGACION

¢, Cuadles son las estrategias de marketing en el siglo XXI?
¢Mencione los elementos de la estrategia de marketing?
¢ Qué importancia tiene el marketing en la actualidad?

¢, Qué es la comunicaciéon?

¢, Qué es marketing en el sector servicio?

¢, Qué son los servicios?

N o gk wDbdhdE

¢, Cudles son los factores que han impulsado el crecimiento de los
servicios?

8. ¢Qué es la calidad en el servicio basico?

9. ¢caracteristicas especificas de los servicios?

10. ¢ Como definimos a la publicidad?

11.;Mencione las clases de publicidad?

12.¢;Cudl es el impacto social que tiene la publicidad?

13.¢Qué es una campania publicitaria?

14. ¢ Cuédles son los elementos de la campafa publicitaria?

15.¢Qué importancia tiene el servicio al cliente?



16.¢,Cuales son las estrategias de servicio al cliente?

17.¢Como mantener la competitividad en el sector de servicios?

18. ¢ Mencione los principios basicos del servicio al cliente?

19.¢Que son las decoraciones?

20.¢Que son los disefios?

21.¢:Qué son los disefios de interiores?

22.¢Cuales son los procesos de disefio?

23.¢Claves para planificar un servicio de atencién al cliente de
calidad?

24. ¢ Qué son los productos?

25.¢Qué es el Material P.O.P.?

26.¢Qué es una valla publicitaria?

27.¢Qué es la psicologia de los colores?

28.¢Qué es la degradacién de colores?

OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Implementar disefios publicitarios mediante material P.O.P. para generar

permanencia de la empresa Sanielec en los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS.

e Analizar el déficit de publicidad que existe en la empresa Sanielec.
e Disefiar publicidad a través de volantes, anuncios en autos y
banner para la empresa Sanielec.

e Realizar una cuia radial para dar a conocer la empresa Sanielec.



JUSTIFICACION

En la actualidad existen varias estrategias publicitarias que son utilizadas
indistintamente por empresas, la finalidad con el tema presentado es dar a
conocer mediante una campafa publicitaria la linea de acabados para el
sector de la construccion que ofrece la empresa Sanielec y asi generar

permanencia en los clientes orenses.

Se aplicaran técnicas eficaces en cuanto a publicidad se refiere y por
medio de estas se obtendra un cambio positivo en la empresa Sanielec, lo
que sera reflejado no solo a favor de la empresa sino también en el

progreso de la comunidad.

El beneficio de elaborar esta campafa publicitaria, a mas de dar la
seguridad y confianza en si mismo, desarrollara la creatividad y mejoras
para futuras presentaciones de su linea de productos y de esta manera
los clientes tengan una idea clara de toda la variedad que ofrece la

empresa.

Siendo los clientes beneficiados con un servicio de calidad en cuando al
sector de la construccién se refiere mejorando sus condiciones de vida en

sus hogares.



CAPITULO Il

MARCO TEORICO

ANTECEDENTES

Entre los temas de las tesis realizadas en los afios anteriores que tienen
relacion con el trabajo de investigacion propuesto, se finalizé la revision y
analisis de los temas en aquellas tesis en la Biblioteca de la Facultad de
Filosofia, Letras y Ciencias de la Educacion de la Universidad de
Guayaquil, y no se ha encontrado similitud o parecido a este proyecto

educativo.

FUNDAMENTACION TEORICA

Consiste en sustentar, obtener y consultar bibliografia actual y pertinente
de lo que se va a investigar. Su construccion implica extraer y recopilar la
informacion relevante y necesaria, analizar y exponer las teorias del tema
gue se va a investigar con el objetivo de dar coherencia y consistencia a

cada uno de los puntos que se van a desarrollar.

De la fundamentacion tedrica depende la precision de los valores,
principios éticos, posiciones filosoficas, la vision del hombre y de la vida
sobre lo que se basa el investigador, asi como los postulados cientificos y

técnicos con los que construye el tema.
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CONCEPTO DE MARKETING

En la actualidad, el marketing esta presente en todo, tanto formal como
informalmente, consiste en identificar y satisfacer las necesidades de las

personas y la sociedad.

“El marketing es un sistema total de actividades de negocios ideado para
planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precio,
promoverlos y distribuirlos en los mercados meta, a fin de lograr los

objetivos de la organizacion” (Stanton, 2007, pag. 35)

Grafico N°1
Definicion de marketing

Fuente: Tnlga Katherine Garcia — Omar Ruiz.
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1. NECESIDADES

En el marketing los seres humanos tienen necesidades muy complejas.
En las sociedades, las personas procuran encontrar o desarrollar los
objetos que satisfagan sus necesidades, y en las sociedades menos
desarrolladas, la gente acaso trate de moderar sus necesidades y

satisfacer estos con lo que tiene a la mano.

La satisfaccidon de las necesidades del consumidor con el producto de la

organizacién es el objetivo principal del marketing. (Ardura, 2006, pag. 28)

Esto depende de 3 factores fundamentales:

e Circunstancias personales: Las personas pueden manifestar
necesidades distintas segun circunstancias que les afecten de

manera singular. (Maria Dolores Sanchez, 2008, pag. 29)

e Entorno geogréafico: Las cosas que se necesitan para Vvivir
también dependen de donde se encuentren las personas, puesto
que en lugares distintos se requieren enseres diferentes. (Maria
Dolores Sanchez, 2008, pag. 29)

e Momento histérico: Las necesidades evolucionan con el tiempo
haciendo que lo que se utiliza en el momento determinado no
coincida con lo empleado para los mismos menesteres en épocas

previas o posteriores. (Maria Dolores Sanchez, 2008, pag. 29)
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2. DESEQOS

Las personas se ven expuestas a mas objetos que despierten su interés o
deseo, las empresas tratan de proporcionar mas productos o servicios

gue los satisfagan.

El hecho de que exista un deseo no implica necesariamente que se
acabara llevando a cabo una compra determinada porque pueden sugerir
limitaciones que lo impidan. (Ardura, 2006, pag. 28)

3. DEMANDA

La gente tiene deseos casi ilimitados, pero sus recursos si tienen limite.

Por ello, quiere elegir los productos que proporcionen la mayor
satisfaccion por su dinero. Considerando los deseos y recursos, las
personas eligen el producto cuyos beneficios les producen mayor

satisfaccion.

La demanda de un producto concreto por parte del consumidor es
consecuencia de haberlo deseado y de contar, ademas, con los recursos

econdémicos que se precisan para comprarlo. (Ardura, 2006, pag. 29)

4. PRODUCTO

Las necesidades, los deseos y las demandas del ser humano indican que

existen los productos necesarios para satisfacerlos.
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Un producto es la atencién de un mercado para su adquisicion, utilizacion

0 consumo Yy que puede satisfacer una necesidad o un deseo.

El concepto de producto no se limita a los objetos fisicos, puede ser
cualquier cosa capaz de satisfacer una necesidad. (Ardura, 2006, pag. 25)

5. INTERCAMBIO

Para que se dé un intercambio, deben satisfacerse varias condiciones.
Debe haber al menos dos partes, cada una de las cuales con algo de
valor para la otra. Asi mismo, las dos deben estar dispuestas a negociar
con la otra; y ser libres de aceptar o rechazar su oferta.

El intercambio es un proceso que crea valor porque normalmente deja a

ambas partes en una situacion mejor. (Kotler P. -K., 2006, pag. 8)

6. TRANSACCIONES

Es el resultado de un acuerdo entre o dos o mas partes involucradas
sobre un bien o un servicio. Se tiene que llegar a un acuerdo, cada parte
tiene la decision de aceptar o rechazar la oferta, de comunicarse y hacer
la entrega, que considere si es apropiado o deseable negociar con la otra

parte.

Una transaccion es un intercambio de valores entre dos partes 0 mas
partes. (Kotler P. -K., 2006, pag. 9)
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Cuadro N° 2

Intercambio y Transacciones

Intercambio

Transacciones

Obtener de otro el producto
que no desea, ofreciendo
algo a cambio.

Cuando dos pates negocian,
intentan

es decir, cuando

obtener condiciones

beneficiosas para ambas.

Canje de valores entre dos o
mas partes.

Ademas de negociar, es
necesario que ambas partes

lleguen a un acuerdo.

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

7. MERCADO

comprarlo.

MARKETING DE SERVICIO

El mercado es un conjunto de compradores reales o potenciales que
tienen una necesidad o deseo que puede satisfacer a través del uso o del
consumo de un producto, que tienen o podrian tener deseos de

Las personas u organizaciones con necesidades que satisfacen, dinero

para gastar y voluntad de gastarlo. (Stanton, 2007)

Se enfoca en satisfacer las demandas, necesidades o deseos de los

clientes en productos o servicios en distintos tipos de mercado.
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Los servicios se definen como una conducta que busca el bienestar o la
ventaja de otro o también se le identifica como actos, esfuerzos o

actuaciones.

Es el proceso social y administrativo por el cual los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios, los
cuales, apuntan a satisfacer ciertas necesidades o deseos del mercado.
(Kotler P. -K., 2006)

Grafico N°2

Marketing de servicio

Servicio

Intangibilidad Inseparabilidad
Los servicios no Los servicios no
se pueden ver, pueden
desgustar , tocar separarse de
, Oir ni oler antes sus
de la compra. proveedores.

Variabilidad caducidad

La calidad de los
servicios depende
de quienes los
presta, y cuando,
donde y como se
presta.

Los servicios no
pueden
almacenarse

T para su venta o
uso posterior.

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.

ESTRATEGIAS DE MARKETING DE SERVICIO

Una buena estrategia de marketing de servicio se basa en el

conocimiento del mercado, los clientes y los competidores, teniendo en

16



cuenta los recursos de la empresa y estableciendo metas realistas para
facilitar el progreso.Las estrategias se relacionan con actividades que se
deben llevar a cabo en una manera sistémica con un adecuado nivel de

intensidad de acuerdo a las circunstancias de mercado.

Las estrategias generales se combinan entre si y generalmente se ven
reforzadas por herramientas y actividades de marketing. (Stanton, 2007,
pag. 303)

Cuadro N° 3

Estrategias de marketing de servicios

Tangibilizar Identificar Realizar
el servicio. el servicio venta
cruzada
Estrategias de e
Singularizacion i | Industrializacién
ici - marketing de del servicio
del servicio ..
servicios
Crear una Utilizar Diferenciar
sélida medio de por calidad
imagen promocion del servicio
corporativa personal

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.

CONOCER AL CLIENTE

Es importante conocer al cliente, pero es mas importante adn saber
primero quienes son nuestros clientes, y asi poder comprender sus

deseos. Hoy en dia las empresas tienen que entender adecuadamente los
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requerimientos, necesidades, e inquietudes de los clientes para asi poder

crear o generar los productos y servicios.

Una vez que hemos identificado a nuestro cliente conociendo sus
caracteristicas y comportamientos, la actividad del marketing se coloca en
una situacion optima ya que se puede ofrecer un servicio con las mejores

condiciones posibles.

CONSTRUIR EL MODELO DE SERVICIO

Se debe crean una proposicién de valor significativo, en otras palabras un
paquete de beneficios y soluciones que se diferencien claramente de la

competencia.

GESTIONAR LA INTERRELACION CON EL CLIENTE

Se deben desarrollar estrategias para manejar todos los momentos en los
que se interactia con el cliente, es necesario trabajar conjuntamente con
los departamentos de recursos humanos y operaciones para disefar

procesos efectivos, siempre desde la perspectiva del cliente.

INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado vincula al consumidor, el cliente y al publico
a la ejecucion de un sistema ordenado para analizar y supervisar los
resultados del mercado y la comprension de los clientes con el fin de

contribuir a la toma de decisiones, y asi determinar la cantidad de
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productos que la sociedad esta dispuesta a adquirir a precios

convenientes.

La investigacion de mercado es una herramienta que ayuda a los
especialistas de marketing a través del cual aprovechan las oportunidades
para que la empresa realizase una adecuada toma de decisiones y lograr

la satisfaccion de sus clientes. (Ardura, 2006, pag. 191)

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Los objetivos de la investigacion se pueden dividir en:

e Objetivo social: Que el producto o servicio cumpla con los
requerimientos y deseos exigidos y asi satisfacer las necesidades
del cliente. (Rubio, 2007, pag. 78)

e Objetivo econdémico: Determina el grado econémico de éxito o
fracaso que pueda tener la empresa en los productos o servicio Y,
asi, saber con mayor certeza las acciones que se deben tomar.
(Rubio, 2007, pag. 78)

MARKETING MIX

El marketing mix es un conjunto de elementos claves con las que una

empresa o producto lograran influenciar en la decision de compra del

cliente, es un andlisis de estrategia de aspectos internos, desarrollada

comlnmente por las empresas.
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El Marketing mix designa al conjunto de herramientas y variables que
debe poseer el responsable de marketing en una organizacion para
contribuir con la fidelizacion del producto o servicio que comercializa, y asi
cumplir con los objetivos de la entidad. (Esteban, 2010, pag. 168)

El marketing mix esta compuesto por la totalidad de las estrategias de
marketing que apuntan a trabajar con los cuatro elementos conocidos
como las 4 P: PRODUCTO, PRECIO, PLAZA Y PROMOCION. El objetivo
es conocer la situacion de la empresa y poder desarrollar una estrategia
especifica de posicionamiento posterior.
Cuadro N° 4
Marketing Mix

e Variedad de
. producto
[~ e Calidad
PRODUCTO .
e Caracteristica
e Precio de lista
e Descuentos
_ — PRECIO | 7 e Complementos
Marketing e Formas de pago.
Mix
e Cobertura
e Ubicaciones
—> F- - .
PLAZA e |nventario
e Transporte, etc.
e Publicidad
> R e Ventas personales
PROMOCION e Merchandising

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz
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DEFINICION DE PRODUCTO

El producto es un bien o una idea, que posea valor para el comprador. Es
el medio para satisfacer las necesidades del consumidor y por tanto la
primera variable del marketing, que permite emprender acciones

estimulantes de la demanda.

Un producto es un conjunto de atributos tangibles e intangibles que
abarcan empaque, color, precio, calidad y marca, ademas del servicio y la
reputacién del vendedor; el producto puede ser un bien, un servicio, un

lugar, una persona o una idea. (William J. Stanton, 2007, pag. 248)

IDENTIFICACION DE PRODUCTO

Los productos van de acuerdo a las necesidades y exigencias del cliente
e irdn de la mano con los avances tecnoldgicos que se susciten con los
productos y con mejor calidad, permitiendo obtener soluciones al

momento de escoger lo deseado. (Ardura, 2006, pag. 32).

CALIDAD DEL PRODUCTO

La calidad tiene influencia directa en el desempefio del producto o
servicio; de esta forma, estd muy vinculada con el valor para el cliente y la
satisfaccion de éste. La calidad del producto se refiere a la calidad de
ajuste, es decir, que esté libre de defectos y que brinde un nivel especifico

de desempefiio de manera consistente.
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En la actualidad muchas empresas han convertido la calidad impulsada
por el cliente en una poderosa arma estratégica. Crean satisfaccion y
valor para el cliente al cubrir de forma consistente y redituable sus

necesidades y preferencias en cuanto a calidad.

La calidad del producto influye en la formacion de expectativas acerca del
precio del mismo, pero, a su vez, el precio utilizado como un indicador en
la formacion de la percepcién de la calidad del producto. (Esteban, 2010,
pag. 169)

CLASIFICACION DE LOS PRODUCTOS

De manera tradicional, los mercadologos clasifican el producto con base
en diversas caracteristicas. La razon para hacerlo es que cada tipo de
producto tiene una estrategia apropiada de mezcla de mercadotecnia.

A continuacion pueden clasificarse de acuerdo con sus caracteristicas y
con los usos a que se destinan en:

CERAMICOS

Son placas pequefias fabricadas a base de arcilla cocidas a altas
temperaturas. En funcion a la calidad de su materia prima, temperatura y
capas de composicibn se pueden dividir en distintos tipos de pisos

ceramicas y por ende para distintos usos. (Escobar, 2010, pag. 49)

Los materiales ceramicos se pueden clasificar segun diferentes criterios:
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e Baldosin catalan.- Piezas planas pequefias con superficies
lisas por la cara vista y la cara no vista rugosa y sin tratar para

facilitar la adherencia. (Escobar, 2010, pag. 62)

e Baldosas ceramicas.- Piezas planas més grandes que las
anteriores con superficies lisas, rugosas o en relieve por la cara
vista y la cara no vista rugosa y sin tratar para facilitar la

adherencia. (Escobar, 2010, pag. 62)

Imagen N° 2

Ceramicos

Fuente: pulidoresdepisos.com.ar

PORCELANATO

El porcelanato es un producto ceramico de alta calidad para cubrir pisos y
muros, ideal para zonas donde se requieran las mas rigurosas

especificaciones técnicas de dureza y alta resistencia, baja porosidad.

Su superficie puede ser rugosa similar a una piedra. Pueden tener colores
y disefios muy atractivos. El porcelanato es utilizado en muros, pisos de
bafios, cocinas, aeropuertos, hipermercados y tiendas de todo tipo.
(Escobar, 2010, pag. 71).
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Imagen N° 3

Porcelanato

Fuente:www.constructoramb.com

SANITARIO

El sanitario, ha sido uno de los espacios que mayor importancia han
conseguido en el campo del disefio y la decoracién en los dltimos afios y
esto se produjo sin dudas como consecuencia de las cada vez mas
crecientes demandas de confort que exigen los individuos de hoy en dia.
Los elementos mas comunes y que no pueden faltar en un bafio son: una

bafiadera o ducha, inodoro y lavabo. (Esteban, 2010, pag. 75)

Imagen N° 4

Sanitario

24



CLASIFICACION POR SU USO Y EFECTO DE LOS PRODUCTOS

El efecto que tienen los acabados de la construccion es que ayudan a
desarrollar la creatividad de cada quien, ya que al momento de colocar
por ejemplo los colores de las habitaciones, la ceramica o la griferia una
persona puede demostrar su tendencia, su caracter y su personalidad

libremente.

Ademas, estos al momento de ser adquiridos producen en primer lugar
que las construcciones queden con acabados de primera calidad, que
duren varios afios y en caso de algun desperfecto se encuentren
repuestos. Y en segundo lugar que al momento del asesoramiento el
cliente se sienta satisfecho y seguro de haber adquirido un producto que

le sirva y lo mas importante que cubra sus necesidades. (Taco, 2008)

DEFINICION DE PUBLICIDAD.

Publicidad, es el término utilizado para referirse a cualquier tipo de
anuncio destinado a un publico, cuyo objetivo sera informar sobre algun

producto, bien o servicio que esté disponible para su venta.

La publicidad actualmente cumple un papel muy importante en el
desarrollo de la industria asi como en la vida cotidiana de los seres

humanos. (Pino, 2009, pag. 25)

Tras demostrar el enorme poder que tiene la publicidad para promover la

venta de productos, bienes o servicios, la publicidad se viene usando
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desde muchas décadas atrdas como herramienta eficaz para dicho
proposito.

MEDIOS UTILIZADOS POR LA PUBLICIDAD

La publicidad utiliza diversos medios masivos para difundir su mensaje,

estos medios son clasificados como ATL y BTL.

MEDIOS ATL (Above the line)

Es una técnica publicitaria que consiste en utilizar los medios de
comunicacién costosos y masivos que dificilmente podemos medir el
impacto real en ventas o lealtad. Esta es la estrategia tradicional que
utilizan las empresas para llegar al publico general. (Lopez, 2008, péag.
77)

En los medios ATL conocidos como los tradicionales tenemos:

LA TELEVISION

Como medio principal de gran alcance e impacto, es considerado un
medio por excelencia ya que retne imagen y sonido, un medio que en la
actualidad esta al alcance de casi todas las personas. Desde el punto de
vista publicitario, ningin medio ofrece las posibilidades reales de trasmitir

un mensaje a una audiencia tan elevada como la television.

Es un medio de gran cobertura y poco discriminante; muy divisible en

cuanto a sus posibilidades de concentracion, por un coste inicial alto y
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muy rentable en cuanto que tiene un bajo coste por impacto. (Lopez,
2008, pag. 94)

Existen formas publicitarias que se utilizan como:

LOS SPOTS.- Estos son secuencias de imagenes y sonidos que
frecuentemente cuentan una historia representan un mensaje en
potencia que va ser trasmitido en diferentes horarios de
programacion de distintos canales de tv que constan de veinte y

treinta segundos. (Lopez, 2008, pag. 94)

PROGRAMAS.- Las diferentes emisoras televisivas con su
programacion habitual pueden ser organizadas o patrocinadas por
determinadas empresas con el fin de atraer la atencion del
televidente hacia la publicidad que se realiza durante los

programas. (Lopez, 2008, pag. 95)

PUBLI-REPORTAJE.- Son pequefias peliculas de corta duracién
con un espacio de tiempo menor de 10 6 15 minutos que adopta
diferentes formas que tiene la finalidad de promover la compra de
un producto o servicio o de un conjunto de productos o servicios.
(Lopez, 2008, pag. 95)

LA RADIO

La radio es un medio de forma personal y uno de los de mayor alcance ya

que llega a todas las clases sociales, establece un contacto mas

personalizado ya que ofrece un grado de participacion en el programa

radial dando la oportunidad al radio-escucha de emitir sus opiniones; es

un medio muy flexible.
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LA CUNA

La cufia es un medio de publicidad dirigida a las personas que escuchan
radio, para esto se debe tener una buena imaginacion ya que las
personas solo escuchan y no ven por eso es importante que el mensaje
sea claro, concreto y sencillo para su entendimiento, y de esta manera

captar su atencion.

EL JINGLE

Aporta a la publicidad un factor entretenido con el cual se transmite un
mensaje y una melodia que de ser planteados adecuadamente, logra en
el publico a quien esta dirigido tal recordacion que llega a identificarse con

la marca.

PATROCINIO Y AUSPICIO

Estos dos términos hacen referencia a la presencia de una marca en
determinado lugar o momento normalmente se los utiliza dando algun tipo
de respaldo o garantia que permite dar una ayuda econdmica con fines
publicitario, también son una estrategia de mercado o de comunicacion

ante diferentes tipos de eventos. (Lopez, 2008, pag. 192)

LA PRENSA

Es un recurso importante en una campafa publicitaria ya que existen
varios formatos que nos brinda, en el que podemos elegir el que mas se

ajuste a nuestras necesidades y sobre todo a los objetivos de la campafa.
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La prensa nos da la facilidad de utilizar la imagen como principal recurso
para difundir nuestro mensaje ya sea en full color, blanco y negro, o en los

diversos formatos de tamarios.

