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RESUMEN

El presente trabajo de investigacion titulado “La promocion y publicidad en las ventas de la
empresa metal mecanica metalizar de Riobamba, tiene como problematica que adolece de
un equipo calificado que lleve a cabo un plan de marketing orientado a fortalecer a través de
la promocion y publicidad el ofrecimiento de los productos y servicios de la empresa, y tiene
como objetivo proponer estrategias promocionales y publicitarias a fin de incrementar las
ventas de la empresa Metalizar de Riobamba, de igual manera diagnosticar las estrategias
también analizar la influencia y disefiar estrategias de publicidad y promocidn con el fin de
optimizar las ventas de la empresa metalmecanica Metalizar.

Metalmecanica Metalizar es una empresa familiar creada en el afio 1992, se encuentra
ubicadaen laav. Luis Cordovez y Capitan Edmundo Chiriboga, los objetivos de la compafiia
es alcanzar una rentabilidad 6ptima para convertirse en una fuente de empleo confiable para
la sociedad, también garantizar el desarrollo de la empresa y fabricar productos y ofrecer
servicios de alta calidad. La poblacion en este trabajo de investigacion es infinita, en base a
los datos del INEC del 2010 existe un total de 200.034 personas econémicamente activas a
las que la empresa Metalizar quiere llegar, para la recoleccion de datos se aplicé encuestas
a 384 personas siendo esta la muestra, y asi poder obtener datos mas precisos para el analisis
de los mismos.

Al realizar la comprobacion de la hipotesis se concluye que se acepta la hipotesis alternativa
y se rechaza la hip6tesis nula, esto quiere decir que la promocion y publicidad inciden en las
ventas de la empresa Metalizar, se ha propuesto estrategias de promocion y publicidad para
que la empresa ponga en practica y asi poder aumentas sus ventas, asi también se estima un
presupuesto de $15.850.00, esta propuesta permitira que la empresa aumente sus ventas y a
su ves se haga conocida en la ciudad de Riobamba, cabe destacar que esta propuesta es
flexible y se puede ir ajustando a las necesidades de la empresa.

Palabras clave: Publicidad, promocion, ventas, oferta, producto, servicio.



ABSTRACT

The present research work entitled "Promotion and advertising in the sales of the metal
mechanics Metalizar company of Riobamba, has the problem that it lacks a qualified team
that carries out a marketing plan aimed at strengthening through Promotion and advertising
the offering of the company's products and services, and its objective is to propose
promotional and advertising strategies to increase the sales of the Metalizar de Riobamba
company, in the same way diagnose the method, also analyze the influence and design
advertising and promotion strategies.

Metalmecéanica Metalizar is a family business created in 1992 located on Av. Luis Cordovez
and Captain Edmundo Chiriboga's objectives are to achieve optimal profitability to become
a reliable source of employment for society, guarantee the company's development,
manufacture products, and offer high-quality services. The population in this research work
is infinite; based on INEC data from 2010, there is a total of 200,034 economically active
people that the company Metalizar wants to reach; data collection surveys were applied to
384 people, this being the sample, and thus be able to obtain more precise data for their
analysis.

To conclude, the alternative hypothesis is accepted, and the null hypothesis is rejected; this
means that Promotion and advertising affect Metalizar's sales. Promotion and advertising
strategies have been proposed so that the company can put them into practice and thus be
able to increase its sales; a budget of $15,850.00 will allow the company to increase its sales
and, at the same time, become known in the city of Riobamba, it should be noted that this
proposal is flexible and can be adjusted to the needs of the company.

Keywords: Advertising, promotion, sales, offer, product, service.

Reviewed by:

Mgs. Sofia Freire Carrillo
ENGLISH PROFESSOR
C.C. 0604257881



CAPITULO I
1. INTRODUCCION

La promocion y publicidad hoy en dia son instrumentos muy importantes para las
empresas y negocios que buscan crearse una imagen y desean un mayor posicionamiento de
la marca ya que mediante estas buscan lograr una respuesta inmediata por parte del
consumidor al momento de adquirir el producto o servicio que ofrece, asi también tiene como
objetivo hacer conocer a sus consumidores los atributos, beneficios, precios de los productos
0 servicios que ofrece, es importante tomar en cuenta al persuadir a los consumidores se
quiere convencer de que los productos o servicios que ofrece la empresa son mejores que los
de la competencia para asi poder tener una mejor cogida del producto o servicio.

Este proyecto de titulacion esta enfocado en la Empresa Metal Mecanica Metalizar, es
una empresa privada ubicada en la ciudad de Riobamba, el objetivo principal es proponer
estrategias promocionales y publicitarias a fin de incrementar las ventas de dicha empresa,
puesto que esta investigacion esta relacionada con dos puntos clave de marketing que son la
promociony publicidad, asi también destacar sus ventajas y desventajas dentro de la empresa
y poder establecer una conclusion que ayude a la mejora de la aplicacién de estas dos
importantes herramientas para que la empresa pueda cumplir sus objetivos de hacerse
conocer en el mercado y que sus ventas sean mayores.

El proyecto esta estructurado con base al titulo “la promocién y publicidad en las ventas
de la Empresa Metal Mecanica Metalizar de Riobamba”, determinando asi el problema de
investigacion, objetivo general y especifico, marco referencial en el que se va a encontrar
los antecedentes y fundamentos teoricos, la metodologia a estudiar sea el método hipotético
deductivo, asi también la investigacion comprende el tipo de investigacion exploratorio y
descriptivo, siendo un disefio no experimental, de campo y bibliografico, finalmente se
utilizaran técnicas de recoleccién de datos que nos facilitara la obtencidn de conclusiones y
andlisis finales en la investigacion.

1.1. Problema

1.1.1. Planteamiento De Problema

El mundo de la publicidad tiene un papel muy importante puesto que ayuda a que una
marca, un producto o un servicio sean conocidos debido a que mediante esta se divulga
informacion mas especifica que no puede ser vista facilmente, con el objetivo de obtener una
relacion comercial mas estrecha con el cliente, la carencia de una adecuada publicidad puede
hacer que la competencia tome ventaja al hacerse conocer de una manera mas eficaz a
comparacién de otra empresa que utiliza métodos menos eficaces para hacerse conocer.

Hoy en dia es méas facil dar a conocer una marca mediante el uso del internet la
tecnologia para crear publicidad, sin embargo, la competencia obliga a las empresas a ser
mucho mas creativas y utilizar publicidad con promociones para poder ser mejores que su
competencia y poder distinguirse de estas, Asi mismo, aunque la creatividad e iniciativa son
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puntos muy importantes en la publicidad, el estudio del entorno y la utilizacion de
herramientas para crear publicidad son fundamentales para conocer cuales son los factores
y caracteristicas que pueden influenciar en las personas permitiéndoles descubrir cuél es la
mejor manera de llegar a cada grupo de la poblacién.

Metalizar es una empresa familiar dedicada a la cerrajeria, creacion, instalacion, y
mantenimiento de estructuras metalicas creada en el afio 2001, ubicada en la ciudad de
Riobamba, segun entrevista preliminar con el duefio de la empresa no designa un porcentaje
econdémico para la aplicacion de spot publicitario, asi también la empresa adolece de un
equipo calificado que lleve a cabo un plan de marketing orientado a fortalecer a través de la
promocidn y la publicidad el ofrecimiento de los productos y servicios de la empresa para
asi construir una marca solida en el mercado de Riobamba y maximizar su recursos y
esfuerzos de marketing para mantenerse competitiva y estable.

1.2.  Justificacién e Importancia

Para que una empresa tenga un constante desarrollo y éxito es importante tomar en cuenta
como va avanzando la sociedad y como esto puede afectar o beneficiar a la empresa y asi
tomar decisiones inmediatas para aprovechar o evitar diversas situaciones que se presenten,
unas de las herramientas importantes para que la empresa pueda comunicarse con sus
clientes y hacerles saber cuales son los productos o servicios que ofrece son la publicidad y
promocion estas permiten anunciar, propagar y convencer al publico que adquiera el
producto o contrate el servicio que ofrece la empresa.

Metalizar tiene una trayectoria de 23 afios en el mercado, por ende, el escaso uso de la
publicidad y promocion ha limitado su reconocimiento a nivel local, por esto es importante
tomar en cuenta que un buen manejo de las herramientas promocionales y publicitarias
permitiran que la empresa no solo sea reconocida, sino que le permitiran ganar mas clientes
y asi lograr un incremento en sus ventas para asi obtener un mayor crecimiento en el
mercado.

En el presente trabajo de investigacion se analiz6 la incidencia que tiene la promocion y
publicidad en las ventas de la empresa Metalizar y se propuso estrategias promocionales y
publicitarias que ayuden a moldear las ideas en los consumidores y asi adquieran los
productos y servicios de esta.

1.3.  Objetivos

1.3.1. Objetivo General
e Proponer estrategias promocionales y publicitarias a fin de incrementar las ventas
de la Empresa Metalmecanica Metalizar de Riobamba.

1.3.2. Objetivo Especifico
e Diagnosticar las estrategias de publicidad y promocién para incrementar las ventas
de la empresa Metal Mecénica Metalizar de Riobamba.
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e Analizar la influencia e impacto de las estrategias de publicidad y promocion en las
ventas de la empresa Metal Mecanica Metalizar.

o Disefiar estrategias de publicidad y promocion con el fin de optimizar las ventas de
la empresa Metal Mecanica Metalizar.

1.3.3. Hipdtesis

Hi: La promocion y publicidad inciden en las ventas de la Empresa Metalmecanica
Metalizar.

Ho: La promocion y publicidad no inciden en las ventas de la Empresa Metalmecéanica
Metalizar.
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CAPITULO ILI.
2. MARCO TEORICO

2.1. Antecedentes

Para llevar a cabo este trabajo de investigacion es necesario considerar datos biograficos
que permitan obtener informacion relevante que se relacione con las variables de estudio
promocidn, publicidad y venta.

(Davila, 2019) En su trabajo de investigacion titulado “La publicidad y su relacion con
el desarrollo Empresarial de la Corporacion SRL en el distrito de Santiago de Surco 20177,
realizado en la Universidad Enrique Guzman y Valle de Lima-Perd, presento como objetivo
determinar como el desarrollo empresarial de la empresa EL ROBLE SRL se relaciona con
la publicidad y cual es su nivel de relacién, como metodologia desarrollo una investigacién
tipo descriptiva que consistio en medir que forma de publicidad a realizado esta empresa y
su crecimiento en base a ellas.

Esta investigacion fue muy importante ya que se estudio de manera extensa a los clientes
principales mediante un cuestionario lo que indico que su nivel de relacion de la publicidad
con el desarrollo empresarial se encuentra en niveles altos ya que ha considerado la
utilizacion de la tecnologia, cabe destacar que este estudio se relaciona con el perfil de
titulacién a desarrollar que trata sobre la publicidad que realiza la empresa Metalizar y como
esta aporta al desarrollo de la empresa si es utilizada adecuadamente.

(Vargas, 2019) en su trabajo de investigacion titulado “Estrategias de promocion para la
empresa Rena Ware S.A. sede Chiclayo 2018, realizado en la Universidad Catolica Santo
Toribio de Mogrovejo de la ciudad de Chiclayo Pert”, presentdé como objetivo proporcionar
estrategias de promocion asi también identificar las estrategias de publicidad, relaciones
publicas, promocidn de ventas, venta personal y de marketing directo, la importancia de esta
investigacion es implementar estrategias de promocion que permitan a la empresa obtener
mayor atraccion y fidelizacion de sus clientes y mediante esto incrementar sus ventas, como
metodologia el enfoque de la investigacion es mixto (cualitativo cuantitativo) lo que
determino que esta empresa es bien vista por parte de sus clientes por ende habitualmente
recomienda a las demas personas la adquisicion de su producto por su buena calidad, sin
embargo el factor que detiene a las personas a realizar su compra es su precio por ello se
busca mediante esta investigacién pone en practica estrategias de promocién eficaces que
ayuden al fortalecimiento de sus ventas.

