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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

El almacén “Créditos Lopez” se encuentra ubicado en la Calle 24 de Mayo-Via Vinces
perteneciente a la parroguia San Juan- Cantdon Pueblo viejo, su actividad principal es la
compraventa de electrodomésticos. Fue creada en el afio 2019 y el representante legal es el Sr:
Edgar David Lépez Bustamante, con nimero de RUC: 1205566928001, su horario de atencion al
cliente son los dias lunes a sabados desde las 10:00 am hasta 18:00 pm. A continuacién se
detallarén son:

La pérdida de confianza que han tenido los clientes que acuden al establecimiento, ha
provocado una negatividad debido la falta de gestidn publicitaria, esto ha generado una falencia
por la cual los usuarios no optan por ir a realizar sus compras en dicho comercial y al mismo
tiempo ha ocasionado que haya una disminucién considerable las ventas, dado que no hay
suficiente compradores lo cual genera la desconfianza, deslealtad del cliente hacia los productos
ofertados por este motivo repercute por la escasa publicidad el almacén “Créditos Lopez”.

Debido al déficit de publicidad en las ventas ha disminuido considerablemente sus
ganancias se debe a la falta de comunicacion con los clientes que el empleado hacia los usuarios
al no haber captado las instrucciones del usuario al momento de preguntar por los articulo que
busca, ademas que no cuentan con sus objetivos definidos, esto genera que no haya un interés
por parte del publico, por ende hay un declive en las ventas, ademas que la empresa no se
encuentra posicionada en el mercado por esta razon no hay un crecimiento econémico del lugar.

Al momento que el local, no cuenta con una gestion publicitaria hace dificil la aceptacién
por parte del cliente se debe a la deficiente percepcidn de la marca que tiene el consumidor hacia
los productos que ofrece el establecimiento comercial, esto se debe a la carencia de tacticas lo

cual no se ha logrado fidelizar a los usuarios, asi mismo esto genera que sea dificil la atencion de



los moradores en la parroquia de los articulos que presenta el establecimiento, dando como
consecuencia que haya un decremento en las ventas de la empresa.

Se ha observado que la pérdida de los usuarios en el comercial se debe por la escasa
informacion qué tiene el empleado hacia las mercancias que presenta el establecimiento
comercial, ademas no contribuyen con la suficiente referencia de los articulos a los
consumidores, debido a ésta falencia hay pérdidas de los usuarios en la cual repercute en el
comercial, la escasa venta ademas de la falta de publicidad en las mercancia, por este motivo se
ha afectado a la empresa por la carente indagacion que tiene los moradores hacia los productos
que brinda esto provoca la confianza en la marca por este motivo hay inconformidad del cliente.

Debido a la escasez de recursos tecnoldgicos el almacén se encuentra en problemas por la
falta de la tecnologia la cual no se encuentra en un constante cambio de innovacion de los
nuevos productos que atraigan la atencion del consumidor, ademés al contar con ésta no podra
tener una buena sistematizacion de la informacion, no contar4& con una contabilidad
computarizada, tampoco tendrd contactos con los proveedores por ende hard dificil la
organizacion de la empresa sea rapida y a su vez generara que haya retrasos en las entregas.

Se ha considerado, al no contar con un publico objetivo, y al mismo tiempo desconocer
cudl es la segmentacion de mercado estaré dirigido el producto se haré dificil a los compradores
identificar los articulos que ofrece el local, ademas qué su enfoque es inadecuada esto conlleva a
una negatividad para el establecimiento, dando como consecuencia el rechazo de los clientes a
las mercancias ofrecidos por parte de la empresa sin embargo debido a la insuficiente
comunicacion de los empleados hacia los compradores ha traido pérdidas en las ventas del local.

Al a no contar con una estrategia publicitaria, le serd imposible tener la aceptacion de los

clientes, ademas provocara una negatividad en el establecimiento, al mismo tiempo que no se



encuentra posicionada en el mercado esto dificultard el incremento en las ventas del sitio,
también se debe a la escasa publicidad en las redes sociales al mismo tiempo origina que no haya
una comunicacion esto genera que haya comentarios negativos que dafia a la compafiia, por esta
razon hace que los moradores de la parroquia le sea imposible hacer sus compras en el lugar.

Debido a la falta de organizacion de mercancias el establecimiento ocasiona errores y
demoras a la hora de buscar un determinado producto, dificultando el cumplimiento de la entrega
de los productos a tiempo, dando como consecuencia la insatisfaccion del usuario al no recibir su
orden en el lapso del plazo acordado, ademas esto causa una negativa en el local debido a que es
dificil de poder encontrar las mercancias con rapidez ocasionando que los articulos demoren en
salir al consumidor final y esto provoca que haya una inconformidad por parte del consumidor.

Se ha observado, que debido a la falta de un sistema de gestién implementado en el
almacén “ Créditos Lopez” no cuenta con un sistema de software integrado lo cual hace que se
dificulte llevar a cabo los procesos de organizacion en la empresa con exactitud asi mismo es un
sistema que se vincula con la organizacion, también optimizara varios procesos garantizando su
eficiencia lo cual posee indicadores que se podra acceder a tiempo real permitiendo un mayor
control de las actividades del lugar, la falta de implementacion de este sistema ocasionara
problemas en el establecimiento.

Se ha visualizado, qué el local, no cuenta con suficiente espacio para guardar sus
productos lo cual hace que se dificulte recibir las nuevas mercaderias ya qué esta se encuentra
acumulada, al no contar con un adecuado espacio para guardar los articulos a lo que conlleva
provocar pérdidas de tiempo a encontrar las mercancias necesarias, lo que impedira las entregas
en el lapso de tiempo establecido, debido a esta falencia ha tenido consecuencias de entrega en el

lapso de tiempos establecido a los clientes lo cual hace que haya una insatisfecho del usuario.



JUSTIFICACION

El presente estudio de caso se efectta con la finalidad de realizar un analisis de la gestion
publicitaria del almacén, en la que pueda reconocer las estrategias de publicidad la cual son un
medio de comunicacién impersonal de largo alcance, por lo que intenta aumentar el consumo de
los productos o servicio. En la cual tiene como propdsito que la publicidad es informar al publico
cuando saca un nuevo producto al mercado, dando el anuncio de los articulos a los moradores de
la parroquia San Juan. Promueve efectivamente una marca, de las mercancias ofertadas en la
empresa.

El establecimiento “Créditos Lopez” en la parroquia San Juan-Cantén Puebloviejo, sera
importante ya debido al crecimiento del negocio lo que ayudara a incrementar las ventas de la
empresa lo cual es bueno para la generacion de leads ya que las estrategias de publicidad se
aplican en tiempo real de acuerdo a su industria por eso con la implementacion de estas
estrategias se lograré obtener el desempefio a traves de diferentes herramientas de comunicacion
que sean persuasiva para atraer al comprador y fidelizarlos por lo consiguiente se daré a conocer.

Con este estudio de caso, los principales benefactores serdan el duefio la empresa
comercial y sus trabajadores por qué con este trabajo se dard una solucién ante estas
problematica que presenta el local por lo consiguiente se implementara estrategias de publicidad
en la que permita, obtener clientes potencial y qué sean fieles a la marca con esta herramienta se
haré una planificacion para atraer a los consumidores asi mismo se vera reflejado al incrementar

las ventas por la compra de cada uno de sus productos, serd reconocida por los moradores.

