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RESUMEN EJECUTIVO

La microempresa Brillatodo esta dedicada a la elaboracién de productos de
limpieza automotriz, asi como su comercializacion, sin embargo, la marca
Brillatodo y sus productos aun no ha sido reconocida por un publico méas grande
al que se pretende llegar para asi aumentar sus ventas, por lo que se realizé un
plan publicitario que busca la identificacion de los productos de limpieza
Brillatodo, el cual permitira el reconocimiento de la marca, asi como una
captacion de mercado. Mediante el método deductivo y la técnica de observacion,
se pudo identificar que Brillatodo no cuenta con un plan de publicidad, el mismo
que se realiz enfocandose en las herramienta de marketing mix, aplicado a uno
de los productos, con el fin de que sea generalizado hacia los demas, adicional un
plan de medios que incluye la promocidn en radio, redes sociales, stands fisicos,
asi como una posible distribucion en cadenas de supermercados, esto permitio a la
empresa darse a conocer ante un nuevo publico. Finalmente, se encontr6 como
resultado que el marketing mix es la mejor herramienta para que la empresa pueda
realizar el disefio, distribucion, promocién en conjunto, plan de medios y la
creacion de una pagina web para incrementar sus ventas mediante el uso de
internet, dandose a conocer en redes sociales, cufias radiales. Esto permiti6 que la
marca pueda abandonar el “boca a boca” y se enfoque en que sus clientes y
posibles clientes conozcan la marca Brillatodo y los productos.

DESCRIPTORES: Comunicacion, estrategias, marketing, medios, productos

de limpieza, publicidad.
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EXECUTIVE SUMMARY

The small business Brillatodo is dedicated to the elaboration of automotive
cleaning products, as well as its commercialization, however, the brand Brillatodo
and their products have not yet been recognized by a larger public that the
business intend to reach in order to increase their sales, for that was made an
advertising plan that seeks the identification of Brillatodo cleaning products, it
will allow the recognition of the brand, as well as a market capture. Through the
deductive method and the observation technique, it was possible to identify that
Brillatodo does not have an advertising plan, it was realised focusing on the
marketing mix tool, applied to one of the products, in order to be generalised
towards the others, additionally a media plan that includes the promotion in radio,
social networks, physical stands, as well as a possible distribution in supermarket
chains, this will allow the company make itself known to a new public. Finally,
we found that the marketing mix is the best tool for the small business to carry out
the design, distribution, promotion, alongside a media plan and the creation of a
web page to increase their sales through the use of internet, making the small
busubess known in social media, and radio spots. This allowed the brand to leave
the “Word of mouth” and focus on making known the brand Brillatodo and its
products to their customers and potential customers.

KEYWORDS: Communication, strategies, marketing, media, cleaning

productos, advertising.
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INRODUCCCION

El uso de la publicidad ha venido siendo empleada por muchas empresas a
lo largo de los afios y mas ahora con el desarrollo de la tecnologia para ser
conocidos, sino también para mejorar sus ventas, posicionamiento, aumentar
mercado entre otros beneficios que busquen las empresas. En estos tiempos tan
cambiantes la evolucion de los medios ha cambiado desde la publicidad en radio,
revistas, television, computadoras y ahora con lo que estd mas en auge las redes
sociales al alcance de todas las personas en dispositivos méviles, un salto grande
para la publicidad que nos ha vuelto mas inmersos en ello, incapaces de no
percibirla en donde quiera que estemos. Asi la publicidad seguira creciendo hasta
encontrar nuevas formas de revolucionar la manera en como vemos las cosas e

interactuamos con ello.

Para comprender el crecimiento del mercado en donde el negocio se podra
extender con la publicidad de productos de limpieza automotriz se encontrd en la
pagina de la (Aeade.net, 2019) que el parque automotor ha crecido en un 38,44%
en 2018 con 52.894 comparado al de 2017 con 41.027 para la provincia de
Pichincha, lo que muestra una oportunidad para el negocio para ir captando

clientes potenciales.

De esta manera existen un mercado amplio para cualquier tipo de empresa
dedicado al sector automotor, visto que existen mas personas poseedoras de

vehiculos a las que se puede llegar.

Brillatodo actualmente vende sus productos de limpieza y mantenimiento
automotriz en la ciudad de Quito desde hace ya cinco afios para satisfacer las
necesidades de este mercado ofreciéndoles alternativas de solucion en sus
productos. Con el trascurso del tiempo Brillatodo ha ido creciendo paulatinamente
en el mercado haciendo conocer sus productos, de local en local y de boca en boca
como medio de publicidad el cual le ha permitido obtener a sus clientes actuales,
pero no ha logrado atraer mas clientes de los que se tiene.



Es por tal razon que se implementara un plan publicitario para el negocio
por medio de un plan de medios y marketing mix que se complementan entre si, el
cual le permitird obtener un espacio en la mente del consumidor y alcanzar otros
cometidos, empezando con un analisis de la empresa como se detalla en los

siguientes capitulos a continuacion:

En el capitulo se da a conocer los aspectos generales que tiene el negocio,
un analisis de la situacion actual, sus inicios, filosofia que usa, su estructura y el

entorno interno y externo en el que funcionan sus actividades economicas.

En el segundo capitulo se presenta el analisis e identificacidn del problema
principal que es la baja identificacion de los productos de limpieza Brillatodo por
los consumidores, con la ayuda de un arbol de problemas del cual se partird para

solucionar las causas y efectos a resolver y los objetivos dirigidos a la mejora.

El tercer capitulo trata de la estructura legal de la empresa y los diferentes

organismos que regulan las actividades del negocio.

El capitulo cuatro trata de la propuesta del plan publicitario en donde se
establecen los objetivos y estrategias para el marketing mix, la mezcla

promocional, y el plan de medios para alcanzar el presente plan.

El capitulo cinco presenta las conclusiones y recomendaciones aptas y
necesarias para definir la propuesta y un apartado de anexos donde se puede ver la
creacion de una pagina web, vista en ordenador y movil, la creacion de de redes
sociales y promocién que son necesarios para mejorar la baja identificacion de los

productos.



CAPITULO |
ASPECTOS GENERALES

La Empresa

Antecedentes

Brillatodo inici6 sus operaciones en el afio 2014 en la ciudad de Quito con
laidea de fabricar y comercializar productos de limpieza automotriz, que

satisfagan las necesidades de limpieza y mantenimiento del auto.

El éxito de los productos ha impulsado al negocio a seguir adelante y a
expandir su linea de productos. En un principio Brillatodo solo comercializaba
cera-shampoo para carros y este producto tuvo una gran apertura en los usuarios
por lo que con esta buena aceptacion productos Brillatodo empezo6 a extender su
linea de productos no solo de limpieza sino para el mantenimiento de las partes
internas y externas del vehiculo. Esto ha dado impulso al negocio para seguir
mejorando la calidad de sus productos al igual que un buen servicio al cliente.

La microempresa, se encuentra ubicado en Pichincha, Quito, en el sector
de Cotocollao, creada bajo la razén Social de Jorge Montafio, no obligada a llevar
contabilidad 'y comercializada con el nombre de  Brillatodo.



Mision.

Ofrecer productos de limpieza y mantenimiento automotriz, elaborados
con el menor impacto ambiental, a nuestros clientes que cuidan de la estética de
su automotor, por medio de personal que siempre busca lo mejor en calidad y

servicio al cliente.

Vision.