2.2. Fundamento Tedrico
2.2.1. Metal Mecéanica Metalizar

2.2.1.1. Resefia Historica
Metalizar es una empresa familiar dedicada a la cerrajeria, creacién, instalacion y
mantenimiento de estructuras metalizas creada en Riobamba en el afio 1992, ubicada en la
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Av. Luis Cordovez y capitan Edmundo Chiriboga, su propietario es Cesar Enrique Piray
Castafieda.

Metalizar comenz6 con una pequefia sociedad de hermanos a la edad de 16 y 18 afios
que realizaban su trabajo fines de semana y vacaciones, asi también aprendian sistemas de
serraduras con el objetivo de poner en marcha un pequefio negocio por la necesidad de
ayudar a su familia que atravesaba una situacion econémica y medica dificil, el anhelo
principal de estos jovenes era sacar adelante a su familia y que no les faltase nada, pero con
el paso del tiempo sus objetivos y suefios crecian al igual que su pequefio negocio, En el
afio 2000 la sociedad se disolvio ya que uno de los hermanos decidi6é abandonar el negocio
e irse de la ciudad a continuar sus estudios.

En el afio 2001 el duefio actual junto a su esposa continuaron con el negocio en un local
muy pequefio, la idea inicial del negocio era solo dedicarse a la cerrajeria, pero con el paso
del tiempo y la insistencias de sus clientes que deseaban que les realizara puertas, ventanas
y varis estructuras metalicas para sus hogares el duefio decidié ampliar su gama de productos
y servicios para sus cliente, gracias al progreso de su trabajo tuvieron la posibilidad de
cambiarse a un local mas amplio para poder trabajar con mas facilidad y comodidad.

Durante los siguiente 9 afios los duefios hicieron crecer el negocio obteniendo
proveedores y contratos con empresas grandes, asi también en metalizar se ha formado un
amplio equipo de profesionales capaces de prestar servicios adecuados con la posibilidad de
la entrega de un trabajo digno para sus clientes.

Mecénica Metalizar dispone de una organizacion flexible y capaz de adaptarse a las
necesidades de cualquiera de sus clientes, con profesionales especializados en cada una de
las areas, suelda, montaje, pintura, entre otras, todos estos con capacitacion adecuada y
experiencia demostrada en cada uno de los trabajos realizados.

2.2.1.2. Mision

Somos una organizacion que se dedica a la fabricacién y reparacion de todo tipo de
estructuras mecanicas, generando servicios de alto valor afiadido, ofreciendo a nuestros
clientes un nivel superior de efectividad, disefio y calidad, el principal activo que ayuda al
desarrollo de cada uno de nuestros proyectos son nuestros trabajadores ya que estan
capacitados, con experiencia y con total capacidad de trabajo en equipo y mejora continua.

2.2.1.3. Vision

En el 2026 habremos consolidado nuestro negocio siendo uno de los méas conocidos en
la industria metalmecénica y por medio de este reconocimiento en los siguientes afios poder
expandirnos por todo el Ecuador, asi también convertirnos en generadores de empleo.

2.2.1.4. Valores Corporativos
Servicio al cliente

Es importante para nosotros atender a nuestros clientes de manera eficiente manteniendo
un comportamiento de respeto que mantenga la credibilidad y reputacion de nuestra empresa
asi también conocer las necesidades y expectativas de nuestros clientes para asi poder
solucionar los problemas que se presenten y satisfacer al cliente con el trabajo realizado.
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Saber escuchar

Es importante saber escuchar con atencion a nuestros clientes para conocer con exactitud
sus necesidades y proponer ideas adecuadas para el cumplimiento de estas, asi también
escuchar las opiniones del cliente n cualquier operacion que se desarrolle para una adecuada
satisfaccion del cliente al momento de la entrega del trabajo.

Busqueda continua de la innovacion

Buscamos activamente las oportunidades para mejorar nuestros servicios y creacion de
oportunidades en nuestros negocios, aprovechamos los problemas que se nos presentan para
mejorar y dar soluciones novedosas.

Trabajo en equipo

Orientamos nuestros esfuerzos hacia un mismo objetivo, tomando en cuenta cada una de
las ideas y oportunidades de nuestros trabajadores para asi lograr que nuestro trabajo sea
todo un éxito.

2.2.1.5. Objetivos de la compafiia

e Alcanzar una rentabilidad 6ptima para convertirse en una fuente de empleo confiable
para la sociedad.

e Garantizar el desarrollo de la empresa y a su vez la satisfaccion de los clientes
mediante el ofrecimiento de servicios y productos que cumplan los requerimientos y
tiempo establecido por este.

e Fabricar productos y ofrecer servicios de alta calidad para asi con el paso del tiempo
consolidad la empresa en el mercado.

2.2.1.6. Organigrama Estructural
Grafico 1. Organigrama estructural de la empresa Metalizar
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taller

Operad
ores

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Piray Aylin (2023)
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2.2.1.7. Localizacion
Grafico 2. Ubicacion de la empresa Metalizar
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Fuente: Google Maps, 2023

Grafico 3: Infraestructura de La empresa Metalizar

Fuente: Google Maps, 2023

Unidad I. Promocién
2.2.2.1. Definicion

Segun (Kotler. P. & Keller, K , 2012) “La promocién consiste en su mayor parte de
herramientas de incentivos a corto plazo, disefiadas para estimular una compra mas rapida o
mayor de productos y servicios determinados para los consumidores”.

Tratando de profundizar sobre el tema para (Stanton et al, 2007) “La promocion es usar
diversas herramientas para tres funciones promocionales indispensables que son, informar,
persuadir, y comunicar un recordatorio al auditorio meta”.
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En base a lo anterior se puede decir que la aplicacion de la promocién en la empresa
Metalizar permitira conseguir una respuesta mas fuerte y rapida de los compradores a los

que quiere llegar.

2.2.2.2. Objetivos de la promocion

Tabla 1: Objetivos de la promocion

Estimular la demanda de usuarios a corto
plazo

La promocion puede incentivar a que los
consumidores permanentes 0 nNUevos
consumidores adquieran los productos en
un periodo especifico y asi incrementar las
ventas y sus consumidores.

Mejorar el desempefio en las funciones de
mercadotecnia de los distribuidores

Mediante la promocion los productores
pueden  tener contacto con  sus
distribuidores para mejorar sus ventas.

Complementar y coordinar las actividades
de publicidad, fuerza de venta y relaciones
publicas

Es importante que los objetivos de la
promocion de ventas y los elementos del
mix de marketing sean establecidos para
que asi el resultado en el mercado sea
eficaz.

Fuente: (Rivera & Garcillan, 2007)
Elaborado por: Aylin Piray

2.2.2.3. Ventajas y desventajas de la promocion

Tabla 2: Ventajas y desventajas de la promocion

Ventajas

Desventajas

e Permite aumentar las ventas.

e Disminuye el tiempo de compra en

periodos de bajas ventas.

e Cuando se realiza con mayor
frecuencia la  promocidn,
disminuye el impacto.

e Permite una mayor diferenciacion y e El exceso de promocion origina
adaptacion del producto a diversos la perdida de la fidelizacion por
segmentos con diferentes parte del consumidor.

percepciones.

e La empresa puede analizar cual fue la
reaccion del mercado comparando las
distintas respuestas de los diversos

grupos de la poblacion.

e EIl exceso de promocion origina
que el consumidor se mal
acostumbre.

Fuente: (Rivera & Garcillan, 2007)
Elaborado por: Aylin Piray
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2.2.2.4. Instrumentos de la promocién
Los instrumentos de promocién son un conjunto de diversas actividades de
comunicacion que permiten promocionar un producto al mercado objetivo.

Segun (Santesmases, M, 2012), los instrumentos de la promocién son:

Venta personal: es una forma oral de interactuar mediante la cual la informacién es
directa y personal con el cliente potencial y a su vez se recibe una respuesta inmediata
por parte del cliente, es primordial que la comunicacion se directa cara a cara 'y a su
vez ser complementada con el uso del teléfono u otro medio de comunicacion.
Marketing directo: Este instrumento es considerado de promocion directa ya que este
abarca actividades tales como la publicidad por correo, telemarketing, internet,
anuncios en televisién y radio por las cuales oferta sus productos o servicios
dirigiendose a un segmento de mercado especifico; a su vez se incluye una direccién
postal o un teléfono de contacto para que el cliente realice su pedido directamente u
obtenga mayor informacion sobre el producto que desea adquirir.

Relaciones publicas: Es el conjunto de actividades que se relaciona con la prensa,
cuidado de la imagen y patrocinio, mediante los cuales utilizan la propaganda y asi
poder difundir informacion favorable a través de los medios de comunicacién a su
vez busca mejorar su imagen y la de los producto o servicios que ofrece. Esta
actividad no es realizada por el vendedor sino por el medio de comunicacion u otras
instituciones o persona que emite la informacion.

Promocidn de ventas: es el conjunto de actividades en las que se utilizan incentivos
materiales 0 eco monomios como premios, descuento, cupones etc., para mediante
estos estimular al consumidor de forma directa y que adquieran el producto a corto
plazo.

2.2.2.5. Estrategia promocional

Segun (Martin, 2011) “Las estrategias promocionales permiten que las marcas poco

conocidas llamen la atencion, ayuda a orientarla hacia segmentos especificos y estimulan
sus ventas en periodos concretos.”
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2.2.2.5.1. Clasificacion de las estrategias Promocionales

Tabla 3: Clasificacion de las estrategias Promocionales

4 ) » Promociones basadas en precio.
« Promociones ajenas al precio

* Publicidad copertiva

* ayuda para expositores

* Ferias

) +_convenciones de minoristas

Del fabricante

o

/ \ « Cupones del Tabicante
» Reembolsos

* Precio de paquetes

 Premios

« Promociones conjuntas

« Sorteos de regalos

» Concursos

Hacia el consumidor

~

\ j  Pruebas
e

* Rebajas

 Cupones dobles

Del distribuidor « Cupones del distribuidor
 Expositores

* Publicidad promocional

\ J

Fuente: (Martin, 2011)
Elaborado Por: Aylin Piray
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2.2.2.5.2. Tipos de Estrategias Promocionales
Tabla 4: Tipos de Estrategias Promocionales

[Diferidas J

* Regalo a las primeras cartas o hasta fin de existencias

« Envio de factura para obtener un regalo seguro.

« Envio de factura para participar en un sorteo o concurso.

» Devolucion del precio despues de enviar la factura y vale descuento para proximas compras.

[Inmediatas J

« Prueba gratuita de un producto que ofrece un regalo o un descuento por su compra
« Regalo directo por la compra de un producto.
* Regalo de la muestra de un producto por la compra de otro.

[Econ()micas J

« Con mas cantidad del producto por el mismo precio.
« Descuento en el precio del producto.
« Ofertas de dos por uno, tres por dos y similares.

[De tarjeta }

» Descuento en el precio de determinados productos por utilizar la tarjeta de pago del
establecimiento y obtener de puntos para el programa de fidelizacion.

[Sociales ]

« Una parte del precio pagado por el producto se destinara a una obra social.

[De envase ]

- El envase que contiene el producto tiene utilidad para usos posteriores.

Fuente: (Martin, 2011)
Elaborado Por: Aylin Piray

2.2.2.6. Marketing Digital

Para (Selman, 2017) “El marketing digital consiste en todas las estrategias de
mercadeo que se realiza en la web, para que el usuario del sitio concrete su realizando una
accion de lo que se ha planeado.
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2.2.2.5.1. 4F del Marketing Digital

Para (Selman, 2017) es importante cumplir y lograr las 4F en la web, es decir todo
sitio web debe ser bien disefiado y planeado para lograr los objetivos esperados cuando
alguien lo visite

Tabla 5: 4F del Marketing Digital.