Es un medio de alcance nacional aunque restringido a un nimero no muy
amplio de personas y bastante discriminante; facilmente divisible y con
bajo coste de acceso, pero de un alto coste, por impacto debido a su

cobertura limitada. (Lopez, 2008, pag. 93)

LA REVISTA

En la actualidad se conocen muchos tipos de revistas, las cuales sirven
audiencias diversas desde infantiles hasta adultas. Entre los tipos de
revistas se sefalan las especializadas en algun tema en particular:
cristianas, juveniles, para nifios, para segmentos, 0 especializadas en
cocina, deportes, o algun otro tema interés, como lo son las revistas

culturales, politicas, cientificas o literarias.

Tiene una alta cobertura a pesar de lo cual su poder discriminante es
bastante elevado debido a la variedad de sus soportes, su versatilidad es

grande en teoria y escasa en practica. (Lopez, 2008, pag. 95)

PUBLICIDAD EXTERIOR
Este medio es una gran ayuda para los publicistas ya que se puede

colocar la publicidad exterior en sitios estratégicos donde el grupo objetivo

va a tener un constante contacto con el mensaje publicitario, también es
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un medio que puede ser observado desde distintas perspectivas ademas
de que es un medio que se encuentra expuesto las 24 horas.

La valla puede ser colocada cerca del punto donde se expende el
producto o servicio y cuando el consumidor o posible consumidor busca
de algo especifico y no sabe que marca escoger, la publicidad exterior da

la informacién necesaria antes de llegar al punto de compra.

La publicidad exterior participa de todas las caracteristicas expuestas y de
él se puede predicar una cualidad y la contraria, dependiendo de cémo se

le considere. (Lopez, 2008, pag. 96)

MEDIOS BTL (Below the line)

Es una técnica que consiste en el empleo de formas de comunicacion no
masivas dirigidas a segmentos especificos desarrollada para el impulso o
promocion de productos o servicios mediante acciones cuya concepcion
se caracteriza por el empleo de altas dosis de creatividad, sorpresa y
sentido de oportunidad, creandose novedosos canales para comunicar

mensajes publicitarios, y corporativos internos.

El objetivo principal es atacar a la seccion de mercado (target) que
realmente interesa 0 que realmente es cliente potencial, generar
expectativa, fomentar lealtad hacia la marca, incrementar ventas. (Lopez,
2008, pag. 81)

Entre algunas actividades BTL que podemos mencionar estan:
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INTERNET

Medio de comunicacion especialmente para los jovenes ya que ellos son
los principales usuarios del internet y mientras buscan informacion, bajan
musica miran publicidad y muchos de los casos la ven atractiva que
terminan por adquirir alguno de los productos o servicios que se pautan

en este medio.

Su penetracibn aun es moderada pro va en aumento, es muy
discriminante en razén de las personas, pero no geograficamente. (Lopez,
2008, pag. 104)

EVENTOS

Dentro de éste rubro genérico podemos sefialar los trade show, ferias y
exposiciones, poseen el atractivo comercial de atraer un nimero grande
de prospectos, los cuales son segmentados directamente en funcion del
tipo de evento convocado, el cual se relaciona con el producto, los

productos o giro de la empresa promotora.

CLASIFICACION DE LA PUBLICIDAD.

Existen varios tipos de publicidad con las cuales se puede contar para
realizar cualquier tipo de campafa. Ya sea de caracter comercial, social,
institucional y politico, cada una de ellas se ajusta a un tipo de estrategias
diferentes dependiendo de su contenido y de los que se quiera comunicar.
(Pino, 2009, pag. 124)
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PUBLICIDAD DEL PRODUCTO

Cada producto posee una personalidad propia y causa una imagen
mental en el receptor, que debe tenerse en cuenta para realizar un disefio
apropiado y conveniente del mensaje publicitario. Por tanto, el
conocimiento del producto debe comprender dos aspectos bien distintos:

las cualidades fisicas y tecnoldgicas y, el punto de vista del consumidor.

Para procurar una adecuada campafia publicitaria de un producto, los
creativos deben conocer ampliamente las caracteristicas fisicas y técnicas
ademas de saber y entender la impresion que origina en el

consumidor. (Pino, 2009, pag. 130)

CAMPANA PUBLICITARIA

La campafa publicitaria es un plan de publicidad amplio para una serie de
anuncios diferentes, pero relacionados, que aparecen en diversos medios
durante un periodo especifico. Al realizar una campafia publicitaria lo
primero es enfocarse en los objetivos ya que conociendo a los mismos, se
podra establecer una campafa que satisfaga las necesidades del cliente y

sea eficaz.

La campafa publicitaria es un plan de publicidad amplio para una serie de
anuncios diferentes, pero relacionados, que aparecen en diversos medios
durante un periodo especifico. La campafia esta disefiada en forma
estratégica para lograr un grupo de objetivos y resolver algun problema
crucial. (Stanton, 2007)
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MEDIOS PARA UNA CAMPANA PUBLICITARIA

La publicidad utiliza diversos medios para difundir su mensaje, los medios

a utilizar en la campafia publicitaria son:

MATERIAL P.O.P.

Es el material promocional colocado en las tiendas para captar la atencion
del consumidor e impulsarlo a comprar. Incluye los letreros que se
colocan en los estantes, anuncios en las ventanas, moddulos de

demostracion, etc.

Imagen N°5
Material P.O.P.

Fuente: www.slideshare.net

BANNER

Los banners publicitarios son una de las estrategias mas importantes y
gozan de preferencia por parte de las empresas por su impacto visual a
gran escala, dirigida a publicos de todas las edades de manera sencilla y

en corto tiempo.
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Imagen N°6
BANNER

Fuente: www.fullcolorcr.com

VALLA PUBLICITARIA

Este tipo de campafia se la utilizara en lugares publicos y va dirigida a un
publico indeterminado. Los que va a soportes que va a contener la
publicidad son con mensajes muy breves, con el fin de que sean captados
en escasos segundos.

Imagen N° 7

Valla publicitaria

Fuente: www.geka-cnc.co
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PSICOLOGIA DE COLOR

El color es un tema muy estudiado. Los colores tienen la capacidad de
levantar cierto tipo de emociones y respuestas, lo cual es utilizado por los
anunciantes para generar reacciones en sus consumidores, 0 transmitir

cierto tipo de valores.

Cada color ejerce sobre la persona que lo observa una triple accion:

e Impresiona al que lo percibe, por cuanto que el color se ve, y llama

la atencion.

e Tiene capacidad de expresion, porque cada color, al manifestarse,

expresa un significado y provoca una reaccién y una emocion.

e Construye, todo color posee un significado propio, y adquiere el

valor de un simbolo, capaz por tanto de comunicar una idea.

La psicologia del color es una ciencia muy estudiada, y en la siguiente
infografia podemos ver en profundidad qué significa cada color y entender
un poco mas todos los estudios que estan detras de un simple logo o

color corporativo.

Color blanco

Es el color que presenta mas sensibilidad frente a la luz, se dice que es la

suma de todos los colores y en publicidad se utiliza para simbolizar la

inocencia, pureza, limpieza luminosidad entre otros.
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Color Gris

El color gris es el que esta entre el negro y el blanco, representa
neutralidad, indecision, aburrimiento y vejez y sobre todo ausencia. El
color gris se adapta a todo en especial cuando se un gris plateado dara
sensacion de brillantes y elegancia.

Color Amarillo

Representa calidez ya que se asocia al sol y por consiguiente al oro, sin
embargo es un color contradictorio representando fuerza, alegria,

voluntad y a la vez envidia, ira, cobardia y traicion.

Color Rojo

Color primario para los anuncios publicitarios, ya que transmite energia y
vigor, también refleja el color de las pasiones, tales como el amor y el
odio, especial para anuncios de vehiculos deportivos y para clientes de
personalidad extrovertida.
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Color Violeta

Llamado también el color de la templanza, lucidez y reflexion, esta
asociado a la parte emocional, espiritual profundidad y experiencia. Se
utiliza para transmitir melancolia, realeza, dolor, sentimientos, religiosidad

entre otros.

Color Verde

Genera el equilibrio extremo, asociado a personas superficialmente

inteligentes y sociables que les gusta la vanidad y no soportan la

soledad.

Color Negro

Transmite elegancia, sofisticacion, aunque revertido representa el mal
como la muerte, la oscuridad, el misterio. Es un color utilizado para gente

exclusiva por tanto se utiliza en anuncios de productos costosos y lujosos.
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Color Café

Aplicado a la masculinidad, severo y confortable que demuestra impresion
de gravedad y equilibrio, asociado a la tierra, utilizado en publicidad para

anuncios de temporada otofial.

]

Color Azul

Es el color mas frio de los colores sin embargo el mas atractivo, conocido
como el color del infinito y de los suefios, remite inteligencia, emociones

profundas y eternas, su simbolismo refleja belleza, generosidad sabiduria,

verdad y constancia entre otros.

Color Rosa

Reflejado a la mujer, refleja ingenuidad, bondad, ternura, amor entre
otros, ausencia de todo mal. En publicidad se utilizan para productos de

maternidad, asi como lo relacionado a la parte infantil.
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DEGRADACION DE COLORES

La degradacion de los colores es una transicion de un color a otro
mediante la mezcla de ambos colores, aunque también puede ser la

degradacion de un solo color.

Es la forma como podemos descomponer un color, cuando va oscuro,
luego un poco mas claro, después mas claro asi hasta llegar hasta la

tonalidad mas clara de ese color.

Imagen N° 8

Degradacion de colores

Fuente: www.google.com

FUNDAMENTACION SOCIOLOGICA

Empresa Sanielec esta lista para empezar los nuevos retos que va
adquirir, con su linea de acabados para la construccién, el cambio esta
visualizado no solo en lo comercial si no que ahora la manera de atraer a
sus clientes sera mas atractiva gracias a sus promociones y servicios que

seran anunciados a través de la campafa publicitaria.
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Para que una empresa sea amada por su comunidad, primero, debe de

ser amada por sus colaboradores. (Kotler, 2011)

Amar lo que se hace es la mejor forma de demostrar la entrega y el valor
gue le ponen al servicio que prestan. De esta manera se lograra satisfacer

de una forma mas Optima las necesidades de los clientes.

La sociologia no estudia la sociedad como "suma de individuos", sino que
estudia las mdltiples interacciones de esos individuos que son las que le

confieren vida y existencia a la sociedad en todas sus manifestaciones.

Para la que las acciones sociales son maneras de obrar, pensar y sentir
externas al individuo (conciencia social) y dotadas de poder coercitivo
(coacciodn social). Los fendmenos colectivos son de vital importancia para
este analisis, son datos que deben ser observados y valorados. (Vicente,
2011, pag. 11)

FUNDAMENTACION PSICOLOGICA

La actividad del marketing implica un conocimiento cada dia mayor del ser
humano y su comportamiento; es decir, de todos aquellos elementos que
motivan el quehacer del propio entre humano; y entre ellos, el aspecto

psicoldgico es de suma importancia.

La propia psicologia (del griego Psique = mente y logos = tratado), nos

brinda un conocimiento cientifico del desarrollo de la mente humana.