Se prevé cambiar el proceso organizacional en el local debido a que no tiene estrategias
de publicidad, y esto dificulta que se venda los productos al consumidor por ende esto trae

consecuencias en las ventas, porqué actualmente no existen un enfoque que sea adecuado en la



gue se permitan incrementar las ventas de la empresa; ademas cuando una compafiia se encuentra
eficientemente posesionada en el mercado. La utilizacidn de tacticas qué sean factibles en la cual
se acrecentara la cartera de ventas, pero para qué esto llegue a ocurrir, se debera analizar el

segmento de mercado al cual esta dirigido el producto.

Este trabajo tiene una gran utilidad para el para lugar comercial, al momento de emplear
las estrategias publicitarias que sean adecuadas estas se veran reflejado al incrementar los
ingresos econOmicos, y automaticamente se aumentaran el nivel de posicionamiento vy
reconocimiento en la cual tendra un impacto positivo dentro del &mbito administrativo, también
permite al Administrador obtener informacion y materiales de apoyo sobre la gestion publicitaria

que el vendedor conoce y aplica al momento de vender los articulos ofertados de la empresa.

Este trabajo es significativo porqué se demostrara coémo afecta al no poder contar con una
estrategia de publicidad de la empresa de ésta manera se evidenciara las falencias qué tiene el
sitio en la cual permitird tener una vision mas amplia acerca de dichos métodos que estan
utilizan, ademas; de evaluar la gestion que utiliza el establecimiento para que de esta manera se
pueda promover sus servicios y atencion al consumidor, dado que actualmente no mantiene una

participacion representativa en el mercado por ende no es muy reconocida por los moradores.

Este estudio de caso aportard una gran utilidad para el posicionamiento empresarial del
almacén; y para aquellas organizaciones que no estan eficientemente constituidas en el mercado
y buscan fortalecer los enfoques habituales para promover sus servicios. Los resultados
obtenidos durante todo este proceso son fundamentales para lograr con los objetivos, metas que
se han propuesto y asi poder tener éxito en el futuro con un mayor desarrollo y crecimiento

empresarial, donde la empresa podra encontrar estabilidad y un posicionamiento en el mercado.



OBJETIVOS

Objetivo general

Analizar la gestion publicitaria del almacén “CREDITOS LOPEZ” ubicada en la
parroquia San Juan-Cantén Puebloviejo, evaluando las estrategias de marketing aplicadas en el

comercial.

Objetivos especificos

v' Determinar las falencias que inciden en el proceso de gestion publicitaria,

mediante encuestas a los clientes del almacén “Créditos Lopez”.

v' Identificar las estrategias publicitarias aplicadas en el almacén “Créditos Lopez”,

a través de una entrevista al propietario.

v' Recomendar estrategias de publicidad, para captar la atencién de los clientes del

almacén.



LINEA DE INVESTIGACION

El estudio de caso titulado Gestion publicitaria en el Almacén “Créditos Lopez”, es
realizar un andlisis para ver en qué situacion se encuentran las tacticas de publicidad que realiza
el local y como éstos factores influyen en las ventas de los productos, por lo que se busca
recomendar estrategias de publicidad, ya que es una herramienta fundamental para promocionar
e informar de los articulos al usuario, generando una imagen positiva dentro del mercado, este
trabajo dada su naturaleza se vincula a la linea de investigacion: Gestion Financiera,
Administrativa, Auditoria y Control en la cual tiene como sub-linea: Marketing y

Comercializacion, se detallan a continuacion:

Este estudio de caso proporciona un vinculo directo entre las actividades de la institucion
y sus direcciones de investigacion: Gestion Financiera, Administrativa, Auditoria y Control,
debido a que la empresa se dedica a la compra-venta de electrodomésticos y equipos
electronicos, debido a que existe deficiencia en el nivel publicitario, cuyo mercado esta
conformado por los moradores, en este contexto se distingue la publicidad y la promocion a los

articulos, de esta manera obteniendo las metas, objetivos alcanzado y el éxito de la empresa.

Este caso de estudio se define en la sub-linea de investigacion: Marketing y
Comercializacion, debido a la variable a estudiar es la gestion publicitaria, como consecuencia,
se presenta grandes oportunidades para que “Créditos Lopez” incremente sus ventas, para lo cual
sera necesario la planeacion estratégica de marketing, esto le permite llegar a nuevos clientes
potenciales y expandir su mercado. Por lo tanto, las empresas deben adoptar las mismas
estrategias presentadas en forma de recomendaciones en este documento para aumentar las

ventas y establecer su posicion en el mercado.



MARCO CONCEPTUAL

El almaceén “Créditos Lopez” se encuentra ubicado en la Calle 24 de Mayo-Via Vinces
perteneciente a la parroguia San Juan- Cantdon Pueblo viejo, su actividad principal es la
compraventa de electrodomésticos. Fue creada en el afio 2019 y el representante legal es el Sr:
Edgar David L6pez Bustamante, con nimero de RUC: 1205566928001, su horario de atencion al
cliente son los dias lunes a sdbados desde las 10:00 am hasta 18:00 pm. La empresa cuenta con el
jefe, gerente general, administrativo y ventas. La mision de la empresa es comercializar
electrodomésticos y productos complementarios, brindando excelente servicio y calidad,
transporte, pero sobre todo en la atencion del cliente. La vision de la empresa es convertirse en la

mayor comercializadora de electrodomésticos en todo el Ecuador.

El establecimiento esta vigente desde hace 4 afios su filosofia es ayudar a nuestros
clientes, asegurarnos de que el producto logre un 6ptimo resultado forma mantener al usuario,
siendo que sea nuestro principal medio de publicidad. Se realizara tacticas de promocion a través
de la publicidad informando a la comunidad los nuevos articulos, mediante hojas volantes y
medios de comunicacién con programas especializados; se incrementaran las ventas de la

compafiia, se deberé evaluar la organizacién existente para alcanzar los objetivos y metas.

El marketing ha sido inventado para satisfacer las necesidades del mercado a cambio de
beneficios para el establecimiento, herramienta que sin lugar a dudas es estrictamente necesaria
para conseguir el éxito en los mercados a nivel del local, para de esta manera generar una imagen
positiva al establecimiento ademas de la variedad el principal objetivo es captar, retener y
fidelizar a los compradores a través de la satisfaccion y las necesidades que tiene el consumidor

por ende se podré ofrecer servicio en los productos ofertados siendo de calidad en el comercial .



La publicidad

La publicidad es uno de los principales componentes de la comunicacién integral del
marketing, también forma parte de la mezcla de la promocion tradicional, la promocion
comercial para consumidores y las ventas personales, estas funciones junto con otras actividades
como el marketing directo forman la base para comunicarse con los consumidores particulares y
clientes. La publicidad llega al publico a través de los medios de comunicacién disefiadas para
compartir una solucion comercial a un publico de posibles consumidores (Clow & Baack, 2016
p. 118-138)

Los medios de comunicacion emiten los anuncios a cambio de una contraprestacion
previamente fijada para adquirir dichos espacios en un contrato de compraventa por la agencia de
publicidad y el medio, emitiendo el anuncio en un horario dentro del canal que es previamente
fijado por la agencia con el medio, y con el previo conocimiento del anunciante. Tal contrato es
denominado contrato de emision o de difusion. En ocasiones, determinados productos adquieren
relevancia debido a la publicidad, no necesariamente conocer un servicio o producto.

Gestion publicitaria.