Es la dinamica que un sitio web propone al visitante. El
Flujo usuario se tiene que sentir atraido por la interactividad que
genera el sitio e ir de un lugar a otro, segun se ha
planeado.
La navegabilidad tiene que ser intuitiva y facil para el
Funionalidad usuario; de esa manera, previenes que abandone la pagina
por haberse perdida. El sitio debe captar su atencion y
evitar que abandone la pagina.
Debe haber una interactividad con el internauta para
Feedback construir una relacion de confianza con el usuario. La
(Retroalimentacion) redes sociales ofrecen una excelente oportunidad para
esto.
Una vez que has entablado una relacion con tu visitante, la
Fidelizacién fidelizacion consiste en lograr que esa relacion se extienda
a largo plazo. Usualmente, la fidelizacion se logra con la
entrega de contenidos atractivos para el usuario.

Fuente: (Selman, 2017)
Elaborado Por: Aylin Piray
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2.2.2.5.2. Estrategias de marketing digital

Tabla 6: Estrategias de marketing digital

[Anuncio de Pago

J

« Es el uso de banners o0 anuncios de texto colocados en sitios web o blogs de terceros con el

fin de dirigir trafico a tu sitio web.

[Marketing por email

« Es el envio de mensajes especificos a seguidores que han ofrecido voluntariamente su
direccion de correo electronico en su sitio web.

[Marketing en redes sociales

« Es el envio de mensajes en redes sociales como Facebook, Twitter, Pinterest, LinkedIn,
entr otras, para cconseguir clientes para un producto o servicio.

Ve

Marketin de afiliado

\

o cliente enviado a su pagina web.

« Consiste en promocionar producto o servicios de empresas. Estas pagan por cada visitante

7

Video Marketing

L

« Es la publicacion de videos en redes como Youtube, como el objetivo de promocionar
productos o servicios.

Fuente: (Selman, 2017)
Elaborado por: Aylin Piray

Unidad I1: Publicidad
2.2.3.1. Definicion

Segln (Gomez B., 2017) define a la “publicidad como ¢l cambio que se produce del
producto objeto al producto signo, es decir, que lo importante es que el consumidor vea en
el producto significaciones que van més alla (Merino A, 2019) de lo que es en si y el cliente
compre por ello”.

(Merino A, 2019) Considera que “la publicidad es el conjunto de técnicas de
comunicacion que utiliza el marketing de las empresas para dar a conocer a los consumidores
sus productos y sus ofertas.”

En este sentido se puede decir que al aplicar una adecuada publicidad en la empresa
Metalizar se creara una mejor comunicacion con sus clientes, asi también podra informar e
influir en su comportamiento, creando la sensacion de necesidades de adquirir sus productos
y servicios, asi también la empresa podra ser mas conocida y ayudara a que su rendimiento
sea mayor y sus ventas se incremente.

27



2.2.3.2. Objetivos

Tabla 7: Objetivos de publicidad

Informar =

Comunicar la existencia de un nuevo producto o servicio.
e Describir las caracteristicas de un producto.

e Educar al consumidor en el uso del producto.

e Informar sobre cambio de precio.

e Deshacer malentendidos

e Reducir el temor de los consumidores

e Crear una imagen de la empresa 0 negocio.

e Dar a conocer y apoyar promociones de ventas.

Persuadir

e Atraer nuevos compradores

e Incrementar la frecuencia de uso

e Incrementar la cantidad de compra.

e Persuadir al consumidor para que compre.

e Animar a que el consumidor cambie de marca.
e Tratar de cambiar la percepcion del producto.

Recordar

e Laexistenciay ventajas del producto o servicio.
e Donde se puede adquirir el producto.

Fuente: (Santesmases, M, 2012)
Elaborado por: Aylin Piray

2.2.3.3. Caracteristicas de la publicidad

La publicidad puede ser utilizada en varios medios de comunicacion ya sea
tradicionales como digitales y tiene como fin que la empresa posicione su marca y esta esté
presente siempre en la mente de los consumidores, para ello es importante lograr las

siguientes caracteristicas.

Tabla 8: Caracteristicas de la publicidad

Responder a una estrategia de
marketing

Hace uso de recursos creativos

Todas las actividades promocionales son
parte de un plan de marketing bien disefiado
para lograr varios objetivos de marca. Por
tanto, se puede decir que la publicidad es
una respuesta a las estrategias previas y un
componente esencial para lograr los
objetivos de marketing planeados.

Es necesario utilizar la creatividad para
crear mensajes innovadores para que llame
la atencién del pablico y diferenciarse de
otras actividades publicitarias desarrolladas
por la competencia. Utilizar formatos y
recursos innovadores causa un efecto
sorpresa y cautiva a la audiencia con el
mensaje publicitario.
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Tiene objetivos definidos

Usa la repeticion

Ninguna accion publicitaria es realizada sin
un fin particular. Desde dar a conocer un
producto hasta aumentar los seguidores en
las redes sociales, las campafas
publicitarias siempre se desarrollan con uno
0 mas objetivos establecidos. Estos
objetivos se pueden definir en la estrategia
de marketing de manera general, sin
embargo, existen objetivos especificos para
cada accion publicitaria que forma parte de
la estrategia.

Con la finalidad de generar un recuerdo de
la marca en la mente del pablico objeto, se
busca que el mensaje publicitario sea
expuesto una gran cantidad de veces a
audiencia. Ya sea utilizado el mismo
formato o haciendo usos de diversos
canales, el puablico objetivo debe estar
expuesto a suficientes impactos para que
logren recordar el mensaje que la marca les
quiere dar.

Es persuasiva

Ofrece mensajes personalizados

Para lograr sus objetivos, la publicidad hace
uso de la persuasion con el fin de convencer
a sus consumidores de realizar
determinadas acciones con respecto al
producto o servicio promocionado. De esta
manera, los mensajes publicitarios logran
los objetivos planeados.

Gracias a la tecnologia, es posible realizar
mensajes personalizados para cada tipo de
publico, segin sus necesidades Yy
caracteristicas en  particular.  Estos
contenidos personalizados suelen enviarse
por medio de e-mails, publicidad en redes
sociales, mensajes de texto o anuncios
personalizados en la web. La ventaja de eso
es que genera a los usuarios una sensacion
de cercania y se sienten relevantes, sin
embargo, también puede generar efectos
negativos como sensacion de invasion a la
privacidad.

Se dirige a un publico especifico

La publicidad debe ser ética

La publicidad enfoca sus esfuerzos a
determinado tipo de Publio segun las
necesidades de sus clientes, para esto, se
segmenta al publico objeto segin sus
caracteristicas como  edad, nivel
socioeconémico, genero, ubicacion
geogréfica, etc. Es sumamente importante
conocer al puablico objeto para poder
realizar una campafia publicitaria que logre
conectar con su audiencia.

La publicidad puede ser una herramienta
muy poderosa, por eso debe ser regulada
por entidades que velen por la seguridad de
los consumidores y el publico en general.
Estas organizaciones se encargan de que los
anunciantes realicen practicas honestas,
sean trasparentes como los mensajes que
difunden y no hagan mal uso de las
comunicaciones para persuadir al publico
de manera negativa

Requiere inversion

La publicidad es versatil

Aunque existen muchas formas de realizar
publicidad de manera organica, es decir sin

A medida que pasan los afos, esta
caracteristica se hace mas notorio, ya que,
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un pago de por medio, sin embargo, el a medida que evoluciona la sociedad y las

desarrollo de una campafia publicitaria tecnologias, la publicidad se adapta a un
requiere inversién de tiempo y recursos nuevo estilo de comunicacién. Desde

para lograr los mejores resultados. cambios en el formato hasta cambios en
Ademas, la compra de medios, los medios, la versatilidad de la publicidad
especialmente en canales tradicionales, no tiene limites y sigue sorprendiéndonos

suele tener precios muy altos y requerir que | con el paso del tiempo.
una gran inversion econéomica.
Fuente: (Escribano, Alcazar & Cuesta, 2020)
Elaborado por: Aylin Piray

2.2.3.4. Medios Publicitarios
Segun (Vertice, 2010) los medios publicitarios son los diferentes medios de
comunicacion a través de los que se transmite los mensajes publicitarios.

Tabla 9: Medios publicitarios

Definicion

Comprende los diferentes tipos de publicaciones de caracter periddico que
pueden ser adquiridos libremente mediante el pago de un importe
determinado.

Prensa Caracteristicas

e Permite amplios mensajes, desde varias lineas hasta varias paginas
enteras.

e Posibilidad de lectura en cualquier momento.

e Puede llegar a una gran proporcion de la poblacion.

Definicion

Es un medio de naturaleza audiovisual que ha adquirido un enorme
desarrollo por sus caracteristicas intrinsecas y por sus implicaciones
socioeconOmicas, dentro de la television existen actualmente dos
modalidades, a aérea en la que estan las de acceso libre y en la televisién

L por cable esta el acceso a través de antena parabdlica.
Television

Caracteristicas

e Caracter audiovisual de las emisiones.

e Flexibilidad geografica.

o Flexibilidad en el tiempo.

e Elevada audiencia, es decir llega a la mayoria de la poblacion.
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e Coste absoluto elevado.
e Fugacidad de los mensajes.

Radio

Definicion

Es el unico medio que no tiene carécter visual, solo llega al publico a
través del sonido.

Caracteristicas

¢ Flexibilidad geografica.

o Flexibilidad en el tiempo.

¢ Audiencia importante fuera dl hogar.

e Escasa selectividad.

e Facilidad para la repeticion de los mensajes.

Cine

Definicion

Es un medio publicitario de naturaleza audiovisual.

Caracteristicas

e Naturaleza auditiva

e Flexibilidad en el espacio y, en menor medida, en el tiempo.
e Fugacidad de los mensajes.

e Escasa selectividad

Publicidad
Externa

Definicion

Es la publicidad que se realiza fuera de los edificios mediante la
utilizacion de diferentes soportes como vallas, cabinas telefonicas,
marquesinas, transporte publico, aviones etc.

Caracteristicas

e Gran flexibilidad geogréfica y temporal.

e Posibilidad de ser observadas por una parte importante de la
poblacion.

e Sus mensajes no exigen una atencién especial, aunque deben ser
simpes.

e Puede ser inutilizadas con facilidad

Publicidad
directa

Definicion

Es la publicidad que se realiza mediante correo electronico, consiste en él
envid de una carta dirigida expresamente al destinatario, en la que se
expresa el motivo de la comunicacion, también puede ser él envio de
folletos, catalogos, y otras informaciones a nombre de un determinado
destinatario.
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Caracteristicas

e Esun medio muy econémico.

e Gran selectividad.

e Gran flexibilidad en tiempo y espacio.

e Es una comunicacion personal.

¢ Requiere una constante actualizacion de las personas incluidas en
la base de datos.

e Solamente puede dirigirse a las personas incluidas en la base de
datos.

Publicidad
dentro del
lugar de Venta

Definicion

Es el medio publicitario més antiguo y que se realiza en el mismo
establecimiento por los fabricantes o por los intermediarios para su marca
en los puntos de venta.

Caracteristicas

e Rapida influencia sobre la venta.

e Su realizacion depende de la colaboracién del detallista.

e Pasividad

¢ Nula selectividad

e Bajo cote.

e En ocasiones resulta dificil distinguir la PLV de promocién de
ventas y el merchandising del fabricante.

Internet

Definicion

Es aquella publicidad que se encuentra en todo sitio web y se puede
conectar con tan solo dar un clic.

Caracteristicas

e Libertad de acceso
e Facilidad de acceso

Fuente: (Vertice, 2010)
Elaborado por: Aylin Piray
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Unidad I11: Ventas
2.2.4.1. Definicion

Segln (De la Parra. & Madero, M., 2003) “Ventas es la ciencia que se encarga del
intercambio entre un bien o servicio por un equivalente previamente pactado de una unidad
monetaria con el fin de repercutir, por un lado, en el desarrollo de una organizacién, por otro,
en la satisfaccion de las necesidades del comprador.

