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Esta tesis fue elaborada para efectos de analisis, los cuales se iran
presentando a Io largo de la misma; Incluyendo una detallada investigacion de

mercados con el fin de Iograr aprobar 1a hlpéteSIS planteada en el ultlmo capltulo.

Esta enfocada en el tema de Ia publlcxdad pero para Ilegar a este punto primero se

tuvleron qu CO conceptos.

EI segundo capltulo se enfoca més en lo que es mercadotecnla v todo fo
que este concepto abarca Hacuendo un breve repaso a este capntulo podemos
descubrir la lmponanma que tlene Ia mercadotecnla dentro de las orgamzacnones y
lo mucho que nos facnllta el trabajo cuando es bien utilizada.

Lo que se reﬁere'al tercef capitulo solo se trata de profundizar Lin boco mas
en los temas tratados en el cap|tulo anterior con la finalidad de enfocarnos en
desarrollar a fondo Ias 4 ps de la mercadotecnia y asi llegar a descubrir la

publicidad.




En el cuarto capitulo podemos encontrar informacion . referente a

antecedentes de la - empresa que se va a analizar para efectcs de lnvestlgac:on y

comprobacnon de ia hipdtesis, la cual se planteé de Ia S|gmente manera' “Los

aspectos pubhcxtarlos bien aplicados en una empresa de compra-venta y'

produccnon de artlculos promocionales son . un factor pr 2P ‘de‘ante .en el

posmlonarmento de una empresa en el mercado . ademé nt_ificar las

dlferentes areas de oportunidad de promocron de laiel presa a traves de la

publu::ldad es decw Ios prmcnpales cllentes que tiene en'la actualidad la empresa,

asi como Ios cllentes potenclales a los cuales les’hace falta llegar,

Por ultlmo en el quxnto capntulo se- encuentran establecidos. detalladamente

elaboraron graf‘cas en Ias que ‘se pudleran aprec:ar con ma or; facxlldad dlchos

resultados. Estos resultados fueron suﬁc:ente para formular conclu5lones y una
propuesta que se creyeron adecuadas para mejorar el rendimiento de los servicios

de Promoser.
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LA ADMINISTRACION Y LA CLASIFICACION DE LA

EMPRESA.

Para realizar cualquier estudio o investigacion referente a determinada
empresa o algun area en especifico de la misma, es necesario comenzar por tratar
aspectos basicos de éstas para comprender mejor lo que se desea analizar.

1.1Concepto de la Administracion

La admmustracnon es un termmo que se ha def‘nldo por muchos autores de

d:ferentes maneras depend:endo de el enfoque que cada uno Ie d|o Algunas de

éstas defnncnones se mencxonan a contlnuacmn.

“La admmlstracnon se. reﬁere al establecer y lograr cbjetlvos..Es el pnnclpal

medio del hombre para utilizar Ios recursos maten es’ 2 los talentos de la gente en la

busqueda y logro de los ObjethOS esﬂpulados En erto [e] do._la admmlstracnon se

encuentra en casi todas las acthldades hu ya sea en Ia fabnca, la oficina, la

escuela, la banca, el gob:erno, la |gle5|a los sindicatos

(T RY 1 972. 19)

{aborales, el hogar, un hotel b un hdsplta

Administracion: Es una cien sov al que persngue la satisfaccion de objetivos

institucionales | por medlo de ‘una . estructura y a través del esfuerzo humano

coordinado. (FERNANDEZ; 1977:;17) :
L TESIS CON
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Administracién: Administrar es prever, organizar, mandar coordinar y controlar.

(FAYOL 1893:132).

Por lo. tanto podemos defnnr a la admmlstramon como ‘una cxencla que se

os objetnvos ya sea personales [=] nstntucnonales y de optimizar

encarga | de alcanzar I

orgamzacton. co dlnac:lon dlreocu:m y control.

1.2°2Qué es'una'e’mpi'ésa?

. En_los péarrafos anteriores se menciona que la administracién es una ciencia,

la cual se aplica para casi todas las actividades hurmanas, entre ellas se encuentra el

optimizar: los recursos de una empresa. Asi queia cqhtindaq:on_se presentan

algunos de los conceptos que se le dan a una empresa u organizacion::.

~“La unldad econdémica basu:a del S|stema capl ahsta ue reallza actlwdades

en las cuales utlllzan recursos humanos materlales, ecmcos y f‘nancneros para

lograr sus objetlvos"(MENDEZ : 992 5):

También la empresa es consndei'ada como: “Una unidad conceptual de andlisis

a la que se supone capaz . de transu rmar un conjunto de insumos -consistentes en

materia pnma mano .de obra capital e informacion sobre mercados y tecnologia- es

un con;unto de produccnon que toman forma de bienes y servicios determinados al




consumo, ya sea de otras empresas o individuos, dentro de la sociedad de la que

existen" (NAYLOR cltado por Mendez. 1992 6)

De acuerdora\l‘osvcovnce‘ptovs erxoreSf:odeﬁ)os concluir en que la empresa

tre S OS recursos humanos, técnicos,

consumidores
S ; , r —

: R . v B T J .vl..,,.».) \/O‘.'
1.3 Administracién en las Qrgénizaciones. bALLf\ DE ORIG i

Se"puede"decir' ql’.le'.‘la empresas necesitan de la administracidn para

subS|sur, es dec:r necesnan que todos sus recursos sean coordinados, sus objetivos

su personal, dirigido y sus actividades

planeados, sus planes controlad

organ:zadas ‘para que ‘se elua a on correcta y ésta se mantenga dentro del

gusto del consurrudor y con'un bue po: cuonamlento en el rnercado.

Todas aquellas acﬂvndades que constantemente Ilevamos a cabo dentro de

estrategias, etc., que. ecesnan la aphcacmn

una organizacién son: objetlvos planes,

de una buena técnica de admmnstracnén para poderlas desempenrarwcon gran éxito.

El. objetivo’ de la ‘administracion “es” la propia ‘actividad organizacional,
inicialmente era simplemente una actividad fabril, después se extendi® a las

empresas industriales y mas adelante, a todo tipo de organizacién humana, pasando
K3




gradualmente a involucrar también el intercambio entre ilas organizaciones y sus

ambientes.

Por lo tanto Ia admlnlstramoh es necesarla dentro de toda empresa, ya que

todos los : recursos de ésta requ eren para sat sfacer Ias necesndades de los

oonsumldores neoes itan” se; dm n strados para un me;or aprovecham:ento de los

mismos y con esto poder conse a m yo pr duchwdad y efectlwdad por parle

1.4 Clasificacion de las Empres

por.pequeia que ésta sea es clasnﬁcada en base a dlferentes

factores Exlsten mucha clastf‘cacnones dentro del mercado referentes al tamanio de

la organlzac én, el personal que maneja, los mgresos que t|ene entre muchas otras

cosas, las cuales que se podran aprecuara conhnuacnon. R : ; L

e Porsu tamaﬁo. 5
» Micro = k : © . » . Medianas

» Pequenas . » - Grandes

Esta clasificacion va a depender de. diversos elementos entre los cuales

podemos destacar los sigu‘iéntes:

w




> . Magnitud de sus recursos economicos principalmente capital y mano de
obra.

> Volumen de ventas anuales.

> Area de operacnones de la empresa que puede ser- local, regional,

,naclonal e nter ona (ME‘NDEZ 1992 273)

A continuacién en el Cuadro 1 ise. mtjestra la ‘clésff‘cacién que realizéd NAFIN
en 1999 tomando en cuema el numero de empleados .con los que cuenta cada
empresa, asn como los sectores en’ Ios cuales podrian enfocarse las actividades

principales de la organizacion.




CUADRO 1

Clasificacién de las empresas segan NAFIN

Tamano/Giro Industria Comercuo =i Servicios

Micro Hasta 30 Hasta 5. ,‘ : - Hasta 20
Pequefa 31-100 6-20 o : 21-50
Mediana 101-500 '21;100” ; 51-100

Grande + de 500 + dé 100 : + de 100

(NAFIN: 1999)

e Por su origen
Esta clasificacion muestra el ongen de las empresas. dividiéndolas en tres:
* Nacionales.. Las nac:onales son aquellas formadas por familias residentes
en el pais.

4 Extranjeras Operan en el pals, aunque sus: capltales son aportados por

extra ) Jeros

4 Mlxtas. Cuando ‘existe una ahanza entre empresarlos nacnonales y
extranjeros y.; estos se asoclan y | fusionan - - sus ~capltales.

(MENDEZ,1992:277)

e Porlia aportacnén de capltal
* Empresa prlvada Se forma con aportacxones privadas de capital con el fin
de obtener ganancxas

» Empresa publica. Se forma con |a aportacion de capitales publicos o estatales

TESIS CON 7
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capitales publicos o estatales, con el fin de satisfacer necesidades sociales e
impulsar el desarrollo socioecondmico.
» Empresa mixta. Se forman con la fusion de capital publico y  privado

(Ibid:278)

De acuerdo con su actividad econémica
» Industriales: La ‘ actividad primordial de este tipo de empresa es Ia
prod(.lci:ién de bienes mediante ia transformacion y/o extraccion de materia

prima. Las»rindu‘ystrrias a su vez son susceptibles de clasificacién en:

> Extréctivas. Cuando se dedican a la explotacion de recursos naturales, ya

. sean renovables o no renovables.
> - Mahufédura" Transforman las materias primas en productos terminados~
~~pueden ser de dos tipos; empresas que producen bienes de consumo

'Fnaly’m

prod:ui:tb,' directamente _al
consum:dor
> Mlnonstas o Detalllstas‘ Las que venden productos al menudeo, o en

pequenas cantidades al consumidor.

TESIS CON s




>. Comisionistas: Se dedican a vender mercancias que los productores ies
dan ‘a consignacion,  percibiendo . por- esta’ funcién  una ganancia o

comision.

4 De servicios: Son aquellas que brlndan un serv:cno a Ia Comunldad y pueden

tener o no fi nes lucratwos Pueden cIastF carse en' -

> Transporte i '>Salubrudad

> Turismo N >Serv1cnos anados entre otras.

> Educacion . (BENfTEZ 1998. 14)

1.5 Areas Funcionales.

Dentro .de las empresa existen areas funcionales, entre: las cuales se
encuentra la organizacién funcional. Esta es el tipo de estructura QUé aplica. al
principio de la especializacion (separa, distingue y especializa a Ia:s bersoﬁas en las
funciones para cada tarea). Unas de las principales area funcionales que predominan
dentro de las empresas son: Produccion, Mercadotecnia, Finan#as y la

Administracidén de recursos humanos.
1.6 Principales Areas Funcionales.

La agrdpaciéh de "actividades con las funciones que realiza una empresa
practica muy generalizada. La departamentalizacion funcional es la mas utilizada y
TF“S”‘ CON °
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se encuentra presente en casi todas las empresas. El departamentb financiero, se
haya colocado a un nivel igual o superior al de otros  departamentos, que

corresponden a divisiones segun los productos, los clientes o |las zonas géogréficas.