Consolidar a Brillatodo como una de las mejores en el mercado de
productos de limpieza y mantenimiento automotriz, siendo reconocida por todos

nuestros clientes por su calidad, duracion y menor impacto al ambiente.

Valores

En la organizacion los valores reflejan la forma de actuar de las personas

que lo conforman a través de sus acciones.

Los valores que integran Brillatodo son:

o Honestidad

o Trabajo en equipo
o Responsabilidad

. Calidad total

. Confianza

. Vocacion de servicio

Estructura del negocio

En la microempresa “Brillatodo™, debido a su tamafio se encuentra

estructurada de la siguiente forma:



Gerente

Auxiliar

administrativo

Supervisor de Supervisor de
ventas produccion
Vendedores Operarios

Gréfico 1. Organigrama Estructural Brillatodo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Detalle de funciones

Gerente

e Encargado de planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades de la
empresa, para que todo vaya segun los objetivos planteados por el mismo.
e Seencarga de supervisar las ventas e ingresos de caja del dia a dia

e Realiza el proceso de entrevista y contratacion de personal

Auxiliar Administrativo

e Recepta y archivar documentos informando sobre todo lo referente al
negocio.

e Atender llamadas y visitas

o Coordinar y agendar reuniones de negocios, entrevistas, citas y otras

actividades.



Vendedores

e Se encarga de ingresar pedidos, facturar y la entrega del producto.
e Realiza la visita a nuevos clientes y su distribucion al cierre de la

negociacion.

Supervisor de Produccién

e Realiza la recepcidon de los pedidos, adquisicion de materiales y control de
calidad.

Operarios

e Procesan las actividades de carga y descarga de materiales en el negocio.
e Realizan el proceso de manipulacion y transformacion de la materia prima

en producto final segun el requerimiento de produccion.

Giro del negocio

Brillatodo es una microempresa que produce y comercializa productos de
limpieza automotriz el cual conlleva varios pasos para la fabricacion de sus

productos.

Descripcion del proceso de transformacion del Producto

A continuacion se detalla el proceso que siguen los productos, desde la
adquisicion de la materia prima hasta la obtencion final del los mismos, el cual

dara una idea mas clara de como funciona el negocio.

El primer paso es adquirir la materia prima, solicitando a los respectivos
proveedores, luego se la recibird y verificara para ver si esta en buen estado.
Pasada la revisidn, si el producto no se encuentra en buen estado se lo devolvera

al proveedor, si ese no es el caso entra al area de produccién comenzando con la



seleccion de los insumos que se va a usar. A continuacion de esto se pesa y se
vierte los ingredientes para luego fundirlos a un temperatura establecida de 100
grados, se deja reposar y se le afiade fragancia y color, para los productos que no
requieren de ser fundidos pasan a un proceso de mezclado hasta conseguir una
consistencia unanime, obteniendo un producto final el cual sera envasado,

etiquetado y almacenado, para luego ser puesto al alcance del cliente.



Compras Produccion

Proveedor Venta
Solicitar Materia
Prima
Recibir y verificar
Materia Prima
Pasala NO Devolver al
revision proveedor
Sl "
Recepcion y
»  Seleccion de los
insumos a usar
h 4
Pesary verter los
ingredientes
Fundir los sl
ingredientes a

temperatura Dejar reposar

establecida

NO

Mezclar y obtener
una consistencia

Y

Adicionar fragancia y
color

Y

Envasar, etiquetary
almacenar producto

Y

Venta al cliente

FIN

Gréfico 2. Flujograma transformacion de los productos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora



Situacion Actual

Diagnostico de la situacién / FODA

La siguiente tabla tiene como objetivo determinar las fortalezas y

debilidades internas del negocio asi como sus oportunidades y amenazas externas.

Tabla 1.
Foda
FORTALEZAS OPORTUNIDADES
e Calidad de los productos e Crecimiento en el mercado
e Precio accesible de los o Fidelidad de clientes
productos e Aumento de ventas

e Atencion personalizada

DEBILIDADES AMENAZAS
o Falta de publicidad e Alta competencia en el
e Ausencia de posicionamiento mercado
¢ No tiene presencia en las redes e Aumento de presencia de otras
sociales marcas en los medios.
e No tiene un plan de difusion e La gerencia no cree en la
publicidad

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Analisis Interno

Son cada uno de los componentes del mercado que pueden ser
controlables. (Talaya et al., 2008, pag. 58). Es decir, que el negocio puede hacer
algo para mejorar su situacion con respecto a los componentes del analisis

Interno.



Amenaza de nuevos competidores

Consiste en el ingreso de nuevos competidores al mercado, los cuales
estan limitados por barreras de entrada que hacen su ingreso fécil o dificil segin
sus condiciones (Best, 2007, pag. 181). De esta forma las empresas se protegen de

los nuevos competidores que aparezcan en el mercado.

En el pais se encuentra presente una amplia cantidad de marcas con
productos de limpieza automotriz como: 3M, Simoniz, Max Fuel y Meguiar’s
como las principales marcas mas fuertes en el mercado. Estas marcas ofrecen
desde shampoos hasta protector de interiores para la limpieza del auto. Cada
marca ofrece distintos tipos de calidad en productos similares y la gente siempre

busca una marca con precios accesibles y de buena calidad.

En este punto el negocio se diferencia de la competencia, por sus
caracteristicas diferenciadoras como son la calidad, durabilidad, brillo,
rendimiento, mayor cuidado con el ambiente, garantia y precio, pero en especial
en este ultimo, ya que muchas grandes marcas mantienen un precio elevado en sus
productos, haciendo que los precios del negocio sean mas tentativos y por

supuesto de buena calidad.

Una de las desventajas del negocio es que por falta de captacion de
clientes, no ha logrado un aumento en la produccién que le permita obtener poco a
poco un reconocimiento en el mercado, una economia de escala y una ventaja

competitiva.

Otro de los aspectos que se toma en cuenta como barrera de entrada es la
facilidad que tienen estas marcas para acceder a nuevos canales de distribucion
debido a su alta produccion y reconocimiento en el mercado. De esta forma hacen
mas dificiles a las nuevas empresas incursionarse en el mercado sin una estrategia

para introducirse en el mercado.
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Productos Sustitutos

Son los posibles suplentes de los productos que brinda una empresa por
otros que pueden ser de preferencia para los clientes (Best, 2007, pag. 181). Esto
se debe a la perspectiva que tienen ellos sobre un producto que puede ser

sustituido.

En cuanto a los productos sustitutos que ofrecen otros competidores, se
enfoca en los bienes alternativos que brindan ellos para con nuestro productos, los
cuales pueden ser encontrados principalmente en centros de limpieza automotriz,
supermercados, almacenes de repuesto automotrices, autolujos y gasolineras. Por
lo que dichos lugares representan una amenaza constante para los productos
Brillatodo.