Mientras tanto para (LLamas, J. , 2006) “Es la ciencia de interpretar las caracteristicas
de un producto o servicio en términos de satisfaccion del consumidor, para actuar después,
mediante técnicas adecuadas, sobre el convencimiento de sus beneficios y la persuasion de
la conveniencia de su posesion o disfrute inmediato.

2.2.4.2. Importancia de las ventas

(Schnarch, 2020) Menciona que las ventas son el motivo por el que una empresa
existe, ya que sin ventas no hay ingresos y sin estos se puede contratar empleados, gerente,
etc., es esencial que todo tipo de negocio tenga muy en cuenta el rol importante que tiene las
ventas ya que si no le dan la importancia que se merece esté destinado a fracasar.

2.2.4.3. Tipos de ventas

Tabla 10: Tipo de ventas

Incluye todas las actividades relacionadas con la venta
directa de bienes y servicios al consumidor final para
consumo o uso personal no comercial. Un minorista o
establecimiento al detalle es aquella cuyo volumen de ventas
procede, principal, de la venta al menudeo.

Venta minorista o al
detalle

Son todas aquellas actividades relacionadas con la venta de
bienes y servicios dirigida a la reventa o a fines comerciales.
El objetivo es ayudar a los distribuidores a colocar sus
productos o servicios, es decir, vende a través de y no para
sus distribuidores. Su principal pape es demostrar cémo
puede beneficiarse el distribuidor.

Ventas comerciales

Fuente (Schnarch, 2020)
Elaborado por: Aylin Piray
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2.2.4.4. Formas de Venta

Tabla 11: Formas de Venta

Venta personal

Es el intercambio cara a cara con cliente, es decir existe una relacion directa entre el
vendedor y el comprador. Las principales tareas son:

Venta Interior

Consiste en tratar los pedidos que hacen los
clientes en el mostrador de la empresa. Por
ejemplo, Las personas que atienden detras del
mostrador de almacenes,
librerias, realizan ese tipo de venta ya que los
clientes se acercan a ellos para hacer su
pedido.

ferreterias 'y

Venta exterior

Consiste en identificar y clasificar
adecuadamente a los clientes potenciales,
determinar sus necesidades y deseos
individuales, contactarlos para
presentarles el producto o servicio,
obtener el pedido y brindar servicios
posventa.

Venta por Teléfono

También llamado Telemarketing, consiste en el contactar al cliente potencial por
teléfono y cerrar la venta por el mismo medio. Hay dos clases:

Externa o de salida
Consiste en llamar a los clientes

Interna o, de entrada
Consiste en atender las llamadas de los

potenciales para ofrecerles un producto o clientes para recibir sus pedidos o
servicio. inquietudes
Venta Online

También llamada venta en linea o por internet, consiste en poner a la venta los productos
0 servicios de la empresa en un sitio web en internet, de tal manera que los clientes puedan
conocer las caracteristicas de los productos y servicio, y en el caso de que estén
interesados, puedan efectuar la compra online desde cualquier lugar en el que se encuentre.

Fuente: (Schnarch, 2020)
Elaborado por: Aylin Piray

Unidad IV: Benchmarking

2.2.5.1. Definicion

Para (Macdonald & Tanner, 2006) “Benchmarking es el proceso de identificar,
comprender y adaptar practicas y procesos destacados de otras empresas de cualquier
punto del mundo a finde contribuir a la mejora del rendimiento de la propia empresa.”
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2.2.5.3. Tipos de Benchmarking

Tabla 13: Tipos de Benchmarking

Benchmarking Interno

Este tipo busca realizar mejores practicas dentro de
sus limites, este tipo da por sentado que todos los
procesos de trabajo que existen en la organizacion
son diferentes, por ello la compafiia al detectar
practicas comerciales eficientes transfieren su
informacion a otras partes de la organizacion, esta
accion es muy util en la organizacion ya que
permite a sus empleados a interactuar entre si y asi
poder solucionar los problemas que se les presente.

Benchmarking Competitivo

Benchmarking competitivo: Es la comparacion
de los estandares de la organizacion con su
competencia, pero es probable que este sea el mas
complicado ya que la mayoria de empresas
mantienen sus ventajas competitivas en privado, Su
objetivo es identificar informacion especifica y
compararlos con los de su empresa.

Benchmarking Genérico: Es la comparacion de
los niveles de logros de una organizacion con la
mejor que exista en cualquier parte del mundo, sin
importar que no sea competencia directa.

Benchmarking funcional: Este tipo permite a la
empresa superar a su competencia, identifica la
practica méas exitosa de otras empresas sin importar
gue sea competencia 0 no, ya gque su objetivo es
identificar cudles son las practicas de las
organizaciones que han obtenido una reputacion
excelente en el mercado, este tipo de actividad ha
sido productiva debido a que promueve el interés
por la investigacion y datos compartidos.

Fuente: (Spendolini, 2005)
Elaborado por: Aylin Piray
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2.2.5.4. Ventajas y desventajas del Benchmarking

Tabla 14: Ventajas y desventajas del Benchmarking

Ventajas

Desventajas

Es una excelente herramienta de mejora
continua, ya que permite conocer
informacion  importante para la
organizacion.

Es atil para hacer prondsticos del
comportamiento del mercado, al
estudiar los efectos de estrategias
similares puestas en practica por otras
organizaciones, permitiendo a corto
plazo establecer objetivos alcanzables.
Se incentiva al trabajo en equipo lo que
permite  de mejor manera la
implementacion de nuevas ideas para
mejorar el rendimiento del equipo de
trabajo.

Permite conocer con anticipacion las
nuevas tendencias y estrategias en
funcibn a estas y asi gestionar
debidamente los cambios a realizar.
Permite que la empresa invierta en
aprendizaje que le servira para resolver
los problemas de su negocio.

Es wuna herramienta que permite
recopilar la informacion del desempefio
de la empresa y asi cambiar los procesos
vitales necesarios de la organizacion.

Es un proceso por ello es necesario
completo compromiso para lograr su
éxito.

El sentido competitivo evita que la
informacion sea de libre flujo de la
informacion lo que complica el
cumplimiento del método.

A la competencia no le agrada ser
estudiado o analizado por otras
empresas.

Puede existir el problema de copiar
estrategias y no aplicarlas
adecuadamente en la empresa.

Fuente: (Spendolini, 2005)
Elaborado Por: Aylin Piray
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CAPITULO IlII.
2. METODOLOGIA

3.1. Método

El método hipotético deductivo es un procedimiento que parte de unas aseveraciones en
calidad de hipotesis y busca refutar o falsear tales hipdtesis, deduciendo de ellas
conclusiones que deben confrontarse con los hechos. (Bernal, C, 2010)

Segun (Jimenes et al , 2009) los pasos del método — deductivo a seguir son cuatro:

e Plantear y formular un problema: Como resultado de las dos variables que se
quiere estudiar los principales problemas son la no designacién de un porcentaje
econdmico para la aplicacion de spot publicitario, la falta de un plan de marketing
y adolece de un equipo publicitario y calificado.

e Proponer una o un conjunto de hipdtesis: En el presente trabajo de
investigacion se utilizd dos hipotesis que son la hipotesis nula y la alternativa.

e Conformar un marco tedrico preliminar: En base al tema que hace referencia
a la promocion y publicidad en las ventas de la Empresa Metalmecénica
Metalizar de Riobamba, en el que se define los términos mas importantes que se
utilizaron para realizar las teorias y conceptualizaciones en la investigacion.

e Contrastar: En este paso se comprueba las hipotesis planteadas con la ayuda de
temas relacionados con las variables de estudio del tema planteado que se realizo
para la empresa Metalmecéanica Metalizar.

3.2.Tipo de investigacion
3.2.1. Descriptiva

Para la realizacion de este trabajo investigativo se utilizd la investigacion descriptiva ya
que se desea describir las caracteristicas de las variables publicidad, promocion y de qué
manera esta influye en las ventas de la empresa Metalmecanica Metalizar.

3.2.2. De Campo

En la ejecucion de este trabajo investigativo se incluyo la investigacién de campo ya que
se pretende tener un acercamiento mucho mas personal con la empresa para mediante esta
obtener un estudio mas real sobre las necesidades de la empresa y asi tener una guia para
solucionar los problemas de las acciones tomadas por la empresa en la publicidad y
promocion, asi también encontrar porque estas no influyen en las ventas de la empresa
Metalmecénica Metalizar.

3.2.3. Bibliografica y documental

Se recopil6 informacion de libros, informes, tesis y otros documentos que se relacionen con
el tema de estudio para obtener informacién que ayude a mejorar el desarrollo de esta
investigacién con un adecuado marco tedrico.
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3.3.Disefio de la investigacion

3.3.1. No experimental
Para (Cortes, M. & Iglesias, L, 2004) . La investigacion no experimental es trazar un plan
estratégico para que las preguntas que fueron planteadas al inicio puedan ser respondidas.

En este caso se utilizo el disefio de investigacion no experimental ya que las variables
que se estudian no se manipulan con la finalidad de observar como se comportan en su forma
natural para luego poder analizarlas, de este modo en esta investigacion se pretende
comprender la promocion y publicidad en las ventas de la empresa Metalizar.

3.4.Poblacién de estudio y tamafio de muestra

3.4.1. Poblacion de estudio
En esta investigacion la poblacion es infinita en virtud de existir un total de 200.034
clientes potenciales en la ciudad de Riobamba para la empresa Metalizar.

3.4.2. Muestra

Segun el INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) en su censo del 2010, da a
conocer gue la poblacién econdmicamente activa (PEA) de la ciudad de Riobamba a la que
quiere llegar METALIZAR es de un total de 200.034 por lo que se aplica la siguiente
formula:

z2xpxq
n:—
82

En donde:

n = Poblacion finita

Z = Nivel de confianza (95% b 0.95/2 = 0.4750 b Z = 1.96)
p = Probabilidad de ocurrencia (0,5)

g = Probabilidad de no ocurrencia 1- 0.5 =0.5

N = Poblacion

e = Error de muestreo 0.05 (5%)

3 1.96% %« 0.5 0.5
n= 0.052

0.9604
0.0025

n = 384

n =
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3.5.Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos
3.5.1. Técnicas

Para la recoleccion de datos de la empresa Metalizar se utilizd6 como técnicas las
encuestas dirigidas a los clientes potenciales y la entrevista al gerente de la empresa las
cuales ayudaron a que la informacidn sea mas precisa para el estudio realizado.

3.5.2. Instrumentos
e Cuestionario de encuesta
e Guia de entrevista

3.6.Técnicas de procesamiento de datos

Las técnicas de proceso de informacién posibilitan y facilitan el procesamiento de los
datos obtenidos, esto es posible desarrollarlo mediante la utilizacion de programas como
Excel o Spss que permitirdn representar los datos mediante grafico y cuadros estadisticos,
en el caso de esta investigacion se utilizd el programa Excel para el procesamiento de la
informacion adquirida.
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3.7.Analisis, Interpretacion y Discusion de Resultados
3.7.1. Analisis e interpretacion

Género

Tabla 15: Genero

Genero Frecuencia Porcentaje
Masculino 160 42%
Femenino 224 58%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Gréafico 4: Genero

Masculino
Femenino =~ 42%
58%

Masculino Femenino

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Analisis
En el grafico 4 se puede observar que del total de la poblacién 224 personas son de género

femenino obteniendo el mayor porcentaje con un 58%, mientras que 160 personas
encuestadas son de género masculino el 42% siendo asi el porcentaje mas bajo.
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Edad
Tabla 16: Edad

Edad Frecuencia Porcentaje
18 - 30 68 18%
31-40 180 47%
41 -50 136 35%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar

Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 5: Edad

31-40

=41-50

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar

Elaborado por: Aylin Piray

Analisis

Se puede evidenciar en el grafico 5 que del total de personas encuestadas en la ciudad de
Riobamba 180 personas se encuentran en un rango de edad de 31 — 40 afios de edad con un
47% lo que corresponde el porcentaje mas alto, seguido de 136 personas encuestadas con un

rango de 41 — 50 afios de edad obteniendo un porcentaje de 35%, y 68 personas encuestadas
en un rango de edad de 18 — 30 afios de edad obteniendo un porcentaje de 18% siendo el mas

bajo.
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1. ¢Harecibido publicidad de empresas locales sobre los productos que
comercializan?