Toda empresa supone la creacion de C|ertos blenes X} servnctos por lo que,

empr osa son

dentro de una eoonomi’a d mercado Ias funcuones bés:cas de

Produccnén La creac n. o el aumento de valor de un blen o servi

conommlentos. las - habxhdades vet

beneficio del mdlvxduo,' ‘Iak propna’orgamzacxén y del pai§ 'e:n Qéneral

(ARIAS,1986:27).
1.7 Relacién de la Mercadotecnia y Administracion.
La administracion de 'mercadét’ecniar',es de éuma importancia. Proporciona la

respuesta al gran problema de ,hallér‘ una distribucion ordenada, adecuada y

econdmica de los productos o servicios (RODAS,1994:256)
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El proceso administrativo dentro de la administracion es aplicado para estudiar
los programas de produccién,"asi comoftambién para formularlos y ver que se

ejecuten y se Ies de ‘el segunmuento debndo fundandose en prondsticos de ventas, es

decxr, muchos productos tlenen que ser. elaborados con antlclpaclén como por

star. mls ventas o Ia aceptacnén que

reallzar un estudlo para pronos icar como v

van a tener mvs productos O SeI'VICIOS ‘entre’los consumidores.

Esto_significa que la administracion: no yuda_.a:prever;- planear y tener un

os’a os cuales la publicidad promueve para

cierto control sobre los articulos o s

que sean vendidos . con ‘mayor ercadotecma equlere del proceso

administrativo asi como cualqu er’ otra Ci nc:a deb do a que es un proceso que se

aplica a casi todas las actlvudades humanas y por 1o tanto se aplxca en todas ias

actividades realizadas en Ia empresa._, ;
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CONCEPTO Y FUNCION DE LA MERCADOTECNIA

La mérqadaieénia es un area de la empresa, la cual tiene ciertas
actividades eﬁcfémihaaas a contribuir en forma directa e indirecta a la venta de los
productos ‘dé‘dnaienr'uybkresa. La mercadotecnia es quiza el area mas importante
dentro dé"ylab empresa ya que ésta nos va a ayudar en el posicionamiento y
posterlormente el éxito de un producto en el mercado lo cual'ée débefé ayla

adecuada aplicacion de los conceptos, principios o varlables de‘ la mercadotecma

Por lo tanto podemos definir a la mercadotecnia de 1a': unente manera

2.1 Concepto de Mercadotecnia.

Mercadofecn'a' Desemp

corriente . de bienes

La rhercédotécn

adaptar al medlo ’y a’las; ctrcunstancaas que se presentan Por esto es que la

mercadotecnla esta por fuerza su;eta al camblo (PRIETO 1992:5).

Mercadotecnia es el analisis, organizacién, planificacion y control de los

recursos, las politicas y las actividades de la empresa que afectan al cliente, con

TESIS CON . ] R
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vista a satisfacer las necesidades y deseos de grupos escogidos de clientes,

obteniendo con ello una utilidad (KOT[__ER'citad_o por Prieto, 1992:9).

Es una [= entac 51 admlnlstran a'que 'sosnene que Ia tarea clave de la
orgamzac:on es determlnar las neoesMades eseos y. valores de un mercado de
meta, a fin de adaptar

desean, de un modo

1998:19)

funciones de mercadotecnia
> [Investigacién . de:mercado:’Implica” conocer quienes son o pueden ser los
consumidores” o clientes potenciales. Cuanto mas se conozca del mercado,

mayores seran las probabilidades de éxito.




> Decisiones sobre producto y precio: -Este aspecto se refiere al disefio del

producto que satlsfara las neoesndades del grupo para el que fue creado. Es

> Venta: Es toda act

mtercamblo. En esta’ fase:se. hace efectivi

anteriores.

mercado (este> punto

La perfecta interrelacion de ios éspectos anteriores nos van a dar como

resultado un buen proceso de mercadotecnia, ya que para tener éxito en la

Ec\m CON : s




aplicaciédn de la mercadotecnia se requiere ser muy cuidadoso en los pasos a

seguir.
Es muy |mportante comenzar con el proceso de |nvesugacnon de mercados

portancna para det:|d|r sobre las

ya que éste nos vaa arrojar resultados de suma i

demas funciones de Ia mercadot' cnla como o' son las decus:ones sobre el

producto a ofrecer y el cual’ seria el precio ldeal para este también podremos

definir el lugar adecuad' producto Ias promociones y los

servicios de posventa mas atractlvos .p ra Ios consum:dores. todo esto en base a

simples cuestlonarlos aphcados a una’parte significativa de personas del

segmento de mercado que deseo abarcar =

2.1.1 La Mercadotecr:mva’como ‘Sistem'a Integral.

-

La mercadotechié ‘es téi'na integral, ya que se relaciona con las

demas areas o funcuones‘d empresa y ademas requiere de mformac:én del

medio externo como ntermedla os _proveedores. competencia, gustos.y deseos

de los consumidores;: poder de cornpré de éstos, cantidad de materiale_sly_ mate'ria

prima disponible en el mercado v la facilidad para conseguirlos, etc.,

Todo esto es con la finalidad de poder identificar los gustos, preferencias,

debilidades y cudl es la’ necesidad primordial de los consumidores para que por

medio de ésta informacion la mercadotecnia junto con las demas areas de la

QIS OCONT
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empresa puedan buscar el producto o servicio idoneo que satisfaga esa necesidad

de forma parc;ial o total.

Ademas tamblén ta’ mercadotecma es consuderada como snstema lntegral

externocs como. -son Costumbres, gusio y

la competencna, Ios cambios




Cuadro No. 2

FACTORES QUE AFECTAN UN SISTEMA DE MERCADOTECNIA

' Competancia

Control de precios

: \'\‘[ MERCADOTECNIA

i Descuentos - Productos ;

Costumbres de -
compra

" susiititos : T l o b
= ; o Canélsde '
Iaflacidn oooae st 3 distribucién
(PRIETO, 1992:28) " ’ ) : S SO

2.2 Objetivo de la Mercadotecnia.

La mercadotecnia al igual.que las demas areas de la empresa tiene sus

propios objetivos; los é:'ualés s'eréhfo‘cavnﬂa ajustar las necesidades de ios clientes a

los bienes y servicios iqué se pfoduéén es decir, dar al cliente lo que realmente

necesita para satlsfacer sus necesndades Estos objetivos también ' estan

encaminados al cumphmlento de Ias metas generales de la empresa, las cuales

son la completa satisfaccién del cliente y el incremento de las utilidades.




Cabe sefalar que las funciones de la mercadotecnia requieren de el buen
manejo de éstas seis funcmnes a: traves de la planeacion, organizacion, direccion
y control es der:|r, de Ia adrmnnstracnén de la mercadotecnia. Cuando se toman

decusmnes sobre las’ sels funcuones de ia mercadotecma los empresarios estan -

su;etos a la lnfluem:la de muchas varlables, algunas variables son oontrolables

pero otras quedan fuera de su esfera de control por ello es precnso tomarlas en

consm!eracnon v manxpularlas cuando se admlnlstran las funcones de‘la

mercadotecnia.

> Vanab/es, contro/able

marco de las funciones de la mercadotecnia. (BENITEZ, 1998 '26)'

Cualquier emprésa debe tomar: en cuanta tanto las variables controlables

como las no controlables,; ya que éstas van a afectar de forma directa o indirecta a

los productos o servicios que ésta ofrezca.

TESIS CON |
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2.3 Tipos de Mercado.

La American Marketing Association. que lo define como:

"Lugar o area donde se desenvuelven los compradores y vendedores y

tamblén el conjunto os:bles compradores y vendedores de mercancias o

serv10|os .

En resumen el mercado es el espacxo en el que se desarrollan los elementos de

comerclahzac on'd ua_quqer mercancia ylo ‘serwc:o.‘Engloba‘ ‘por tanto a: :

- ProdUbto B LS ‘ U . Personal de ventas L :

Préc;iég L s o e Serv:cno pre ypo' t.venta -

“LTPablicidad T bR . 'servicio de entrega del produéto

< Promocidon : S s

“El mercado esta mtegrado por personas flSICaS y;urnd:cas que en un area

geograflca determlnada consumen o pueden consumlr un producto © servicio”

Los mercados pueden clasiﬁcarse basicamente atendiendo a tres criterios:

N TESIS CON |
b. ' Estructura ) ) FAL j_‘ OKLGT‘N‘

c. Tiempo

a. Coyuntura

A partir de ellos se pueden considerar las siguientes subdivisiones:




a.. Por la coyuntura:

-. De oferta
- Dle demanda
= :Ekpansivo

- Regresivo

Estabilizado’
b. Por la estructura:
- Total o potencial
.- . De empresa
- De la competencia
- - No motivado

- No motivable

- No interesante
c. Por el tiempo:
- . Actual
- A corto plazo

- - Futuro -
- A medio plazo

- A largo plazo (www.eseune.edu)




Otra forma de clasificar los mercados es la siguiente:

— Mercado de consumidores (consumidores finales)

En este tlpo de mercado los blenes y servicios son rentados o comprados

por mdxvnduos para su uso personal no para ser comercializados. En el mercado

del consumldor, las - personas cornpran con ‘mucha  frecuencia pequenas

cantidades de productos y‘ no. hacen grandes estudlos para. decidir Ia compra

ésta es sin f'nes de lucro g

La;i empresaé deben tener |d_ehtificad6 Qéqgfa’fi;:érﬁenté su mercado y para

extranjero.

» Mercado nacional:

» Mercado metropolitano: Este cubre un &rea dentro y alrededor de una

ciudad relativamente grande.

8]
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» Mercado local: Este puede desarrollarse en una tienda establecida o en

modernos centros comerciales dentro de un area metropolitana.

—> Mercado del provductorvo industrial (CQns{itUido po’r: clienvtéswrindustriales')

Esta formado por mdlv:duos Y. orgamzacnones que adquueren productos

materias pnmas y servicios para la prOdUCCIOﬂ de otros blenes y serv:cxos ‘dichas

—> Mercado de revendedores -

Esta conformad por mdlvnduos y orgamzacnones que obt|enen utllldades al

revender o rentar blenes y serwcnos a otrOS' este mercado es Ilamado tamblén de

dlstrlbwdores o com rc:al v esta conformado por mayorlstas, mmorlstas agentes,

corredores etc Las caracternstlcas prmcrpales son: el producto no sufre ninguna

transformac:on ‘sus fnes son de Iucro existe una planeacion en las compras, se

debe estar continuamente informado de los gustos y necesidades de los

consumidores, etc. T
TESIS CON , 23
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—» Mercado de gobierno

Este mercado esta formado por Ias instituciones del goblerno o del sector

publico que adquleren blenes o serwmos para llevar a- cabo sus prlnc1pales

funcuones El me cado del goblemo o per5|gue un consumo personal ni tampoco

el Iucro. comp a’u v ezcla de prod Ctos que ‘on5|dera necesarlos para Iograr

el mantemm ento d

—: Mercado internacional -

Todos Ios seres humanos poseen deseos y neces:dades por satlsfacer al

minimo costo, esto provoca que Ias organnzacnones de un pals deseen amplxar

necesrdades lnternas su capa dad de venta, aS| como ertos factores polmcos

(FISCHER, 1 98 58

Antes de lanzar un producto nuevo la empresa debe tener bien ldermfcado

el mercado al cual Io desea Ianzar y si sus posibilidades como empresa seran las

suficientes como para satisfacer dicho mercado.
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2.4 Proceso Administrativo de la Mercadotecnia.