La gestion publicitaria depende del manejo de herramientas de marketing tales como
planes de publicidad, ventas y medios, entre otros, con el propdsito de promover un producto o
servicio que satisfaga una necesidad particular de una rama de la sociedad. La gestion
publicitaria es la planificacion, organizacion, integracion, direccion y control de las anteriores,
con el fin de presentar la publicidad mas adecuada por los medios méas adecuados y alcanzar los
objetivos planteados; Destinado al propdsito de crear un servicio.(Rubalcaba, 2016)

Al hablar de gestion publicitaria comercial y publicitaria se incluye muchas tareas

internas que requieren planificacion para alcanzar el éxito, de tal modo se relaciona con el tema,



los sistemas laborales o red de vendedores que se dispongan en una organizacion, ya que estos
seran los encargados de mantener una comunicacion comercial con la audiencia e ir cerrando
ventas respectivamente. Por otra parte, hay que mencionar la relevancia de la comunicacion, no

solo por la calidad de la accion de la misma, en general se requiere de altas inversiones.
Importancia

Cuando una empresa se interesa en ser parte del comercio electrénico, cuentan con una
diversa gama de herramientas Utiles y que se deben compaginar en una accion conjunta de
marketing. El marketing digital tiene como propésito iniciar con la etapa de planificacién de la
tienda virtual, misma que le ofrece ventajas que son manejadas virtualmente, y que entre las mas
destacadas son la expansion de mercado y la rapidez con la que se manejan los negocios; uso las
nuevas tecnologias y la innovacion que ha creado cambios positivos. (Barzola et al., 2019)

Establecimiento de los objetivos de publicidad.

Dado que es la imagen de la empresa y de los productos que vende la que estd en juego
cuando lanza una campafia de publicidad, el primer paso consiste en establecer objetivos de
publicidad, que deben basarse en decisiones pasadas sobre el mercado meta, el posicionamiento
y la mezcla de marketing, lo cual define la funcién de la publicidad en el programa total de
marketing. EIl objetivo general de la publicidad es el de ayudar a establecer relaciones con los
clientes al comunicarles valor que tiene el producto o servicio. (Rubalcaba, 2016)

La publicidad tiene dos objetivos, de acuerdo con las preferencias del anunciante, sus
objetivos, o las demandas del mercado. En primera instancia, idealmente, la publicidad informa
al consumidor sobre los beneficios de un determinado producto o servicio, resaltando la
diferenciacion por sobre otras marcas. En segundo lugar, la publicidad busca inclinar la balanza

motivacional del sujeto hacia el producto anunciado por medios psicolégicos, de manera que la
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probabilidad de que el objeto o servicio anunciado esta enfocada a lograr objetivos del sistema.

(Campines, 2021 p. 321
Principios de la Publicidad

Hay varias teorias publicitarias, pero una de las mas antiguas (1895) es la teoria o regla
AIDA, que se origind6 como una simple fuente de libros de texto de precios de venta y ha sido
citada muchas veces:

% Atencion

< Interés

s Deseo

% Accidn

De acuerdo con esta regla, estos son los cuatro pasos basicos para una campafia
publicitaria exitosa, es decir, primero atraer la atencion, luego despertar el interés para darla,
luego generar el deseo de comprar y finalmente generando una reaccién u ofreciendo capacidad
de respuesta a los mensajes, lo que a menudo conduce a una compra. Pero:

Hay poca evidencia empirica que respalde el hecho de que a medida que un individuo
pasa de una etapa a otra de 6rdenes superiores, la probabilidad de una compra aumenta.

La transicion de un individuo de un paso a otro en el proceso permite (Respuesta)
respuestas en la misma secuencia.

Es posible que el individuo siga un orden diferente a la secuencia establecida, porque la
secuencia de este patron depende de muchas variables, como el grado de implicacion del

individuo con el producto, el tipo de fuerza de actividad, etc.
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La suposicion de que el comportamiento humano como comprador de productos
anunciados esta légicamente justificado, ya que la realidad nos muestra que el elemento
emocional es muchas veces mas revolucionario que la razén. (Hoyos, 2018).

La falta de evidencia empirica para apoyar estos modelos a principios de la década de
1970 llevo a la capitulacion, por un lado, y al cuestionamiento de los procesos para medir la
aceptacion de anuncios desde el punto de vista de la situacion de la publicidad, por el otro. Poner
una marca. En esta linea, los modelos clasicos estan sujetos a las siguientes modificaciones:

Se refuerzan las reacciones del individuo o reacciones ante el mensaje enviado.

Se determina el contexto persuasivo que se muestra en los siguientes modelos:

A) Modelos estructurales cognitivos.

B) Modelo de reaccidn cognitiva.

Ambos modelos representan un modelo de audiencia activa: los consumidores buscan y
valoran activamente la informacion que reciben (los destinatarios son muy interactivos) o, de
manera similar, la procesan meticulosamente. (Hoyos, 2018)

Presupuesto de publicidad.

(Kotler & Armstrong, 2019) Definen que: El presupuesto de publicidad de una marca a menudo
depende de la etapa del ciclo de vida del producto. Por ejemplo, los productos nuevos en general
necesitan grandes presupuestos de publicidad para crear conciencia y lograr que los
consumidores los prueben. En contraste, las marcas maduras requieren presupuestos mas bajos
en relacion con las ventas, las marcas que tienen una participacion baja por lo regular necesitan
entonces un porcentaje mas alto de las ventas para publicidad marcas competitivas. (p. 461-487)

La estrategia de Publicidad.

Algunas estrategias para lograr la efectividad publicitaria son:

12



%+ Asociacién psicoemocional con los consumidores: Por:

% Estética: imagenes, musica, personas, etc.

% Emociones: amor materno, enamoramiento, etc.

s Testimonios: de ciertas figuras o personas conocidas 0 positivamente reconocidas, o de
figuras afiliadas activamente.

%+ Demostracion: Ensayo, ensayo, tesis.

*

Oportunidad: ElI mensaje debe aprovechar el momento, circunstancias o circunstancias
del momento de referencia.

¢ Frecuencia: Los consumidores comienzan a retener un mensaje a medida que se repite.
% Sinceridad: El fraude crea frustracion entre los consumidores. Te hace sentir mal y
conduce a sentimientos de depresion, que incluso pueden conducir al suicidio.

%+ Con respecto a esto, hay muchos casos, por lo que hay que ser cuidadoso y honesto, esto

producird mejores resultados.

< Propuesta Unica de Venta: (PVU) (PROPUESTA UNICA DE VENTA)

% Cada anuncio debe presentar una propuesta especifica al consumidor.

La propuesta debe diferenciarse de la competencia (ventaja competitiva, diferenciador o
posicionamiento); Este es el requisito mas importante de la USP.

% Debe ser lo suficientemente atractivo para afectar a todo el mercado objetivo del

producto.

°

Propuesta de venta emocional actual, renombrada (ESP).

X4

Técnicas:

L)

% Crea un efecto arriesgado e impredecible.

L)

» Esta es la estrategia mas efectiva si va en la direccion correcta.

L)

13



L X4

En principio (afios 60) se utilizaba para cualquier tipo de producto.

¢+ Luego se extraen subcategorias para productos como tabaco, alcohol, lenceria etc.

X4

Se puede detectar con factores objetivos como la composicidn del anuncio. Trabaja con

)

la relacién entre el primer plano y el fondo como metafora de la parte consciente e
inconsciente del individuo.

% Posicionamiento o localizacion:

¢+ Elegir un segmento de publico para convertirlo en el centro de la campafia. De esta
forma, cuestiona directamente a este tipo de consumidor, y todo gira en torno a la

relacion con el consumidor.

X/
°e

La segunda etapa de seleccion comprende la seleccion de aspectos subjetivos del

consumidor (trabajo cualitativo).

X/
°e

Se hara la seleccion de objetos pero también se puede hacer el resto. Todos pueden ser

movilizados por la empresa porque esta estrategia combina lo particular con lo general.