Tabla 17: Publicidad local

Frecuencia Porcentaje
Si 286 74%
No 98 26%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 6: Publicidad Local

26%
? Si

No
74%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Anélisis

En relacion a publicidad local de la ciudad de Riobamba se puede ver que 286 personas
encuestadas respondieron a esta pregunta con un si obteniendo un porcentajes del 74%
siendo el porcentaje mayor, y 98 personas encuestadas respondieron no obteniendo un
porcentaje de 26%, por lo que se concluye que la publicidad que las empresas de la ciudad

de Riobamba utilizan es mayor ya sea mediante medios de comunicacion como en redes
sociales.

Interpretacion

Al realizar esta pregunta a las personas encuestadas se pudo conocer que muchas de las
empresas y negocios que se encuentran en la ciudad de Riobamba realizan publicidad
mediante redes sociales lo que les permite obtener una mejor comunicacion con sus clientes,
por lo que es necesario que Metalizar tenga un plan de publicidad que le permita tener mayor
comunicacion con sus clientes y asi aumentar sus ventas.
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2. Hace que tiempo usted adquirié un producto de una empresa por medio de canales
digitales.

Tabla 18: Adquisicién de productos

Frecuencia Porcentaje
Nunca 40 10%
Menos de 3 meses 47 12%
Hace 6 meses 79 21%
Hace lafo 185 48%
Hace mas de 1 afio 33 9%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Gréfico 7: Adquisicion de productos

Nunca
Menos de 3 meses
= Hace 6 meses

m Hace 1 afo
= Hace mas de 1 afio

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Anélisis

En el grafico 7 se analiza que del total de personas encuestadas con un porcentaje de 48%
185 personas adquirieron sus productos por medios digitales, 79 personas hace 6 meses con
un porcentaje del 21%, 47 personas hace menos de 3 meses obteniendo el 12%, 40 personas

nunca ha adquirido sus productos por este medio obteniendo un porcentaje de 10%, y 33
personas han adquirido sus productos por este medio obteniendo un porcentaje del 9%.

Interpretacion

Al realizar esta pregunta muchos de los encuestados mencionaron realizar sus compras en
canales digitales no les parece muy confiable ya que temen ser estafados y por esta razon
prefieren adquirir sus productos fisicamente, por ello es importante que Metalizar ponga en
practica un plan de publicidad que permita a sus clientes tener mayor confianza en la
empresa, asi también promociones que motiven a los consumidores a adquirir sus productos
Y Servicios.
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3. Conoce usted la mecanica Metalmecanica METALIZAR de la ciudad de
Riobamba.

Tabla 19: Conoce METALIZAR

Frecuencia Porcentaje
Si 104 27%
No 280 73%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 8: Conoce Metalizar

27% Sj

73% No

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado Por: Aylin Piray

Analisis

El grafico 8 muestra que 280 de las personas encuestadas respondieron que no conocen la
mecanica Metalizar correspondiendo al 73%, y 104 personas respondieron que si conocian
la mecanica Metaliza obteniendo un porcentaje de 27%, finalmente se puede decir que

metalizar debido a que no realiza una adecuada publicidad que ayude que la empresa sea
reconocida en la ciudad de Riobamba.

Interpretacion

Al realizar la pregunta conoce 0 no usted metalizar el 73% de personas encuestadas
respondieron no, lo que quiere decir que la empresa al no tener un adecuado plan de
publicidad no llega a sus clientes potenciales, no capta nuevos clientes y esto evita que
incremente las ventas de su negocio.
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4. ¢Le gustaria a usted conocer las lineas de productos que comercializa
METALIZAR?

Tabla 20: Comercializacion METALIZAR

Frecuencia Porcentaje
Si 230 60%
No 154 40%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 9: Comercializacion METALIZAR

40% Si
60% No

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado Por: Aylin Piray

Anélisis

El grafico 9 muestra que 230 de las personas encuestadas si desearian conocer los productos
que ofrece las empresas Metalmecénica Metalizar obteniendo el 60%, y a 154 personas no
les gustaria conocer los productos que ofrece Metalizar obteniendo el 40%, en base a las
encuestas realizadas las personas gque respondieron mencionaron que al momento de revisar

sus redes sociales y paginas web encontrar demasiada publicidad de diversas empresas y
esto les parece muy molesto.

Interpretacion

La aplicacion de publicidad en redes sociales, paginas web o cualquier medio digital ayuda
a que las empresas mantengan informados a sus clientes permanentes sobre los productos y
servicios que ofrece y a su vez permiten que los clientes potenciales conozcan la empresa,
pero asi también es importante tener en cuenta que la publicidad que estemos realizando no
sea invasiva ya que puede molestar a los clientes potenciales y crear una mala imagen de la
empresa.
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5. Que linea de productos que se presentan a continuacion adquiere con mayor
frecuencia

Tabla 21: Linea de productos

Frecuencia Porcentaje
Puertas 67 17%
Ventanas 80 21%
Pasamanos 43 11%
Carpinteria Metalica 30 8%
Cerrajeria 164 43%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado Por: Aylin Piray

Graéfico 10: Lineas de productos

‘ 17% Puertas
Ventanas

43%
21% Pasamanos
= Carpinteria Mecanica
gop 11% = Cerrajeria

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Analisis

El grafico 10 muestra que 164 personas encuestadas siendo el 43% adquieren con mayor
frecuencia productos de cerrajeria, seguido de 80 personas siendo el 21% y 67 personas
siendo el 17% adquieren la linea de productos de ventanas y puerta, a su vez 43 personas

siendo el 11% adquieren la linea de productos de pasamanos y finalmente 30 personas siendo
el 8% adquieren la linea de productos de carpinteria mecanica.

Interpretacion

En base al resultado obtenido, la linea de productos de cerrajeria son los méas adquiridas
por los clientes, por lo que es necesario que la publicidad realizada por la empresa sea mayor
para esta, sin descuidar la publicidad aplicada para las lineas de productos o servicios que
ofrece Metalizar.
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6. Que le incentiva a adquirir un producto en una determinada empresa

Tabla 22: Incentiva a adquirir

Frecuencia Porcentaje
Ubicacién Geografica 25 6%
Precio 152 40%
Calidad 112 29%
Variedad 35 9%
Servicios 60 16%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Gréfico 11: Incentiva a adquirir
‘% Ubicacion geografica
%6% :
Precio
(0]

40% Calidad de los productos
= Variedad
= Servicios

29%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Anélisis

El grafico 11 muestra que 152 de las personas encuestadas siendo el 40% mencionaron que
un precio razonable es muy importante para adquirir un producto, a su vez 112 personas
siendo el 29% adquieren sus productos en base a la calidad, para 60 personas siendo el 16%
es importante el servicio que ofrece la empresa para adquirir un producto, y 35 personas con

un 9% adquieren sus productos por la variedad que tiene, y por Gltimo 25 personas siendo el
6% adquieren sus productos si su ubicacion geografica es buena.

Interpretacion

Para los clientes el precio y la calidad son un factor importante para adquirir sus productos,
por esta razon Metalizar debe mantener un precio razonable en los productos y servicios que
ofrece, ya que al tener un precio accesible y buena calidad obtendra una mayor cantidad de
ventas.
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Tabla 23: Donde adquiere sus productos

7. Usted por lo general donde adquiere sus productos

Frecuencia | Porcentaje
Centro comercial 105 27%
Local comercial 181 47%
Sitio web, redes sociales de la empresa 73 19%
Via telefono 25 7%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado Por: Aylin Piray

Graéfico 12: Donde adquiere sus productos

Centro comercial

Local comercial

199% | 27%
Web, redes sociales de la
47% empresa

m Via telefonica

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado Por: Aylin Piray

Anélisis

El grafico 12 muestra que 181 siendo el 47% de las personas encuestadas adquieren sus
productos en locales comerciales, 105 siendo el 27% los adquiere en centros comerciales,
73 personas siendo el 19% adquieren sus productos en paginas web y redes sociales de las
empresa, y por ultimo 25 personas siendo el 7% adquieren sus productos via telefénica; al
realizar las encuestas muchos de los encuestados mencionaron que prefieren realizar sus

compras o adquirir sus productos fisicamente en las empresas o locales comerciales debido
a la falta de confianza y miedo a no recibir su producto después de haber pagado.

Interpretacion

Es importante que las empresas al realizar publicidad tomen muy en cuenta que deben
ganarse la confianza de sus clientes ya que permitira una relacién estable con sus
consumidores, recomendaciones por parte de estos, pero sobre todo aumentara la
credibilidad de la empresa en el mercado.
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Tabla 24: Medio digital

8. Mediante cual medio digital de gustaria recibir informacion de la empresa

Frecuencia Porcentaje

Facebook 106 28%
Instagram 75 19%
WhatsApp 20 5%
YouTube 15 4%
Email 79 21%
Otros 89 23%

Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 13: Medios digitales

Facebook
4 Instagram
o WhatsApp
m 1900 = Youtube
o = Email
3 = Otros

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Anélisis

El grafico 13 muestra que 106 de las personas encuestadas siendo el 28% respondieron que
les gustaria recibir informacion de la empresa mediante Facebook, 89 personas siendo el
23% respondieron otros como paginas web, periodicos etc., ya que no desean que sus redes
sociales se llenen de publicidad, 79 siendo el 21% mediante su email, 75 personas siendo el

19% mediante Instagram, 20 personas siendo el 5% mediante WhatsApp y por ultimo 15
personas siendo el 4% mediante YouTube.

Interpretacion

Las redes sociales son un medio importante que la empresa debe utilizar para mantener una
comunicacion constante con sus clientes y llegar a nuevos clientes, por esta razon es
necesario que la empresa exponga los productos o servicios que ofrece mediante publicidad
en redes sociales.
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9. A continuacion, se le menciona una serie de promociones, escoja usted las que mas
[lame su atencion.

Tabla 25: Promociones

Frecuencia Porcentaje
Cupodn de descuento 173 45%
Obsequios 96 25%
Sorteos 115 30%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Gréafico 14: Promociones

Cupones de
descuento
[0)
S0% 45% Obsequios
25% Sorteos

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Anélisis

El grafico 14 muestra que 173 personas siendo el 45% del total de personas encuestadas les
Ilama la atencion obtener cupones de descuento por parte de la empresa, 115 personas siendo
el 30% les gustaria obtener obsequios al adquirir productos de la empresa, y 96 personas
siendo el 25% le gustaria tener sorteos por parte de la empresa, muchos de los encuestados

mencionaron que el obtener ya sea cupones, obsequios 0 sorteos incentiva a que adquieran
con mayor frecuencia los productos o servicios de la empresa.

Interpretacion

Una manera para que la empresa haga conocer su marca y productos o servicios que ofrece
es realizando actividades promocionales ya que ayudan a captar la atencion de los
consumidores, estimula la compra de nuevos productos, pero sobre todos permite que las
ventas sean mayores.
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10. Considera usted que si METALIZAR utilizara adecuadamente publicidad sus

ventas aumentarian.

Tabla 26: Aumento de ventas

Frecuencia Porcentaje
Totalmente de acuerdo 334 87%
Me es indiferente 50 13%
Totalmente en desacuerdo 0 0%
Total 384 100%

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar

Elaborado por: Aylin Piray
Gréfico 15: Aumento de ventas
0%

13%

87%

Totalmente de acuerdo

Me es indiferente

Totalmente en
desacuerdo

Fuente: Encuesta aplicada a los clientes potenciales de la empresa Metalizar

Elaborado por: Aylin Piray

Analisis

El grafico 15 muestra que 334 personas siendo el 87% de las personas encuestadas
consideran que poner en practica una adecuada publicidad ayuda a que aumente las ventas

de una empresa, a su vez 50 personas siendo el 13% de las personas encuestadas le es

indiferente.