La tarea fundamental desde el punto de vista psicologico, reside

precisamente en encontrar o mostrar como los valores existentes en la
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sociedad se transforman en valores individuales que el sujeto trata de
alcanzar, actuando en correspondencia con las exigencias de esa
sociedad. (E.Baxter, 2007)

Factores psicoldgicos que inciden en las decisiones de compra:

La motivacion.- Incide en la decisibn de compra del consumidor. El
consumidor motivado esté lleno de energia y dispuesto a emprender una

actividad relevante para alcanzar una meta.

La personalidad.-es la suma de los rasgos personales que influyen en

sus respuestas conductuales.

Las actitudes.-son predisposiciones aprendidas a responder ante un

objeto o clase de objeto en una forma constante.

FUNDAMENTACION LEGAL

La fundamentacion legal, es el principio o cimiento legal sobre el que se
apoyan algunas acciones; es el sustento juridico sobre el cual se puede

reclamar un derecho o exigir una obligacion.

Los fundamentos legales serian los conocimientos adquiridos que nos
permitieran hacer las cosas de acuerdo a como se establecieron por ley.
Estos conocimientos de ley nos permiten saber exactamente qué hacer en
cualquier circunstancia y que exigir en caso de sentir nuestros derechos
vulnerados, o que obligaciones tenemos y como debemos cumplirlas para

cumplir con el orden social establecido.
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La fundamentacién legal es necesaria ya que nos dota de conocimientos
necesarios para poder cumplir con las obligaciones legales que deben

cumplir todos los proyectos o las empresas.

REGULACION DE LA PUBLICIDAD Y SU CONTENIDO

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

42



Art. 8.- Controversias Derivadas de la Publicidad.- En las controversias
que pudieren surgir como consecuencia del incumplimiento de lo
dispuesto en los articulos precedentes, el anunciante debera justificar
adecuadamente la causa de dicho incumplimiento. El proveedor, en la
publicidad de sus productos o servicios, mantendra en su poder, para
informacion de los legitimos interesados, los datos técnicos, facticos y

cientificos que dieron sustento al mensaje.

SECCON 1

Art.1.- Todo anuncio debe ajustarse a las leyes ecuatorianas en
consecuencia debe de ser decente, honesto y verdadero.

Art. 2.- Todo anuncio debe ser preparado con sentido de responsabilidad,
respetando los principios de libre y leal competencia generalmente
aceptados en el mundo de los negocios y amparados por la constituciéon y
leyes de la Republica.

PRINCIPIOS GENERALES

RESPETABILIDAD

Art. 8.- Toda actividad publicitaria debe caracterizarse por el respeto a la
dignidad de la persona a su intimidad al nacleo familiar, al interés social, a

las autoridades constituidas a las instituciones y simbolos nacionales.

Art. 9.- Ningun anuncio debe favorecer o estimular cualquier ofensa o

discriminacion racial, econdmica, social, politica, religiosa, cultural, de
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nacionalidad o sea desconocer los principios generales consagrados en la

declaracién universal de los derechos humanos de las Naciones Unidas.

SECCION 3

MIEDO, SUPERSTICION, VIOLENCIA

Art. 13.- Los anuncios no deben explorar ninguna especie de

supersticion.

Art.14.- Los anuncios no deben inducir a la violencia.

(Codigo Ecuatoriano de etica y autoregulacion publicitaria)

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 o convenios internacionales, legislacion interna,

principios generales del derecho y costumbre mercantil, los siguientes:
1. Derecho a la protecciébn 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 éptima calidad y elegirlos con libertad.
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3. Derecho a la informacién adecuada, veraz, clara oportuna y
completa sobre los bienes y servicios ofrecidos en el mercado, asi
como sus precios, caracteristicas, calidad, condiciones de
contratacion y demas aspectos relevantes de los mismos,

incluyendo los riesgos que pudieran prestar.

4. Derecho a un trato transparente, equitativo y no discriminatorio o
abusivo por parte de los proveedores de bienes o servicios,
especialmente en lo referido a las condiciones 6ptimas de calidad,

cantidad, precio, peso y medida.

Responsabilidades y obligaciones del proveedor.

Art 18.- ENTREGA DE UN 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 variaciéon en cuanto al precio, costo de reposicion u otras ajenas

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

ELABORACION DE HIPOTESIS

Al desarrollar marketing de servicio y al lograr la adaptacion de una
campafia publicitaria para la linea de acabados en el sector de la
construccion en la empresa Sanielec de la ciudad de Machala durante el
afio 2013 se obtienen resultados positivos que favorecera el desarrollo e
incremento de la productividad de la misma durante la etapa de

desarrollo.
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IDENTIFICACION DE LAS VARIABLES

Variable Independiente:

Marketing de Servicio

Variable Dependiente:

Campafia publicitaria en la linea de acabados para la construccion.

OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

Cuadro N°5

Operacionalizacion de las variables

VARIABLES

DIMENSIONES

INDICADORES

Independiente
Marketing de servicio

Estrategias eficaces de
marketing

Presentaciéon
Calidad
Conocimiento

Dependiente
Campafia publicitaria
en la linea de
acabados para la
construccion.

Disefos publicitarios

Aplicacion de los
recursos publicitarios

Innovacion y
creatividad

Informacién clara,
concreta y precisa al
publico

Captacion de clientes

Fuente: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz
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GLOSARIO DE TERMINOS

Actividades.- Actividades relacionadas con el andlisis y la investigacion
de mercados, el desarrollo, la planificacion y la introduccion de servicios
Anuncios.- Soporte visual o auditivo en que se transmite un mensaje
publicitario.

Aplicacion.- Esmero, diligencia con que se hace alguna cosa, en especial
el estudio.

Atencion.- Cortesia, urbanidad, demostracion de respeto u obsequio.
Caducidad.- Pérdida de vigencia o validez por cumplimiento de un plazo.
Calidad.- Manera de ser de las personas o cosas / Buena calidad sin
perfeccion, eficacia, virtud.

Campafia.- Conjunto de actos o esfuerzos de indole diversa que se
aplican a conseguir un fin determinado.

Captar.- Percibir por medio de los sentidos o de la inteligencia,
percatarse, comprender.

Competencia.- Son las empresas o entes que tienen como los mismos
objetivos de venta que una empresa, y que su producto puede ser un
substitutivo del nuestro en el proceso de compra.

Consumidor.- Persona que tiene la posibilidad de adquirir o usar un
producto o servicio.

Cualidades.- Cada uno de los caracteres, naturales o adquiridos, que
distinguen a las personas, a los seres vivos en general 0 a las cosas.
Degradacion.- Accion de degradar o hacer perder una cualidad o un
estado caracteristico.

Demanda.- Es la cuota de solicitudes de un producto o servicio que
puede ser estimado o analizado pre y post lanzamiento del mismo.
Demostracion.- Prueba de algo, partiendo de verdades universales y
evidentes.

Distribucion.- Forma mediante la que se hace llegar un producto desde

la empresa fabricante hasta el consumidor.
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Estantes.- Que esta presente o permanente en un lugar.

Estimulante.- Dicho de una cosa: Que aviva el tono vital.

Estrategia.- Las estrategias de marketing son fundamentales para
cualguier empresa que tenga un producto y desee comercializarlo u
ofrecerlo.

Fidelizacion.- Técnica que consiste en posibilitar y adecuar la repeticion
de una compra y mantenerse unido comercialmente a ella.

Gestionar.- Hacer los tramites o diligencias necesarios para resolver un
asunto.

Incremento.- Aumento de tamafio, cantidad o intensidad.

Informacidén.- Accién y efecto de informar.

Impacto.- Atencion recibida por un mensaje de comunicacién visual por
parte de una persona.

Intercambio.- Reciprocidad e igualdad de consideraciones y servicios.
Interrelacion.- Relacion mutua entre personas, cosas o fenémenos.
Linea.- Sucesion continua e indefinida de puntos en la sola dimension de
la longitud.

Marca.- Sefial hecha en una persona, animal o cosa, para distinguirla de
otra, o denotar calidad o pertenencia.

Material.- Elemento que entra como ingrediente en algunos compuestos.
Marketing.- Conjunto de principios y practicas que buscan el aumento del
comercio, especialmente de la demanda.

Objetivos.- Son las metas que se fijan las empresas para sus productos y
marcas y se prevén a corto, medo y largo plazo para ir aumentando
ventas y cuotas de mercado.

Porosidad.- Cualidad de poroso.

Producto.- Son aquellos productos que satisfacen necesidades
personales o familiares y son consumidos o utilizados por sus
compradores.

Productividad.- Capacidad o grado de produccion por unidad de trabajo,

superficie de tierra cultivada, equipo industrial.
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Promover.- Iniciar o impulsar una cosa o0 un proceso, procurando su
logro.

Recursos.- Medio de cualquier clase que, en caso de necesidad, sirve
para conseguir lo que se pretende.

Satisfacer.- Conseguir que todas las solicitudes y deseos de compra del
consumidor lleguen a un punto positivo.

Segmentacion.- Técnica que consiste en la particion o agrupacion del
mercado en base a diferentes criterios variables.

Sistémica.- Perteneciente o relativo a la totalidad de un sistema; general,
por oposicién a local.

Tangibilizar.- que se percibe de manera precisa.

Transacciones.- Acuerdo comercial entre personas o empresas.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA

DISENO DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion tendra un enfoque cualitativo por la razén que
se usa la recoleccién de datos para probar hipétesis, con base a la
medicién numérica y el analisis estadistico, para establecer reportes de

resultados y nos permitird obtener una medicion.

Cuando los datos se recogen directamente de la realidad, por lo cual se
denomina primarios, su valor radica en que permiten cerciorarse de las
verdaderas condiciones en que se han obtenido los datos. (Tamayo,
2007)

INVESTIGACION DE CAMPO

A través de la Investigacion de Campo lograremos estar en contacto con
la realidad a investigarse, esta modalidad de investigacion nos permite
recolectar y analizar informacién de todos los hechos y acontecimientos
que se producen en la empresa, utilizando técnicas de investigacion

adecuadas tales como, la observacion y la encuesta.

Se trata de la investigacion aplicada para comprender y resolver alguna

situacion, necesidad o problema en un contexto determinado. El
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investigador trabaja en el ambiente natural en que conviven las personas
y las fuentes consultadas, de las que se obtendrdn los datos mas
relevantes a ser analizados tales como: individuos, grupos vy

representantes de las organizaciones o comunidades

La Investigacion de Campo consiste en la recoleccion de datos
directamente de la realidad donde ocurren los hechos, sin manipular o
controlar las variables. Estudia los fendmenos sociales en su ambiente
natural. El investigador no manipula variables debido a que esto hace
perder el ambiente de naturalidad en el cual se manifiesta. (palella &
Martins , 2010)

INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

Este tipo de Investigacion tendr& mucha importancia en el estudio de
nuestro tema ya que tomaremos como contribucion cientifica del pasado
para establecer el avance actual de los conocimientos respecto al
problema objeto de estudio, obteniendo mucha informacién tales como:

libros, revistas cientificas, informacion técnica, tesis de grado, etc.

El disefio bibliografico, se fundamenta en la revision sistematica, rigurosa
y profunda del material documental de cualquier clase. Se procura el
analisis de los fendbmenos o el establecimiento de la relacion entre dos o
mas variables. Cuando opta por este tipo de estudio, el investigador utiliza
documentos, los recolecta, selecciona, analiza y presenta resultados

coherentes. (palella & Martins , 2010)
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TIPO DE INVESTIGACION

Cuando se va a resolver un problema en forma cientifica, es conveniente
conocer los tipos de investigaciones existentes para evitar equivocaciones
en la eleccion del método adecuado para un procedimiento especifico.
(Tamayo, 2007).