Clientes

Los clientes tienen una influencia mayor en el mercado, dado el entorno
competitivo en el que siempre vivimos. Por lo tanto el cliente con su poder de
compra puede exigir mayor calidad o reduccidn de precios en especial si son
pocos con los que se cuenta, por ende Brillatodo para mantener su cartera de

clientes debe tener un alto estandar en calidad y precio.
A continuacioén en la tabla n® 1 y grafico n® 2, se realiza un anélisis de

relacion de ventas con los clientes, conforme a los registros de que se obtuvieron

de productos Brillatodo
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Tabla 2.
Analisis en porcentaje de ventas clientes por afios

_ Porcentaje de Ventas por afos
Clientes
2014 2015 2016 2017 2018

Clean Car 16% 30% 26% 19% 21%
Mundicar 11% 14% 10% 17% 16%
Trans Esmeraldas 17% 9% 5% 12% 11%
Lubricadora 15% 8% 13% 10% 16%
Auto Spa 8% 5% 7% 9% 3%
Ergarage 26% 25% 31% 22% 24%
Otros 7% 9% 8% 11% 9%
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Gréfico 3. Analisis en porcentaje de ventas clientes por afio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Para su entendimiento sobre los clientes que mantiene el negocio, se
elabord un gréafico que explica su relacion con Brillatodo a 5 afios atrés. De esta
forma podemos ver los clientes que mas han adquirido los productos durante el

transcurso de los afos, siendo Clean Car y Ergarage los clientes que mas
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adquieren los productos del negocio, seguido de Mundicar, Trans Esmeraldas y
Lubricadora Reyes con un consumo moderado, teniendo por ultimo clientes como

Auto Spa y Otros que compran en menor cantidad los productos Brillatodo.

Tal es asi que los clientes que mantienen el negocio son pocos y muy
valiosos, en especial Clean Car y Ergarage ya que mantienen una mayor
concentracion en las ventas siendo en el afio 2014 Ergarage con un 26% del 100%
de las ventas totales, y con menores ventas Auto spa y Otros (familiares, amigos y
gente en general). En 2015 el mayor porcentaje de ventas ha sido para Clean Car
con un 30% entre las ventas, luego con menor porcentaje estd Auto spa y Otros
con un porcentaje casi igualitario de 8% y 7%. En 2016 Ergarage y Clean con
31% y 26%, Otros, Auto Spa, y Trans Esmeraldas con 8%, 7%, 5%
respectivamente. En 2017 Ergarage con 31%, Clean Car con 26%y Mundicar con
un alza en sus ventas del 7% comparado al afio anterior de un 10% lo cual explica
que ha hecho un mayor uso de los productos. Para terminar en el 2018 la ventas se
llevaron de la siguiente forma: Ergarage con el 24%, Mundicar 21% Trans
esmeraldas 16%, y Lubricadora Reyes con el 16%. En este ultimo afio el
porcentaje de ventas para todos los clientes han ido aumentando y tomando una
parte casi equitativa en las ventas, obteniendo como ultimo a Otros con 9% y
Auto Spa 3%, los cuales siguen manteniendo un similar ritmo de compras. Estos

datos se obtuvieron en base a los registros de productos Brillatodo.

De esta forma se visualiza la trayectoria de ventas con los clientes.

Proveedores

Para el analisis de los proveedores de Brillatodo se obtuvieron en base a
los registros del negocio. En este caso los proveedores a los que podemos
mencionar se encuentran Aprodin, Los cocos, Asodin y Casa Quimicos quienes se
han beneficiado de la nueva ley de importacion en el 2018, segun la flexibilidad
del gobierno actual para las importaciones en materias primas que no se producen

masivamente en el pais (Enriquez & Laines, 2018). Estas empresas de indole
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nacional que importan y venden precursores quimicos no afectan el costo para la

elaboracion de los productos Brillatodo.

Tabla 3.

Descripcion de Proveedores

Proveedores | Tiempo | Nacional o | Importadora | Forma Actividad Ubicacion

de Extranjera 0 de pago econémica
relacion Exportadora
Aprodin 1 afio y | Nacional Importadora | Efectivo | Comercializadora | Sur
medio de productos

quimicos  para
fabricar

Los Cocos 4 Nacional Ninguna Efectivo | Fabricadora de | Norte
tapas y envases
plasticos

Asodin 3 afios Nacional Importadora | Efectivo | Comercializadora | Norte
de productos
guimicos  para
fabricar.

Casa 5 afios Nacional Importadora | Efectivo | Comercializadora | Centro

Quimicos de productos
quimicos  para
fabricar.

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: La Autora

Como indica la tabla, la relacion con los proveedores depende de varios

factores para su seleccion. Empezando con su analisis tenemos a Asodin y Los

cocos, con la cuales se ha mantenido un tiempo de relacion de tres afios y 4 afios

respectivamente, la ventaja de estos es la cercania al negocio para proveerlo de

materia prima. En el caso de los Cocos esta se dedica a la produccion de envases y

tapas de plasticos que protegen y contienen al producto para facilitar su uso.

Aprodin es la empresa con la que recientemente se ha tenido relacién y mayor

contacto, debido a que ofrecen mejores precios en todo tipo de productos
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quimicos aunque una de sus desventajas es la lejania y servicio al cliente. Con la
casa de quimicos, Brillatodo lleva un tiempo de relacion mas largo de 5 afios con

la misma dada su alta calidad en servicio y rapidez de entrega.

Todos los proveedores son importadoras - nacionales, lo cual tiene un
impacto en los productos en el caso de existir nuevas reformas legales. La forma

de pago es en efectivo, ninguno ofrece crédito.

Rivalidad Competidores

La rivalidad se da como resultado cuando hay una gran competencia en el
mismo sector, es dificil de distinguirse y su capacidad productiva es mayor (Best,
2007, pag. 182). Lo cual implica a que la empresa deba producir mas, para ser
tomada como fuerte rival. En el mercado estan grandes marcas internacionales
que son una gran competencia para brillatodo, y estdn bien posicionadas, tales
como 3M, Max Fuel, Simoniz y Meguiar’s, las cuales obtienen mayor captacion
de mercado debido a su facilidad de incluirse en los distintos supermercados y
locales automotrices. Por esto la competencia con estas grandes empresas es muy

fuerte en la plaza local y nacional.

Como competencia indirecta, de acuerdo a la informacion del INEC en
Info economia a nivel nacional existen 29.068 establecimientos economicos
dedicados a actividades de comercio automotriz, entre los que realizan
mantenimiento y reparacion son un 70%, en cuanto al 30% restante se dedica a la
venta de partes, piezas, accesorios de vehiculos, venta de vehiculos entre otros
(Pefia & Pinta, 2012).

Dichos competidores son indirectos para Brillatodo porque por més que
estén dirigidos a otras ramas como reparacién de autos, mantenimiento del motor,
buscan ofrecer algo mas a sus clientes en sus locales, en donde se puede encontrar

en algunos de ellos productos de limpieza y mantenimiento para el auto, aparte de
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su actividad principal. Por esa razdn se toma como competidores indirectos a estas

ramas del sector.

Analisis Externo

Tiene como fin estudiar los factores externos que rodean y afectan a las
empresas, los cuales son de caréacter no controlable (Talaya et al., 2008, pag. 75).
Cuando son factores externos, es dificil cambiar la situacion, ya que no dependen

de las acciones de las empresas.

Politico

El sistema de Gobierno actual con el presidente Moreno pone en
incertidumbre econémica y politica segun el portal El Diario.ec, debido al estado
critico que dejo en sus manos el predecesor al cargo Rafael Correa (El diario,
2019)

La poblacion se siente inestable sobre como manejaran las cosas el nuevo
gobiernos, si cumpliran el tema de corrupcion que ha causado grandes cambios en
cargos politicos y como superard la crisis de endeudamiento del pais a causa de
desfalcos y préstamos hechos en el anterior gobierno. Lo que pone al gobierno un

reto en mantener la situacién econdémica del pais.