Interpretacion

La publicidad es una herramienta que ayuda a la empresa a promocionar los productos y
servicios que ofrece y permite que su marca se posicione en el mercado, asi también la

publicidad ayuda a la empresa a persuadir a sus clientes para que adquieran sus productos y

gue sus ventas sean mayores.
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CAPITULO IV.
4. RESULTADOS Y DISCUSION

4.1. Discusion de los resultados obtenidos

En los resultados obtenidos mediante la encueta se pudo alcanzar datos precisos en
los cuales se analiz6 que las empresas y negocios de la ciudad de Riobamba ponen en
practica con mayor frecuencia la publicidad y promociones para que sus negocios sean mas
conocidos y asi obtener un buen posicionamiento en el mercado, de modo que las empresas
gue no realizan publicidad no se hacen conocer, lo que lleva a que no obtengan las ventas
deseadas objetivos esperados, y por estas razones estas empresas terminan en la quiebra y
son cerradas.

Se concluye que los medios digitales como redes sociales, paginas web, etc. permiten
que las empresas tengan una mejor comunicacion y relacién con sus clientes, es decir los
clientes conoceran las caracteristicas o importancias de los productos o servicios que ofrece
la empresa, en este sentido muchas de las personas supieron decirnos que la publicidad que
reciben en sus redes sociales han sido muy utiles, pero asi también la publicidades les parece
molestas ya que interrumpen muchas veces las actividades que realizan en su celular
computadoras televisiones, etc., por esta razon es fundamental tener en cuenta que la
publicidad debe ser controlada y estudiada para poner en préctica y asi poder informar a
nuestros clientes sobre nuestros producto pero a su vez no molestar e incomodar.

Debido a que la empresa Metalmecénica Metalizar no realiza una adecuada
publicidad y propone promociones, como resultado al realizar la pregunta a las personas
encuestadas sobre si conocian o no la empresa se obtuvo un porcentaje mayor en la respuesta
no, por lo que es necesario plantear un plan publicitario que ayude a que la empresa se haga
conocer y mediante esto sus ventas aumentarian y la empresa cumplira sus objetivos
propuestos.

4.2. Hipotesis
Hipotesis nula: La promocion y publicidad no inciden en las ventas de la empresa metal
mecanica METALIZAR.

Hipdtesis alternativa: La promocidn y publicidad inciden en las ventas de la empresa
metalmecanica METALIZAR.

Nivel de significacion
Para comprobacion de la hipotesis, se selecciona un nivel de significacion del 5%,
(0=0,05).

Determinacion del estadistico

5 Z(Fo—Fe)Z
xXc= ) ————
Fe
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Desarrollo de la formula
gl.=(F-1)*(C-1)
gl.=(2-1)*2-1)

gl =1*1

gl.=1

Se determina los grados de libertad de 3.84 segun la tabla de distribucion del chi cuadrado.

A

Zona de

rechazo

AN

zona de aceptacion

Calculo estadistico de las encuestas realizadas

v

Pregunta | Opcion 1 | Opcion 2 Suma
4 230 154 384
VI 230 154 384
10 334 50 384
VD 334 50 384
Total 564 204 768

Frecuencias observadas

Resumen

Frecuencia Observada

Vi 230 154
VD 334 50
TOTAL 564 204

Frecuencias Esperadas

Frecuencia Esperada
VI 282 102
VD 282 102
TOTAL 564 204
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Calculo del chi cuadrado

FE FO O-E (O-E)*2 [ (O-E)*2/E
230 282 |52 2704 | 11.75652174
154 102 |-52 2704 | -17.5584416

TOTAL | CHI CUADRADO 5.80191982

Interpretacion

Una vez realizado el célculo podemos observar que con un total del 5.80 se acepta la
hip6tesis alternativa y se rechaza la hipétesis nula: siendo esta que “La promocion y

publicidad no inciden en las ventas de la empresa metalmecanica METALIZAR”.
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CAPITULO V.
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones
Efectuado el desarrollo de la investigacion se establecen las siguientes conclusiones:

Al realizar un andlisis sobre las promociones y publicidad que los directivos de
Metalizar lleva en su empresa se concluyd que no dispone de un plan publicitario que le
permita incrementar sus ventas, por ello se diagnostico diversas estrategias publicitarias y
de promocién que sirvan para el incremento de sus ventas y se concluy6 que las estrategias
efectivas para la empresa Metal Mecénica Metalizar de Riobamba son: la publicidad en los
medios tradicionales (TV, radio, prensa), publicidad en Internet (redes sociales, sitios web),
las promociones y descuentos, esto segln su segmento de mercado.

Al probar estadisticamente la hipétesis, se aprecia que la promocién y la publicidad
inciden en las ventas de la empresa Metal Mecanica Metalizar. Es decir, que si las estrategias
de publicidad y promocién que quieran implementar los directivos de la empresa Metal
Mecénica Metalizar son las adecuadas estas incidirdn significativamente en el
comportamiento de compra de los clientes, y por tanto, el nivel de ventas de la compafiia
sera mayor.

El disefio de las estrategias publicitarias y de promocion para optimizar las ventas de
Metal Mecanica Metalizar, se basan en la creacion de un logotipo corporativo, portal web,
portafolio digital, participacion en ferias, entrega de cupones de descuento, creaciéon de un
perfil en las redes sociales, y ampliar las lineas de servicios de metalmecéanica y cerrajeria.
Todo esto para impulsar el crecimiento de la empresa.

5.2. Recomendaciones

Para lograr el éxito con la implementacion de las estrategias de promocion y
publicidad mencionadas en las conclusion anterior es imprescindible y recomendable
publicar contenido de calidad en lo que refiere a redes sociales, establecer promociones y
descuentos que favorezcan econdmicamente a la empresa y sobre todo identificar que cada
una de las estrategias se ajusten a las necesidades y caracteristicas especificas de la empresa
y su mercado.

Para analizar la influencia e impacto de las estrategias de publicidad y promocién en
las ventas de la empresa Metal Mecanica Metalizar es recomendable realizar un seguimiento
continuo de las estrategias implementadas a lo largo del tiempo, asi también, identificar los
resultados a corto y largo plazo, esto debido a que algunas estrategias pueden generar un
impacto inmediato mientras que otras pueden requerir un poco mas de tiempo y finalmente
conocer la opinion directa de como el cliente responde a las estrategias de la empresa.

En cuanto, al disefiar las estrategias de publicidad es recomendable considerar que
cada una se disefia con un objetivo especifico, por lo que no se logra el mismo impacto, por
decir, si el contenido difundido por medios radiales es promocionado en redes sociales. Cada
plataforma social, tiene un enfoque en especifico que requiere su adaptacion y mejora
continua.
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CAPITULO VI
6. PROPUESTA

Tema: Plan de estrategias promocionales y publicitarias para la Empresa Metalmecanica
Metalizar de Riobamba.

6.1. Objetivos

e Disefiar estrategias de publicidad y promocion con el fin de optimizar las ventas de
la empresa Metal Mecanica Metalizar en un 20% para el préximo afio.

e Aumentar el reconocimiento de la marca de la empresa Metalizar en un 20% a través
de estrategias de publicidad.

6.2. Introduccién

Metalizar es una empresa familiar dedicada a la cerrajeria, creacion, instalacion y
mantenimiento de estructuras metalizas creada en Riobamba en el afio 1992, ubicada en la
Av. Luis Cordovez y capitan Edmundo Chiriboga, su propietario es Cesar Enrique Piray
Castafieda.

Dispone de una organizacion flexible y capaz de adaptarse a las necesidades de
cualquiera de sus clientes, con profesionales especializados en cada una de las areas, suelda,
montaje, pintura, entre otras, todos estos con capacitacién adecuada y experiencia
demostrada en cada uno de los trabajos realizados. No obstante, demanda de asistencia para
mejorar sus niveles de venta.

Por eso, en el presente apartado se describen estrategias importantes para optimizar las
ventas de laempresa Metal Mecanica Metalizar. Para ello se parte de los resultados arrojados
por la aplicacidn de encuestas, mismos que reflejaron que la poblacion conoce de la empresa
y si esta interesada en adquirir sus productos. Ademas, los espacios digitales mas empleados
para la adquisicién son las redes sociales como Facebook e Instagram, asi como también el
correo electronico.

Asimismo, se aprecié que la estrategia debera enfocarse en la entrega de cupones de
descuento ya que esta es la que mas cautiva el interés del consumidor. Con dichas acciones
destinadas al uso adecuada de la publicidad, la gente considera que la empresa Metalizar
incrementaria sus ventas.

6.3. Segmentacion del mercado

Como la empresa Metal Mecanica “Metalizar” se dedica a la comercializacion de
productos y servicios para la construccién y reparacion de estructuras metalizas, el segmento
de mercado estimado lo integran las personas cuya edad oscila entre los 25 y 50 afos, es
decir, los adolescentes y adultos dado que, probablemente, todos son parte de la poblacion
econdémicamente activa y se enfocan en el desarrollo de productos inmobiliarios o en la
reparacion de estructuras en el hogar o negocio.

56



Para que el mensaje llegue a este nicho de mercado se empleara un mensaje claro y
preciso con un lenguaje sencillo y facil de entender, mismo que se manejara al momento de
publicar contenido en todos los canales de comunicacion que se detallan mas adelante.

Ademas, se empleara un slogan que guarda estrecha relacion con la empresa y sera
facil de recordar por parte de cliente.

6.4. Justificacién

El presente plan de estrategias de promocion y publicidad se desarrolla al evidenciar
que la empresa Metal Mecanica “Metalizar” demanda de acciones oportunas para mejorar
su nivel de ventas, consecuentemente, ser conocida en el mercado y lograr posicionamiento,
esto ya que, lo que no se comunica no existe.

Ademas, se justifica porque permite al personal del negocio disponer de un
documento que los oriente al momento de llevar a cabo actividades que generen favorables
volimenes de ventas tanto de sus productos como de los servicios que ofrece. Asimismo,
este trabajo se platearia como una fuente de consulta para otros investigadores que, a futuro,
pretendan el desarrollo de propuestas para empresas similares a Metal Mecéanica
“Metalizar”.

6.5. Marco tedrico
6.5.1. Plan de marketing

Es aquel escrito donde se proponen actividades indispensables para suplir con una
meta en particular dentro del mercado. Este se destina tanto a un producto como a un
servicio, una sola marca o a varios, incluso para toda una corporacion. El lapso siempre
responde a la clase de planificacion a implementar, varia entre 1 mes y mas de 4 afios (Pérez,
2019).

6.5.2. Estrategias promocionales y publicitarias

Para Ekon (2022), alude a cada una de las acciones que se basan en la planeacion
donde se emplean insumos publicitarios para alcanzar, como meta esencial, la venta de un
bien o servicio, asimismo de que la compra se repita y consigan nuevos clientes.

Con estas estrategias se logra la potenciacion de la imagen de marca, fomento del interés en
los clientes actuales y potenciales, desarrollo del deseo de compra, creacion del proceso de
compra. Entre las mas utilizadas estan: estrategia de impulso, hibrida y de atraccion (Ekon,
2022).

6.6. Metodologia

La metodologia que se emplea para el desarrollo de la presente propuesta se basa en
la seleccion del tema a abordar, a esto se suman los hallazgos del diagnostico efectuado por
medio de un trabajo de campo destinado a identificar las estrategias de publicidad y
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promocidn que concederian el incremento de las ventas en la empresa Metal Mecénica
“Metalizar” de Riobamba.

Con base a ello se disefian acciones a implementar en puntos clave de la empresa
tales como la imagen, la promocidn, publicidad, productos/servicios y la expansion en el
mercado. Ademas, se considera la importancia de la delegacion de una persona responsable
de la supervision de la puesta en marcha de todo lo planteado en el presente documento.