INVESTIGACION EXPLORATORIA

La Investigacion Exploratoria impulsa a determinar el mejor disefio de la
investigacion, el método de recogida de datos y la seleccion de temas.
Debe sacar conclusiones definitivas s6lo con extrema precaucién. Dado
su caracter fundamental, la investigacion exploratoria a menudo llega a la

conclusién de que un problema que se percibe en realidad no existe.

Busca exclusivamente ver mas de cerca las cualidades de los productos
del almacén que vamos a publicitar. Se puede realizar por medio de
entrevistas que suministran datos actuales sobre el proceso de compra,
actitudes y motivacion del cliente y asi obtener informacién de cuéles son
los productos méas vendidos, por gustos y preferencias del cliente, para
poder saber qué tipo de campafia publicitaria emplear, dando como

resultado la aceptacion de todos los productos.

La Investigacion Exploratoria es aquella que se efectla sobre un tema u
objeto desconocido o0 poco estudiado, por lo que sus resultados
constituyen una vision aproximada de dicho objeto, es decir, un nivel

superficial de conocimientos. (Arias, 2012)
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POBLACION

La poblacién “es el universo de estudio de la investigacién, sobre el cual
se pretende generalizar los resultados, constituida por caracteristicas o
estratos que le permiten distinguir los sujetos, unos de otros”. (Chavez,
2007)

La poblacién de Machala cuenta con 260.528 habitantes.
La empresa Sanielec esta formada por 12 directivos, 8 empleados y su

cartera de clientes es de 3800.

Cuadro N°6
Poblacion
ITEM DETALLES NUMERO PORCENTAJE
1 Directivos 12 0,32%
2 Empleados 8 0,20%
3 Clientes fijos 3800 99,48%
TOTAL 3820 100%

Fuente: Empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

MUESTRA

Al seleccionar una muestra lo que se hace es estudiar una parte o un
subconjunto de la poblacién, pero que la misma sea lo suficientemente
representativa de ésta para que luego pueda generalizarse con seguridad

de ellas a la poblacion.
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Cuando se hace dificil el estudio de toda la poblacién, es necesario
extraer una muestra, la cual no es mas que un subconjunto de la

poblacion, con la que se va a trabajar. (Bavaresco, 2006)

La muestra a tomar es la 3800 que corresponde a los clientes de la

empresa.

CALCULO DE LA MUESTRA

FORMULA:

PQN
(N-1) |-
K

n= +pqg

PQON

n= E2 +Pqg

o=
K

(0.25) 3800
3799  (0,05)?

22
950

+0.25

2,374375 + 0.25

e —=0 . =362

2,624375

n= 362
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Cuadro N°7
Cuadro de Muestra

ITEM DETALLES NUMERO PORCENTAJE
1 Directivos 12 3,14%
2 Empleados 8 2.1%
3 Clientes fijos 362 94.76%
TOTAL 382 100%

Fuente: Empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

RECOLECCION DE DATOS

Después de haber definido el disefio de la investigacion y su respectiva
poblacién, se procedi6 a la recoleccion de datos. Se aplicé y se
obtuvieron las respuestas respectivas, las cuales fueron registradas,
posteriormente se produjo el analisis de los resultados obtenidos.

Los instrumentos de investigacion son los medios que utiliza el
investigador para medir el comportamiento o atributos de las variables,
entre los cuales se destacan los cuestionarios, entrevistas y escalas de

clasificacion, entre otros. (Chavez, 2007)

INSTRUMENTOS DE INVESTIGACION

ENCUESTA

La encuesta es una herramienta fundamental para el estudio de las

relaciones sociales. Las distintas organizaciones contemporaneas,
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politicas econdémicas o sociales utilizan esta técnica como instrumento
indispensable para conocer el comportamiento de sus grupos de interés y

tomar decisiones sobre ellos.

ENTREVISTA

La entrevista es una técnica cuyo objetivo es obtener informacion de
forma oral y personalizada, sobre acontecimientos vividos y aspectos
subjetivos de la persona como las creencias, las actitudes, las opiniones,
los valores, en relacion con la situacidbn que se esté estudiando. La
entrevista es una técnica de recogida de informacion con identidad propia
y a la vez complementaria de otras técnicas propias de la investigacion

cualitativa como la observacion participante y los grupos de discusién.

ESCALA DE LIKERT

Las encuestas estan desarrolladas en la escala de tipo Likert también
denominada método de evaluaciones sumatorias, es una escala
psicométrica comunmente utilizada en cuestionarios, y es la escala de uso
mas amplio en encuestas para la investigacion. Al responder a una
pregunta de un cuestionario elaborado con la técnica de Likert, se

especifica el nivel de acuerdo o desacuerdo con una declaracion.

Un elemento de tipo Likert es una declaracion que se le hace a los sujetos
para que éstos lo evalien en funcibn de su criterio subjetivo;
generalmente se pide a los sujetos que manifiesten su grado de acuerdo
o desacuerdo. Normalmente hay 5 posibles respuestas o niveles de

acuerdo o desacuerdo. La escala de Likert, al ser una escala que mide
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actitudes, es importante que pueda aceptar que las personas tienen
actitudes favorables, desfavorables o neutras a las cosas y situaciones lo

cual es perfectamente normal en términos de informacion.

El formato de un tipico elemento de Likert con 5 niveles de respuesta
seria:

1. Totalmente en desacuerdo

2. En desacuerdo

3. Ni de acuerdo ni en desacuerdo

4. De acuerdo

5. Totalmente de acuerdo.
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Publicidad

ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

Entrevista realizada a: Dina Arévalo  Cargo: Gerente general

1.- ¢Cree usted que la atencidn que se le da a los clientes al ingresar a la
empresa es excelente ¢Por qué?

Si porque nosotros tratamos que los clientes tengan la mejor atencion posible en
cuanto a sus inquietudes y lo que necesiten y asi se lleven la mejor de las
impresiones de nuestra empresa

2.- ¢Considera usted que debe invertir en publicidad para atraer mas
clientes ¢Por qué?

Por supuesto ya que invirtiendo en publicidad damos a conocer nuestros
productos y servicios y esto nos lleva a incrementar nuestra clientela.

3.- ¢Cudles cree usted que son las posibilidades de crecimiento en esta
empresa utilizando més publicidad?

Principalmente expandirnos dandonos a conocer en diferentes sectores de la
ciudad, consolidarnos en el mercado.

4.- ¢;Considera usted que elaborando una campafia publicitaria obtendra la
atencion de sus clientes e incrementaran sus ingresos ¢,Por qué?

Claro que si porque de esta manera se estaria innovando en cuanto a publicidad
para darnos a conocer y asi mostrar nuestros nuevos productos y asi motivar a
nuestros clientes a adquirirlos y tendriamos aumento en ventas.

5.- ¢Cree usted que los precios de los productos que le ofrece a los
usuarios estan acorde a la situaciéon socioecondmica de la comunidad ¢,Por
qué?

Si porque pensando en la situacion economia actual fijamos precios q son

acordes al publico en general y es por eso g tenemos productos en ofertas de
hasta el 50%.
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ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD
Entrevista realizada a: Sofia Arévalo  Cargo: Administrador

1.- ¢Cree usted que la atencion que se le da a los clientes al ingresar a la
empresa es excelente ¢Por qué?

Referente a la atencion si es muy buena debido a que contamos con personal
capacitado en la atencién al cliente.

2.- ¢Considera usted que debe invertir en publicidad para atraer mas
clientes ¢Por qué?

Si se debe invertir en publicidad, ya que existe una baja publicidad en la
empresa.

3.- ¢Cudles cree usted que son las posibilidades de crecimiento en esta
empresa utilizando més publicidad?

Las posibilidades de crecimiento en la empresa Sanielec son altas debido a que
conociendo y presentado los productos mediante publicidad aumentaron las
ventas y se generan mas ingresos.

4.- ;Considera usted que elaborando una campafia publicitaria obtendra la
atencion de sus clientes e incrementaran sus ingresos ¢ Por qué?

Si, porque las campafas atraen a los clientes, presentando disefios llamativos e
innovadores.

5.- ¢Cree usted que los precios de los productos que le ofrece a los
usuarios estan acorde a la situacion socioecondmica de la comunidad ¢ Por
qué?

Si, porque son precios econémicos y de buena calidad que no afectan en gran

cantidad a la familia, tomando en consideracion que en muchos casos son
indispensables para el hogar y negocios.
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Publicidad

ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD
Entrevista realizada a: Marcos Jaramillo Cargo: Supervisor de ventas

1.- ¢Cree usted que la atencion que se le da a los clientes al ingresar a la
empresa es excelente ¢Por qué?

Si, porque dia a dia nos enfocamos mas en saber como cuidar de nuestros
clientes y darle una mejor atencion.

2.- ¢Considera usted que debe invertir en publicidad para atraer mas
clientes ¢Por qué?

Si, porque hoy la publicidad se encargaria de dar a conocer cada una de las
cosas que ofrece el almacén.

3.- ¢Cudles cree usted que son las posibilidades de crecimiento en esta
empresa utilizando més publicidad?

Gracias a la publicidad la empresa tendria mas posibilidad de crecimiento porque
las personas sabria donde adquirir lo que esta necesitando.

4.- ¢;Considera usted que elaborando una campafia publicitaria obtendra la
atencion de sus clientes e incrementaran sus ingresos ¢,Por qué?

Si, porque la campanfa publicitaria dara a conocer cada uno de los productos que
se ofrece el almacén y permitira que las ventas se incrementen y as vez poder
tener méas ingresos.

5.- ¢Cree usted que los precios de los productos que le ofrece a los
usuarios estan acorde a la situacion socioecondémica de la comunidad ¢ Por
qué?

Si, porque hay que pensar en la situacion econémica que el pais esta

atravesando, y si queremos vender tenemos que poder los precios adecuados
para incrementar nuestras ventas.
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ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LAS

ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS CLIENTES DE LA EMPRESA
SANIELEC

1.- ¢Cree Ud., que laimagen de la empresa Sanielec es apropiada?

Cuadro N° 8
Imagen de la empresa
Categoria Frecuencia Porcentajes
Totalmente en desacuerdo 5 1.38 %
1 En desacuerdo 3 0.83%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 43 11,88%
De acuerdo 92 25,42%
Totalmente de acuerdo 219 60,49%
TOTAL 362 100%
Gréafico N° 3

Imagen de la empresa

1%1%

W Totalmente en
desacuerdo

M En desacuerdo

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

H De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente: Clientes de la empresa Sanielec
Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 60,49% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la imagen de la empresa Sanielec es la apropiada; teniendo el 11,88%, en

ni acuerdo ni en desacuerdo y el 1,38% totalmente en desacuerdo.
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2.- ¢Cree Ud., que la empresa Sanielec deba invertir en publicidad

para atraer a clientes?

Cuadro N°9
Empresa deba invertir en publicidad

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 13 3,58%

2 En desacuerdo 37 10,21%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 24 6,61%
De acuerdo 141 39%
Totalmente de acuerdo 147 40,60%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 4

Empresa deba invertir en publicidad

3%

H Totalmente en
desacuerdo
M En desacuerdo
7%

Ni de acuerdo ni en
desacuerdo

B De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz
Andlisis: El 40,60% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec debe invertir mas en publicidad; mientras el 6,61%,

en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 3,58% en totalmente en desacuerdo.
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3.- ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunda su campafia
publicitaria a través de banner?