La mercadotecnia se basa en el prooéso‘administrativo para lograr cumplir

mejor su’ propésxto.,A contmuacnon se muestra el proceso administrativo en la

mercadotecma segun Roda Carplzo (1 994):' Ui

Planeaclén : -
PIaneac: n del producto. Et producto debe estar correctamente disefiado
para venderse (dlseno funcxonarmento aparnencna y costo)

Es muy lmponante que

PIaneacrcSn del mercado.

resultan favorables.

Canales de  distribucién. Otra lmportante

mercadotecnia es la selecclon del canal o ca ales de-d stn n que se van a
emplear. Un canal de ‘distribucion es Ia ruta a traves de Ia cual los productos o
servicios, o un titulo de propiedad,. se desplazan al ir ‘det vendedor al comprador

final.

Organizacion
Division de departaméntos. Las funciones dentro de |a estructura organica

de ventas deben ser claramente definidas.

25




Direccion
Estimular al personal de ventas para que'alcance sus objetivos es una de
las Iabores mas lmportantes de Ia admmlstramon de. ventas. Una jefatura y-una

supervnsmn efcaz son por Io comun de capltal nmportanc:la La actltud Juega

tambien unx pape muy lmportante Y es evadente Ia necesudad de buenas

comunicaciones

Control

la res uesta al

problema de hallar una dnsmbucl n orclenada adecuada y econémlca de ‘los

productos y servicios” (ibid: 256)

Cuando la mercadotecnia sigue cada u‘nor de lcis pasos del. proceso
administrativo se da en forma ordenada vy mas efectiva, ademas de que esto nos
ayuda a mantener bajo supervision cada paso que se elabore y asi poder aplicar

las modificaciones o correcciones necesarias cuando se presente algun problema.
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Por ejemplo, que alguno de los productds dejé de ser atractivo para el

consumidor y por lo tanto no lo consuman, es’ entonces cuando debemos ver cual

fallas después.

2.5 Mezcla de Mercadotecnia.

compaiiia,

MERCADOTECNIA

Seguramente habras escuchado muchas veces todo o que tlene que ver
con este termlno Y. todas sus d|v15|ones sin embargo. no sobra recordar algunos
aspectos muy lmpor‘tantes que. seran explicados de manera sencilla para el

correcto entendimiento del tema que se esta exponiendo.




Primero, partiremos por definir de una forma clara lo que es la mezcia de

mercadotecnia entendléndola como "'todo el conjunto. de. variables de

mercadotecnla que prepara una empresa para produclr un efecto que se desea

por parte de Ios consumtdores Loglcamente este deseo es influir sobre la

demanda del pro ucto, a’ frecer buscando que éste se - adqmera cada vez mas y

por un numero mayo

» ¢ Qué’son Ias cuatro p's?

Dentro del conjunto de esta mezcla se encuentran ias llamadas "Cuatro P

que como recordaras significan Producto , Precio, Plaza y Promocidn. Asi mismo,

cada una de estas divisiones esta conformada por todas las variables de
mercadotecnia que analiza y desarrolla una empresa para buscar, como dijimos

-

antes, cambiar los habitos de consumo en favor de ia misma.

TESIS CON
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2.6 Variables de la Mercadotecnia. FA L

Las cuatro ps de la mercadotecnla nos ayudan con: los estandares para

lda de un producto (el cual se muestra en el cuadro 3),

fijar precnos el cxclo de

buscar el lugar mas optlmo para ubicar la empresa, asi como la forma mas

adecuada de dar a conocer el producto.




Cuadro No. 3

Ciclo de Vida de los Productos

CRECIMIENTO MADUREZ

/

INTORDUCCION DECLINACION

(quhge§ de ‘Melf‘ca'datecni‘arl)

Todo producto tiene un chlO e vrda como se. muestra ‘en‘la |lustraclon

anterior. anero una empresa creaun producto y lo lanza al mercado despues si

2.7 Interrela n de la Mercadote'cnia con Otras ‘Areas de la Erﬁbi’eéé.' -

Lé mercadoteénia como muchas' otras tecnicas que. se apliCén 'dentro de la

orgamzacxon tlene relacién  con todas las areas de la empresa ‘como ‘lo son la
administracion; pues influye en las ventas de 1a mxsma ya que sila mercadotecma
aplica una buena publicidad de los productos © servicios que ofrece la

organizacion, las ventas se veran incrementadas, también incluye a las areas de
29




compras, recursos humanos y servicio al cliente, debido a que la mercadotecnia
involucra a todo el personal para proporcionar la imagen deseada al producto y
para que Ios clientes puedan apreciar e! esfuerzo realizado.

Ademas cualquler : dectsmn tomada dentro - del departamento de

rnercadotecnla como pudleran ser los camblos y modlﬁcacnones que se hagan

iel to de Ia lmagen de la empresa y los productos

para eI mejoramlento o manten

sistema mtegral.

En esté capitulo se ‘intents analizar lo importante’ que resulta el drea de

mercadotecnia en todas las actividades de'la organizacion Descrgbler’i’d'q'de forma

muy general conceptos basicos, los cuales tendran una mayor, profundidad en el

siguiente capitulo.
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CAPITULO
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LA MEZCLA DE MERCADOTECNIA.

ANALISIS DE PRODUCTO, PRECIO, PLAZA Y PROMOCION (4 P’S)

El analisis de las 4 p's de la mercadotecnia es de suma importancia para
todas y cada una de las empresas existentes, debido a que éste anéliéis nosvaa
ayudar a elegir el producto adecuado con e! precio adecuadd, f en:el “lu/gar
adecuado para que los consumidores puedan satisfacer sus neées'itdadés'de'fpma

total o parcial. Comenzaremos describiendo a cada una de las variables:

3.1 Prcﬁd qciq :

personas Iugares

2 es: como debemos crear modificar,
fabricar, presentar, dlstnbunr ;y. anunciar, el producto El producto es aquelio que el
cliente considera satlsfacloro (Empaquetado, color, tamario, forma, prestigio del

fabricante. servicios post-venta...). (www.eseune.edu)
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El Producto es el bien o servicio que tu consumes, es el refresco que tomas
en la tarde, el CD que compraste de tu grupo preferido, la carne q'ue venden enla
plaza dé tu barrio; asi-mismo,. es:la ateﬁcién ‘q'ue recibiste‘en 'él 'évién en tus
pasédés vacaciones, el esn"lero: porﬁue tu cita a‘I 'odontélogo fuera Ié mas grata
posible y . lo bien due te sentiéte al‘llergar Y ser muy bien atendido en el hotel donde

te alojaste en tu viaje a'la costa.

B Pe.r‘p lo anterior no hubiera sido completo si no percibes la calidad de lo que
regibiste,_]és opciones que tuviste para elegir, la marca reconocida de determinado
proddcu‘)'y, todo lo concerniente al servicio ofrecido después de haber hecho tu
adqu%sicién o recibido la atencion. Es todo esto lo que tiene que ver con la idea de
producto'én la Mezcla de Mercadotecnia y cualquier compaiia debe esmerarse
porque se cumpla a cabalidad todo lo antenor y hacer todo lo p05|ble para que su

producto sea el mejor ( http'l/www gestlopohs com)

En base a los anterlores conceptos podemos deF inir al producto como algo

va sea tanglbles =) ntanglbles gque_ es’ ofrec:do con el fin de satlsfacer las

necesldades de qu:enes Io demandan; :
3.1.1 Clasificacién de los productos.

Asi como ias empresas, los productos también tienen su propia clasificacion

en base a las caracteristicas de ios mismos, la cual se muestra a continuacion:

a) Por su Naturaleza

"T“T“ C“N

L)
[




b)

>
>
>

>

-
>

>

>

Duraderos
No duraderos

Servicios

Por él Mercado al que se dirigen
lje Conshmo
De priméra necesidad
De comodldad o compra rapida
Especlallzados

Selectos

Industrial.
Materias primas -

Matenales de fabrxcacuon

Equ:po y maqumarla

Abastectmlentos y servncuos (PASAYE 1 996 25)

Debemos saber: ‘quey los' roductos ademés de pertenecer forzosamente a

cada uno tlene un mclo de‘wda B

C
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En Ia actualidad. existen muchas empresas que buscan satisfacer
neoesudades a base de serwcuos como lo son los restaurantes de comida rapida y

tamblén muchas 'otras que ofrecen productos buscando hacer la vnda de los

consumldores mucho mas’ facnl y coémoda ‘con articulos que van supllendo cada

vez mas Ias actxvnd'

3.1.2 Ciclo de vida del producto.

Como ya se menciond el producto tlene un ciclo de vnda el cual consta de

creC|m|ento madurez y de llnacxon). Para las

‘Las Gitimas d6s etapas requieren un poco mas de cuidado debido a que nos

indican que el producto ya tiehe mucl en el mercado y que esta dejando de ser
atractivo para el consumidor por lo que debemos hacer una mejora o remplazario

con un producto similar para que la empresa continue operando.

Desde: el punto kde;rlvisvta‘ de la mercadotecnia, el producto nace
(introduccion), cfei:e ,-"(cr'e‘_aéirlniento), madura (madurez o saturacion) y muere
(declinacién). Este ciclo de vida de los productos se representa de la siguiente

manera:

35
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CRECIMIENTO

(Apuntes de Mercadotecnia 1,2001) * ..
INTRODUCC/O i ‘tapa los costos son altos, las ventas bajas, las
uuhdades msngn cantes, el prec:o del producto es elevado, existe una distribucion

selectlva del producto ecir, solo lo encontramos en lugares espec:f‘cos, hay

cllentes mno adore Yy poca o nula;

Dentro De esta etapa Ios costos son mas bajos, las

ventas se /' crementan réplda en le ha y ma yores utllldades el prec:o del producto

comlenza a bajar la dlstnbut:lén es lntensma (Io encontramos en ‘cualquier parte),

los cllentes son masivos y aumenta o aparece Ia competencra

MADUREZ Aqu: Los céstos comieﬁzan 'a caer, las ventas tienen un
crectmlento Iento,Alas utllldades dlsmlnuyen en ese momento el precio del
producto .es mas bajo, la distribucidn es intensiva, los clientes masivos y la

competencia esta al maximo.’
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DECLINACION.- En esta Ultima etapa los costos de produccion son muy
bajos, las ventas’ dlsmlnuyen al maxlmo la utilida‘d es baja o ceré el precio

cormenza a levantarse hay nuevamente una dlstnbucxén selectlva exnsten clientes

rezagados y la competencna decl r (lbld 2001)

hasta las enorme

3.2 Preciq.'

dlferentes man ras Alqunler coleglatura. honorarlos t

mlsmo dentro de esta clas:ﬁcacuon se [

comprar algo o las facnlldades de, pago encontradas al adqul ir un producto de un

valor alto. En este sentldo, eI precxo debe corresponder con la percepcnon que
tiene el comprador sobre el valor del producto y es decisidon de la compaiiia

determinar qué se debe vender con un precio accesible a muchas personas o por
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el contrario, establecer un precio exclusivo, para determinado segmento de

consumidores.