X/
°e

El corazdn del mensaje es la audiencia. Los consumidores son considerados diferentes
porque esta estrategia debe diferenciarlos.
Esta estrategia se utiliza para productos genéricos (no especificos) cuando compiten en un
mercado saturado.

% Acertijo:

% Crear un deseo: abordar el significado de algo (provocar una expectativa).

% Nacidos en los afios 70. (Kloter y Armstrong, 2019)
Medios publicitarios.

«» Medios de comunicacién de masas.

Llegar a mas personas en un momento dado: television, radio, periddicos, cines.

14



R/
A X4

>

>

Television: Es un medio masivo de gran alcance y penetracidn; Muestra los productos en
uso, con movimientos, musica y efectos sorprendentes. Mas de 90 hogares tienen al
menos un televisor. También llamada television, es un sistema de recepcion y
transmision de imagenes y sonidos a largas distancias para dispositivos moviles
disefiados para recibir y visualizar esta informacion. Las transmisiones se realizan a
través de una variedad de tecnologias y sistemas publicos de pago. (Cibrian, 2018)

Radio: El costo de la publicidad en radio varia de acuerdo a la estacion, esto es, de
acuerdo a su potencia y que las radiodifusoras pueden ser locales o nacionales. Por la
duracion, los anuncios son de 5 hasta 60 segundos. Las cadenas de estaciones tienen la
modalidad compra - paquete, en ella, él anunciante compra tiempo para un anuncio que
se difunde en un gran nimero de radiodifusoras y se manejan descuentos por volumen y
frecuencia. Es un medio de comunicacion que se basa en el envio de sefiales de audio a
través de ondas de radio. (Fischer, 2017)

Prensa: La prensa se compone de periodicos y revistas.

Periddicos: Los periodicos se clasifican de acuerdo a:

Su contenido: Informacion general y especializada

o
*

*

Su tamafio: Tabloide y estandar

Su sistema de impresion: Offset y retrogradado.

Revistas: Las revistas se dividen en 2 grandes grupos:

Revista al consumidor: Se distribuyen a través de puestos de periddicos o tiendas.
Revistas especializadas: Su contenido es muy especifico, en la mayoria de los casos se

distribuyen por medio de suscripciones (Oseda & Arauco, 2018)
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Cine: El cine y la televisidon son medios muy similares, sélo difieren en el tamafio de la pantalla,

incluso tienen las mismas técnicas para atraer la atencion del espectador.

Medios auxiliares.

Afectan un menor nimero de personas: publicidad directa, exterior, publicidad interior.

>

Publicidad directa: La publicidad directa se conoce también como correo directo, consiste
en enviar un objeto o anuncio impreso al posible cliente o consumidor potencial. Como
se dirige a la gente en movimiento debe reunir 2 caracteristicas:

Ser gréfica: Es decir, transmitir el mensaje en el corto periodo que le toma pasar frente el
anuncio a una persona que camina 0 maneja.

Ser impactante: Descartar por su color, luz o0 movimiento frente al paisaje y frente al resto
de los anuncios.

Publicidad interior: Es el conjunto de anuncios colocados en lugares cerrados donde el
publico pasa o se detiene brevemente, esta publicidad se coloca en.

Estadios deportivos o Plazas de toros o En el interior de camiones

Publicidad en medios electronicos: El uso del internet, celular, videojuegos etc., han
revolucionado el campo de la publicidad, actualmente las empresas buscan nuevas formas
de captar la atencién de la audiencia.

El impacto actual de los medios electronicos hace que los anunciantes pongan sus
anuncios en ellos, incluso observamos varias marcas dentro del entretenimiento, donde
las personas de una forma sutil reciben el mensaje, como en Facebook o Twitter que se

han vuelto espacios atractivos ya que son publicos. (Fischer, 2017)
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Publicidad BTL como medio alternativo en la sociedad.

Segun (Hoyos, 2018), indica que lo que persigue la publicidad BTL (Under the line) es llegar a
los destinatarios con mensajes personalizados, con el objetivo de crear una relacién
personalizada y directamente en el receptor del mensaje, que no puede dejar de traer a él.
Mensaje tradicional. Medios de comunicacion. Las que desean llegar a un grupo determinado de
consumidores se han dado cuenta que pueden alcanzar a los clientes potenciales de forma mas
eficiente y de menor costo. (p. 243-257)
Entre las principales caracteristicas BTL tenemos:

¢ Creatividad

+«+ Sentido de oportunidad

++ Novedosos canales para comunicar mensajes
Medios BTL.

Publicidad exterior o via pablica: Vallas, transporte pablico, letreros luminosos, deben ser muy

directa e impactante. (Prieto, Alberto, & Guerrero, 2021)
¢+ Publicidad mdvil: Anuncios en furgonetas.
% Anuncios cerrados: Anuncios desarrollados para exhibirlos en medios especificos como
peliculas o videojuegos.

% Anuncio en punto de venta: Se realizan por medio de display o visualizadores que se
situan en el lugar que se realiza la venta.

%+ Anuncios en punto de venta: Se realizan por medio de visualizadores que se situan en el
lugar que se realiza la venta.

% Anuncios en linea: Anuncios que estan estratégicamente ubicados en un sitio web o

portal como: foros, blogs o paginas.
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% Activacion de marca: Es una estrategia que busca llamar la atencion del publico,
persuadir e impactar, la activacién de marca también busca que la marca se posicione en
la mente de los consumidores, por lo general son realizadas en puntos estratégicos.

.

% El objetivo del BTL es ser mas creativo en la publicidad para lograr mayor acercamiento

al consumidor (Morofio, 2020)
Plan de publicidad.

(Hernandez & Maubert, 2019) Un plan de publicidad comprende el disefio de una serie de
anuncios y su colocacion en diversos medios publicitarios para llegar a un mercado meta

particular (p. 285-329),

Pasos generales para el desarrollo y la ejecucion de un plan de

publicidad.

Identificacion y andlisis de la audiencia meta. - La audiencia meta es el grupo de personas al cual
se orientan los anuncios. Los anunciantes investigan y analizan los objetivos publicitarios para
establecer una base de informacion para una camparia; entre la informacién que comiunmente es
requerida se incluye la ubicacién y distribucién geogréfica del grupo meta, las actitudes del
consumidor con respecto al uso del producto o servicio (Oseda & Arauco, 2018)
%+ Definicién de los objetivos publicitarios.- Es la determinacion de lo que los anunciantes
esperan lograr con la campafia, los objetivos publicitarios guian el desarrollo de la
campafia, por lo mismo, deben definirse con cuidado y establecerse de modo claro,

preciso (Bruni, 2018)

%+ Creacion de la plataforma publicitaria.- Consta de los temas basicos o puntos de ventas

gue un anunciante desea incluir en la campafia de publicidad, la plataforma publicitaria
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debe estar compuesta de aspectos que sean importante para los consumidores, lo cual es

la base sobre lo que tiene que construirse los mensajes publicitarios.

Determinacion de la accion de presupuesto. - Es la cantidad de dinero que el anunciante
asigna a la publicidad para un periodo especifico. El tamafio geografico del mercado y la
distribucion de los compradores son las pa7utas para determinar el monto del

presupuesto

Plan de medios. - Expone los medios exactos por utilizar: revistas, estaciones de
television, periddicos, radios, publicidad exterior, etc., asi como las fechas y las veces
que apareceran los anuncios. La efectividad del plan determina cuantas personas de la
audiencia meta estaran expuestas al mensaje, ademas de los efectos de estos en dichos

individuos.