Estos cambios de gobierno siempre influyen de alguna manera indirecta o
directa a cualquier sector productivo del pais ya que establecen nuevas leyes,
permisos o las mantienen, porque cada vez que se cambia de gobierno siempre se
altera su forma de dirigir, controlar y ayudar a la economia de un pais

beneficiando a unos con sus politicas y a otros no.
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Econdmico

En el Ecuador el afio 2019 empez6 con una fuerte reduccién de gastos en
el estado, como cierre de ministerios, baja de sueldos, entre otras medidas
econdémicas (Unidad Digital de Ecuador TV, 2018). Pero lo que mas afect6 a los
ciudadanos fue la alza de precios de la gasolina decretada a finales del 2018 lo
que llevo al disgusto del 75% de ecuatorianos (El diario, 2019). Por ende la
subida de los precios en el sector automotor, incrementa los gastos en flete para la
distribucion de los productos y por consiguiente menos indices de ganancia para

mantener el precio.

Social

Debidos a factores, como la contraccion econdmica (Empleo, Desempleo,
Pobreza, entre otros). Segun Wilson Araque, de la Universidad Andina Simén
Bolivar menciona que las personas actualmente buscan distintos medios para
trabajar con el riesgo de no obtener beneficios sociales, seguro y salarios justos
con el fin de obtener ingresos que sustente su dia a dia (El Telégrafo, 2018). Esto
hace que el consumo de bienes y servicios en las personas sea menor debido a la
falta de ingresos percibidos por ellos. Por eso las personas estan cada vez en busca
de nuevas soluciones que les proporcionen una estabilidad econdémica en sus

hogares.

Para mediados de 2018 segun el telégrafo, analistas en el tema mencionan
que la PEI habia incrementado y explican que se debio a la situacién econémica.
Para el 2019 el gobierno comentd que el desempleo cerr6 con la cifra mas baja en
los 4 ultimos afios y en Quito denotan que el empleo pleno, ha disminuido en un
4% en comparacion con ciudades como Guayaquil, Cuenca, Machala y Ambato.
La (PET) Poblacion en Edad a Trabajar segin El Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos, (INEC) aumentd en 167.426 para 15 afios en adelante. Por
otra parte explican que la (PEI) ha sufrido un incremento de 200.000, que

comprenden a las persona que desean trabajar, personas no empleadas, y personas
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sin deseo de trabajar. La pobreza a nivel nacional, crecié del 23,1% a 24,5% de
este afio lo cual trae de nuevo al tema de desempleo e ingresos menores percibidos
(El Telégrafo, 2018).

Con esto decimos que en el pais, las personas tendrdn menos ingresos para
satisfacer sus necesidades, y a raiz de esto el gasto y consumo de productos de
limpieza automotriz por los propietarios de autos serd destinado a un menor
consumo, lo que afectaria a la venta de los productos Brillatodo; esto como
menciona El telégrafo es dado a la continua inflacion en nuestro pais que se situé
en el mes de enero con 0,47% mayor al del afio anterior de 0,19% (El Telégrafo,
2018).

Tecnologia

En la actualidad la tecnologia sigue avanzando y las empresas junto con la
poblacion en general hacen mas uso de la tecnologia. Segun el Gltimo afio
analizado por el INEC 2017, el acceso de internet en los hogares fue de 36.9%
(INEC, 2017). Comparandolo con el afio 2018, segun la Agencia de Regulacién y
Control de Telecomunicaciones (ARCOTEL), el crecimiento del internet se ha

incrementado en un 4,3% en los hogares con un 41,2% (EIl Universo, 2018).

El aumento del uso de tecnologias en mas viviendas es bueno, puesto que
permite aplicar estrategias de publicidad en internet como en paginas web y social
media, que cada dia van tomando mayor fuerza en la parte de publicidad y asi
poder anunciar a mas personas, cbmo pueden cuidar mejor de su inversion (auto).
De esta forma se llegard a mas familias donde se encuentran mayores clientes

potenciales.
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CAPITULO I
IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Planteamiento del problema

Brillatodo es un negocio que se dedica a la produccién y comercializacion
de productos de limpieza y mantenimiento automotriz el cual ha logrado dar a
conocerse entre sus clientes mediante referencias que ellos dan, pero esto no
indica que el negocio sea conocido por muchos. ElI no ser notados impide que
Brillatodo capte mas clientes y su falta de estrategias en ventas genera altibajos en
la misma, ademas de que existe un conformismo con los que se tiene impidiendo

su crecimiento.

Al haber una indiferencia en el uso de la publicidad su reconocimiento no
ha sido notable, al igual que una inexistencia de fidelizacion de clientes que no
reciben la debida atencion e informacién que necesitan del negocio, por lo que en
ocasiones ha causado que se cambien a la competencia influenciados por la

publicidad de los mismos.

Es por esto que la marca Brillatodo no es reconocida por la mayoria de
personas debido a su falta de presencia en el mercado, llegando a la conclusion
que el problema es la baja identificacion de los productos de limpieza Brillatodo

por los consumidores.
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Arbol de Problemas

Se haré uso del arbol de problemas el cual segun (Martinez & Fernandez,
s.f) es una técnica para facilitar la identificacion de causas y efectos que inciden
en el problema. De esta forma se genera mayor informacién util para el negocio y

nos dard wuna idea mas clara de las falencias en el mismo.
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Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Justificacion

La importancia de la publicidad hoy en dia es primordial en toda empresa
desde pequefias a grandes, no como en tiempos pasados en donde la mayoria de
microempresarios creian que la publicidad era un gasto poco necesario y solo traia
beneficios a grandes empresas, un error habitual entre pequefios negocios. Ahora
la publicidad es mucho mas accesible y se ha convertido en una herramienta
basica para promocionar productos, servicios y mejorar sus ventas gracias a la

facilidad de la tecnologia en esta era.

Brillatodo es un pequefio negocio con cinco afios de funcionamiento, pero
no ha prestado interés en lograr una mayor identificacion de su nombre y sus
productos, es por eso que el presente trabajo desarrollara un plan publicitario para
resolver la problematica del negocio, conociendo lo Util que es esta herramienta
para solucionar sus dificultades ya que le permitird estar presente en la vida
cotidiana de las personas y no pasar desapercibido como antes, mejorando sus

ventas y atrayendo a nuevos clientes.

Como vemos para la disminucion de mercado se implementara estrategias
como buscar nuevos intermediarios y un sitio virtual que permitan estar a la

disposicién de mas personas que requieran del producto.

Por otra parte, el hacer uso de este plan traera fidelizacion de clientes ya
que se tomara mas en cuenta sus opiniones y necesidades a través de las redes
sociales, proporcionandoles toda la informacidon necesaria para que se mantengan
al tanto de lo que ofrece y realice el negocio, minimizando las posibilidades que

se cambien a la competencia.
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Objetivos

Obijetivo General

Incrementar la identificacion de los productos de limpieza Brillatodo en
los consumidores en el afio 2019, para conseguir un reconocimiento de marca,
accesibilidad, y captacion de mercado cuando exista una baja de ventas o un
nuevo producto; ya sea en el presente o futuro, mediante el desarrollo de un

marketing mix, mezcla de promocion y el plan de medios.