6.7. Estrategias

Para el incremento de las ventas de la empresa Metal Mecanica “Metalizar”, se plantea la
ejecucion de 6 tipos de estrategias clave, tales como:

6.7.1. Estrategia de imagen

Se propone el redisefio del logo de la empresa Metal Mecénica “Metalizar” esto
porque se aprecio que la organizacién carece de una marca, logo o slogan que lo destaque
entre la competencia. Esto ya que si se desea el incremento de la conciencia y recordacion
es necesario contar con una imagen cuyo disefio se comprenda facil y directamente.

Entonces, se propone el siguiente disefio de imagen:

Graéfico 16. Nueva imagen para “Metalizar”

DIIE'I‘A,IJZA

iSewvicio profesional y
de calidad desde 1992/

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray.
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Esta nueva imagen ofrece creatividad, tipografia totalmente legible, slogan de facil
identificacion e impregnacion en la mentalidad de los clientes, tonos referentes a la actividad
de la metalmecanica y propiedad. Se sugiere que lo empleen en la papeleria, en el letrero del
local, uniformes del personal, pagina web, redes sociales, folletos y como fondo de pantalla
de las computadoras que emplea el equipo de trabajo.

6.7.2. Estrategia de promocién
Para suplir esta estrategia se propone:
e Crear el portal web de 1a empresa Metal Mecanica “Metalizar”.

Para la empresa Metal Mecanica “Metalizar” se plantea el desarrollo de su portal web
oficial con el fin de ofertar e informar de los productos y servicios a los clientes, es una
estrategia publicitaria que ahorra costes en la publicidad, optimiza la recopilacion de
sugerencias y agilita los lapsos de respuesta a los interesados en lo que entrega la entidad.

Es importante que esta pagina web actualice constantemente sus contenidos y se lleve
un seguimiento sobre la aceptacion y cantidad de visitas para abordar acciones que suplan a
los requerimientos correspondientes. Entonces, se plantea el siguiente disefio para el portal
web:

Grafico 17. Portal web de Metal Mecanica “Metalizar”
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

e Creacion de portafolio digital de la empresa Metal Mecanica “Metalizar”, que
ayude al consumidor el acceso a informacion agil y eficazmente.
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Con esto se comunicara a los clientes acerca de los productos y servicios profesionales
especializados que oferta la organizacién en el ambito del metal mecanico: puertas, ventanas,
estructuras, suelda, montaje, pintura, y en la cerrajeria.

Ademas, se dispondra de informacion de valor como la mision, vision, resefia historica,
direccién y numeros de contacto. Se presentara a modo de folleto de manera digital cuyo
acceso sea netamente publico. Las partes que integraran a este portafolio son:

1. Portada

Grafico 18. Portada del portafolio de Metal Mecanica “Metalizar”
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray
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2. Presentacion de la empresa

Grafico 19. Presentacion de Metal Mecénica “Metalizar”

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

3. Seccidn servicios

Grafico 20. Seccidn servicios de Metal Mecénica “Metalizar”
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray
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4. Seccion productos

Gréfico 21. Seccion productos de Metal Mecanica “Metalizar”
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

5. Seccién contactos

Grafico 22. Seccion contactos de Metal Mecanica “Metalizar”

p 2

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray
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e Presencia en encuentros y ferias industriales desarrolladas por organismos
privados y publicos.

Es importante que la empresa sea parte de encuentros y ferias industriales desarrolladas
por entidades tanto publicas como privadas ya que en estas son zonas clave donde se capta
la atencion del publico objetivo y clientes potenciales. Es decir, los clientes que se consigan
podrian ser personas naturales o juridicas con quienes se efectlie convenios para expandirse
en el mercado.

Ademas, se considera adecuado el lanzamiento de campafas publicitarias y promociones
cada trimestre con el fin de comunicar sobre la empresa a la ciudadania. Para esto se
emplearan las redes sociales de la empresa y las instalaciones del local seran el espacio donde
se lleve a cabo esta accion. Para el efecto se contard con 2 promotores (1 hombre y 1 mujer)
quienes seran los responsables de entregar informacion de la empresa mediante volantes. En
cada lanzamiento se hard énfasis en la promocion y publicidad de aspectos importantes
como:

— Adquisicién de una nueva linea de productos
— Aniversario de la empresa

— Convenios con otras entidades

— Creacion de sucursales (en el caso de hacerlo)
— Ampliacion de la cartera de clientes

e Entrega de cupones de descuento

Esta estrategia se aborda debido a la inclinacion de los clientes frente a esta accion. Entonces,
la entrega de cupones de descuentos se aplicara para fechas especiales a lo largo del afio,
entre ellas se considera:

— Afio nuevo

— Carnaval

— Dia del padre

— Diade la madre

— Dia del trabajador
— Black Friday

— Navidad

— Finde afio

Ademas, estos cupones permitiran un descuento entre el 10 y 12% a partir de $50 dolares de
consumo.
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6.5.3. Estrategia de publicidad

Es necesario abordar la publicidad por los canales mas empleados por los clientes, mismos
que segun las encuestas son Facebook, Instagram y correo electrénico, con esto se
complementaria al portal web oficial y al portafolio digital previamente propuestos.

Para el efecto se proponen los siguientes disefios para las redes sociales como medios de
publicidad:

Graéfico 23. Fanpage en Facebook
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Grafico 24. Cuenta en Instagram
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray
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Grafico 25. Perfil en Tik Tok

< @ metalizar_ec

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

Para cada uno de esto canales se aborda el marketing de contenidos ya que es una
estrategia de marketing que se emplea para atraer, captar y conservar al puablico objetivo
mediante la creacion y difusion de notas relevantes, material audiovisual, podcast y otros

mas elementos.

e Publicidad tradicional

Grafico 26. Volantes
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Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray
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Se propondré al propietario de la empresa el cambio del rétulo externo donde se ubique la
nueva imagen.

Grafico 27. Rétulo

JServicio profesional y
de calidad desde 1992/

Fuente: Metalizar
Elaborado por: Aylin Piray

e Publicidad en linea

Se sugiere el posicionamiento de la empresa en buscadores para llegar a los clientes
interesados en esta clase de productos y servicios. Incluso, los anuncios en las paginas web
juegan un rol clave al momento de conseguir clientes.

Para complementar, cuando se disponga de datos sistematizados del publico objetivo
se procede con la publicidad a través de correo electrénico para brindar al cliente la facilidad
de identificar novedades en los productos, servicios y toda informacion referente a la
empresa Metal Mecanica “Metalizar”.

6.5.4. Estrategia de producto

En este campo se plantea el reforzamiento de la linea de estructuras en metal y
cerrajeria a través de la oferta de los servicios de Metal Mecanica “Metalizar” en sitios donde
se propician diversas construcciones dentro y fuera de Riobamba.

También se propone la capacitacion constante del personal que opera en la atencion
al cliente, asi se aprovechara la acogida que tiene la empresa, el incremento de ventas, la
calidad en el servicio y los procesos que conlleva al momento de asistir a los clientes y
respetar su tiempo.
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Incluso, la empresa Metal Mecénica “Metalizar” podria ampliar el abanico de las lineas de
servicios que ofrece, estas podrian ser: industria de alimentos, agricultura e industria. Sin

dejar de lado la linea con la que actualmente opera.

Grafico 28. Ampliacion de las lineas de servicios de metalmecanica y cerrajeria

Industria de Agricultura Industria Metélicay
alimentos cerrajeria

* Tanques Rastrillos « Ejes
: :\-/:n?j Remolques « Tuercas « Cubiertas

Oldes Arado « Tornillos . EstrL_Jcturas
* Recipientes « Mantenimiento » Cortinas
« Acoples de Cortadoras de de: « Ventanas, etc.

tuberia cesped compresores,
+ Pasamanos Establos motores,
« Ductos desplazables calderasy
* Mesones plantas
eléctric

Elaborado por: Aylin Piray

6.5.6. Estrategia expansion de servicios

Como el proposito de esta propuesta radica en optimizar las ventas de la empresa
Metal Mecéanica Metalizar se trabajaria en la fidelizacion de clientes a través de la generacion
de vinculos estratégicos con el sector agricola y alimenticio que conceda la ampliacién de la
cartera de clientes. El fin de esta accion se encaminaria a la entrega de servicios post venta
como la entrega de asesoria, mantenimiento o garantia del servicio que se contrate.

6.6. Supervision de estrategias

Para este punto es importante que el propietario la empresa Metal Mecanica “Metalizar”
delegue a una persona de su confianza para que asuma el compromiso de supervisar el
desarrollo de las estrategias descritas con base a los siguientes parametros:

e Buen funcionamiento del portal web oficial de Metal Mecénica “Metalizar”.

e Verificacion del manejo de los datos de los clientes.

e Revision periodica de la motivacion del personal por identificarse con la empresa, su
mision, visién, metas y valores.

e Desarrollo de capacitaciones periodicas.

e Buen uso de los canales de comunicacion propuestos para Metal Mecanica
“Metalizar”.
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e Monitoreo del adecuado uso de la imagen de Metal Mecanica “Metalizar”.

6.7. Presupuesto

Se estiman los siguientes montos a invertir en la puesta en practica de la presente

propuesta:

Tabla 27. Presupuesto

Responsable y/o

Estrategia Accidn . Inversion
participantes
De imagen Redisefio de logo Disefiador gréafico $400.00
. - Disefiad afi
Creacion de la pagina web. ISeNacor grafico $900.00
y programador
., Creacion de portafolio digital | Disefiador grafico $300.00
De promocion -
Presencia en encuentros y Personal
. : $600.00
ferias industriales delegado
Cupones de descuentos Todo el personal $100.00
Creacion pagina de Facebook $00.00
Cuenta en Instagram Disefiador arafico $00.00
Cuenta de Tik Tok g $00.00
Volantes $350.00
De publicidad Rétulo $100.00
En linea (posicionamiento en
buslca_dores, anuncios en Community $250.00
paginas web, correos manager
electronicos)
Ampliacion de las lineas de $10.000.00
De producto y productos Gerente
Servicio Capacitacion al personal $400.00
Expansidn de servicios $2.000.00
. Moni luacié .
De supervision onitoreoy evg uacion de Supervisor $450.00
estrategias.
Total $15.850.00

Elaborado por: Aylin Piray

6.8. Cronograma de ejecucion

Se estima que la presente propuesta se lleve a cabo en un lapso de 5 meses, donde el
Gltimo se destinara a la supervision de los resultados alcanzados. Entonces, el cronograma

es el siguiente:
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Tabla 28. Cronograma de ejecucion

Tiempo

Actividad Mesl | Mes2 | Mes3 | Mes4 | Mes5
Redisefio de logo
Creacion de la pagina web.
Creacion de portafolio digital

Presencia en encuentros Yy ferias
industriales

Creacion y entrega de cupones de
descuentos

Creacion pagina de Facebook

Cuenta en Instagram

Cuenta de Tik Tok

Creacion y entrega de volantes

Rétulo

Posicionamiento en buscadores.
Generacion de anuncios en paginas
web

Envio de correos electronicos

Ampliacion de las lineas de productos
Capacitacion al personal

Expansion de servicios
Monitoreo y evaluacion de estrategias.
Elaborado por: Aylin Piray

6.9. Conclusion

El presente plan otorga una estructura solida para el desarrollo de estrategias
efectivas de promocion y publicidad que permiten el impulso de las ventas y
posicionamiento de la empresa “Metalizar” en el mercado de la metalmecénica de la ciudad
de Riobamba. Cabe sefialar que esta propuesta es flexible por lo que, mientras se ejecute, los
beneficiarios pueden ajustarla a las necesidades que se les presente al momento frente al
dinamismo del mercado en el que se desenvuelve y las exigencias de los clientes.

69



Bibliografia

Bernal, C. (2010). Metodologia de la investiacion (3a ed.) . Pearson .

Cortes, M. & Iglesias, L. (2004). Generalidades sobre metodologia de la Investigacion.
Universidad autonoma del Carmen.