El alcance se refiere al porcentaje de consumidores en la audiencia meta que realmente
estuvieron expuestos a un determinado anuncio en un periodo establecido; la frecuencia
es la cantidad de veces que estos consumidores meta estan expuestos al anuncio. (Sordo,

2022)
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MARCO METODOLOGICO

Los métodos qué se utilizo para el caso de estudio fue el método inductivo, porqué
permitioé conocer las falencias que provoca al momento de no aplicar la gestion publicitaria en el
establecimiento comercial. El descriptivo, ayudd a conocer las situaciones por las que atraviesa
la empresa y las causas que puede provocar al no detectarlas a tiempo por ende se esta
metodologia es eficaz porqué ayudaba a identificar el planteamiento de la empresa y de esta
manera poder corregirlas mediante estrategias de publicidad. Analisis bibliografico esta permitié

describir la informacion necesaria mediante libros y articulos cientificos.

La técnicas que se utilizé para la obtencion de los datos en las cudles aportaron a la
deduccion del caso de estudio fue la encuesta realizada a los clientes del almacén, por esta razon
es de importancia por qué permitié detectar las necesidades de los compradores y acerca de los
articulos que ofrece la empresa ademéas ayuda a mejorarlos con las gestion publicitaria por lo
consiguiente se lleva a cabo la entrevista dirigida al propietario lo cual es de gran interés, ademas
se pudo obtener informacion valiosa acerca de los enfoques qué se utiliza en el local comercial y

como estas influyen en el sitio.

Los instrumentos implementados en el presente trabajo para la recoleccion de datos la
técnica de entrevista dirigida al propietario fue un cuestionario de 8 preguntas, en la cual facilitd
la identificacion los factores que inciden en las gestion publicitarias por ende han afectado el
crecimiento econdmico del establecimiento debido a la poca publicidad de los articulos ofrecidos
a los moradores. La encuesta realizada a los clientes del comercial, fue con un cuestionario de 11
preguntas en la cual permitié determinar las falencias que afectan los procesos de publicidad en

la empresa por este motivo las ventas descendieron drésticamente.
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RESULTADOS

Tabla #1.

Resultados de la entrevista realizada al propietario del almacén “Créditos Lopez”.

Orden

Preguntas

Aspecto relevantes

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

¢ Cudles son las estrategias de publicidad que
se implementan en el Almacén “Créditos
Lopez”?

¢Qué elementos considera usted que son
importantes para garantizar la calidad del
servicio?

¢ Se implementan estrategias publicitarias en
el Almacén “Créditos Lopez” que se
diferencien de la competitividad? ¢Cuales
son?

¢Considera que la aplicacién del marketing
digital trae ventajas para la empresa?
¢Por qué?

¢ Qué tipo de marketing utiliza para que los
clientes tengan conocimiento de los
productos y servicios que ofrece el
establecimiento?

¢ Considera usted que su bajo nivel de ventas
estd relacionado con la falta de estrategias
publicitarias y la atencion que ofrece?

¢ Qué estrategias implementaria para atraer a
nuevos clientes y fidelizarlos?

¢Para anunciar promociones y publicidad
que redes sociales utiliza y con qué
frecuencia?

Estrategias de publicidad como,
hojas volantes, vallas publicitarios
implementacion de redes sociales

La marca, garantia, y atencion
personalizada al cliente.

Lanzamiento de producto en
promocion con un % de descuento

Si considero que sea una ventaja de
marketing digital, porgue
actualmente estamos en una era
digital

La utilizacion de volantes con
contratacion de publicistas en el
local con micréfono y parlante.

No usar el marketing digital pero
otro factor de las bajas ventas es
por la situacion econdémica que
actual afecta al pais.

Ofrecer regalos por su compra,
garantia a mas del afio con un
costo minimo.

Facebook, Instagram y WhatsApp.
Aunque estamos en proceso de
creacion de una pagina web oficial.

Fuente: Entrevista aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.

Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
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Tabla # 2.

Falencia de Gestion Publicitaria

Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Escaso recursos tecnoldgicos 13 52%
2 Deficiente atencion al cliente 3 12%
3 Poca publicidad y promocion de los productos 5 20%
4 Demora en la entrega de las mercancias 2 8%
5 Pérdida de confianza de la marca 1 4%
6 Otros 1 4%
7 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Tabla # 3.

Medios publicitarios

Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Prensa o revista 2 8%
2 Redes sociales 7 28%
3 Television 7 28%
4 Valla publicitaria 7 28%
5 Radio 2 8%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Tabla # 4

Posicionamiento

Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje

1 Promociones 8 32%
2 Marketing digital 6 24%
3 Publicidad 5 20%
4 Atencidn al cliente 3 12%
5 Variedad de productos 1 4%

6 Otros 2 8%

7 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.

Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
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DISCUSION DE LOS RESULTADOS

Una vez realizada las encuestas a los clientes del Almacén “Crédito Lopez” como
instrumento de recoleccion para la informacion sobre el presente caso de estudio, se procedio a
realizar un informe para el andlisis de las preguntas, por cuanto la informacion obtenida que ha
permitido conocer e interpretar porcentualmente los datos con mayor profundidad respecto a la
realidad sobre la gestion publicitaria y el marketing digital qué atraviesa en la actualidad en el
establecimiento de esta manera sabremos con exactitud lo que provoca la falta de gestidn

publicitarias en la empresa qué a continuacion se detallaran:

Los resultados obtenidos con base en las falencias de gestion publicitaria en el local se
evidencio que el 52% de la poblacién encuestada estad de acuerdo en que padecen de escasos
recursos tecnoldgicos, es decir, que ain no manejan el marketing digital por lo que dificulta en
realizar las promociones y publicidades que se manejan, por lo que esto genera que haya
desconfianza por parte de los destinatarios; sin embargo, otro factor muy importante es que los

asesores en las venta no conocen a fondo sobre los productos que se ofertan en el negocio.

En la encuesta realizada una de las preguntas que tuvo una alta relevancia es que deberia
de implementar el establecimiento para poder posicionarse en el mercado y el 64% afirma que
deberian de existir mas promociones, publicidades y marketing digital y asi perder superar los
conflictos del bajo rendimiento de las ventas, sin embargo, la empresa sabe como mantener a los
clientes basandose en la entrevista realizada al jefe de tienda menciona qué en el momento de

realizar la compra el usuario siempre se lleva un regalo por su compra o descuentos adicionales.

Debido que no poseen pégina web, lo cual estan considerando, pues se encuentran ya en

la creacion de la misma. Sin embargo, las respuestas por parte de los clientes encuestados fueron
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diferente, ya que ellos prefieren la publicidad en un 84% mediante, redes sociales y vallas
publicitarias, mencionando que como al ser un establecimiento de electrodomesticos y articulos
en linea deberian de tener una pagina web disponible, 0 manejar muy bien las redes sociales,
siendo de estas una tendencia hoy en dia en dénde los asesores de venta podrian tener mas

oportunidades de cerrar ventas.

Asi mismo se pudo evidenciar que las redes sociales que mas utilizan los compradores
son, WhatsApp, Facebook e Instagram, es ahi donde ellos preferirian que les llegue la publicidad
y promociones que ofrece el local, cabe recalcar el propietario del local comercial estad de
acuerdo con este tipo de publicidad, sin embargo, menciona que debido a la inseguridad que
actualmente atraviesa el pais con suplantacion de identidad y extorsiones, no es seguro para los
asesores de ventas que den su nimero personal para este tipo de promociones, es por esto que la
empresa aunque aun es mediana estd implementando sus propias paginas oficiales para qué asi
haya, mayor seguridad para sus empleados y los clientes tengan la confiabilidad de entrar a las

paginas oficiales.