Objetivos Especificos

e Crear un plan de medios que permita a Brillatodo darse a conocer y
fidelizar a sus clientes, a través de los diferentes canales de comunicacion

y medios mas factibles durante un periodo estimado.

e Crear el desarrollo del marketing mix para el restaurador de plasticos
como ejemplo para los demas productos para crear estrategias de producto,
precio plaza y promocion cuando se elaboré un producto nuevo,
permitiendo a su vez solucionar uno de los problemas que es la baja

participacién en el mercado.
e Disefiar estrategias de ventas que permitan motivar la intencion de compra

de los clientes a través de una mezcla de promocidon que mejoren sus

ventas y capten posibles adeptos.

Metodologia
La metodologia que se usard en este trabajo, es deductiva ya que

partiremos de conceptos generales que nos permitird extraer informacién dtil y

especifica para el desarrollo del plan publicitario que estimule el conocimiento y
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crecimiento del negocio generando soluciones y estrategias que ayuden a

Brillatodo en su posicionamiento.

Los instrumentos de investigacidn que se aplicaran para el disefio del plan
publicitario seran mediante la técnica de observacion visitando sus instalaciones
para la recopilacion de informacion oportuna y necesaria para el analisis de su
situacién actual y, el uso de fuentes bibliograficas que sustentan los conceptos

extraidos para la elaboracién del mismo.
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CAPITULO III
ESTRUCTURA LEGAL
Aspecto legal

Brillatodo es una microempresa creada bajo la figura de Persona natural

contribuyente régimen simplificado RISE.

Se encuentra ubicado en la ciudad de Quito, parroquia Cotocollao, barrio
23 de Junio, Avenida Belisario Torres y Machala como se presenta a

continuacion:

Machala Y Jose
Miguel Carrion ™ Macy
J Nay/
aly

44“;;

Imagen 1. Ubicacién del negocio
Fuente: (Google Maps)
Elaborado por: La Autora
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Permiso de Funcionamiento

Los permisos con los que cuenta Brillatodo para su actividad econdémica son:

e Patente municipal de persona natural
e Licencia Unica Actividades Econdmicas (LUAE)
e Permiso de rotulacion.

e Calificacién artesanal (artesanos JNDA)

Instituciones de control

Las principales instituciones de control que regulan el desempefio de

actividades de la microempresa son:

SRI
e RUC, bajo la figura de Régimen Impositivo Simplificado Ecuatoriano

e Pago mensual de cuota del RISE

e Afiliacion de empleados
e Aportaciones mensuales del 9,45% personal y 12,15% patronal de las
remuneraciones, IECE y SECAP.

e Pago de fondos de reserva

Ministerio de trabajo
e Contratos de trabajo
e Pago de Décimos: tercero y cuarto
e Pago de Utilidades a trabajadores

e Pago de Liquidacién de haberes

MIPRO
e Registro Unico de Empresas (RUE)
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CAPITULO IV
PROPUESTA

Disefio del plan publicitario.

El plan de publicidad es una estrategia para todo tipo de empresas, desde
pequefas a grandes para informar sobre su negocio. Esto permite incluir distintas
formas para captar clientes potenciales por los diferentes medios de comunicacién
ya sea prensa, radio, television e internet (Magenta Innovacién Gerencial, 2019).

Permitiendo al negocio cumplir con el objetivo de publicidad establecido.

Antes de comenzar con el plan de publicidad, como primer paso se dan a
conocer los distintos tipos de productos que ofrece el negocio, y luego el plan que
contara con un modelo de marketing mix y un plan de medios que daran solucién

a la problematica.

Los productos que ofrece y elabora Brillatodo para satisfacer a sus clientes

son seis que mencionamos a continuacion:

Protector de interiores: Sirve para dar brillo y proteger a los tableros,

tapicerias, vinil, y cuero ademas de dejar un agradable aroma.
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Imagen 2. Protector de interiores
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Brillo para llantas: Es un producto para dar brillo a las llantas, mejorando

ese cuidado estético en ellas.

Imagen 3. Brillo para llantas
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
Cera liquida de alto brillo: Es un producto elaborado exclusivamente
para resaltar el brillo de un auto, protegiendo a la pintura de los agentes externos y

dejando un acabado de lujo.
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Imagen 4. Cera liquida
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Cera para lavar autos: Es un producto elaborado para lavar, dar brillo y
encerar a la vez ya que esta cera posee desengrasante, espumante y aroma en su

presentacion dejando asi un lavado de alta calidad.

Imagen 5. Cera para lavar
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Pulimento: Este producto sirve para eliminar rayones, y asperezas de las

pinturas maltratadas y opacas por los agentes externos.
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Imagen 6. Pulimento
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Restaurador de plasticos: Sirve para devolver el color de las partes

negras del carro.

Imagen 7. Restaurador de plasticos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Marketing mix

Esta herramienta permite el desarrollo de productos nuevos o existentes
que mejoren su reconocimiento. Segin Kotler y Amstrong el marketing mix es
“El disefio de la mezcla de marketing —producto, precio, punto de venta, y
promocion— implica basicamente precisar los detalles tacticos de la estrategia de
posicionamiento” (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 192). Como mencionan, definir
las cuatro variables del marketing para un producto, ayudara al negocio a entender
como deberé dirigir sus estrategias para cada uno de los elementos.

Dado la variedad de productos que posee la empresa para este analisis se

ha escogido el Restaurador de partes negras como uno de los productos nuevos
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con mayor aceptacion en el mercado el cual serd tomado como referencia para el
desarrollo y presentacidn de nuevos productos en el marketing mix el mismo que

servira como puerta de entrada para ofrecer los demas productos.

Objetivo

Crear estrategias para el producto que ayuden al reconocimiento y
accesibilidad del mismo en el mercado automotriz a través de las 4 variables del

marketing mix.

Estrategias

Las estrategias de Marketing mix que se aplicaran al producto son las siguientes:

e Estrategia de Producto
e Estrategia Precio
e Estrategia Plaza

e Estrategia de Promocion

Producto

Segun Kotler y Amstrong, las estrategias del producto se enfocan en
“decisiones relativas a atributos del producto, marca, empaque y etiquetado”
(Kotler & Amstrong, 2008, pag. 205). Dado que la empresa no cuenta con una
descripcion de las estrategias del producto para definirlo, se pondra en practica a

continuacion con el restaurador.
Restaurador de plésticos
Es un producto de mantenimiento estético automotriz de fabricacion

nacional, no corrosiva que sirve para abrillantar y renovar las partes negras del

auto al instante.
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Ciclo de vida del producto

Esta en la fase de introduccion y proceso de crecimiento debido a que es
uno de los productos recientes que se han desarrollado en el negocio, y se ha ido
expandiendo poco a poco, donde las ventas han ido creciendo paulatinamente.

Estrategia de Introduccién al mercado

Se usara la estrategia por penetracion rapida para productos nuevos,
porque el mismo tendrd un precio bajo en el mercado comparado con la
competencia. Para ello se hard uso de una diferenciacion de la calidad, y
promocion que se ird incrementando cada vez que sea necesario. Segun Kotler y
Amstrong estas estrategias son adecuadas para el producto, debido a que el
mercado es grande, todavia existe desconocimiento del mismo, una sensibilidad al
precio y una fuerte competencia (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 253). Por lo que

se invertira en publicitar y promocionarlo.