Cuadro N° 10

Difusion publicitaria a través de banner

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 0 0%

3 En desacuerdo 4 1,10%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 49 13,54%

De acuerdo 146 40,33%
Totalmente de acuerdo 163 45,03%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 5

Difusion publicitaria a través de banner
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B En desacuerdo
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desacuerdo
B De acuerdo

M Totalmente de acuerdo

Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 45,03% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec difunda su campafa a través de banner; mientras el

13,54%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 0% en totalmente en
desacuerdo.
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4.- ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunda su campafia
publicitaria a través de cufias radiales?

Cuadro N° 11

Difusion publicitaria a través de cufias radiales

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 6 1,68%

4 En desacuerdo 11 3,04%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10 2,76%
De acuerdo 202 55,80%
Totalmente de acuerdo 133 36,74%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 6

Difusion publicitaria a través de cufias radiales
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M En desacuerdo
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M Totalmente de acuerdo

Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 36,74% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec difunda su campafia publicitaria a través de cunas
radiales; teniendo el 3,04%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 1,68% en
totalmente en desacuerdo.
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5.- ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunda su campafa
publicitaria a través anuncios en autos?

Cuadro N° 12

Difusion publicitaria a través anuncios en autos

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 8 2,21%

5 En desacuerdo 13 3,59%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 28 7,73%
De acuerdo 147 40,61%
Totalmente de acuerdo 166 45,86%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 7

Difusion publicitaria a través anuncios en autos
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 45,85% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec difunda su campafia publicitaria a través de anuncios
en autos, teniendo el 7,73%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 2,21%
totalmente en desacuerdo.
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6.- ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunda su campafa
publicitaria a través material P.O.P. (disefios en esferos, calendarios,
y llaveros?

Cuadro N° 13

Difusion publicitaria a través material P.O.P.

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 2 0,55%

6 En desacuerdo 5 1,38%
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 26 7.18%
De acuerdo 133 36.74%
Totalmente de acuerdo 196 54,15%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 8

Difusion publicitaria a través material P.O.P.
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 54,15% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec difunda su campafia publicitaria a través de material

P.O.P; teniendo el 7,18%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 0,55%
totalmente en desacuerdo.
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7.- ¢Sabe Ud. Que productos son los que ofrece la empresa
Sanielec?

Cuadro N° 14
Productos que ofrece la empresa Sanielec

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 19 5,25%
En desacuerdo 12 3,32%

7 Ni de acuerdo ni en desacuerdo 5 1,38%
De acuerdo 106 29,28%
Totalmente de acuerdo 220 60,77%
TOTAL 362 100%

Grafico N° 9

Productos que ofrece la empresa Sanielec
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 60,77% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
conocen cuales son los productos que ofrece la empresa Sanielec;
teniendo el 1,38%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 5,25% totalmente
en desacuerdo.
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8.- ¢Considera Ud. que la hecho llegar de manera oportuna los

productos?
Cuadro N° 15
Llegar de manera oportuna los productos
Categoria Frecuencia Porcentajes
Totalmente en desacuerdo 3 0,83 %
8 En desacuerdo 5 1,38 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 50 13,81%
De acuerdo 146 40,33 %
Totalmente de acuerdo 158 43,65 %
TOTAL 362 100 %

Gréafico N° 10

Llegar de manera oportuna los productos
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 43,65% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec le ha hecho llegar de manera oportuna sus

productos; teniendo el 13,81%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 0,83%
totalmente en desacuerdo.
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9.- ¢Cree Ud. que ala empresa Sanielec le hace falta publicidad?

Cuadro N° 16
Falta de publicidad

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 3 0,83 %

9 En desacuerdo 8 221 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 10 2,76 %

De acuerdo 102 28,18 %
Totalmente de acuerdo 239 66,02 %
TOTAL 362 100 %

Gréafico N° 11
Falta de publicidad
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz
Andlisis: El 66,02% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que

a la empresa Sanielec le hace falta publicidad; teniendo el 2.21%, en ni
acuerdo ni en desacuerdo y el 0.83% en totalmente en desacuerdo.
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10.- ¢Ha tenido alguna necesidad con respecto en acabados de la

construccion, y Sanielec le hatomado en cuenta?

Cuadro N° 17

Necesidad en acabados

Categoria Frecuencia Porcentajes

Totalmente en desacuerdo 6 1,66 %

10 En desacuerdo 11 3,04 %
Ni de acuerdo ni en desacuerdo 28 7,73 %

De acuerdo 50 13,81%
Totalmente de acuerdo 267 73,76 %
TOTAL 362 100 %

Grafico N° 12

Necesidad en acabados
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Fuente: Clientes de la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga. Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Andlisis: El 73,76% de los encuestados estan totalmente de acuerdo que
la empresa Sanielec ha tomado en cuenta cada una de sus necesidades;
teniendo el 7,73%, en ni acuerdo ni en desacuerdo y el 1,66% totalmente

en desacuerdo.
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Conclusioén

En base a la investigacion realizada a los directivos y clientes de la
empresa Sanielec para saber las necesidades que tiene la empresa se

puede concluir en lo siguiente:

A los clientes les parece apropiada la imagen que tiene

actualmente la empresa Sanielec.

e Estan totalmente de acuerdo que la empresa debe invertir en
publicidad para tener mas informados a los clientes.

e Les gustaria que la empresa difunda su campafia publicitaria a
través de banner, cufias radiales, anuncios en autos, material
P.O.P.

e Los clientes conocen cada uno de los productos que ofrece la

empresa.

En general se puede decir que basandose en las opiniones recabadas
a través de las encuestas a los clientes de la empresa Sanielec le
hace falta publicidad para dar la correcta informacion y presentacion
de todos los servicios y productos que ofrece la empresa es por eso g
la elaboracién de una buena campafia publicitaria permitird que los
clientes siempre estén bien informados de todo lo que la empresa

ofrece para ellos.

Recomendacion

Para que la empresa Sanielec tenga aceptacion en el mercado debe de

tener en cuenta las siguientes recomendaciones:
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Saber llegar al cliente a través de una buena campafa publicitaria,
gue permita conocer todo lo que la empresa ofrece.

La campafia publicitaria a través de material P.O.P. es la de mayor
aceptacion para que los clientes sientan que la empresa piensa en
ellos y asi fidelizarlos.

La calidad e innovacion debe estar siempre presente en cada uno
de los nuevos productos, para que se justifigue su costo y los

clientes estén satisfechos.
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CAPITULO IV

LA PROPUESTA

TITULO DE LA PROPUESTA

Elaborar una campafa publicitaria para el servicio con calidad de
acabados para la construccion en la empresa Sanielec Cia. Ltda.

JUSTIFICACION

La implementacién de una campafa publicitaria para el servicio con
calidad de acabados para la construccion en la empresa Sanielec es
primordial porque a través de este medio se tendra bien informados a sus
clientes, se promovera también mayor captacion de nuevos prospectos y

asi brindar buen servicio a la comunidad.

Al momento de la aplicacién de las estrategias se obtendra a corto plazo
resultados positivos; por medio de volantes de anuncios publicitarios,
banner, material P.O.P., por este medio se llevara a que la empresa

amplie su cartera de clientes y se incrementes las ventas.

Para la propietaria de la empresa Sanielec le sera beneficioso el proyecto
a realizar debido a que ella no invertirA econémicamente en el mismo,

sino seran los propios autores del proyecto.
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Con los resultados obtenidos mediante este proyecto la propietaria se
dard cuenta que es fundamental seguir con este esquema, que inviertan
en publicidad porque asi la comunidad estara mas informada y sabra con
claridad todo lo que ofrece la empresa en cuanto a servicios con calidad

en el sector de la construccion se refiere.

FUNDAMENTACION

Lo que llevd a aceptar el desarrollo de ésta propuesta a la propietaria de
la empresa Sanielec es que no cuenta con estrategias publicitarias
necesarias que una empresa como ésta requiere, es por esta razén que
se elabora un plan publicitario con volantes, anuncios en autos, vallas
publicitarias, banner, cufias radiales y materiales P.O.P., para de esta
forma dar a conocer y brindar toda la informacion necesaria a la

comunidad.

FUNDAMENTO SOCIAL

El ser humano es un ser social capaz de distinguir lo bueno y lo malo,
goza de un caracter singular que la convierte en entidad Unica e

irrepetible.

Los cambios sociales, la crisis de los valores éticos y del respeto al
hombre, le van privando cada vez mas de aquellos puntos de seguridad
gue en un antafio ayudaban a superar tensiones y frustraciones.

El hombre actual es neurotico por vivir en la "ética” de lo precario. El

increible aumento de las afecciones psiquicas, son las respuestas a la

74



sociedad en que vivimos, una sociedad que no tan solo ha perdido sus
valores tradicionales, sino que tampoco ha sido capaz de sustituirlos por

nuevos valores. (Valero Lumbreras, 2010)

La comunidad es un factor social capaz de distinguir lo bueno y lo malo,
la empresa Sanielec de la Ciudad de Machala es lider en el mercado;

Gnica e incomparable en la linea de acabados para la construccion.

Sanielec va presentar una campafa publicitaria donde las estrategias a
mencionar dan a conocer a la poblacién sus diferentes productos y asi
obtener beneficios para la empresa y promocionar la atencién y nuevas

propuestas.

OBJETIVO GENERAL

e Desarrollar estrategias publicitarias en la empresa Sanielec y

mantener informados a los clientes.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

¢ Realizar la publicidad a través de volantes, anuncios en autos,
banner, cufias radiales.

e Aplicar las estrategias publicitarias para obtener mayor rentabilidad
para la empresa.

e Dar una buena presentacién a los clientes de todos los productos y

servicios que ofrece la empresa.
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IMPORTANCIA

El surgimiento de la falta de publicidad que atraviesa la empresa Sanielec
en estos ultimos afios lleva a que se elabore una campara publicitaria con
el fin de ayudar a la comunidad a que obtenga una informacion clara de
los productos y servicios que ofrece la empresa.

La aplicaciéon de esta campafia es de vital importancia porque Sanielec se
encuentra ubicada en una zona céntrica, pero no cuenta con publicidad
en relacion a su competencia lo que es una desventaja para la empresa;
es por esto el desarrollo de la propuesta donde se dara a conocer por
medio de la publicidad a la empresa Sanielec para asi poder brindar la
correcta presentacion de lo que la empresa Sanielec ofrece a sus clientes.

FACTIBILIDAD DE SU APLICACION

Al presentar problemas que afectan a la comunidad nos impulsa a
organizarnos para buscar soluciones y determinar cuéles son las acciones

gue deben ser realizadas para resolver estos inconvenientes.

Debemos motivar a la propietaria de la empresa Sanielec comunicandole
con claridad en qué consiste el problema y proporcionandoles una serie
de pasos a seguir; la mejor manera de conseguir este objetivo es
mediante la elaboracion de este proyecto. La elaboracion de una
campafa publicitaria ayudara tanto a la propietaria como a los clientes de
la empresa para dar a conocer los servicios y productos de acabados para
la construccidon que ofrece la empresa y asi generar la permanencia que

se busca para consolidarse en el mercado.
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UBICACION SECTORIAL Y FiSICA

La empresa Sanielec se encuentra ubicada en la ciudad de Machala en
las calles Ayacucho y Pasaje.
Imagen N°9
Ubicacion sectorial
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Fuente: mapas google

Imagen N° 10
Ubicacion fisica

- ECUACERAMICA
lec RAMICA

Fuente: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.