El nivel de satisfaccion que ofrece la empresa comercial a los consumidores es del 80%
indicando que a pesar de todas las falencia acerca de la publicidad por parte de la empresa se las
arreglan de manera eficiente para qué el cliente salga satisfecho de la tienda y cerrando las
ventas, dado que el jefe de la tienda cumple con los objetivos trazados en el local qué son de la
satisfaccion del usuario y el crecimiento del negocio, en qué también de la misma manera buscan
la manera de igual el precio de los productos en el mercado para poder destacar de los demas
almacenes y ganarse a los consumidores no solo por los precios bajos de los productos sino

también de las garantias y marcas que tienen las mismas.
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CONCLUSIONES

La Gestion Publicitaria son causadas por la falta de publicidad en el marketing digital, lo
cual no hay una ordenada planificacion, direccion y supervision en las actividades del
establecimiento comercial al mismo tiempo afecta de manera considerable el rendimiento
positivo del Almacén “ Créditos Lopez” y a su manejo en la eficacia en la organizacion; al
implementar estas tacticas publicitarias ayudara a tener un mejor manejo del negocio y por ende
incrementara las ventas y a la vez aumentara la clientela en el sitio de esta manera se estara
cumpliendo con las metas y los objetivos establecidas por el establecimiento comercial.

Las estrategias publicitarias aplicadas en el establecimiento comercial son: Prensa o
revista, redes sociales, television, vallas publicitarias, radio; ya que son medios de comunicacion
de largo alcance, lo que permitird incrementar los ingresos econémicos, mediante tacticas que
sean efectivas, lo que ayudara a darse conocer entre los moradores, si no que también entre los
sectores aledafios, puesto que a la excelente publicidad la cual estara en la mente de los
compradores y podran realizar sus compras en el negocio y a la vez podra fidelizar a los clientes
de una manera innovadora y creativa, demas ofreciendo descuentos en cada una de las compras.

Las tacticas de promocion, ayudara a captar la atencion de los clientes mediante las
promociones y descuentos ademas precios que sean accesibles, ofreciendo productos de calidad
y el buen servicio y trato que se merecen los usuarios ademas; se beneficiaran, el propietario y
los empleados del almacén que sean reconocidos por los moradores, mediante métodos de
publicidad en las cuales son una herramienta indispensable, ya que en la actualidad se utilizan la
publicidad, ya que es una manera poder tener una interaccién con los consumidores acerca de los
productos que ofrece el establecimiento y a su vez facilitara fidelizarlos y a tener una imagen

positiva y de esta manera se lograra cumplir con los objetivos, metas que se han establecido.
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RECOMENDACIONES

En virtud del trabajo de investigacion realizado se recomienda lo siguiente:

Implementar la Gestion Publicitaria en el Almacén “Crédito Lopez” en la que permita el
posicionamiento en el mercado y poder fidelizar a los clientes, de esta manera ser reconocida por
los moradores de la parroquia San Juan atreves del marketing digital, ademas se recomienda al
propietario realizar capacitaciones constantes del personal para qué tengan méas conocimiento de
las mercancias que ofrece el establecimiento comercial; por ende se debe llevara a cabo las
instrucciones de atencion personalizada al usuario para de esta manera se pueda atender las
necesidades y los requerimientos proporcionando la atencion al consumidor en todo momento.

Se recomienda proponer precios, qué sean accesibles, pero diferenciandose de los demas
almacenes en publicidad y promocion para poder fidelizar a mas clientes y asi la empresa sea
reconocida, por los moradores en que genere un crecimiento positivo; Disponer informacion
necesaria a los consumidores acerca de los productos que muestra el establecimiento, por este
motivo se brindara informacién acerca de las mercancias que se publican en las redes sociales
para que de esta manera facilite el acceso a la indagacion de los productos que ofrece el local.

Se recomienda al propietario del Almacén disefiar una pagina web, que sea creativa e
innovadora, por lo consiguiente, se deberd implementar materiales publicitarios como: hojas
volantes, vallas publicitarias, pancartas manteniendo la publicidad con parlantes y micréfonos de
esta manera es mas factible porqué es una forma creativa en la cual se estara diferenciandose de
la competencia por lo consiguiente captara la atencion de los consumidores lo cual generara el
incrementara las ventas del local al mismo tiempo se optara por hacer fridays los dias viernes en
“Créditos Lopez”, proporcionando que haya promociones y rebajas en los productos ofertados

con descuentos del 2x1 lo que se diferenciaran de la competencia.
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ANEXOS

ANEXO # 1: CARTA DE AUTORIZACION

Bababoyo, 20 de Julio ded 2022

Magister

Eduardo Galeas Chijarro

DECANO DE LA FACULTAD DE ADMINISTRACION FINANZAS FE
INFORMATICA

En su despacha,

Reciba un cordial saludo de quienes conformamos ALMACEN “CREDITOS LOPEZ™ de Is
parroquia de SAN JUAN del camin PUEBLOVIEJO

Por medio de la presente me dirifo & usted para comunlcarle que sc ha AUTORIZADO al
cotudianie VARGAS ANGULO LEYDI OMATRA de la carrera de comercio de s Facultad
de Administracién Finanras ¢ Informitics de la Universidad Técnica do Bababoyo para que
realice e cstudin de caso com el tema: GESTION FUBLICITARIA EN EL ALMACEN
“CREMTOS LOPEZ™ EN LA PARROGUIA SAN JUANCANTON PUEBLOVIEJO ¢

cunl es requisito indispensable para poder titularse.

Saii olru parbiculas e suscribo de usted

Aleniamentc

Credilus lLoped

. - DAV LOPEL
W'mﬂ:. r--u:’_':ﬂ'

EDGAR DAVID LOPEZ BUSTAMANTE
C1: 120554692-8

TEL: 0959555387

CORREOQ: dedvidlopesBit a outlook com
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ANEXO # 2: INFORME URKUND

GESTION PUBLICITARIA EN EL 4
ALMACEN "CREDITOS LOPEZ" EN LA~ sme==

PARROQUIA SAN JUAN-CANTON
PUEBLOVIE|O

" Texto enire comilias

<4 |dioma ne reconoddo

Nombre el documenta; VAREAS ANGULD LEYDI Deposiante: LEYDI OWAIRA YAREAS ANGULD Komero de palabras 7043
OMAIRA docx Ferha de depdsitec 127272022 Nomaero de caracteres: 45.070
Tamaho del documents original 72,48 o Tipo de carga: url_submiszion
Aurtor: LEYDI DMARA VARGAS ANGLLD fecha de fim de andlisls: 12782022
Unkacién d& las similtudss &n &l documenta:
Fuentes principales detectadas
L Descripcionss Simiitudes Ublcadones Datos adicinales

il veormul leaotremidiniialoomipuiis Sed ) 1-lpo-Se-paiboiaS-que-Scies-oonoer: I
PIeNphpa o 108 oS e A lree SO0 | THE-LITE-R2 FLCOM-000 oo 1 the
. OREIRA TAMS DRGE ENRIM]LIE.doc = il
T Wi povsz s s Sl
repositoro.uta.edu.et
. 6' Wiz Vrepeiieriouts cfuce b lalreae T4 LET B 202N TED T o S
5 E} ffﬁ\'il:rrﬂﬂ[ﬂml!'lg-uﬂmh.ﬂT \.:..':.:r.'.'_l; fFiic!i o .
S TS TS S LT R ST L DT ST T TR DS O T Tt e il
Fuznte con similitudes fortuitas
N® Descripoones Simiitudes Ubicadenes
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ANEXO # 3: RUC