Clasificacion del producto

Es de comparacidn, puesto que al usar el producto, lo haran con menor
frecuencia y con mayor esfuerzo de decision en el precio, marca y calidad que los
de consumo que satisfacen una necesidad de forma inmediata, con menor

durabilidad y menor esfuerzo en su eleccién (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 201)

Beneficios del Producto

e Ayuda a mantener, mejorar el aspecto brillante y luminoso de las partes
negras del auto.

e Devuelve el color removiendo las partes sucias, dejandole con un aspecto
nuevo.

¢ Brinda mayor rendimiento por mas tiempo.

e Menor impacto ambiental.
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Naturaleza del producto
e Tangible: Debido a que es palpable

e Producto no Perecedero: No se deteriora con el tiempo, mientras se

mantenga cerrado y en condiciones adecuadas.
Bienes de consumo intermedio
e Productos Sustitutos: Se basa en productos similares al planteado los
cuales son: Armorall y Protectores de interiores.

e Complementarios: Cera para lavar autos, Brillo para llantas, Shampoos,

entre otros.
Facilidad de Uso
El producto viene en un envase comodo, cuadrado y facil de usar.

Presentacion del producto

N

FE'ESTAURADOR

oy
Partes negras perma

e al o L
DE PLASTICOS
[ 54

Imagen 8. Presentacion del restaurador
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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Estrategias del producto

Para determinar las estrategias que mejor representan al producto y logren

captar la atencion de los clientes se detallan las siguientes:

Color del producto.

El restaurador para autos viene en un solo color que es negro, dando esa

sensacion de nuevo y brillante.

Envase

Su presentacion viene dada en:
e Material: Es de plastico resistente a cualquier uso y golpes, manteniendo
la calidad y consistencia del producto.
e Forma: Cuadrada
e Color: Transparente con tapa de color negro.

e Tamano del envase: 500ml

Garantia

e No dafa la carroceria.

e Producto duradero garantizado.

Calidad

¢ Realizado con materia prima de alto rendimiento.

e Durabilidad por semanas.

e Brinda al usuario un terminado brilloso y de calidad.
e Resiste a la humedad y lavado de carro.

e Su uso no es contaminante con el ambiente.
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Etiqueta

Otra caracteristica del producto es su etiqueta, la cual muestra informacién
sobre el producto y hace mas facil su compra al cliente. El tipo de etiqueta que se
utilizara para el restaurador seré de etiqueta descriptiva, debido a que ademas de

mostrar la marca, indica para que usarse, como usarlo, y origen del producto.

: "‘?ﬁ*—-' : N TREME Aplicar con la esponja ¢

' B superficie a restaura
g sl exced snt

RESTAURADOR DE PLASTICOS | |Qu| 7o excee

b4 partes negras permanente Productos Birillatodo

O | it 2492283 / 0989 538 954

Imagen 9. Etiquetado
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

La Marca

El nombre con el que comercializaremos el producto es BRILLLATODO
Xtreme seguido de la expresion grafica de un auto. Esto ayudara a diferenciarlo
entre los productos de limpieza y mantenimiento automotriz, facilitando la

adquisicién del producto, la publicidad y la identificacion del mismo.

.\I!(I AR

Imagen 10. Marca
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Descripcion de la marca
Su nombre es una mezcla descriptiva entre Brilla= el brillo que ofrecen

todos sus productos y Todo= porque es usable para todo lo referente a cuidado

externo e interno de autos.
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Imagotipo: La marca estd compuesta por un Imagotipo que representa la fusién

entre el logotipo e isotipo formando la marca.

Xtreem: Da a conocer que es de alto rendimiento

Tipografia: Proporciona una sensacion de seriedad confianza y legibilidad en el

logo.

Color:

o Rojo: Se usa el color rojo para captar la atencion cliente.
o Blanco: Muestra la asepsia y brillo que da al automovil.
o Amarillo: Se usa para crear expectativa

o Negro: Refleja fortaleza, y sofisticidad.

Precio

El precio se entiende como la cantidad monetaria a entregar por un bien o
servicio a adquirir (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 263). El cual determinara los

ingresos percibidos por el negocio a través de su uso.

Estrategia

La estrategia a usar serd el de precios bajos mediante el metodo de costo
mas margen, debido a que en el mercado existen marcas muy fuertes y
competitivas como 3M, Max Fuel, Simoniz es por eso que se ha decidido
manejar esta estrategia para diferenciarnos de la competencia en donde se busca
obtener nuevos clientes y mejorar su introduccion al mercado de una forma facil y

ventajosa de competir.
A continuacion en la tabla 3 se presenta un listado de los precios de la

competencia de productos similares al restaurador de plasticos los cuales

compararemos para la fijacion del precio.
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Tabla 4.
Analisis de precio de la competencia

Competencia Precio Unitario
3M $18
Max Fuel $15
Simoniz $20
Meguiars $15

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Para la fijacion del precio, se realiza un analisis del costo a continuacion.

Tabla 5.
Andlisis del costo

Costo por unidad
Materia Prima Directa 3,34
Mano de Obra Directa 2,43
Costos Indirectos de Fabricacion 3,23
Costo Total Produccion 9,00

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Una vez obtenido el costo unitario del producto de nueve ddlares, se

procede al respectivo célculo del precio.

Tabla 6.
Fijacion del precio

Costo Unitario
Costo total $9,00
Margen 40%
Precio de Venta al Plblico $ 12,60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora
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El precio obtenido es de $12,60, menor comparado con los de la
competencia, asi se sabra hasta cuanto se podra fijar el precio teniendo como base
los precios del mercado analizado. Este precio ademas de permitirnos competir en
el mercado, también nos retribuira ingresos del 40% por unidad, el cual nos
permitird cubrir todos nuestros costos y gastos que surjan en la actividad del

negocio.

El precio como estrategia, en comparacion de otras empresas que
comercializan estos articulos tiene una ventaja de controlar y manipular su costo e
ir jugando con los margenes de rentabilidad del mismo para reducir o aumentar
sus ingresos segun los cambios que se den en el mercado y, aun asi, poder
continuar obteniendo ganancias como por ejemplo: cuando la competencia decida
hacer cambios en los precios de los productos similares o iguales a los del
negocio. Por lo tanto Brillatodo también podrd tomar estrategias para la

adecuacién del mismo.

Plaza

Distribucion

Son canales que permiten que la empresa distribuya sus productos finales a

disposicion del consumidor (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 300).

Los canales que se implementan para la distribucion del producto son dos.
El primero es el canal directo, mas comun en negocios pequefios, el cual nos
permite llegar al consumidor sin necesidad de utilizar intermediarios. EI segundo
canal usado va desde el productor a intermediarios (lavadoras, almacenes de

repuestos automotrices, autolujos y gasolineras.) para luego llegar al cliente.
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Directo

Productor Consumidor Final
Consumidor Final

Indirecto

Productor Intermediarios

Grafico 5. Canales de distribucion
Fuente: Investigacidn propia
Elaborado por: La Autora

Estrategias

Para incrementar los canales de distribucion se planea realizar alianzas
estratégicas con las cadenas de supermercado, Supermaxiy Santa Maria, que son
frecuentados por la gente, lo cual permitira alcanzar mayor mercado donde los

clientes puedan adquirir el producto.

Otro forma de ampliar mercado, es creando una pagina web que permita
captar una mayor parte de la poblacion por internet, donde los clientes puedan ver
el producto, hacer sus pedidos en cualquier momento y recibirlos a domicilio si
desean. Lo que se conoce actualmente como e-commerce. Ver anexo 1 y 2 de
coémo se encuentra la pagina en ordenador y movil.

