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RESUMEN

El estudio de investigacion titulada “Estrategias de Marketing para
incrementar las ventas de ladrillos en la Ladrillera Salvador, Amarilis”, tiene por
objetivo demostrar si las estrategias de marketing son factores determinantes
para incrementar las ventas de ladrillos, en la Ladrillera Salvador, Distrito de

Amarilis; asimismo, es de tipo de investigacién aplicada, y nivel explicativo.

Como resultado de la investigacion se incide, que la correcta utilizacién y
empleo de las estrategias de marketing, utilizando las 4 Ps, las mismas que son
producto, precio, plaza (distribuciéon) y promocion, conllevan a la empresa
Ladrillera Salvador a incrementar sus ventas y posteriormente mejorar Su

rentabilidad.



SUMMARY

The fact-finding study once was named Marketing's Estrategias to increment
the bricks sales in the Ladrillera Salvar, Amarilis, he has for objective to
demonstrate if determining factors to increment the sales of bricks, in the Ladrillera
Salvar, Amarilis's Distrito are the marketing strategies; In like manner, it belongs to

fact-finding fellow once was applied, and explicative level.

One affects, than the correct utilization As a result of the investigation and |
use of the marketing strategies, utilizing the 4 Ps, the same ones than music
product, | value, plaza (distribution) and promotion, they bear the Brickmaking

company Saving to increment his sales and posteriorly improving his profitability.
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INTRODUCCION

Las condiciones del entorno en los niveles nacional e internacional
determinan la importancia de las estrategias de marketing, para incrementar las

ventas y con ello las empresas lograr mayor rentabilidad.

Nos movemos en un mundo lleno de competencia, y cambios, los mismos
que son oportunidades si seguimos y si nos quedamos son debilidades y

amenazas.

Es asi que, las estrategias de marketing son importantes para la toma de
decisiones en las empresas u organizaciones, obteniendo como resultado mayor

beneficio y rentabilidad en las empresas o firmas.

Estas herramientas, si bien es cierto es aplicada en las grandes, medianas y
pequefias empresas, cualesquiera sea el sector en los que se desarrollan, puesto
que el mercado de hoy vulnerable obliga a los gerentes a identificar los puntos
estratégicos para adaptarse al cambio y con ello seguir adelante, de lo contrario

se desfasaria en el mercado competitivo y cambiante.

El presente trabajo de investigacion, denominado “Estrategias de Marketing
para incrementar las ventas de ladrillos en la Ladrillera Salvador, Amarilis”, viene
desarrollado por capitulos, siguiendo los criterios del método cientifico, los cuales

pasamos a describir:
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El Capitulo I: Planteamiento del problema, donde identificamos el problema
gue se convierte en un objeto de reflexion sobre el cual se percibe la necesidad
de investigar y planteamos los objetivos respectivos, y luego formulamos la
hipotesis, respondiendo a la formulacion del problema de investigacion y

operacionalizamos las variables. .

El Capitulo Il: Marco te6rico, embarcamos la investigacion a conocimientos

existentes y asumimos una posicion frente a ello.

El Capitulo Ill: Metodologia y técnicas utilizadas en la investigacion.

El Capitulo IV: Presentacion y Andlisis de Resultados, mostramos los

resultados mas relevantes de la investigacion, en aplicacién del instrumento de

medida.

El Capitulo V: Discusion de resultados, en las cuales se contrastan las

hipdtesis planteadas en base a las pruebas de hipétesis.

Finalmente, se generan conclusiones de la investigacion y las sugerencias a

la empresa Ladrillera Salvador, a fin de que incremente sus ventas.

Se espera que la presente investigacién contribuya a mejorar las ventas e

incrementar los beneficios la empresa Ladrillera Salvador.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA DE INVESTIGACION.

1.1. Descripcion del problema.

El ladrillo constituyé el principal material de la construccién en las
antiguas Mesopotamia y Palestina, donde apenas se disponia de maderay
piedras. Los habitantes de Jericé en Palestina fabricaban ladrillos desde
hace unos 9000 afos. Los constructores sumerios y babilonios levantaron
zigurats, palacios y ciudades amuralladas, con ladrillos secados al sol, que
recubrian con otros ladrillos cocidos en hornos, mas resistentes y a menudo
con esmaltes brillantes formando frisos decorativos. En sus ultimos afios los
persas construian con ladrillos, al igual que los chinos, que levantaron la
gran muralla. Los romanos construyeron bafios, anfiteatros y acueductos con
ladrillos, a menudo recubiertos de marmol.