N > RUC> Conszuwita

Consulta de RUC

RUC Razon social

1205566928001 LOPEZ BUSTAMANTE EDGAR DAVID
E=tado contribuyonte ecn oi RUC Nombre comercial

ACTIVO

VENTA AL POR MENOR DE ELECTRODOMESTICOS

EN ESTABLECIMIENTOS ESPECIALIZADOS
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ETCETERA
Tipo contribuyente l Clase contribuyente ] Obligado a Hevar contabilidad
PERSCONA NATURAL OTRCS NG
Fecha Inicio actividades | Fecha actualizacicon | Fecha cese actividades IFecha reinicio actividades

01/04/2010 09/05/20217
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Establecimiento matriz:

Lista de establecimientos - 1 registro

UbicaciGn da satalilaciminnto Estudo dal sstabilesiminntio

 TAEVEDD / 22 DE
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INGIPaL cuLan 17 ABERIX
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Establecimientos adicionales:
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ANEXO# 4: FICHA DE ENTREVISTA

Entrevista dirigida al propietario del Almacén

Obtener la informacion en la que se identifiquen las estrategias de publicidad que se

aplican en el Almacén mediante una entrevista dirigida al propietario del establecimiento.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

¢Cuales son las estrategias de publicidad que se implementan en el Almacén

“Créditos Lopez”?

¢ Qué elementos considera usted qué son importantes para garantizar la calidad del

servicio?

,Se implementan estrategias publicitarias en el Almacén “Créditos Lopez” qué se

diferencien de la competitividad? ¢ Cudles son?

¢ Considera que la aplicacién del marketing digital trae ventajas para la empresa?

¢Por qué?

¢ Qué tipo de marketing utiliza para qué los clientes tengan conocimiento de los

productos y servicios que ofrece el establecimiento?

¢Considera usted qué su bajo nivel de ventas esta relacionado con la falta de

estrategias publicitarias y la atencion que ofrece?
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ANEXO# 5: FICHA DE ENCUESTA

Encuesta aplicada a los clientes del establecimiento

Mediante los datos obtenidos a través de la encuesta que se realiz6 a los clientes del

Almacén “Créditos Lopez”, en la cual sirvo para determinar cudles son los factores que inciden

en la gestion publicitaria.

1.

¢Cudles son las falencias qué afectan a la gestién publicitaria qué usted ha
observado en el Almacén “Créditos Lopez”?

Escaso recursos tecnoldgicos

Deficiente atencion al cliente

Poca publicidad y promocion de los productos

Demora en la entregas de las mercancias

Pérdida de confianza de la marca

Otras

¢ QUEé criterio le merece los productos ofrecidos por el Almacén “Créditos Lopez”?
Excelente

Muy buena

Buena

Regular

Deficiente

. Para posicionar al Almacén “Créditos Lopez” se debe aplicar?

Promociones

Marketing digital

Publicidad
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d)

f)

Atencidn al cliente
Variedad de productos

Otros

¢ Qué tan satisfecho esta con el servicio qué ofrece el Almacén “Créditos Lopez” es?

Totalmente satisfecho

Satisfecho

Algo satisfecho

Insatisfecho

Totalmente insatisfecho

.Conoce usted los productos que ofrece el Almacén “Créditos Lopez”?
Siempre

Casi siempre

A veces

Casi nunca

Nunca

¢Al momento de adquirir electrodomésticos, lo primero que tomarian en cuenta

seria?

La calidad
El modelo
El disefio
El precio
Marca

Otros
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¢,Con respecto a los electrodomeésticos, qué aspecto le llama mas la atencion?
Marca

Ahorro de energia

Garantia

Que tenga repuestos

Durabilidad

¢Donde desearia adquirir sus electrodomésticos?

Distribuidores

Visita de asesores

Pagina web

Redes sociales

Almacén directo

Otros

¢A través de qué medios le gustaria saber més sobre los productos que oferta la
empresa?

Prensa o revista

Redes sociales

Television

Valla publicitaria

Radio

Otros

. ¢Con que frecuencia utiliza usted las redes sociales y paginas web?

Siempre
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Casi siempre
Algunas veces
Casi nunca

Nunca

. ¢ Recibe o ha recibido algun tipo de promocion por parte de la empresa?

Siempre

Casi siempre
Algunas veces
Casi nunca

Nunca
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ANEXO# 6: RESULTADOS DE LA ENTREVISTA

Tabla #1.

Resultados de la entrevista realizada al propietario del almacén “Créditos Lopez”.

Orden

Preguntas

Aspecto relevantes

7)

8)

9

10)

11)

12)

13)

14)

¢ Cudles son las estrategias de publicidad que se
implementan en el Almacén “Créditos Lopez”?

¢Qué elementos considera usted que son
importantes para garantizar la calidad del
servicio?

¢Se implementan estrategias publicitarias en el
Almacén “Créditos Lopez” que se diferencien de
la competitividad? ;Cudles son?

¢Considera que la aplicacion del marketing
digital trae ventajas para la empresa?
¢Por qué?

¢Qué tipo de marketing utiliza para que los
clientes tengan conocimiento de los
productos y  servicios que ofrece el
establecimiento?

¢Considera usted que su bajo nivel de ventas esta
relacionado con la falta de estrategias
publicitarias y la atencion que ofrece?

¢Qué estrategias implementaria para atraer a
nuevos clientes y fidelizarlos?

¢Para anunciar promociones y publicidad que
redes sociales utiliza y con qué frecuencia?

Estrategias de publicidad como, hojas
volantes, vallas publicitarios
implementacién de redes sociales

La marca, garantia, y atencion
personalizada al cliente.

Lanzamiento de  producto en
promocion con un % de descuento

Si considero que sea una ventaja de
marketing digital, porque actualmente
estamos en una era digital

La utilizacion de volantes con
contratacion de publicistas en el local
con micréfono y parlante.

No usar el marketing digital pero otro
factor de las bajas ventas es por la
situacion econdémica que actual afecta
al pais.

Ofrecer regalos por su compra,
garantia a méas del afio con un costo
minimo.

Facebook, Instagram y WhatsApp.
Aunque estamos en proceso de
creacion de una pagina web oficial.

Fuente: Entrevista aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.

Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
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ANEXO # 7: RESULTADOS DE LA ENCUESTA

1. ¢Cuales son las falencias en la gestion publicitaria que usted ha observado en el

Almacén “Créditos Lopez”?

Tabla # 1.
Falencia de Gestion Publicitaria
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
Escaso recursos tecnolégicos 13 52%
2 Deficiente atencion al cliente 3 12%
3 Poca publicidad y promocién de los productos 5 20%
4 Demora en la entrega de las mercancias 2 8%
5 Pérdida de confianza de la marca 1 4%
6 Otros 1 4%
7 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica #1

Falencia de Gestion Publicitaria

M Escaso recursos tecnoldgicos
Deficiente atencion al cliente

M Poca publicidad y promocion de los
productos

B Demora en la entrega de las
mercancias

M Pérdida de confianza de la marca

Interpretacion.- De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes del

establecimiento se interpreta que, el 52% de los encuestados afirman que “Crédito Lopez” tiene
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un déficit de recursos tecnoldgicos, mientras que el 20% indica que tienen poca publicidad y
promocion de los productos, y el 12% indican que tienen deficiente atencidn al cliente.

2. (Qué criterio tiene usted de los productos que ofrece Almacén “Créditos Lopez”?

Tabla # 2.
Calidad de Productos
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje

1 Excelente 10 40%
2 Muy Buena 8 32%
3 Buena 4 16%
4 Regular 2 8%
5 Deficiente 1 4%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada a Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Gréafica #2

Calidad de Productos

B Pésima
Mala

M Regular

M Buena

M Excelente

Interpretacion. - De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes se
interpreta que, el 40% de los encuestados afirman que la calidad es excelente el factor por el cual
se posiciona el almacén, mientras que el 32% indica que es buena la calidad, el 16% se inclina

por la calidad es regular y solo el 4% indica que la calidad es mala.
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3. ¢Para posicionar al almacén Creditos Lépez debe aplicar?