Transporte
Para la entrega del producto, se contara con un vehiculo para garantizar la
entrega del bien a su destino final, el cual previamente contard con las rutas

establecidas de los intermediarios de acuerdo con las érdenes de pedido que se

generen.
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Promocion

La promocion es un aspecto muy importante en la mejora de las ventas
porque permite dar la oportunidad a que nuevos clientes prueben los productos
que ofrece el negocio a bajo precio, como menciona (Kotler & Amstrong, 2008,
pag. 363) son “Incentivos de corto plazo para alentar la adquisicion o las ventas
de un producto o servicio.” una ventaja que toda empresa aprovecha para
incrementar su ventas y atraer adeptos, siendo uno de los elementos mas

influyentes para iniciar una relacion con nuevos clientes.

Estrategias

e Se ofrecera demostraciones gratuitas del producto en los centros de
limpieza automotriz, y gasolineras, incentivando a las personas a que
prueben el producto y miren sus beneficios.

e Se ofrecera descuentos del 30% por fechas especiales como, dia del padre,
navidad, entre otros, incrementando la intencion de compra.

e Rebajas del 10% del producto desde el segundo en adelante.
La mezcla Promocional
La mezcla promocional 0 mezcla de comunicaciones de marketing es el
conjunto de medios utilizados para llegar al publico deseado de manera
persuasiva, mostrando el valor para el cliente y creando relaciones estables con
ellos (Kotler & Amstrong, 2008, pag. 357). El cual hara uso el negocio para

conocimiento del mismo.

La mezcla promocional se forma de las siguientes herramientas:
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Publicidad

Para la publicidad se usaran dos tipos de medios como estrategia, los
cuales son: Below the line (BTL) y Above the line (ATL). Para esto haremos uso

de estos dos instrumentos para captar la atencion de los clientes.

En el medio BTL se presentara la marca y los productos a traves del uso de

redes Sociales de una manera efectiva y econdémica.

Por Gltimo como medio ATL, se harad uso de cufias radiales y un Stand en
negocios relacionados al sector automotor en donde ampliaremos la publicidad

necesaria de forma masiva.

Promocion de Ventas

Para la promocién de los productos se usara las siguientes estrategias:

e Se planteara ofrecer una demostracion gratuita del producto en los centros
de limpieza automotriz y gasolineras, incentivando a las personas a que
prueben el producto nacional y miren sus beneficios.

e Se elaboraré descuentos del 30% por ocasiones especiales como, dia del
padre, navidad, entre otros, incrementando la intencion de compra. Ver
anexo 3, ejemplo de promocion.

e Rebajas del 10% en productos al por mayor, pasado los 3 articulos en

adelante.

Marketing Directo

Para la promocidon del marketing directo se usaran las siguientes estrategias:

e Se promocionara el negocio y a los productos por medio de redes sociales,

como Facebook e Instagram creando una cuenta empresarial, ademas de
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una pagina web para facilitar los pedidos. De este modo los clientes
podran interactuar, comentar, y encontrar nuevas promociones sobre 1os
productos que se ofrece, obteniendo también sus sugerencias para mejora,
la cual nos dara una comunicacion directa con ellos.

e Se estableceran relaciones con el cliente a través de email marketing,
donde se informaran de los productos y ofertas nuevas. Con el fin de

obtener una captacion rapida de clientes.

Ventas personales

La fuerza de venta se encargara de comercializar los productos en Quito
mediante la visita a sus potenciales clientes, en la cual el vendedor ird a donde el
cliente lo requiera para persuadirlo y ofrecer el producto, comunicando la
existencia de restaurador y elementos complementarios, asi como sus precios y
beneficios. De esta manera se lograra un trato mas cercano con el comprador,

creando conexiones de preferencia hacia el negocio.

Los vendedores también realizaran llamadas a los clientes para receptar

sus pedidos, y tomar en cuenta la prevision de stock.

Relaciones Publicas

Entablar buenas relaciones con los diferentes microempresarios en ferias,
para asi fomentar la difusion del producto con otras empresas ya sean relacionadas

a la misma actividad econémica a la nuestra o no.

Mantener una excelente relacion con nuestros clientes y empleados en
general, para generar una afluencia de recomendaciones hacia potenciales
clientes, a través de las experiencias personales de nuestros consumidores los
cuales denotaran confianza en el uso de los productos ya sea por su calidad y
durabilidad, influyendo en la motivacién de compra de los nuevos adeptos.
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Plan de Medios

El plan de medios consiste en la seleccion de medios publicitarios posibles
que se ajusten a los productos o servicios determinando en principal; target y
presupuesto a usar. (Emprende Pyme, 2016).

El siguiente plan de medios se enfocara en seleccionar los medios mas
adecuados para hacer cumplir el objetivo de publicidad, para los productos
Brillatodo al mayor publico posible.

Objetivo

Dar a conocer las caracteristicas de los productos y la marca Brillatodo a
través de los medios publicitarios seleccionados, con un cronograma Yy
presupuesto requerido para dar notoriedad de los productos, en el periodo Julio-
Diciembre del 2019.

Target

Personas propietarias de autos de 18 afios en adelante, género indistinto, de
clase media en adelante que gustan del cuidado y mantenimiento de su auto, ya
sea por estética, para lucir un automdvil brillante y limpio, o para evitar el

deterioro de la carroceria del mismo.

Estrategias

e Se expandira la noticia sobre los productos Brillatodo, a través del medio
radial que nos permitira llegar a nuestro publico objetivo.

e Se hara uso de canales Online y offline los cuales permitiran hacer llegar
los beneficios y caracteristicas de los productos asi como sus promociones

y eventos.

Los canales de comunicacion as ser usados son:
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Online

Como se explico brevemente en la parte de publicidad en la mezcla de
promocion, a continuacion se analizara mejor el medio escogido. Los canales
online seleccionados son las redes sociales Facebook e Instagram se prevé, un
gasto de $32,00 por un mes para ambos, 4 veces por semana(Lunes, miércoles,
viernes y sdbado), en esta era digital, es imprescindible tener presencia en una red
social en donde el pablico en general pueda entrar y ver las promociones por
fechas especiales o temporadas, eventos que se realicen, videos sobre nuevos
productos, formas de uso del producto, fotos, y publicaciones regulares para no
perder su interés. Ver anexo 4 y 5. También podréan dejar sus dudas, comentarios
y sugerencias en ambas redes y asi poder conocer la necesidad del cliente. De esta
manera se podra corregir y mejorar los productos. Por otra parte también esta la
implementacion de una pagina web, que dara una alternativa al cliente para
adquirir su producto sin inconvenientes por medio de reservas previas por Si

agotara stock alguno de los productos.

Imagen 11. Redes sociales
Fuente: Redaccion digital el siglo, 2019
Elaborado por: El siglo

Offline

Como canal offline se ha analizado y optado por medio radial, debido a
que las personas que mAas se encuentran expuestas a este medio ademas de
oficinas y locales son los conductores de autos, talleres de autos y choferes de
vehiculos en general entre otros. Esto captara su atencién por lo que se utilizara

una cufa radial con el fin de dar a conocer la marca.
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La seleccion del medio radial 6ptimo se realizaré de la siguiente manera:

Tabla 7.
Andlisis medios radiales

Medios Radiales

Francisco Stéreo Canela

Horario Horario

Lunes, Miércoles y Viernes Lunes, Miércoles y Viernes

8:00 am — 18:00pm 8:00 am — 18:00pm

Precio $ 10 Precio $15

1 Spots diarios x 3 dias a la semana | 1 Spot diario x 3 dias a la semana por
por 3 meses 3 meses

Total: $ 360,00 Total: $ 540,00

Fuente: knowhow Comunicacion, 2014 y Radio Canela, 2018.
Elaborado por: La Autora

La radio seleccionada es Francisco Stéreo, por sus precios mas
econdmicos y por ser una de las radios con mayor frecuencia de oyentes. Durante
este transcurso, se esperara crear mayor conocimiento sobre la marca y espacio en

la mente del consumidor cuando él lo necesite.