77



DESCRIPCION DE LA PROPUESTA

En primer instante el objetivo principal es la elaboracion de una campafha

publicitaria para el servicio con calidad de acabados para la construccion

en la empresa Sanielec ubicado en las calles Ayacucho y Pasaje de la

Ciudad de Machala.

Esta campafia publicitaria constara de 5 etapas que son las siguientes:
Imagen N° 11

Disefio de volante para la empresa Sanielec

15 cm

renovando...| [
‘ )

desde 1988

SanielecfF <2

Servicios con calidad ™"
en acabados para la contruccion

10 cm

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

Primera etapa de la propuesta consta en entregar volantes disefiados

con colores como el anaranjando en la parte superior e inferior que

78



representa la pasion por la vida, de fondo un color celeste que representa
la tranquilidad y letras de tamafio adecuado para la vista del publico, un
disefio con una frase que muestra e informa de una forma sencilla y clara

lo que la empresa ofrece y asi de esta manera llegar a los consumidores

Imagen N° 12

Disefio de banner para la empresa Sanielec
240 mts

M Porcelanato M Sanitarios - Tinas

Serviciosconcalida
on acabados para la construcion

Telef: 07-2934135 Fax: 07-2934847 Direccion: Ayacucho y Pasaje

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

En la segunda etapa se colocar el banner con imagenes representativas
de la empresa con su logotipo y slogan en el centro de la parte superior
del disefio con combinacién de colores celeste y verde y de esta manera
proyectar un ambiente de tranquilidad familiar al publico que lo observe, el
banner va ser ubicado en la entrada de empresa para asi captar la
atencion a los visitantes.
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Imagen N° 13

Publicidad en medios exteriores parala empresa Sanielec
1,10 mts

68 cm

Telef: 07-2934135 Fax: 07-2934847
Direccion: Ayacucho Y Pasaje

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz.

Imagen N° 14

Publicidad en medios exteriores (autos) para la empresa Sanielec

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

La tercera etapa de la propuesta es implementar la publicidad en autos

estos disefios son impresos en material autoadhesivo especialmente para
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autos y van ser colocados en sus puertas como se muestra en la imagen
con previa comunicacion y autorizacion a la propietaria, directivos y
demas colaboradores de la empresa, el objetivo con esta forma de
publicidad es dar a conocer por este medio terrestre los productos y
servicios que brinda Sanielec, por los diferentes sectores de la ciudad y
alrededores por donde circulen y asi dar publicidad a la empresa

diariamente.

Imagen N° 15

Disefios de publicidad en materiales P.O.P. (Point of Purchase)

13 cm 6 cm

1cm
4 cm

s' Q&><v‘ s

Sanielec

Junio Septiembre
s SMTWTES

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

En la cuarta etapa se entregaran esteros, llaveros y calendarios con
disefios de lo que ofrece la empresa a los distintos clientes que realicen

sus compras en Sanielec, se eligi6 realizar los disefios en estos objetos
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porque son de uso cotidiano; este tipo de publicidad se realiza con la
finalidad de fidelizar al cliente y se sienta mas comprometido con la

empresa ya que lo ve como un obsequio util que lo puede usar a diario.

Imagen N° 16

Spot de radio para la empresa Sanielec

(Necesitas renovar tu hogar con productos de calidad en
acabados para la construccion?

Pues no busques mas, Empresa Sanielec te ofrece los mejores
servicios y productos en reconocidas marcas internacionales de
porcelanato, ceramicas, sanitarios y tinas.

Estamos ubicados en la Ciudad de Machala en las calles
Ayacucho entre Pasaje y Boyaca.

Horarios de atencion de lunes a sdbado de 8:30 - 20:00 horas.

Sanielec innovando desde 1988.

Elaborado: Tnlga: Katherine Garcia — Sr. Omar Ruiz

TARIFAS

HORARIOS 10” 20" 30" 40" 50"

AAA  08:00 - 20:00 $9.00 $14.00 $20.00 $25.00 $30.00 $39.00
AA  20:00- 07:00 $6.00 $9.00 $14.00 $17.00 $21.00 $30.00

PAQUETE ESPECIAL TARIFA COMBINADA
HORARIOS 10" 20" 30" 40" 507 60"

AAA 08:00-20:00 $14.40 52240 $32.00 $40.00 $48.00 $62.40
AA  20:00-07:00 S 9.60 $1440 $2240 $27.20 $33.60 $48.00

Menciones en vivo $13.00

Fuente: Radio Machala 104.7

La Quinta y ultima etapa de la propuesta se va a realizar a través de una
cufia radial que sera transmitida por Radio Machala 104.7; una de las
radios mas sintonizadas en la ciudad de Machala; se anunciara en los

horarios triple A de 8:00 a 22:00 por 3 dias lunes miércoles y viernes con
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un tiempo de 20 segundos la mencion, para que la comunidad conozcas

sobre los servicios y productos que ofrece la empresa Sanielec.

VISION

Ser la mejor campafa publicitaria presentada ante los clientes, propietaria
y directivos de la empresa mostrando el profesionalismo y valores que
rigen este proyecto y asi generar una satisfaccion con el trabajo que se
ha realizado.

MISION

Implementar la campafia publicitaria generando resultados inmediatos,
dando una mejor presentacion, informacion y servicio a los clientes de lo

gue representa la empresa Sanielec.

POLITICAS DE LA PROPUESTA.

1. Al implementar una campafia publicitaria a la empresa Sanielec
con argumentos de disposiciones legales y reglamentos que no
afecten a los clientes, ni a los directivos de la empresa.

2. La campafia que sera aplicada debe tener un control minucioso por
parte de su propietaria.

3. Llevar el debido seguimiento y observacion de los gestores para
corroborar o retroalimentar cada paso sobre la evolucion de la

campana publicitaria.
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VALIDACION DE LA PROPUESTA.

La propietaria de la empresa da la fuerza, seguridad y firmeza para
desarrollar la propuesta; por tanto la elaboracibn de esta campafa
publicitaria para el servicio de acabados para la construccion en la
empresa Sanielec cuenta con la aprobacién de la Sra. Dina Arévalo.

BENEFICIARIOS

Los beneficiarios seran los clientes de la empresa Sanielec.

IMPACTO SOCIAL

La sociedad percibe que la implementaciéon de una campafia publicitaria
es rentable, ya que al desarrollarla se obtendran mayores ingresos con
inversiones de bajo costo y por medio de esta campafa se hara que los
clientes sepan con claridad todos los servicios y productos que ofrece la

empresa Sanielec.

Por este motivo se propone que empleen esta campafia porque es
realizable e invirtiendo un pequefio porcentaje se obtendran resultados

inmediatos.

En los clientes se vera reflejada la aceptacion de esta campafia que se
desarrollard en la empresa Sanielec, visualizando la acogida y los

resultados que se obtendra al llevar a cabo la propuesta planteada.
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CONCLUSION Y RECOMENDACION

Al concluir con este proyecto se puede decir que la elaboracién dela

campafa publicitaria en la empresa Sanielec de la Ciudad de Machala

tiene mucha acogida en los clientes debido a la variedad de disefios y

estrategias que podemos encontrar, por ende se llega a las siguientes

conclusiones y recomendaciones:

Se cree factible que se ponga en marcha cada cierto tiempo una
campafa publicitaria pues existe un alto porcentaje de personas
gue aceptan el servicio de publicidad en materiales P.O.P., banner
y volantes, y de esta manera tener informados a sus clientes de los

productos y servicios que ofrece Sanielec.

Los clientes ven un trabajo innovador, original y creativo en la
campanfa realizada donde se da a conocer los diferentes productos

y servicios que brinda Sanielec.

La difusion de la campafia publicitaria en medios exterior
(publicidad en autos) y spot de radio tienen una buena aceptacion
en el mercado encuestado, pues es asi como se llegara a
consolidar la imagen de la empresa Sanielec en la mente de los

clientes.

ACEPTACION O RECHAZO DE LA HIPOTESIS

De acuerdo con la hipétesis planteada en el capitulo Il del proyecto de

lograr la adaptacion de una campafia publicitaria para la linea de

acabados para el sector de la construccion en la empresa Sanielec se

obtendran resultados favorables en el crecimiento y productividad de la
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misma, pues durante la etapa de desarrollo de la propuesta los resultados
fueron totalmente positivos en beneficio de la empresa se tuvo la
aceptacion de los clientes de la campafa publicitaria realizada siendo un
éxito lo propuesto y esto llevd a que se dé la aceptacion de la hipotesis

planteada.
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Definicién de términos relevantes

Campafas publicitarias: Es un conjunto de estrategias comerciales para

Clientes Actuales:

difundir y anunciar un producto o servicio.

Son aquellos (personas, empresas u
organizaciones) que le hacen compras a la
empresa de forma periédica o que lo hicieron

en una fecha reciente.

Comunicacion estratégica: Creacion de redes de mensajes las cuales

Imagen corporativa:

Marketing de servicio:

Material P.O.P.:

den coherencia a la organizacion pero no

olvidando a quién va dirigidos los mensajes.

Es nuestra carta de presentacion, la primera
impresion que el publico tendra de nosotros,
para que esta funcione y ayude a obtener

confianza de nuestro publico.

Reafirma los procesos de intercambio entre
consumidores y organizaciones con el objetivo
final de satisfacer las demandas y necesidades
de los wusuarios, pero en funcibn de las

caracteristicas especificas del sector.
Corresponde a todos los implementos

destinados a promocionar una empresa, que se

entregan como regalos a los clientes.

87



Publicidad exterior: Es un medio dirigido al publico en movimiento,
usualmente en vias de transportacion terrestre,

y fuera de casa.

Servicio al cliente: Es un conjunto de actividades interrelacionadas
que ofrece un suministrador con el fin de que el
cliente obtenga un producto en el momento y

lugar adecuado.

Spot de radio: Es citado en una programacion "(medios
masivos)" es breve pero entendible destinado a
la publicidad de un producto o servicio para
cautivar al cliente. Es un comercial corto de 20

a 60 segundos.
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Anexo N° 1.

Carta de aprobacién del tema de tesis por la universidad y la

especializaciéon.

ercadotecnia
Publicidad

UG-FFLCE-MYP-BR- 047
Guayaquil, 13 de enero de 2014

Sra.

Dina Arévalo
Propietaria

Empresa “SANIELEC"
Ciudad.-

De mis consideraciones:

Saludos cordiales, conocedores de su espiritu de colaboracién, mediante |a presente
solicitamos se sirva permitir que el/los egresados GARCIA QUIMIS KATHERINE
ROXANA, RUIZ VALDIVIEZO OMAR GUILLERMO realicen el PROYECTO EDUCATIVO en

su Empresa, previo a la obtencién del titulo de Licenciado(a) en Ciencias de la

Educacidn, especializacién Mercadotecnia y Publicidad.

TEMA: Marketing de servicio en la linea de acabados para el sector de la

construccién.

PROPUESTA: Elaborar una campafia publicitaria para el servicio con calidad de
acabados para la construccién en la Empresa “SANIELEC”, ubicada en las calles

Ayacucho y Pasaje de la Ciudad de Machala.

La informacién requerida (resefia histérica, aplicacion de encuestas, entre otros) es de

suma importancia para el desarrollo de la investigacion.

Por la acogida que dé a la presente, quedo como su segura servidora.