El pre¢i6 es uno de’ los’ a'spedtos més"importahtes y una decision de Ias méas

dificiles a Ia cual se enfrentan Ios dlrectlvos de Ia empresa ya que para “fijar

precios debemos tomar en cuenta que exlsten ststemas que nos ay dan a ﬁar

prectos los cuales se mencnonan m S adelante y en base a

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

S és‘Un elemento clave en la estrategia de una

La- ﬁja

Un vendedor puede fijar sus precios de tal manera que disuada a algunos

competidores de entrar en el mercado. Puede aspirar a maximizar sus beneficios a
38




corto plazo o "comprar” participacidn de mercado, confiando en realizar beneficios

a largo plazo.

Se pueden fjar precios bajos para igualarios a Ios de la competenma ° para

consegunr un’ pedldo que brmde la oportunidad de conseg‘ " un: cllente nuevo o

ganar experlencna de diserfio y fabricacion de :cierto: pro Ul Un vendedor

puede estar dlspuesto a fijar el precio de costo es de ir aun el de pérdldas.- a

Antes de la fijacion de preciosfdebe os' primei ‘e‘mps ‘e‘sta‘blécer el

es decir; éi'duéremos

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

precms son Ias s:gunentes

1. Los costos en los que lncurre la empresa al fabricar y/o comercializar el

producto.

2. El valor que el cliente dé al producto en cuestion.




3. Los precios fijados por la competencia para productos competitivos.
4. lLas restricciones de tlpo legal en cuanto a libertad de fijacion de precios.

5. Los ObjethOS que se persnguen (lbld)

No todas las empresas utlhzan el rmsmo snstema de fjacxon de precios,

cada una lo hace en base a un anéllSls de sus d:rectlvos para descubrur cuél de las

variables tiene mas peso dentro de la organlzacxon y entre todos toman Ia dects:on

de cual seria el 5|stema més vuable de ﬁacion de pracnos que me;or Ies conv:ene

3.2.3 Politicas de Precios

1

cuidadosamente los cambxos de componamlento tanto de Ia competenc:a

como de los clientes.

4. Las decisiones sobre  precios las tomamos a nivel central, y no ias

delegamos & las sucursales extendidas por todo el pais. (El controt
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centralizado de los precios es un elemento crucial para poder forrmular y

poner en préctica estrategias de precios).”

Los - cambnos de precnos '¢, hacemos  como. respuesta, prevista y

planiﬁcada, :a :

ondlt:lones del 'mércado y: al’ comportamiento de los

competidores:

De acuerdo crn Ia teo |a econému:a los” preclos quedan f‘jados en la

aparatos de’ telev:smn.

F‘ero ano ser que el producto ofremdo por la empresa sea umco Y no tenga

una competencia directa (es decnr que se encuentre en s:tuac:on practicamente

de monopolio), el precm f‘jado por u 2’ ‘em resa mdlvndual depende

necesariamente de los precios: vgentes en el mercado para esta categoria de
productos, ajustados de acuerdo con las dnferencnas ex:stentes y percibidas por
los clientes, entre los productos de dicha empresa y los productos de otros

fabricantes.

“TESIS CON
L DE ORIGEN
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En consecuencia, los objetivos del proceso de fijacion y cambios de precios

son Ios sngutenteS' prlmero determnnar el valor del mercado de un producto, en

comparacuén con Ios recaos de Ios prod ctos competltlvos- segundo, sondear si

ha habldo camblos en'la oferta y. ‘enia demanda y, si los ha habido, ajustarse a la

disposicion deulos competidores a seguir dichos

nueva s:tuac_lén comprobando !

el precio segtin nos vayan variando los

3.3 #IazaL v

La def'nlcnoh de plaza tambxen ccnocnda como dlstrlbumén se refiere

pensado ofrecer dichos productos o serwcnos asn como de Ias personas que vnven

en esa area y oon esto poder descubrlr SI seré rentable para mi empresa dxcha

area.
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Comprende las diversas actividades de la compaiiia para que el producto
llegue a los . consumidores meta, esto se logra a través de los canales de

comercializacion. (BENITEZ, 1998: 30)

La Plaza es el centro comercial donde te encontraste con tus amlgos para
comer un helado, el concesionario donde compraste el repuesto para eI carro, la
panaderla donde conseguiste el pan para el desayuno y el bar donde tomaste
unos tragos en la noche. Para que la.venta de un producto. este acorde con las
politicas de determinada companla es muy umportante determmar la ubicacién de
la plaza, la cobertura que se vaya a tener los inventarios que se vayan a manejar
y el transporte que se necesne para el correcto trafico del producto a ofrecer; esto

determinado por las. necesndades proplas de cada compan fa. :

3.3.1 Principales Céqélés de Distribucidn. T S S

- F b;e;} D t\||~ ta-Co i :(??r"symldor : TESIS CON
abricante-Detallista-Consumidor FALLA DE ORIGEN

-~ Fabricante-Consumidor. (www.eseune.edu)
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Como  podemos darnos cuenta existen canales largos y cortos pero los

limites no esta’n bien deﬁnidos entre unos y otros. Se dice que un canal largo es

aquel en- el que el producto atrav:esa por: vafios—ihtern'iediarios para llegar al

consumldor Fnal y el corto en camblo es cuando el producto Gnicamente pasa por

uno o dos |ntermedlarlos como-maximo. No exusten ninguna norma que le diga al

e utlllzaf‘pafa dyistribuir"_sus productos.

TESIS CON
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fabncante e : po de can qge

3.4 Promocion.’

La Promomon dentro de -la cual esta el comercial que tanto te impacté en

uto.ulumokmodelo. Dentro de lo anterior

Es decision, por lo tanto, de cada empresa poder combinar de la mejor

manera estas variables para un correcto funcionamiento de la misma y lograr ia
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satisfaccion total de todos los consumidores quienes compraremos si estamos a
gusto con el producto, su precio, el lugar donde podamos adquiririo y nos agrade

la publicidad del mismo.: (http://ivww.gestiopolis.com)

3.4.1 Promocién de Ventas.
. Dos lnstrumentos para la promocnon masiva se suman a Ia publicidad: La
promocuén de ventas y las relactones publlcas. La promocxon de ventas consta de

mcermvos a corto plazo para fomentar la adquns:cuSn de la o las ventas de un

producto y serv:cno. Mientras que Ia publlt:ldad ofrece motlvos para comprar un

producto o serwc:o, Ia promoclon de tas ofrece motlvos para comprarlo va.

(BENITEZ 1 998 .31 )

valores o

ofrecerj mcentlvos ad:cnonales del producto a endedores * o

mas efectivos en su trabajo. En caso de que los mcentlvos sean para el comprador
puede ser ofrecerie llevar el prqducto hasta su’ casa y reahzar Ia mstalacnon

cuando se trate de algin electrodoméstico.
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3.4.2 Venta Personal.

Es un proceso que uene como finahdad informar y. persuadir -a los

consumudores para que compren determmados productos ‘ya exnstentes o

mtercambm entre el vendedor y el

3.4.3 Reiécig es

la 'imagen que tiene - ante la

haceries
3. Comumcac:én corporat a.;Esta actnvndad cubre la comunicacién interna y
externa para promover el conoclmlento de la institucion.

4. Cabildeo: Consiste en tratar con legisladores y funcionarios publicos para

TESISCON L
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defender ciertas leyes o lograr que se abroguen




5. Asesoria: Consiste en orientar a la gerencia sobre cuestiones de -interés
publico, -asi como en lo tocante a las posturas e imagen de la empresa.

(CUTLIPY, Citado por Benitez, 1998: 33)
3.4.4 Publicidad.
Se oonstdera que la publicidad es un metodo promocmnal sumamente

ﬂexuble ya que brnnda ala empresa Ia oportumdad de Ilegar a muy grandes

aud|enc|as seleccnonadas o a _centrarse a una audlehcua més pequena y bien

definida. La dad’ es un metodo promocmnal muy eficaz en cuanto'a su
costo, porque por persona es muy bajo si se cons:dera que llega a una mf‘mdad de

personas Ade Y ermlterrepetlr el mensaje muchas veces, para que tenga una

mayor redaccion y penegraciéri publicitaria. (BENITEZ, 1998: 34) -

-,

sLa publlcndéd, 'se “'define ‘como cualduier ) forma jremunerada de

presentaCIone; no personales y de promoclcn de ndeas blenes o servxclos por
parte de un . patrocunador identificado. Segun Philip Kotler (1998) existen cinco
tipos de declsmnes que la gerencia de la mercadotecnla debe tomar para preparar

un programa de publicidad:

. o TESIS CON
1. Cémo establgcer objetivos . FALLA DE OR G‘ N

Estos objetivos se fundamentaran en las decisiones que se hayan tomado

antes en cuanto al mercado meta, la posicion en el mercado y la mezcla de
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mercadotecnia. La posicidn de mercadotecnia y la. estrategia de la mezcla
definiran la labor que corresponde a la publicidad dentro-del programa total de

mercadotecnia.

Un objetivo de publnc:dad es una tarea espectﬁca de la comunncac:on. que

se debe dirigir hacia una auduencna me a esp | ca dentro de un Iapso espec:f‘co

Los objetivos de la publlcndad se pueden cl suf'car de acuerdo con su proposﬂo‘ es

>roductos’nuevos suelen

ara’ publlmdéd ‘con’ el propdsito de

cad > VTanto crear mercado como quitarle parte
e que se gaste mas en publicidad.
> Combéténr;la Y. saturacion- En un mercado donde existen muchos

competido'reé:y sé ,gVasta mucho en publicidad, una empresa debe hacer

TESIS COT\T
FALLA DE ORIGEN
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mayor. publicidad para que su mensaje se escuche sobre el ruido del
mercado.’

Frecuencia de::la’. pybiicidéd Cuiando se ‘necesitan - muchas

“mensaje "a 'los” consumidores, el

Escenas ‘d idra‘,real- Proyecta una o varias personas con el
: prodUcﬁ: en una situacion tipica .

Estilo de vida- Muestra la forma en que un producto encaja con un estilo

= .

TESIS CON a0
" 1T A R -1-\
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de vida particular.




> :Fantasia- Crea una fantasia en entorno al producto o su uso.

> Estado de animo o imagen- Crea una estado de animo o una imagen
en torno al producto. No se dice nada del producto, salvo por medio de
sugerencias. o

> . Musical- Muestra uno o varios personajes vives' o del mundo de las
caricaturas cantando una cancion sobre el producto

> - Simbolo de personalldad- Crea . un persona;e que representa al

producto.

.‘téchica-.Muestra la exper:enc:a de la:. empresa para

mensaje. Los pasos 'bastcos para selecctonar Ios medios son: - (1) deCldll" el
alcance, la frecuencna y eI |mpacto (2) eleglr los medios entre los tipos principales;
(3) elegir los vehnculos especxrcos de los medios, y (4) decidir los tiempos de los

medios.
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5. Como evaluar la publicidad

El pfograma ; publicitario\ debe evaluar tanto .las consecuencias de la

comunicaciéh""cor'-ho S consecuencnas en’ la venta derivadas de.la publicidad

regular. (KOTLER ; 998 583-503)

ese mercado, etc.