En el curso de la edad media, en el imperio bizantino, al norte de lItalia,
en los Paises Bajos y en Alemania, asi como en cualquier otro lugar donde
escaseara la piedra, los constructores valoraban el ladrillo por sus
cualidades decorativas y funcionales. Realizaron construcciones con ladrillos
templados, rojos y sin brillo, creando una amplia variedad de formas, como
cuadros, figuras de punto de espina, de tejido de esterilla o lazos flamencos.
Esta tradicion continué en el renacimientoy en la arquitectura georgiana
britanica, y fue llevada a América del norte por los colonos. El ladrillo ya era
conocido por los indigenas americanos de las civilizaciones prehispanicas.
En regiones secas construian casas de ladrillos de adobe secado al sol. Las

grandes piramides de los olmecas, mayas y otros pueblos fueron construidas


http://www.monografias.com/trabajos35/materiales-construccion/materiales-construccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/mesopotamia/mesopotamia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/transformacion-madera/transformacion-madera.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/edadmedia/edadmedia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/imperio-bizantino/imperio-bizantino.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/reperc/reperc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/laerac/laerac.shtml#unificacion
http://www.monografias.com/trabajos/renacim/renacim.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/arma/arma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/bloques-economicos-america/bloques-economicos-america.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/maya/maya.shtml
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con ladrillos revestidos de piedra. Pero fue en Espafa donde por influencia
musulmana, el uso del ladrillo alcanzé mas difusion, sobretodo en Castilla,
Aragoén y Andalucia.

Colombia exporta alrededor de US$214.7 millones de materiales de
construccion de los cuales 30.4% (US$65.260 millones) corresponden a
la venta de productos elaborados con arcilla, segun lo corroboran recientes
cifras de Pro export. En Colombia se producen 376.947 toneladas
mensuales de ladrillo, es decir 4.523.367 al aflo. Es una muestra de la
amplia capacidad instalada que tiene Colombia para producir ladrillo de muy
alta calidad.

La comercializacion del ladrillo en Colombia tiene un buen futuro, sobre
todo en el campo de la exportaciéon, donde notamos el crecimiento de las
exportaciones en el tiempo y ademas, se pueden conseguir oportunidades
arancelarias en diversos paises. Internamente esta menos favorecido, pero
aun asi hay un mercado promisorio en el que se puede confiar al momento
de hacer inversiones a largo y mediano plazo puesto que el mercado goza
de estabilidad en las ventas.

La lejania de los centros de produccion con los puertos maritimos
nacionales no es mayor problema, ya que los productos son muy
competitivos por calidad en el mercado extranjero. De la visita a la fabrica
pude observar que la fabricacibn no es un proceso costoso y ademas es
relativamente facil, esto lo podemos corroborar con la cantidad de empresas
familiares de fabricacion de ladrillo artesanal.

Actualmente Lima representa el 60% de la demanda de materiales de
construccion. Las regiones del sur captan el 15% y el oriente solo el 5%. En

el pais hay un déficit de viviendas. Solo se construyen unas 50 mil unidades


http://www.monografias.com/trabajos6/hies/hies.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/curclin/curclin.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/cntbtres/cntbtres.shtml
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al aflo para atender una demanda anual de 140 mil, de las cuales mas de la
mitad se concentra en Lima. En los Ultimos cuatro afios la empresa de
Ladrillos Lark ha invertido en la compra de maquinaria con mayor tecnologia
proveniente principalmente de Europa. Con ello trata de diferenciarse
respecto a sus competidores. En reemplazo de maquinaria invierte US$ 1
millén 500 mil anuales y en maquinaria robotizada otros US$ 3 millones.

La creciente demanda de ladrillos en el Perl es atendida por 150
fabricas productoras, entre artesanales, mecanizadas y semi mecanizadas.
El conjunto de las ladrilleras peruanas produce al afio 3.937 toneladas y ello
les permite una facturacion anual de US$ 786 millones.

El sector construccion crecio 18,40% durante enero del afio 2013,
segun el Instituto Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), y es uno de
los principales motores del auge econdmico en los ultimos afios. Y debido
gue cuando hay mayor demanda se encarecen los precios, se estima que el
valor de los materiales de construccion se eleve este afio entre un 3% y 5%,
estimé Chara. "Ante una mayor demanda, sube el transporte y la
informalidad de precios de las canteras (acopio de materia prima para la
produccion de ladrillos), y este escenario se dara".

En el 2012 los precios de los materiales de construccion fueron bajos, sin
embargo, ello fue recuperado por las diversas empresas vinculadas al sector
a lo largo del afio 2013.

En la Provincia de Huanuco, se encuentra Ladrillos ceramicos
Chapacuete SAC, la cual es una empresa dedicada exclusivamente a la
fabricacion y venta de ladrillos kingkong 18 huecos, pandereta con rayas y

sin rayas, infex, techo 15,techo 12 y mas tipos. La empresa mantiene un


http://www.larepublica.pe/tag/inei
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stock permanente de 500 millares que se encuentran listos para la venta. La
estrategia utilizada es la de publicidad la emplea via web.