Atentgmente,

Leda. Betty Rodas Soto, MSc.
DIRECTORA




Anexo N° 2.

Carta de aprobacién por el duefio de la empresa conde se esta

realizando la investigacion.

Ayacucho e/. Pasaje y Boyaca
2934 847 + 2934 135 - MACHALA, ECUADOR

Machala, febrero 11 del 2014.

Leda.

Betty rodas Soto, MSc.

DIRECTORA DE LA FACULTAD DE FILOSOFIA VI ETRAS
DE LA UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL

Ciudad.-

Yor medio de la presente me permito informar a usted que ha sido aceplada ia
peticion para que los egresados GARCIA QUIMIS KATHERINE ROXANA y
RUIZ VALDIVIEZO OMAR GUILLERMC) realicen el Provecto Educativa en
nuestra empresa dedicada a la venta de Acabados para la Construccién.

Pariicuiar que informo a usied par ios fines periinentes.

Atentamente,

Sra-Dl Svalo Véllé
GERENTE DE SANIELEC C. LTDA.
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Anexo N° 3.
Foto del lugar donde se aplicara el proyecto en estudio.

<

ECUACERAMICA
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Anexo N° 4.

Mapa satelital de la ubicacion de la empresa Sanielec ubicada en la

ciudad de Machala
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Anexo N° 5.

Croquis de la ubicacion de la empresa Sanielec ubicada en la ciudad

de Machala
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Anexo N° 6.
Marco administrativo

Se especifica continuacion los recursos que se utilizaran en la elaboracion
de una campafa publicitaria para el servicio con calidad de acabados

para la construccion en la empresa Sanielec.

Recursos:

Humanos

e Propietaria de la empresa.

e Empleados de la empresa.

e Jefe de comunicaciones de radio Fiesta.
e Locutor del spot de radio.

e Clientes de la empresa.

e Autores del proyecto.

Materiales
e Libros.
e Reuvistas.

e Diccionarios.

e Computadoras.
e Impresiones.

e Pendrive.

[} CD

e Camara.

e Autos.
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Anexo N° 7.

Cronograma de Actividades de la propuesta

CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

MESES NOVIEMBRE | DICIEMBRE ENERO

SEMANAS 1(2]3]4[1])12|3[4])1[2]3]4

Recolectar informacion sobre distintos
disefios de publicidad.

Disefios de la volante y del banner que
se va colocar en la empresa.

Disefios de publicidad autoadhesiva para
autos.

Disefios de publicidades en material
P.O.P.

Elaboracion del texto para el spot de
radio.

Presentacion con la duefia de la Empresa
los disefios a implementar en Sanielec.

Entrega de los modelos para la camparia
publicitaria a Sanielec.

Trabajo en equipo con los empleados de
la empresa Y los clientes de Sanielec.

Transmisién del spot de radio.
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Valores relacionados a la inversion sobre la elaboracion de camparfas

Anexo N° 8.
Presupuesto

publicitarias en la empresa Sanielec de la Ciudad de Machala.

CANT. DESCRIPCION INGRESOS | EGRESOS
Dolares Dolares
1 Actividad de autogestion. |  $ 144.00
150 Impresién de volantes $30.00
5 ImpreS|on_ de publicidad $ 40.00
autoadhesiva para autos.
1 Impresion de banner para $30.00
la Empresa.
Impresién del material
10 POP. $ 30.00
1 Grabacion Qe spot de $ 14.00
radio
TOTAL $ 144.00 $ 144.00
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Anexo N° 9.
Modelo de la Entrevista.

5 UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL Q”“m’w
FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS
DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

Entrevista dirigida a los directivos de la empresa “Sanielec”

Entrevista realizada a:

Cargo:

1 ¢Cree usted que la atencién que se le da a los cl al ingresar al emp: es
¢Por qué?

2 gConsidera usted que debe invertir en publicidad para atraer més clientes 2 Por qué?

3 ¢Cuiles cree usted que son las posibilidades de crecimiento en esta empresa utilizando

més publicidad?

4 iConsidera usted que elab una p la de sus
ei sus ing ¢Por qué?

5 ¢Cree usted que los precios de los p que ofre alos estén acorde a la

dela ¢Por qué?
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Anexo N° 10.
Modelo de la Encuesta.

Q UNIVERSIDAD DE GUAYAQUIL Q

p FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS

DE LA EDUCACION
ESPECIALIZACION: MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD

Encuesta dirigida a los clientes fijos y posibles cliente de la Ciudad de Machala,
para medir la necesidad de crear una campaia publicitaria para dar a conocer los
productos que ofrece la empresa Sanielec.

Informacién Especifica
Sanielec es una empresa nacional que se dedica a vender productos de acabados
para la construccion.

Lea detenid ite cada pregunta y seleccione con una X una de las
siguientes alternativas.

1
instr

1. Totaimente en 2.En 3. Ni de acuerdo 5. Totalmente de
desacuerdo l _desacuerdo ni en desacuerdo 4:Deacimrds I acuerdo
N: PREGUNTAS L I R R
1 ¢Cree Ud. que le imagen de la empresa Sanielec es aproplada?
2 ¢Cree Ud. que la empresa Sanielec deba invertir en publicidad para
atraer a clientes?
3 ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunta su campafia publicitaria a
través de banner?
. ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunta su campaiia publicitaria a
través de cufias radiales?
s ¢Le gustaria que la empresa Sanielec difunta su campafia publicitaria a
través anuncios en autos?

8 LLe gustaria que la empresa Sanielec difunta su campana publicitaria a
través material p.o.p (disefios en esferos, calendarios, y llaveros?

T ¢Sabe Ud. Que productos son los que ofrece la empresa Sanielec?

¢Considera Ud. que la hecho llegar de manera oportuna los peoductos?

9 ¢Cree Ud. que a la empresa Sanielec le hace falta publicidad?

10 ¢Ha tenido alguna necesidad con respecto en acabados de la
construccién, y Sanielec le ha tomado en cuenta?
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Anexo N°11.
Fotos con la consultora.
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Anexo N° 12.
Fotos de la entrevista
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Anexo N° 13.
Fotos de la encuesta
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Anexo N° 14.

Control de asistencia

&

Universidad de Guayaquil
FACULTAD DE FILOSOFIA, LETRAS Y CIENCIAS DE LA EDUCACION

! l= ! ESPECIALIZACION DE MERCADOTECNIA Y PUBLICIDAD [—

-
$

Consultorias Académicas de Proyectos Educativos P Publicidad

Control de asi: ia de los egresad
Por sesién de trabajo

Titulo del proyecto: Marketing de servicio en la linea de acabados para el sector de la
construccion

Titulo de la propuesta; Elaborar una campaiia publicitaria para el servicio con calidad
de acabados para la construccién en la empresa Sanielec ubicado en las calles
Ayacucho y pasaje de la ciudad de Machala.

Nombre del egresado:Omar Guillermo Ruiz Valdiviezo
N2 de cédula:070493604-6 .
e-mail: omarcito_ruizgts@facebook.com

Primera consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA

06/11/2013 | 11:30 Revision de preliminares

e introducciéon %
13:30

Segunda consultoria Académica

FECHA HORA TEMA

11:30 | Modificacién del capitulo 1 e introduccién
13:30 revision

14/11/2013

Tercera consultoria Académica

FECHA | HORA TEMA _——EIRMA

21/11/2013 11:30 Revisién del capitulo 2

13:30 7()2
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Cuarta consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
26/11/2013 11:30 Modificacién del capitulo 2 \g?@&mé{
13:30 O/
) e

Quinta consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
15/01/2014 11:30 Revision del capitulo 3 7@‘)
13:30 Yz
Sexta consultoria Académica
FECHA HORA TEMA FIRMA
bl
17/01/2013 gzg Modificacién del capitulo 3 i )

Séptima cons

ultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA

23/01/2014 11:30 Revisién del capitulo 4 M
13330 /
(=

Octava consultoria Académica

FECHA HORA TEMA FIRMA
19/02/2014 11:30 | Revisién descripcién de la propuesta ke

13:30

Novena consultoria Académica

FECHA HORA TEMA _FIRMA
11:30 | Revisién de todos los capitulos M
28/02/2014 | 13:30 /Q
\ //ﬂt‘
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Anexo N° 15.
Cronograma de atencion de tesis

\/ o 0T 0BT
£107/11/22 €102/11/12 €102/11/02 £102/11/61 €107/11/81
SINYIIA sananr STI0043IN SILUVIN SINM SYHOH
\ ° 0EETBOETT
£102/11/51 et/ £102/11/€T E102/11/21 £102/T1/18
SINYIIA sInanm STI00UIIN SILV SINM SVHOH
] .
\ 0E:€T B OETT
€102/11/80 £102/11/L0 £102/21/90 £102/11/50 £102/11/v0
SINYIIA sananf STI00IIN SILYVIN SINM SVUOH

nﬂmnzo_uzﬁ<ma<z§8zoﬁ
. ..§§e._%\.g n
aﬂ,ue 2822><_Em§_sssszooﬁ=<cw&m m ,
NOIDVONG2 Y1 30 SYIDNIID A SYLT1 ‘VIHOSOTH 30 QVLINOVA ‘

TINDVAVND 30 AYAISYIAINN

)

107



0E:ET B OETT

€10Z/1T

SINY3I

€10Z/11
SaNu3

€T0Z/T1
SINY3

£10z/T1/ET g10z/et/a £10z/21/11 €10z/z1/0n £102/21/60
SINYIIA Sanang ST10043IN SILYVIN SaNNT SYHOH
0E:€T B OE:TT
£102/21/90 £107/T1/%0 €102/21/%0 £€102/T1/€0 £102/21/20
SANYAIA sanane ST10043IN SILUVIN SaNM1 SYHOH
Z 1
0E:€T B OETT
£102/11/62 £102/11/87 £102/11/L2 £102/11/92 £102/11/5¢
SANYIIA sanane STI0043IN SALYVIN SANNT SYHOH




0E:€T € OE:TT
¥102/20/20 ¥102/20/90 ¥102/20/50 ¥102/20/%0 ¥102/20/€0
SINYIIA sInang STI0ONIIN SILIVIN SINM SYHOH
OE:ET B OETT
v102/10/1€ ¥10/10/0€ t102/10/62 v102/10/82 v102/10/2
SINIIA sanane ST10043IN SILUVIA SaNnT SY4OH
\, 0E:ET B OETT
v102/10/v2 Ygroz/16/ct v10z/10/22 +102/10/12 y102/10/02
SINUIIA sananr STI00¥IIN SILUVIN SINMT SYNOH
P i
\ \ / * OE:€T € 0TI
vL0f0/L1 ¥102/10/91 v102/30/5 v10/10/91 v102/10/€1
SINUZIA sananr STI004IN SILIVIN SINNT SY4OH
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) 0E:€T 2 OE'TT
.
0/82 ¥102/20/L2 1102/20/92 102/20/52 #102/20/v2
SANYIIA sanane STI004IIN SALYVIN SN SYUOH
ﬁ 0T 2OSTT
v10z/20/12 #102/20/02 0/61 #102/20/8T y10Z/20/LT
SANYIIA Sanane STI0J4IIN SILUYIN SaNNT SYHOH
0E:€T @ 0E'TT
#102/20/%1 #102/20/€T y102/20/7T 102/20/11 #102/20/0T
SINYIIA SININe ST1004IIN SILUVIN SaNMT SYYOH
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