Toda esta informacion la podemos obténer mediante un estudio de

mercado ya que si es realizada. en forma objetlva, es de mucha utllldad puesto

que nos arroja .informacion muy lmportante para poder desarrollar ios puntos que

aqui se manejan y hacer una toma de decxsmnes mas acertada en cuanto a lo que

TESIS CON
FALLA DE ORIG

La informacion manejada' hastael. momento irve™ para conocer los

resulte mas conveniente para la organlzacuon.

aspectos generales de las empresas si’ co'mo la interrelacion de las areas que se

encuentran dentro de la misma. Despues de tener bien comprendidos los
conceptos mencionados -a’‘lo Iargo de  éstos capitulos, podemos proceder a
enfocarnos en el caso de una empresa real, dentro de la cual podamos analizar

dichos conceptos y con ello tratar de comprobar la hipdtesis planteada.
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-consumidores” TESIS CON

CASO DE ESTUDIO DE LA EMPRESA PROMOSER, S.A
DE C.vV

4.1 Antecedentes de la empresa.

Breve descripcion del origen de la empresa
La empresa Promoser se establece en la Ciudad de Uruapan por la

inquietud de la L. A. Eva Sandoval Dominguez : Ia L. A Man’a Espérénzé Orozco

Esplnoza de establecer dentro de Ia Cnudad una m:croempresa ded|cada a la

Diciembre del afio 1989 se construye la empresa Promoser aSOCIandose con 4

personas mas, ubicandola en Ia calle 16 de Septlembre No 127 en la colonia

‘Centro de la ciudad de Uruapan M:choacan

4.2 Objetivo general de la e‘hiprésaw,

“lncreméhtar Ia : cahdad y la participacion en el mercado de articulos
promocionalés tenlendo més culdado en la elaboracion de los productos, asi como

realizando mas. anuncios publicitarios para mayor conocimiento por parte de los

FALLA DE ORIGEN 53




4.3 Misién

“Ser. su mejor opcxon en productos de alta calndad para todo tnpo de eventos

y a publlco en general en base a una atencion

a empresas mex:cana

personallzada‘ cordlal y serla como Io es nuestro eqmpo de traba;o, mismo que se

puntualmente B

general de Ias pr nclpales Ci udades del estado

Tenemos herramientas y estructuracion completa.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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4,5 Qrganigrama

ORGANIGRAMA GENERAL DE PROMOSER

Gerente
General

Contador Compras .| Produccién Oficina
o : Morelia
: ‘ ’;'; Dlseﬁo 1 ",‘Se‘rvigréﬁa Bordado

Fuente: Documentd intemo de la empresa (2001)




4.6 Situacion actual de la empresa.

»

Fuente: Catalogo Promoser 2002.

"Camlsa

La empresa se encuentra ublcada en 1a calle 16 de Septlembre No. 127 en

Playeras

Gorras

Térrmicos i

Anforas’ " -

Vasos v Copas'

Maletas y Mochllas
Llaveros

Plumas

Ceniceros
Chamarfaa
Libretas

Agendas =

. Mous » Pads

> :Calculadoras
4 'Artlculos de Of‘cma ’
‘> Sets ‘de Escrnono
> Relo]es de Pared
> ,Relo;es de Pulso
p Navajas :
> Llntemas
". Amculos para automaévil
> Encendedores
» Tasas y

Tarros, entre

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

otro

Las campaﬁa’s*de’ los articulos promocionales de Promoser van dirigidas

principalmente a las empresas pero este no significa que solo atienda a las

TESIS C‘ON
FALLA DI ¢
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personas que pertenecen a alguna compania, sino al contrario, Promoser se

dedica a elaborar dichos articulos para_ el plblico en general.

El nombre y trayectoria de Promoser es avalada por la satisfaccién de sus

clientes, entre los cuales destacan:

> Agenciés de viajes . »  Comisién Federal de Electricidad

» Refaccionarias ) : » Pizzerias

» Zapaterias » Farmacias

» Ferreterias ) ) » Embotelladoras (Pepsi, Coca-Cola)
» Lavados de autos » Cerveceras, entre otros

» Lineas de autobuses

Las empresas éh(:argadas de proporcionar e! material adecuado para que

Pronloser glépqre,sus gnicqlos promocionales son: T-F, S-{S CO.‘\T

» AMPPRO'y ~= o FALLA DE OR}GEN

» Una oficina con'la cual cuentan en la ciudad de México.

Para eféctos de analisis de esta tesis es importante conocer los aspectos
de publicidad 'rre'ralizadas anteriormente, por lo que en entrevista con la propietaria
se comentd lo siguiente: “Promoser desde ei principio buscé darse a conocer a
través de anuncios publicitarios en radio, prensa, directorio telefénico, revistas, por
medio de volantes, patrocinios y posteriormente también utilizé la television para
abarcar un mayor mercado. Ademas de ofrecer promociones éspeciales, esto se

refiere a proporcionar articulos en forma gratuita en lo que: se daban a conocer,
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para mostrar al publico tanto la calidad de los articulos, como lo novedoso de los

mismos”.

Los resultados hasta la fecha han S|do que gramas .a que 1a empresa ha

apllcado la publlcndad en todo el ano por lgual'

ha logrado pos:clonarse eXItosamente en el mercad  que ha tenido un

crecnm:ento en sus mstalacnones ya que- ahora tamb 'cuerita‘con una sucursal

en la ciudad de Moreha la cual acaba ‘de ab 'rse el mes de Septlembre de este

ario. PR . ’

,Laiinformvaciéyn i'ecabada eh e'st'e_capltulo\es presentada con el fin de

conocer' un: poco mas a fondo Ia empres ue se esta mvesngando yen la cual

vamos a llevar a cabo ‘el caso practlco se po emos darnos cuema la

mformacmn de'la empresa ‘nos ayudara a' dentnfca la stu cxon actual de la

empresa y en base a los resultados obtemd s despues‘ de la~ nvestngacnon

podremos consnderar cuales son las posubles éreas de oportumdad para la misma.

h
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CAPITULO

\"4
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CASO PRACTICO

Dentro de este capitulo se llevara a cabo la elaboracnon del cuestionario

que se empleara en la reallzac:o de la |nvestxgamon de mercados, asi como la

lnterpretacmn de Ios resultados obtenidos - para que en base a’ellos se pueda

una melodolog:a o procedlmlento determlnado para obtener informacidn clara, real

y oportuna que f ud a 'umphr el ObjellVO prlncxpal de la investigacion.

5.1.1 Concepto.

La palabra metodologla etlmoléglcamente sngmf‘ca “ciencia del método”
pues denva del gr. methodos. metodo y logros tratado. Método a su vez provnene
de metha (hacna el f‘n) y hodos (camlno) La metodologla ha sldo def‘nlda como “la
disciplina que se ocupa del estudlo critico de - los proced|m|entos que permxten'
llegar. al conocnmlento de la verdad objetiva en el campo de la investigacion

cientifica™.

TESS CON
FALLA DE ORIGEN
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Y la palabra investigacion etimolégicamente el vocablo “investigar” proviene
del latin "investigo-aé—are” de “investigo”, que equivaldria a seguir la pista, la huella
de algo.. Cnceron para quien investigar significa adqumr o mdagar expuso esta

frase que senala exactamente nuestro campo de accnon' “mvestlgar est: goud

El méfodo cie'nti'ﬁcores la persistente, tenaz, aplicacion de-ila ]6gica para

poner-a prueba las” hpo Sis de una mvestlgacxon. Por' ello ; no falta razén

nes oplnan que el método clentlflco es la investigacion

cientifica misma o; por lo menos su proceso. El método cientifico, que algunos

completamente a q

autores |dentlfcan con el proceso de la investigacion cientifica, tiene una esencia

que radica- en forn‘“lullar;lnterrogantes e investigar las respuestas. (MEDINA,
1990:53) - . e TESIS CON
FALLA DE ORIGEX

En pocas palabras, el método cientifico son todos aquellos pasos que se

siguen para llevar a cabo una investigacion, desde la eleccion del tema, la

hipoétesis, hasta la realizacidn de una investigacion de campo para tratar de
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aprobar o rechazar la hipotesis planteada. Para ello existen varios métodos
propuestos por autores diferentes como:

»  Bunge . . ,y . » Limén

» Pardinas llqane’a Calee Mazquez y Lopez Riva

» Aveytia
5.1.3 . Hipotesis.

La hlpéteSIS es aquel planteam:ento que se desea comprobar o anahzar Ia

factibilidad del mxsmo en base a una mvestlgac on detallada del mxsmo.

empresa_ en el mercado

Para comenzar cor 1 proceso de mvestngacnon pnmero es’ necesario

“ldentificar las diferéntes areas de oportunidad de promocién de la empresa

a traves de la publicidad”.




» Objetivos especificos de la investigacion.

o ldentificar los principales clientes y el medio por el.que se enteraron del

servicio.

o ldentlﬁcar Ios cllentes potenclales y el medio por-el que podrla hacerles

Ilegar lnforma

o Conooer cuales son Ia oportunldades y amenazas de mercado (anahzar la

competencla

proponer un plan mtegral de publlmdad para

o En caso de ser. necesa

. apncar en el mercado pctenclal

5.2 Muestra, - . oo [

Dentro de' una. investigaéién de mercados es indiSpensable tomar una

muestra de Ia poblacnon en Ia cual estamos reahzando ia mvestngac:én. es decir,

seleccionar una parte sngnnfcatlva de 1a poblacmn que nos ayude a comprobar la

h:potesus planteada.

Dentro de este capltulo se elaborara un formato que nos ayude a recopiiar

ia mformacnon requerlda para Ilevar a cabo un metodo de muestreo dentro del cual

vamos a:

> Anahzar Ios

» Analizar Ios clientes potenciales”

» Determinar cuales son las areas de oportunidad en publicidad para la empresa.

TESTD GO




Para contar con una’ muestra significativa de ia.poblacién se hizo una
solicitud en forma escrita a Ia Direccién de Desarrollo Econémico Municipal a
cargo del Ing. Rosendo Maldonado Capi, en la cual se solncnté los datos de las
mxcroempresas reglstradas en. dicha Dlrecc:on del Ayuntam ento. Se recublo una

lista. :mpresa contennendo 61 reglstros de mlcroempresas del Munncnplo Por lo

tanto se tomo oomo umverso el 100% de las empresas reglst adas en Ia Ilsta antes

mencuonada. (Ver anexo 1)

desea conocer.

5.3.1" Disefio del cuestionario.

El cuestionario es elaborado con preguntas blen formuladas y adecuadas
para recabar la informacion necesana para ia: mvesttgac:on. No debemos realizar
un cuestionario muy largo porque‘esvtro puede hacer que el encuestado se no nos
reciba para realizar la encuesta, debido a que son personas que disponen de poco

tiempo para responder nuestras preguntas.