Tabla # 3.
Posicionamiento
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Promociones 8 32%
2 Marketing digital 6 24%
3 Publicidad 5 20%
4 Atencion al cliente 3 12%
5 Variedad de productos 1 4%
6 Otros 2 8%
7 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Gréfica# 3

Posicionamiento

B Promociones
Marketing digital

M Publicidad

B Atencion al cliente

M Variedad de productos

W Otros

Interpretacion. - De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
del local comercial se interpreta que, el 32% de los encuestados afirman que la calidad es el
factor por el cual se posiciona el almacén es por las promociones de los articulos, mientras que el
24% indica que es el marketing digital, el 20% se inclina por la publicidad y sélo el 8% indica

que se posiciona por otros factores.
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4. ¢Queé tan satisfaccion esta con el servicio que ofrece el almacén Créditos Lopez es?

Tabla # 4.

Satisfaccion con el Servicio

Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Totalmente satisfecho 12 48%
2 Satisfecho 8 32%
3 Algo satisfecho 2 8%
4 Insatisfecho 2 8%
5 Totalmente insatisfecho 1 4%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica# 4

Satisfaccion con el Servicio

B Totalmente satisfecho
Satisfecho

M Algo satisfecho

| |nsatisfecho

B Totalmente insatisfecho

Interpretacion. - La informacién de la tabla 4 revela los resultados obtenidos de la encuesta
aplicada a los clientes de la empresa, con respecto a qué tan satisfecho se siente con el servicio
que ofrece el almacén en base a ello se determina que el 48% esta satisfecho, el 8% es imparcial
y el 4% indica estar insatisfecho. Por tanto, se puede interpretar que existe un nivel de
inconformidad considerable por parte de los usuarios debido a una ineficiente atencion en el

proceso de compra.
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5. ¢Conoce usted los productos que ofrece el almacén Créditos Lopez?

Tabla # 5.
Productos
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Siempre 9 36%
2 Casi siempre 9 36%
3 A veces 4 16%
4 Casi nunca 2 8%
5 Nunca 1 4%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica#5

Posicionamiento

M Siempre
Casi siempre

M Aveces

B Casi nunca

M Nunca

Interpretacion.- La informacion de la tabla 5 revela los resultados obtenidos de la encuesta
aplicada a los clientes del lugar comercial, con respecto a si conoce los productos que ofrece el
almaceén; en base a ello se determina que el 36% indica que siempre, el 16% a veces y el 4%
indica que nunca. Por tanto, se puede interpretar que en su mayor parte los clientes si conocen

los productos que ofrece.
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6. ¢Al momento de adquirir electrodomésticos, lo primero que tomarian en cuenta

seria?
Tabla # 6.
Seleccion de producto
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 El modelo 5 20%
2 La calidad 6 24%
3 El disefio 4 16%
4 El precio 5 20%
5 Marca 5 20%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica# 6

Seleccion de Productos

M La calidad

20% 20%

El modelo
M El disefio
M El precio

W Marca

Interpretacion.- De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
que acuden al negocio se interpreta que, el 24% de los encuestados afirman que la calidad es el
factor por el cual compra un articulo, mientras que el 20% indica que es el precio, el 20% se
inclina por la marca y solo el 16% indica el disefio; por lo cual se puede aseverar que los clientes

se inclinan por la calidad de los articulos.
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7. ¢Con respecto a los electrodomésticos, qué aspecto le lama mas la atencién?

Tabla #7.
Impacto visual

Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Marca 6 24%
2 Ahorro de energia 7 28%
3 Garantia 3 12%
4 Que tenga repuestos 2 8%
5 Durabilidad 7 28%
6 Total 25 100%
Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica#7
Impacto Visual
B Marca

Ahorro de energia
M Garantia
B Que tenga repuestos

M Durabilidad

Interpretacion.- Los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes lugar comercial

se interpreta que, el 28% de los encuestados afirman que el ahorro de energia les llama mas la

atencion, mientras que el 12% prefieren la garantia del producto.
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8. ¢Ddnde desearia adquirir sus electrodomésticos?

Tabla # 8.
Adquisicion de Producto
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje
1 Distribuidores 4 16%
2 Visita de asesores 3 12%
3 Pagina web 5 20%
4 Redes sociales 5 20%
5 Almacén directo 8 32%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica#8

Adquisicion de Producto

W Distribuidores
Visita de asesores

B Pagina web

B Redes sociales

B Almacén directo

Interpretacion. - De acuerdo a los resultados obtenidos de la encuesta realizada a los clientes
del Almacén Crédito Lopez se interpreta que, el 32% prefieren adquirir sus productos en el
almaceén, el 40% prefieren redes sociales y paginas web, y el 12% eligen la visita de asesores

comerciales en su hogar ya que se les hace mas coémodo.

45



9. (A través de qué medios le gustaria saber mas sobre los productos que oferta la

empresa?
Tabla # 9:
Medios Publicitarios
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje

1 Prensa o revista 2 8%
2 Redes sociales 7 28%
3 Television 7 28%
4 Valla publicitaria 7 28%
5 Radio 2 8%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Gréfica# 9

Medios Publicitarios

M Prensa o revista
Redes sociales

M Televisiéon

M Valla publicitaria

W Radio

Interpretacion.- La encuesta realizada a los clientes del Almacén se interpreta que, el 84% de
los encuestados prefieren utilizar los medios publicitarios como redes sociales, television y vallas
publicitarias como fuente de informacion de los productos que ofrece el almacén, mientras que el

16% prefieren las prensa o radio como medio publicitario.
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10. ¢Con que frecuencia utiliza usted las redes sociales y paginas web?

Tabla # 10.
Medios Publicitarios
Orden Aspecto Frecuencia % Porcentaje

1 Siempre 8 32%
2 Casi siempre 7 28%
3 Algunas veces 6 24%
4 Casi nunca 2 8%
5 Nunca 2 8%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.

Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.

Grafica # 10
Medios Publicitarios
M Siempre

Casi siempre
B Algunas veces
B Casi nunca

B Nunca

Interpretacion. - La encuesta realizada a los clientes del establecimiento se interpreta que, el
32% de los encuestados utilizan siempre las redes sociales, el 24% algunas veces mientras que el

8% nunca las utilizan ya que son personas gque no les gustan las redes sociales.
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11. ¢ Qué red social utiliza con frecuencia al momento de realizar buscar un producto

para realizar una compra?

Tabla # 11.
Redes Sociales
Orden Detalle Cantidad % Porcentaje
1 Whatsapp 15 60%
2 Instagram 6 24%
3 Facebook 2 8%
4 Twitter 1 4%
5 Otros 1 4%
6 Total 25 100%

Fuente: Encuesta aplicada en el Almacén “Crédito Lopez”.
Elaborado por: Leydi Omaira Vargas Angulo.
Grafica# 11

Redes Sociales

B Whatsapp

Instagram
B Facebook
W Twitter

W Otros

Interpretacion. - Basado en los resultados que refleja la tabla 10, en cuanto a la red social de
preferencia de nuestros clientes tenemos por resultados que el 60% pasa méas tiempo en
WhatsApp, el 8% en Facebook, el 24% en Instagram y solo el 4% en twitter, esto nos ayudara a

determinar cudl seria la red en la que mayor énfasis tendria que hacer el community manager.
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