Se preparara un stand y posters los cuales tienen un precio de $70,00 y
$10,00 respectivamente en Mercado Libre. Para el stand se preparard un kit de
seis productos para dos meses, de estos obtendremos 2400 demostraciones a un
costo de $297,20 y se lo colocara en lugares como, lavadoras para el primer mes y
gasolineras en el siguiente mes, debido a que existe una mayor afluencia de
personas y duefios de vehiculos, los cuales llegardn y podran ver nuestros
productos, adicional se repartiran folletos en el mismo lugar, con una cantidad y

precio: 2000.Und. para dos meses a $40,00 en MercadoL.ibre.
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Mensaje Publicitario

“Productos Brillatodo, Limpieza Durabilidad y Brillo deja las partes de tu
auto como nuevas, atrévete a probar nuevos duraderos y confiables productos de
limpieza para tu auto, jpruébalo ya! ...., Mucho mejor si es hecho en Ecuador.
Visitanos en nuestras redes sociales”

Cronograma Plan publicitario

La ejecucion del plan de medios tendra un tiempo estimado de seis meses,
en el periodo de Julio a Diciembre del 2019 para difundirse y crear

posicionamiento en el mercado.

Tabla 8.
Cronograma

Afio 2019

Actividades

Publicidad Radial

Anuncios pagados en
redes sociales.

Permanencia del stand
en los locales
automotrices 'y de
servicios con productos

demostrativos.

Total

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Presupuesto

El presupuesto estd dado por todos los gastos generados en la preparacion

de los medios establecidos.
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Tabla 9.

Presupuesto
Presupuesto Tiempo | Precio | Cantidad | Total

Medios 4 meses
Radio 3 meses | $10,00 36 $360,00
Redes sociales: Facebook e

Mes $1,00 32 $32,00
Instagram.
Preparacion de materiales para

2 meses

la instalacién del Stand

Stand $70,00 1 $70,00

Productos para la demostracion
(kit 2 meses, 6 productos para
_, 2 meses 2400 $297,20
demostracion en lavadoras vy

gasolineras).

Posters para stand 40x30 ¢cm 2 meses | $5,00 2 $10,00

Entrega de Folletos 14,8 x 10,5cm | 2 meses | $0,02 2000 $40,00

Movilidad

Combustible Mes $60,00 1 $60,00

Total $869,20

Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: La Autora

Con este plan de presupuesto se puede planificar cuanto tendra que
disponer Brillatodo para invertir en un plan publicitario que se adecue a sus

estrategias, la inversion se realizar4& con capital de trabajo propio.
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CAPITULO V
CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

Con la ayuda del marketing mix se pudo establecer cudl es el camino del
producto desde su disefio, precio, distribucion hasta su promocion, el
mismo que el negocio no tenia informacion especifica ni escrita sobre
como desarrollar estos tipos de estrategias para sus productos y todo el

proceso que conllevaba ello.

Con la ayuda de la mezcla de promocion y la creacion de una pagina web,
Brillatodo se aspira a tener un aumento del 20% de volumen de ventas ya
que ahora se tiene una base de estrategias para promocionar los productos
y mejorar las ventas, algo con lo que el negocio no contaba antes debido a
que no planeaba ningln tipo de atractivo promocional, ni se dedicaba a

buscar otras alternativas que pudieran llegar al cliente.

La microempresa cuenta ahora con un plan de medios para difundir sus
productos, promociones y el mensaje que quieran dar a conocer, ya que
solo generaban publicidad boca a boca, con lo cual los usuarios no tenian
un mayor conocimiento de los productos, por lo que el negocio no
sobresalia ni mejoraba sus ventas. Consiguiendo cono esto darse a conocer
como meta para posicionarse y lograr fidelizar a sus clientes, asi mismo se

aspira incrementar un 10% de clientes.
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Recomendaciones

Se recomienda que Brillatodo haga uso del marketing mix para cada uno
de sus productos lo que ayudard a identificar las caracteristicas y
beneficios que brindan cada uno de ellos. De esta forma el negocio sabré
en qué aspectos de los productos centrarse, para promocionarse

Poner en préctica las estrategias analizadas y creadas para el negocio para
el aumento de ventas y atraccion de potenciales clientes, para mantener

una estabilidad y mejora en las ventas.

Seguir aplicando el uso de los distintos canales de comunicacion, para
intensificar la difusion de los productos, mensajes y promociones a través
de los diferentes medios identificados en este trabajo, para no perder el
espacio en la mente de los consumidores cuando ellos necesiten de los

productos de limpieza automotriz.
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ANEXOS

Anexo 1. Disefio pagina web

BRILLATODO LLAMANOS TEL: 0000526064

NUEVO INVENTARIO RESERVA Y COMPRA CONTACTO

No dejes que los factores externos del ambiente dafien tu auto.

Fuente: Wix, 2019
Elaborado por: La Autora

Anexo 2. Disefio pagina vista en celular

BRILLATODO

LLAMANOS| TEL: 0989538954

No dejes que los factores externos del
ambiente dafien tu auto.

Fuente: Wix, 2019
Elaborado por: La Autora
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Anexo 3. Muestra de Promocion

Feliz dia del Padre

30% de Descuento

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La Autora

Anexo 4. Pagina Facebook

Péagina Bandeja de e... Notificaciones f]  Estadisticas Herramientas... Centro de an... Mas Configuracion Ayuda «

w Tegusta~ X\ Siguiendo > A Compartir

¥ 3 Promocionar publicacién
Personas alcanzadas Interaccion
o) Me gusta (O comentar /> Compartir @~ Invitar s amigos

Wi A 122 personas les gusta esto

@ Productos Brillatodo Automotriz 3\ 121 personas siguen esto
Productos https://www.youtube.com/watch?v=sfFHc_27ig0 Informacion Ver todo
Bn"amdo. =" YOUTUBE.COM -
Automotriz -
4 Brillo para llantas de autos
Crear nombre de usuario

de la pagina

Inicio

-~ 098 953 8954

W

Informacién (® Normalmente responde en algunas horas

Enviar mensaje
Fotos 6 1

< Promocionar publicacién Agrega un sitio web
o Personas alcanzadas Interaccién
Opiniones

[ Taller de reparacién de automéviles
Videos o) Me gusta (D comentar /> Compartir @~

Sugerir cambios

Fuente: Brillatodo, 2019
Elaborado por: La Autora

Anexo 5. Pagina en Instagram
. productos_brillatodo

PRODUCTOS DE
LIMPIEZA
AUTOMOTRIZ

LIMPIEZA QUE DURA

BRILLLATODO

oaud N

productos_brillatodo Lo mejor en productos de limpieza para todo vehiculog$

Fuente: Brillatodo, 2019
Elaborado por: La Autora
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