64




Tampoco debemos hacer un cuestionario con preguntas insuficientes para
recabar la informacidn necesaria. Sino que éste debe incluir preguntas muy
concretas y suﬁcierites; ademas dichas preguntas deben de ser de preferencia con
opciones, ya due esto'nos permitira una tabulacion e interpretacion de resultados

mas facil y rapida.
> ' Cuestionario Utilizado

PROMOSER

El presente cuestionario es realizado con la finalidad de conocer el impacto
de la publicidad en’los clientes que solicitan el servicio de la empresa Promoser, y
a través de esto déscubﬁr la importancia de la publicidad en el posicionamiento
deuna microempresa deﬁtro de un mercado
Nombre de lay Empresa:
1-Sexo
Femenino

Masculino

2-Edad
20-30 Afios
30-40 Arios

40 Afios en adelante
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3-¢4Qué tipo de servicio presta?
industrial
Comercial

De servicio

4-; Considera que ia publicidad es importante para la empresa?
Si
No

& Por qué?

5-¢ Utiliza usted publicidad?f
si . .
No

¢ Queé tipo?

6-¢Enrqué ép‘é)cés del ;a\ﬁo Qtilizé mas publicidad?
Enero;Maizo -

Abril-Junio » :

Julio-Seﬁtiembre

Octui)re—biciembyre

Ninguna en especial

7-¢.Donde fabrica o adquiere usted sus articulos promocionales?

Cempro o T:,‘Slg CODI

ATTOLTIN
QRIGEN
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Creat imagen
Playeras y serigrafia

Otro

8-¢Conoce usted los servicios de Promoser?
Si

No

S-g,bor ciué"me’dio'_s'e enterd del servicio?
Amigos/#arriiliar ‘
Prensa. ..

Rrardygo it

Télev%sféh .

Otro - -

10-¢Ha utilizado los servicios de Promoser?
Si
No

11~ Codmo considera la atencion que recibié del personal?
Excelente
Buena

Regular

e TESTS
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12-,Como fue la respuesta de sus clientes hacia los articulos publicitarios?
Buena

Regular

Mala

Indiferente

13-(;Cﬁa'l seria el medio que usted sugeriria para difundir los servicios de
Promoser? 7 ‘

Espectaculares

Folletos

Internét

Otro

14-; Cudles considera los articulos mas importantes de promocién?
Tasas.

Calendarios

Encendedores

Playeras

Otros

15-Regaleme-una';s‘ug‘e‘rencia para mejorar el rendimiento en los servicios de’

Promoser, esto con el fin de obtener ayuda de los clientes para analizar qué le

falta a la empresa para abarcar mas mercado.

TESIS CON GS
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5.1 Procesamiento de la informacién.

Dentro de Io referente al procesamnento de la informacion. nos: referimos

. bas:camente a tabular los resultados obtenldos de ios’ cuestlonarlos y a realizar las

6.1.1: Tabula

ltados como ya se menciond s:mplemente es hacer

La grafcamo de res

en forma mas vns ble clara Ios resultados obtemdcs de la mformaclon recabada

por los cuestlonarlos ap |cados a esa parte sngnxf‘catwa de micrcempresas llamada

muestra,”-

5.2 Presentacuén dr;a‘ resultados TESIS CON
- B FALLA DU CEIGLH §

De las 61 microempresas consideradas como el universo a encuestar, sélo

se obtuvo respuesta de 39, las razones principales fueron:
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- La apatia de los encuestados a colaborar en investigaciones de éste tipo.
- La desconfianza de revelar informacidn a personas ajenas a la organizacioén.

- Empresas que cuentan con datos equivocados., etc.

Todos estos factores fueron un gran obstaculo para la recbpilaéién de la

unformaclon puesto que la falta de ésta fue limitando la mvestlgacuén hasta el

grado de Ilegar caSl a Ia mxtad de Ias mlcrcempresas cons:deradas como nuestro

universo y esto puede consnderarse como una mvestlgacnon mu y pobre

taran cada una de las graf'ca das en base-

A contnnuacnon se pres

los resultados obtemdos y Ia mterpretacton de cada una de ellas:: Fueron incluidas

todas para tener una 2 ejor aprecnacton de los resultados arro;ados-

1. SEXO

Femenino

Fuente: Encuesta directa 2002
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Como podemos observar en las. barras anteriores, de las personas
encuestadas en el proceso de’ mvestlgacnén. el 54% fueron mu;eres Y. eI 46%

hombres, esto S|gmfica que eX|ste un mercado mayor de mu;eres “a Ias cuales es

quneran los productos que ofrece Promoser. debldo a

més facil motlvarlas a que

que son creatlvas tas y S|empre buscan ofrecer a sus cllentes cosas no

muy grande pero.si utues y que al llevar el nombre de la |mpre i “preso en el

artlculo, s:rva para dar a conocer dicha empresa entre todos aquellos que se

cons:deran cllentes potencnales.

2. EDAD

49% 46%

5%

20-30 AnRos 30-40 Afios 40 Anos En
adelante

Fuente: Encuesta directa 2002

En lo que se refiere a la edad, podemos apreciar que la barra con un 49%

es la de mayor porcentaje y pertenece a las personas con un rango de edad de los

ESISCON . 71
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20 a los 30 anos, siguiendo después el 46% correspondiente a el rango de los 30
a los 40 afios y por: ultimo con: un 5% el rango de personas con 40 anos en
adelante. las édades éscilaﬁ éntre los 20 y los 30 afios de edad, eso significa que
existe mas génxe jdv‘en dentro de las organizaciones y son los que probablemente
tomeﬁ la decisién de adquiirir ios articulos promocionales, ya que tienen ideas mas

nuevas y estan abiertos al cambio.

3. cQué tipo de servicio presta?

Industrial Comercial De servicio

Fuente: Encuesta directa 2002

Dentro de la cuidad de Uruapan existen mas empresas dedicadas a la
produccion de diversos articulos y aqui se observa facilmente debido a que el 53%

© lo ocupa la Industria, el 35% el comercio y el 12% las empresas de Servicio.

TESIS CON 72
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Aunque las empresas dedicadas a la industria son las que ocupan el mayor
porcentaje dentro de'los encuestados y los que por dedlcarse a la producc:on de

diferentes artfculos son los que menos requreren de publlc:ldad para su empresa

por la actlwdad que real a z que las empresas dedlcadas al

sector lr_ldustrla [,no nece; ten' lculos promocxonales para hacerle

publicida_d'éé_u.uf empfésa, pero no:es muy. comun ‘que este tlpo de empresas se

hagan publicidad. Esto no resulta un inconveniente ya que adn se cuenta con un

gran i'nercadq ‘que abarcar tomando en cuenta a todas aquellas empresas que

pertenecen al sector Comercio y Servicio.

4. ;Considera que Ia publicidad es
importante para la empresa?

100%

0%

Si No

Fuente: Encuesta directa 2002 TESIS CON
FALLA DE ORIGEN

El 100% de ia poblacion encuestada considera que la publicidad para las

empresas es vital. No existen personas que digan que la publicidad no es
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necesaria. Ademas sin importar el sector al que se dedican todas las
empresas consideran-que la publicidad es muy importante darse a conocer ante
los consumidores, ademas de crear una imagen que los va a llevar a posicionarse

en la mente de los mismos.

‘5. ;Utiliza usted publicidad?

59%

Si

Fuente: Encuesta directa 2002

A pesar de que todos opinan que la publicidad es importante para que una
empresa se de ‘@ conocer generando‘ una imagen adecuada en la mente de los

consumxdores para que esta se mantenga bxen posicionada dentro del mercado,

Unicamente el 59% de la poblacuén la lleva a cabo, mientras que el 41% prefiere

no hacer publicidad de su empresa.

TESIS CON
FALLA DE ORIGEN
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En la siguiente grafica se puede apreciar claramente que la barra ia opcion
de ninguna época en especial tiene un porcentaje del 70%, seguida por Octubre-
Diciembre .con un 26 '%,»~AbriI-Junio con un 4% y en uitimo lugar Enero-Marzo y

Julio_Sepfiefnbre con 0%.

6. ¢En qué época del aio utiliza mas
publicidad?

° J

0% 4% 0% |

Enero-Marzo Abril-Junio Julio- Octubre- Ninguna en {
Septiembre Diciembre especial

Fuente: Encuesta directa 2002

Hay quienes deciden hacer publicidad de sus articulos solo en
determinadas épocas del afo que es cuando existe la demanda de ese producto y
también hay quienes piensan que Nno es necesaria una época en especial para

realizar dicha publicidad o que les funciona mejor realizarla fodo el afio por igual.y

En la pregunta siete, la barra con el mayor pcrcentaje correspondlente al

96% pertenece a Otro (lmprentas) y Creat lmagen el 4% mlentras que Cempro y
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Playeras y serigrafia quedaron en 0%, esto quiere decir que la mayoria de las
empresas manda a hacer sus articulos promocionales en imprentas en general de

las cuales solo se mencionaron Lopez impresores e Imprenta la Esperanza.

7. ¢ DoOnde fabrica o adquiere
usted sus articulos
promocionales?

96%
0% 4% 0%
f a——1
Cempro Creat imagen . Playeras y
- : - serigrafia

Fuente: Encuesta directa 2002.

Unicamente el 31% de las. pérsbnés qUe reSp'ondieron a la encuesta

conocen los servicios que ofrece Ia empresa Promoser, msentras que el 69% aan

desconoce a dxcha empresa. lo que si gnlfca que la pubhcxdad que esta ha tenldo
para darse a conocer entre ot_ras vempresas no ha sido bien apllcada o no ha sido

la suficiente como para darse a conocer por toda la poblacion deseada
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8. ¢Conoce usted los servicios de
Promoser?

69%

31%

Si

Fuente: Encuesta directa 2002

9. ;¢ Por qué medio se entero del
servicio?

29%

7%

Fuente: Encuesta directa 2002 TESIS CON |
FALLA DE ORIGEN
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Como podemos darnos cuenta la radio como otros medios (trato con'la L.A
Eva Sandoval Dominguez) son los més conocidos y por lo tanto obtuvieron el
29%, Ie sigue la televnston con.un 21%, después se encuentra la prensa con un
14% y por ditimo los amlgoslfamxhar con - 7%. Gracias a que Ia empresa ha
utilizado dlversos medlos para darse a conocer, pudimos recopilar la informacion
presentada en esta graf‘ca la clal nos refleja que el medio que mas se atlende
dentro de’ la cxudad de Uruapan es la radio, debido a que en por 1o regular un
empresano pasa mas tlempo en la oficina o en el carro y con el tnico recurso que

cuenta es la radio.

10. ¢ Ha utilizado los servicios de
Promoser?

67%

33%

Si No

Fuente: Encuesta directa 2002 TES‘S CON
FALLA DE ORIGEN

Entre las personas que alguna vez han utilizado los servicios de la

empresa Promoser se encuentra unicamente el 33%, en contra del 67% que aun
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no los han utilizado. A pesar de que varias de las microempresas encuestadas
conocen los servicios de la empresa, no han tenido la oportunidad de adquirir

dichos servicios.

11. ;COomo considera la atencién
que recibié del personal?