Davila, C. (2019). La publicidad y su relacion con el desarrollo Empresarial de la
Corporacién El Roble en el distrito de santiago de Surco 2017. Universidad Enrique
Guzman y Valle.

De la Parra. & Madero, M. (2003). Estrategias de ventas y negocioacion. Panorama Editorial.
https://books.google.com.ec/books?id=HGpXazBqgh0C&pg=PA33&dg=ventas+de
finicion&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwihpgLA _tr5AhUicDABHXXnCfEQ6AF6B
AgGEAIl#v=0onepage&g=ventas%20definicion&f=false

Escribano, Alcazar & Cuesta. (2020). Politicas de Marketing. Paraninfo.
https://books.google.com.ec/books?id=W4Z3EAAAQBAJ&newbks=1&newbks_re
dir=0&printsec=frontcover&dqg=politicas+de+marketing&hl=es&redir_esc=y#v=0
nepage&q&f=false

Gomez, B. (2017). Fundamento de la publicidad. ESIC.
https://books.google.com.ec/books?id=1ptMDWAAQBAJ&printsec=frontcover&d
g=publicidad&hl=es-419&sa=X&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false

Jiménez, E; Delfin, J; Ferrer, L; Acosta, M; Garcia, L; Valenzuela, J; Armenta, J; Lucero,B;
(2009, 23 de septiembre). Algunas consideraciones sobre el método de investigacion
Hipotético-Deductivo en la ensefianza de la ingenieria. Memorias del XV congreso
internacional anual de la Somim.
http://somim.org.mx/memorias/memorias2009/pdfs/A2/A2_180.pdf

Kotler. P. & Keller, K. (2012). Direccion de Marketing. Pearson.

LLamas, J. . (2006). Estructura Cientifica de la venta: Tecnicas Profesionales de venta.
Limusa.https://books.google.com.ec/books?id=gzx5nhwgPewC&pg=PA70&dq=ve
ntas+definicion&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwihpgLA_tr5SAhUiIcDABHXXNnCFEQ
6AF6BAgFEAIl#v=0nepage&q=ventas%20definicion&f=false

Macdonald & Tanner. (2006). Aprendalas claves del benchmarking. Espafia: Gestion 2000.

Martin, C. (2011). Influencia de las estrategias promocionales sobre las ventas . Madrid:
ESIC EDITORIAL. Obtenido de https://books.google.com.ec/books?id=g-
3dCWAAQBAJ&newbks=1&newbks_redir=0&printsec=frontcover&pg=PAl1&dq
=estrategias+promocional&hl=es&redir_esc=y#v=onepage&q&f=false

70



Merinero A. (2019). Marketing y ventas en la oficina de farmacia. Diaz e Santo S.A.
https://books.google.com.ec/books?id=5D03smsXJ3kC&pg=PA105&dq=publicid
ad+definicion&hl=es419&sa=X&ved=2ahUKEwjMO0t_K_K34AhV5ZzABHfdECu
IQ6AF6BAQJEAl#v=0nepage&q&f=false

Pérez, M. (29 de Julio de 2019). Qué es un plan de Marketing Digital y como se hace.
https://www.iebschool.com/blog/plan-de-marketing-digital/

Rivera J, & De Juan Vigaray, M. (2002). La promocion de venta: Variable clve del
marketing. ESIC.
https://books.google.com.ec/books?id=TYA3H]TUJESC&pg=PAl7&dg=la+promo
cion+definicion&hl=es&sa=X&ved=2ahUKEwjLm53Hudv5AhW6SjABHU5pD2I
Q6AF6BAgHEAI#v=0nepage&qg=la%20promocion%?20definicion&f=false

Rivera, J., & Garcillan, M. (2007). Direccion de Marketing. Madrid: ESIC.
https://books.google.com.ec/books?id=NTR1DkBBIWS8C&printsec=frontcover&hl
=es&source=ghs_ge_summary_r&cad=0#v=onepage&q&f=false

Santesmases, M. (2012). Marketing Conceptos y Estrategias. Piramide.

Schnarch, A. (2020). Direcciodn efectiva de equipos de venta. Bogota: ECOE.
https://books.google.es/books?hl=es&Ir=&id=9R4_EAAAQBAJ&0i=fnd&pg=PT5
&#v=onepage&q&f=false

Selman, H. (2017). Marketing Digital. IBUKKU.
https://books.google.com.ec/books?id=kR3EDgAAQBAJ&newbks=1&newbks_red
ir=0&printsec=frontcover&dqg=Libros+de+Marketing+digital&hl=es&redir_esc=y#
v=onepage&q=Libros%20de%20Marketing%20digital &f=false

Spendolini, M. (2005). Benchmarking. Colombia: Norma.

Stanton et al. (2007). Fundamentos de Marketing. McGraw-Hill/Interramericana.

Vargas, M. (2019). Estrategia de la promocion para la empresa Rene Ware s.a sede Chiclato
2018. Universidad Catolica Santiago Toribio de Mogrovejo.

Vasconez, B. (2015). Analisis del Proceso de Ventas y su incidencia en la rentabilidad de la
Empresa infocuality S.A enlaciudad de Quito. Universidad internacional SEK.

Vertice, E. (2010). Direccion de Marketing. Espafa: Publicaciones Vértice
https://books.google.com.ec/books?id=0FHqcA_BK4gC&newbks=1&newbks_redi
r=0&printsec=frontcover&dg=marketing&hl=es&redir_esc=y#v=onepage&qg=form
as&f=false

71



ANEXOS
Anexo |. Matriz Ldgica

FORMULACION DEL PROBLEMA

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS GENERAL

De qué manera incide la promocion y publicidad
en las ventas de la empresa Metalmecanica
METALIZAR de Riobamba. ?

Propone estrategias promocionales vy
publicitarias a fin de incrementar las ventas de la
Empresa Metalmecanica METALIZAR de
Riobamba.

La promocioén y publicidad inciden en
las ventas de la  empresa
Metalmecanica METALIZAR

SISTEMATIZACION DEL PROBLEMA

OBJETIVOS ESPECIFICOS

HIPOTESIS ESPECIFICAS

e Que estrategias de publicidad vy
promocion son mas efectivas para
incrementar las ventas de la empresa
Metalmecanica  METALIZAR  de
Riobamba.

e Como influye e impacta las estrategias de
publicidad y promocion en las ventas de
la empresa Metalmecanica
METALIZAR.

e Como disefia estrategias de publicidad y
promocion que optimicen las ventas de la
empresa Metalmecénica
METALIAZAR.

e Diagnosticar las estrategias de publicidad
y promocion mas efectiva para
incrementar las ventas de la empresa
Metalmecénica Metalizar de Riobamba.

e Analizar la influencia e impacto de las
estrategias de publicidad y promocion en
las ventas de la empresa Metalmecanica
METALIZAR.

e Disefiar estrategias e publicidad y
promocion con el fin de optimizar las
ventas de la empresa Metalmecénica
METALIZAR.

Elaborado Por: Aylin Piray
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Anexo Il. Operacionalizacién de las variables
Variable dependiente: Ventas

Variable Dependiente: Ventas

Conceptualizacién

Categoria

Indicadores

Técnicas e instrumentos

Las ventas son toda actividad que implica un
proceso personal por el cual el vendedor,
identificando las necesidades y/o deseo del
cliente crea un impulso de intercambio para
satisfacer sus necesidades en beneficios de
ambas partes. (Vasconez, B., 2015)

Necesidades

Nivel de acceso a servicios basicos
Porcentaje de calidad de vida
Porcentaje de ingresos

Intercambio

Tipo de pago
Porcentaje de facturacién
Tipo de beneficio

Satisfaccion

Nivel de satisfaccion

Porcentaje de clientes nuevos
satisfechos

Porcentaje de quejas o reclamos

Técnica:
Encuesta
Entrevista

Instrumento:
Cuestionario de Encuestas
Guia de Entrevista

Elaborado por: Aylin Piray
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Variables Dependientes: Promocion Y Publicidad

Variable independiente: Promocion Y Publicidad

Promocién Técnicas e
Conceptualizacién Categoria Indicadores instrumentos
Oferta !nd!ce de produccion
Conjunto de técnicas que Indice de ventas
potencian y dan vida a Indice de rentabilidad
las ofertas habituales de
una empresa con el NUmero de productos
objetivo de incentivar el | Consumo vendidos
consumo y aumentar las Frecuencia de compra
ventas de productos a Nivel de ingresos
corto plazo. (Rivera J, &
De Juan Vigaray, M, Precio del producto
2002) Producto Calidad del producto
Porcentaje de
beneficio L
Publicidad Tecnica:
— - - Encuesta
Conceptualizacion Categoria Indicadores .
Entrevista
Ngmero de nuevos Instrumento:
Clientes clientes Cuestionario
La  publicidad  es Porcentaje de de Encuesta
considerada una fidelizacion Guia de
herramienta poderosa del Nivel de ingreso Entrevista
marketing, tiene un fin
promocional que se Nivel de alcance
encarga de comunicar y . Medios de
. Comunicar L
convencer a los clientes comunicacion
sobre los beneficios del Porcentaje de
bien o servicio que captacion
ofrece y los compre, asi
tambien  resalta i indice de resultados
diferencia con respecto a obtenidos
otras marcas. (Escribano, o Porcentaje de
Alcazar & Cuesta, 2020) |  S®™VICiO satisfaccion del cliente
Porcentaje de
cobertura de atencion
al cliente
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Anexo Ill: Encuesta

(=2

} UNIVERSIDAD NACIONAL DE CHIMBORAZO
FACULTAD DE CIENCIAS POLITICAS Y ADMINISTRATIVAS
A,
ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Titudo: Lapromociin y publicidad en las ventas de la Empresa Metalmecinica Metalizar

Objetive: La presente encuesta tiene como limlidsl estabkoer come la promocion v publicidad inciden en las ventas de la mecimica
metalmocanica Metalizar

Int roducciin: Bstimado encucstadoa lea detenidamente cada ftem y responda marcando con una x la respucsta que considere usked |a comecta
conforme & su perspectiva con respecto a larealdad o experiencia adquinda en la utilizacidn de bos productos o serview que ofrece METALIZAR.

DATOS GENERALES
Genero:

a)  Msculmo E] b)  Femenmo D
Edad:

a) I18-30

b 31 -40

<) 4l -50

CUESTIONARIO

1. Harecibido publicidad digital de empresas locales sobre ks productos que comercializan

a) si:l b) No|:|

2. Hace quetiempo usted adquirid un producto de una empresa por medio de canales digitales.

a) Nunca

b)) Menos de 3 meses

¢) Hace 6 meses
d) Haecel wo

¢) Hacemasde | afio

3. Conoceusted la Mocdnia Metalmecdnika METALIZAR de la cindad de Riobamba

a) Si|:| b) No|:|

4. Legustariaa usted conocer las lincas de productos que comercializa METALIZAR.
nA] v %]

5. Quélinea de praductos que se presenian a cantinuae ¥in adquiere con mayor frecuencia,
a)  Puertas

b) Ventamas

¢)  Pasamanos

d)  Carpimteria metalica
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6. Qué leincentiva a adquirir un producio en una determinada empresa,

a)  Porla ubicacikin geogralca

b)  Porlos precios
¢)  Porlacalidad de los productos
d) Porla variedad

¢) Porlos servicks

7. Usted por lo general donde adquiere sus productos

a)  Centro comercial

b) Local comercial

<) Sitio web, redes sociales. de laempresa
d)  Viatelefdnia

8 Madiante cual medio digital ke gustaria recibrr informaciin de ls empresa

a) Facebaok
b)  Instagram
¢) WhasApp
d)  YouTube
¢)  Email

) Otres

9. A continuacion se le menciona una serie de promociones, escoja wted las que més le llaman la stencion.
a)  Cupos dedescuento

b)  Obsequios
o)  Sorteos

10, Considera usted que s1 Metalizar uiilizara una adecusda public kad sus ventas sumentarian

a)  Totalmente de acuerdo
b) Me s indiferente
¢)  Tatalmente en Desacucrdo