0% 0% 0%

Excelente Buena Regular " “Mala

Fuente: Encuesta directa 2002

Todos los encuestados hal;: considerado que la atencidn brindada bor el
personal de Promoser al solicitar los servicios ha sido excelente posicionandose
en primer lugar con un 100%. Absolutamente todas ias personas que han optado
por contratar los servicios de Promoser han considerados que ia atencion que se

les dio desde el momento de entrar a la empresa fue excelente.

En la siguiente pregunta se tratd de averiguar cual ha sido la respuesta que
han tenido fos clientes de las diferentes microempresas que se encuestaron ante
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los articulos publicitarios que éstas han ofrecido y los resultados fueron los

siguientes: buena en un 91% y regular en un 9%.

12. ¢Cémo fue la respuesta de sus
clientes hacia los articulos
promocionales?
91%
9%
0% ' 0%
Buena Regular Mala Indiferente

Fuente: Encuesta directa 2002

13. ¢Cual seria el medio que usted sugeriria
para difundir los servicios de Promoser?
57%

17%
10%

Fuente: Encuesta directa 2002
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El medio que se considera mas apto para publicitar los servicios de la
empresa Promoser es el Internet con un 57%, ya cjue en la actualidad es el medio
mas utilizado tanto'porj empfésarios como por. eéiudiantes que son los que mas
podrian; solicitar el ser;licio, después con 'un 17% los folletos y otros (la radio) y

con un 10% los eSpectaculares.

14. ;s Cuales consideras los articulos
mas importantes de promocion?

38%
20%
—
< Lo =] > =]
< = o S o <@ ¥ 7 €
\QQ (\60 Q\‘b'
[ca )
| © @Qo

Fuente: Encuesta directa 2002

De los amculos que se denomlnan mas importantes se encuentran en

primer lugar Ios calendanos con un 38% despues las playeras con un 36%, luego

otros - artlculos (gorras bohgrafos o tarjetas de presentacion) con un 20% y las

tasas con soio un 4%.
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Por ualtimo se elaboréd una pregunta abierta, la cual. les pedia a los
encuestados que regalaran una aportacion para mejorar eI‘ rendimiento de los

servicios de Promoser a la cual muchos de los encuestados respondleron que

seria una buena idea que Promoser tuviera un encargado para reallzar vnsttas a

ias empresas con la finalidad de mostrar mas de cerca sus productos y que de

este modo los clientes pudieran apreciar la cahdad con a que son hechos dlchos

amculos. Otros snmplemente como - no.’ cono

actualldad ofrece

En conclus:én, Ias grafcas nos han‘ ayudado a mterpretar Ia mformacnén

alcanzar los objetlvos especnf‘cos formulados al prlnmplo de este capltulo como lo

son, conocer Ios clientes actuales de Ia empresa Promoser asn‘como los chentes

potencnales a los cuales les puedo hacer Ilegar informacion sobre m| prod cto para

abarcar un poco mas de mercado ‘ademas podemos observar que la oompetencna

es relativamente poca y esto ayuda a determinar nuestras pnnt:lpales areas ‘de

oportunidad para que la empresa se desarrolle auin mas.
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Tomando en cuenta los resultados obtenidos de las respuestas de los
encuestados, surgieron las siguientes recomendacnones o propuestas para la

mejora de los servicios ofrecldos porla empresa Promoser‘

= Realizar visitas a'las emprésas para prorriover sus”articulos’ prdmdcionales

proporcnonando un pequeno catalogo en el cual se muestren xmagenes de los

articulos para su mejor aprecnacnon asn como’ Ios precio:

mpreso’s‘,para que
Promoser establezca una |magen de preo >

servira para que las empresas tengan alam

mandar fabricar sus articulos promoclonales

e Promover la dlfUSlOn del uso de ln(ernet ya que aunque se cuenta con una

pagina Web en la cual proporciona lnformamon sobre los artlculos que maneja

Promoser, ademas contar con algunas de las fotos de dlchos :anfculos. no se

hace referencna dentro de la publicidad a la pagina Web por Io que la mayorla

de las personas que  solicitan los servicios de Promoser no saben-que ‘se

cuenta con este servicio. Ademas debemos tener en cuenta que actualmente el

uso del Internet se vuelve cada vez mas necesario, po

recomienda  hacer mas hincapié en  ello. Tamblen d rlev un constante'

mantenimiento a la pagina, ademas de cambiar colores y renovar Ias fotos para

una mejor aceptacmn por parte del publico en general.
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Buscar un lugar en dénde la empresa pueda ‘ser mas visible para todo publico,
ya que la localizacion actual de la empresa es hasta cierto punto desconocida
para gran parte de |la poblacion,: pero por otro lado muchas personas ya la

ubican ahi por lo que tal vez serla bueno tamblen poner una sucursal o una

oficina pequeia localizada en otro segmento de Ia cmdad esto con el fin de

que se de abarcar un mayor mercado

Promover los serv i Lya- que : éh ‘muchas ocasiones los
estudlantes ut cios. sobre todo cuando se realiza

algan evento en especnal como, los congreso ya, que se les proporclonan

diversos artxculos a: todos los: que- asnsten a dxcho congreso como los que

Promoser elabora, entre ellos se encuentran: playeras bollgrafos carpetas

entre Otl‘OS

-

El catalogo puede ser manejado como una revista que propqrcipha Promoser a
otras empresas, renovandola cada determinado tiempo, por ejemplo cada tres
meses, para que las empresas puedan observar toda la gran variedad de

productos que Promoser realiza.
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CONCLUSIONES
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En base a.la informacién que se ha.ido acumulando a lo largo de la

lnvestrgacuon de esta tesns, se puede conclu:r que Ia hlpoteS|s planteada fue

aprobada. en: forma sausfactona, ya que a través de Ia lnformacmn recabada,

desarrollo del caso practloo es decir, con la Iabor de empezar a realizar la

[ES cual ayudo a recabar la informacion en base de

lnvest:gacuon;de me ados

encuestas ftélefénica reall adas en Ias m:croempresas que se tomaron como

muestra. chhos resultados fueron declsxvos para determinar la comprobacion de

la hlpote5|?. ::,.' - s ,b : i ‘ TﬁSIS CON
FALLA DE ORIGL i

Muchas de las empfesas consideran la investigacion de mercados como
una perdida tanto de tiempo como de dinero, ya que consideran que la informacion

que se obtiene de dicha investigacidon es innecesaria. Pero no es asi, las
87




empresas siempre se van a ver beneficiadas al aplicar un estudio de este tipo,
snempre y cuando 1a mformamon recabada se tome en cuenta y se aplxque para las

correcciones pemnentes y con esto en Iugar de gasto se vuelve inversion.

de los consumldores.

empresa en cuestlon Si

JLa publlcndad' es

Sin embargq ‘st'efue conside ado .como un 'd"atpr signiﬁcativo para la toma de

decisiéh ﬁhal réfefente ala comprbba én sat sfaéctoi'ia de |a hipotesis, asi como de

proporcnonar las pos:bles recomendacsones o propuestas para Promoser en base

a resultados obtemdos. :
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HoAYUNTARMIENTO 2002-2004
DESARR

f/
URUAPAN

OLLO EN MOVIMIENTO sEcc|ON:°<§%I3§5NAcnoN

EXPEDIENTE.DDEANFORMRESP

Uruapan, Mich., 28 de octubre de 2002.

C. GENA SAMANTHA FARFAN BERNAL
Checoslovaquia No. 735

Infonavit Aguacates

Cl1UDAD

Anexo me permito enviarle la informacion solicitada mediante oficio dirigido
a un servidor por el L.C. Martin O. Sanchez Padilla, Director Técnico de EACI de
la Universidad “DON VASCO, A. C.", misma que espero le sea de utilidad en su
trabajo de investigacion para la elaboraciéon de su Tesis. Sdlo se estan enviando
fos datos y el numero de micrcempresas que se tienen registradas en esta
Direccidbn y que son basicamente con aquellas que se tiene un ftrato mas
frecuente, asi le comunico que la Tesoreria Municipal ha expedido un total de
13,175 licencias municipales en los primeros meses del presente afo, en 448
giros comerciates diferentes, haciéndole la observacion que la microempresa en
nuestro Municipio comprende el casi 95% de la actividad econdmica.

Esperando que esta informacidn le sea de utilidad, me es grato quedar a
sus ordenes.
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AR00 00 .

ING. ROSEN!?O MALDONADO CAPI
Director de Desa‘rrollo Econdmico y Turismo

c.c.p. LC. MARTIN O. SANCHEZ PADILLA.- DIRECTOR TECNICO DE E.A.C.1. UNIVERSIDAD "DON VASCO, A, C."-Ipara
su conocimiento.

c.c.p. ARCHIVO.

RMC/rocio™

Av. Chlopas No. 514 Col. Ramon Farias C.R 60050 Uruopan, Michoacdn, México.
Tels: {01- 452) 5240092 /5234152/5236504/523 61 05/5230428/523 51 86,
E-mail: presidencic@uruapan.gob.rmx  sitio web: WWW.UILOPON.gob.mx Ci L‘




DIRECTORIO EMPRESARIAL

Direccién de Desarrollo Econémico y Turismo

No.]NOMBRE DE LA EMPRESA REPRESENTANTE DOMICILIO TELEFONO [E-MAIL GIRO
1}Diego Herrerias Arg. Armando Gémez Mier Galeana esq. Mazatian 528.6565 Fabricacion de muebles finos de madera
2| Prod. Tradicionales SAN FELIPE Sr. Juan Carlos Equihua Morfin Cutver City No. 30 523.8799 Etab 6n de mer y licores de frutas regionales
3{La Vizcaina LAE. Ma. de Lourdes Mendoza Alcaraz Paris No. 125 S52.6.6040 Elaboracion de saisa picantes a base de aceite
“4|Muebles Rlos Sr. Félix Rlos Zaragoza Justo Mendoza No. 24 524.8742 Fabricacion de muebles en madera de pino
5|La llusién Arte en Mueble Sr. Manuel Hemdndexz L. Boutevard Industrial No. 3000 Fabricacién de muebles en madera
6|El Arte de la Pasta Sra. Evangelina Barajas de Tamayo Colima No. 5 527.0964 Elaboracién de miniaturas en pasta francesa
7|Mafra Nafiez Sr. Miguel Nuftez Ochoa Fco. J. Mujica No, 754 523.0550 Fabricacion de articulos p/ind. Del caizado
8] Corporacion Industrial Uruapan Sr. Enrique Martinez Ayala Boulevard Industrial No. 221 524.8060
SjAccesorios de Porcelana Rustica Sra. Natividad Cruz Alvarez 523.2622 ACCesoros en porceiana
10| Ajedrez Garibay Lic. Guillermo Garlbay Ramos Av. 20 de Noviembre No. 764 528.4717 Artesania en madera torneada
11{Chocolate Santa Fé Sr. Arturo Guerrerc Sosa Priv. Juan Delgado No. 22 523.2365 Chocolate de mesa 100% puro
12} GIM'S Deportes Sr. Jorge Jiménez Sinaloa No. 74 $523.0742 Fabricacion de ropa deportiva
13}Charandas Artesanales Sr. Antonio Méndez Cortéz S de Mayo No. 45 523.0006 Destilacién y elaboraciédn de charanda
14fLa Flor del Cupatitzio Sr. Lauro Murguia Montafio Cutver City No. 26 524.0727 Destitacién y elaboracion de charanda
15{Comercializadora PAME Lic. Francisco Dominguez Robles Roma No. 1852-6A 524.8751 Destilacién y elaboracidn de charanda
16{Laura Aguilar Ayala Carr. a Patzcuaro No. 1341 528.1256 Fabricacion y venta de tabicén
17{Agua de Uruapan Sra. Francisca Aguilar Serrato Av. Tijuana No. 3 528.1455 Agua purificada, lechugillas y jugo de sabores
18| Coco del Pacifico ing. José Antonio Martinez Garcia Km. 1.5 carr. Uruapan-Taretan 5249611 Fabricacion de fibras de coco
19| Derguacon, S. A. Sr. Guido Eduard Jderaet Agustin Artiaga Rivera No. 439 524.2576 Fabricacién de maquinaria agricola
20| Destitadora E| Tarasco Sr. Fernando Pacheco Murgula Col. 12 de Diciembre No. 60 524.0837 Fabricacién de charanda
21} Jorge {uis Lépez Luria C.P. Jorge Mayorga Zeron Priv. Valentin Gémez Farias 528.4782 Fabricacion de tubos de concreto
22|Grupc NETA de Mich. LA. Alma A. Barcenas Ortega Morelos No. 138 523.0415 Fabricacion de pinturas y resinas
23| Hielera Hernandez Sr. Ramodn Hernandez Cano Caracol No. 4 524.5352 Elaboracidn de hielo
24| Industrias MEGA Color Sr. Antonio Galvan Ruiz Gonzaiez Ortega No. 175 524.8513 Fabricacion de pinturas
25]Juan Mendoza Zamora C.P. Ana Cruz Zamora Cuevas Carr. a Patzcuaro km. 57.2 524.7902 Empaque de aguacate
26]Lacteos Vargas Sr. Vicente Vargas Galvan Pueblita No. 59 . 524.0679 Elaboracidon de productos lacteos
27]|Lopez Impresores, S. A. Sr. Wilfrido LOopéz Padifla Emilio Carranza No. 25 523.1156 Impresos oficiales y publicitarios
28|Ma. de Lourdes Moreno Lopez Independencia No. 15-A 524.1491 Elaboracidn y decoraciéon de artesanias
29|{Manteleria Artesanal Sr. Jorge Cuevas Aguilar Gildardo Magafia No. S-B_E. Zapata 523.3367 Manufactura y venta de productos artesanales
30]{Mantenimiento Industrial de Mich. Sr. Jorge Gonzdlez Rios Av. Del Cacao No, @5 Toreo El Bajo 524-34095 Mtto. Industrial, fabricacién de maquinaria p/ind. De la madera
31|Cartos Monroy Ochoa Ing. Carlos Monroy Ochoa Amado Nervo No. 37 Paracho S525.0025 Fabricacidn de guitarras
32| Talleres Ochoa Sr. Fermando Ochoa Garcia Héroe de Nacozari No. 195 524.5048 Taller Industrial; fabricacién de maquinaria y proyectos de Ingenieria
33| Victor Rafael Pérez Sidaude 18 de Marzo No. 12  E. Zapata 524.4342 Elaboracidn de bebidas alcohdlicas, destilacién de cafia
34| Piasticos del Cupatitzio Lic. Alberto Garcia Tafolla Uruguay y Honduras s/n 523.88 Fabricacion de productos de plastico
35| Purificadora del Cupatitzio Sr. Enrique Valencia Alarcén Prol. Colima No. 1340 524.1296 Agua purificada.
36| Eastman Shemical Mexicana ing. Marco Antonio Chavez Vega P. Lazaro Cérdenas No. 844 523.1845 Transformacion de brea y produccién
37| Recticentro ing. Eduardo Ddvalos Gutiérrez Pueblita No. 4 S524.3550 Reconstruccién de motores
N 38| Rectificaciones Thierry Sr. Luis Felipe Thierry Melgoza P. Lazaro Cdardenas No. 1103 523.1790 Rectificacién de motores
39| Resinera Ejidal Emillano Zapata, S.P. De R.L. Sr. Victor Garcia Salinas Paseo de ia Revolucidon No. 2857 524.3132 Fabricacisn de brea y aguarras
J0jMaria Raquel Reyes Herrera Sr. Jos€ Manuel Sanchez Reyes Bolv. iIndustriat No. 370 523.2308 Fabricaci3n de jabén
41|Héctor Rivas Sanchez Pte. Diaz Ordaz No. 197 Fabricacién de Bastén de escoba
42 Sr. Antonio Sorianc Zamora P. Lazaro Cardenas No. 32 523.5528 Confeccion de ropa deportiva
43| Telares Uruapan, S. A. Sra. Urlina Huagardo Galindo Miguel Trevifio s/n 523.1738 Fabricacidn de textiles
44] Terrazos y Granitos de Uruapan Sr. Juan Luis Moreno Hurtado Calz. Benito Juarez No. 266 523.4052 Fabricacién de Terrazos
45 Beatriz Vaientin Linares L.LM.Altamirano No. 459 523.1810 Baiconeria artistica
46§ Zube Plastic's tng. Alejandro Zurita Lépez Calz. La Fuente No. 3000 528.2565 Fabricacion de bolsa de polietileno; =__-
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DIRECTORIO EMPRESARIAL
Direccién de Desarrollo Econémico y Turismo

4a7|Café La Lucha Sra. Cetia Martinez Maldonado Garcia Ortiz No. 22 5240375 Elaboracion de chocolate de metate y café molido
48]AUTOM, S. A, Ing. Dionisio Gallardo Moreno Calz. Benito Juares No. 17 S23.05999 Complementos alimenticios

A9 El Viejo Arte Sr. Salvador Villafafia Andrade Prol. Francisco Villa No. 185-A 524.0783 Artesania en madera apolillada
S0|Laboratorio BELTEC ing. Enrique de la Cueva Carmona Cupatitzio No. 147 523.8024 Laboratorio Clinico

51]OMNI| Beaury Sr. Erick Madrigal Vatencia Prof. Sinaloa No. 1333 523.6458 Productos de cosmetologla

52|Greenavo Ing. Luis Méndez Rodriguez Aquiles Serdan No. 27 523.9499 Pulpa de aguacate

S3]/La Macadamia Ing. J. Carlos Bautista Villegas Av. Judrez No. 4 523.6108 Dulces regionales

S4{Uniformes Profesionales Sr. Carlos Gallardo Oseguera Libertad No. 1 524.927 Fabricante de ropa deportiva

S5|Mantas Rusticas Sra, Claudia M. Silva Manzo Juan Delgado casi esq. Pino Suarez Fabricante de manta ristica

56| Vivero Hass Ing. Agustin Rivero Blasquez P. Lazaro Cardenas No. 2436 524.2527 Empague de aguacate

57| Polios Bakity Ing. Domingo Mercado Garcia Tejeda No. 79 524.0525 Pollo en canal y procesado

S8|Matertales JEYMAR Sr. JesUs F. Chavez Hernandez Rosa de Castilla No. 37 Inf. Constituyentes 528.4250 Compra-Venta de materiales de construccién
S9|Panaderia Guerrero Sra. Estela Medina Ceja 3* Priv. de Bruselas No. 40 S523.6750 Elaboraciéon de pan y reposteria

60} Vidrios Espinoza Sr. Ignacio Espinoza Méndez Carrlllo Puerto No, 27-A 523.6654 Compra-Venta de cristales y colocacién
61}La Nacional Sr. Carios Silva Vaidez Portal Carrillo No. 9 523.1999 Almacén de ropa
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1- Sexo

Femenino 2 54% 1 111119 11 1 1111 1111t
Masculino 18 6% 1 11111 [ 11 1 11111 1 1
¥
3
2- Edad
20-30 19 49% 1 111 11 11 11111 11111 1
3040 18 46% 11 1 111 11 1" 11 1 1 11 11
40 En adelante 2 5% 1 1
39 )
3- 4Qué tipo de servicio presta? ‘ : :
Industrial - 283 3‘53% 11 1111111 11 T1 1 1
Comercial 15 38% 1 1111 1 1 111 11. 1 11
De serviclo S 12% 1 1 1 1 1
B ‘
4- éConsidera que la publlcldad [ Importante :
para | empresa? ‘ S :
Si  39‘.100%,'111111111111111111111111111111111111111
No 0 0%
¢Por qué? el
39
5- éUtiliza usted publladad7 . . ‘ .
Si 2 0 59% Tt 11 11 1191 111 111
No- ,16 4% 11 1 1 1 11111 1.1 111
Qué tipo? )
39
6- ¢En qué epocas del afio ulliza més pubhcldad?
Enero-Marzo 0 0%
Abril-Junio I Y L 1
Julio-Septiembre -0 0%
Octubre-Diciembre 8 26% 1 1 1 1 1 1
Ninguna en especii 16 70% - 11 111 11 111 1 1 111 1
7- {Ddnde fabrica o adquiere usted sus amculos ]
promocionales? a TES_{% (;RP\ ”]
Cempro 0 0% T A
Creat imagen 1 4% 1 [~ \IGE‘I\
Playeras y serigrafi 0 0%
Otro 2 96% 111 1 1T 1111 111111 1 111 11 1
D 2A

3

o o

2
16

oo o

—
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8- ¢ Conoce usted los servicios de Promoser?

Si 12 HN%e 11 1111 i 11 1 12
No 2 69% 111 1111 (IR IR RN I I I I PO R T IR I
39

9- ¢Por qué medi se enterd del servicio?

Amigos/Familiar 1 % 1 1
Prensa 2 1% 1 1 2
Radio 4 2% 1 1 11 4
Television 3o A% o 1 1 3
Otro 4. 2% 1 11 1 4
10- ¢Ha utilizada los servicios de Promoser?

Si 4 1% 1 111 4
No 8 6% 1 1 1 11 111 8

11- ¢ Camo considera la alencidn que recthio

E

oo o~

del personal? N

Excelente 4 100% 1 111

Buena .0 0%

Regular 0 ol 0%

Mala 0 0%
4

12-4Como fue la respuesta de sus chemes hacia

los articulos publicitarlos? :

Buena 20 91% 111011 111 11111 11 1 1 1 20

Regular 2 % 1 1 2

Mala 0 0% 0

Indiferente 0 0% 0
22

13-4 Cuél seria el medio que usted sugeriria para

difundir los servicios de Promoser?

Especlaculares 4 10% 1 1 1 4

Folletos 7 17% 1 1 1 11 1 117

Inlemet 24 % 111 11 1 11 11 11 1 11 11t 11 1 1 111 24

Olro 7 17% 1 111 1 1 1 7
42

&




14- ¢ Cudles considera los ariculos mas imporiantes
de promocidn?

Tasas 2 %
Calendarios 21 % 1
Encendedores 1 2%
Playeras . 20 6% 1
Otros 1" 20%

55

15- Regaleme una sugerencia para mejorar el
rendimiento en los servicios de Promoser

NIDMMO 144 VI1vd
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