En el Distrito de Amarilis a la altura km 2.5, a una cuadra de la
carretera Central Huanuco — Tingo Maria se encuentra ubicada la Ladrillera
Salvador, el mismo que fue creado en el afio 1998, por tres hermanos, ellos
comenzaron la fabricacion de ladrillos en un horno con capacidad de 30
millares; por dia labraban 1500 ladrillos entre los tres hermanos, en un
promedio de 25 dias producian los 30 millares para quemarlos en el horno,
luego de producir los 30 millares contrataron a 10 personas para que lo
metan al horno, en dos dias terminaba la cosion de ladrillos.

La Ladrillera Salvador se encuentra en el RUS y cuenta con RUC, pero
no se encuentra inscrita en Registros Publicos, tampoco es muy reconocida;
motivo por el cual no pueden presentarse a procesos de seleccion Publica.
Las ventas de la Ladrillera Salvador en los ultimos afios han ido
disminuyendo paulatinamente, por diversos motivos, en el aflo 2012 las
ventas comenzaron a caer, generando disminucion en la venta de ladrillos, y
esto conlleva a poco ingreso en la empresa.

En la actualidad la Ladrillera Salvador, tiene dificultad en la
presentacion del producto, sea porque las caracteristicas del ladrillo no son
uniformes, a veces esta muy cosido, como también poco cosido, es decir la
calidad de producto es poco aceptable; motivo por el cual, conlleva a la
variacion de precios (cuenta con 4 precios); igualmente la atencion al cliente
es limitada, sea porque el personal sale constantemente en campo para la
entrega del producto a otros clientes, tampoco cuentan con stock requerido
por el cliente, llevando a la pérdida de clientes potenciales; asimismo el

manejo de la distribucion no es la adecuada, sea porque a pedido del cliente
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el empresario tiene que alquilar el transporte para la entrega en obra, esto
genera dificultad y demora en la puesta en obra del producto. Asimismo la
marca no es conocida, sea porque carece de publicidad.

Todo lo plasmado lineas arriba, es a causa de que los duefios
desconocen los fundamentos teoricos del marketing y no le dan la
importancia debida.

Si el empresario no toma medidas necesarias, la empresa seguira
disminuyendo sus ventas en forma progresiva. Es decir con el tiempo
generard perdidas a la empresa, en el peor de los casos llevara al declive y
cerrar sus puertas.

El pronodstico planteado, se podra superar aplicando los fundamentos
tedricos de estrategias de marketing que se relaciona con las 4 Ps tales

como: Producto, Precio, Plaza (Distribucion) y Promocion (Comunicacion).

Formulacion del Problema.

1.2.1. Problema General.
Por todo lo plasmado en el item anterior, como problema general se
plantea la siguiente pregunta:
¢Las estrategias de marketing son factores determinantes para
incrementar las ventas de ladrillos, en la Ladrillera Salvador, Distrito de
Amarilis?

1.2.2. Problemas Especificos.
Y como problema especifico se tiene las siguientes preguntas:
1. ¢De qué manera influye la presentacion del producto en el

incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,

Distrito de Amarilis?
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2. ¢De qué manera se fija el precio para incrementar las ventas de
ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis?
3. ¢(Cudl es la distribucibn mas adecuada para incrementar las
ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis?
4. ¢Como influye la promocion en el incremento de las ventas de

ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis?

1.3. Objetivos.
1.3.1. Objetivo General.
Demostrar si las estrategias de marketing son factores determinantes
para incrementar las ventas de ladrillos, en la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarrilis.
1.3.2. Objetivos Especificos.
1. Verificar como influye la presentacion del producto en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarilis.
2. Determinar como se fija el precio para incrementar las ventas de
ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.
3. Evaluar la distribucion mas adecuada para incrementar las ventas
de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.
4. Proponer la promocién como influencia en el incremento de las

ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarrilis.
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1.4. Hipotesis y sistema de hipotesis.

1.4.1. Hipotesis General.

La aplicacién de las estrategias de marketing, influye significativamente

en el incremento de las ventas de ladrillos, en la Ladrillera Salvador,

Distrito de Amatrilis.

1.4.2. Hipotesis Especificos.

Hiz. La presentacion del producto influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarilis.

Hi. La fijacion del precio influye significativamente en el incremento de
ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.

His. La distribucion mas adecuada influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarilis.

His. La aplicacion de la promocion evidencia mejoras en las ventas de

ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amairrilis.

1.5. Variables.
SISTEMA DE VARIABLES
HIPOTESIS GENERAL
VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE
Estrategia de Marketing Incrementar la venta de ladrillos

Fuente: la investigacion
Elaboracion: tesista

HIPOTESIS ESPECIFICAS

VARIABLE INDEPENDIENTE VARIABLE DEPENDIENTE
Estrategia de Marketing
Hiz. La presentacion del producto Incrementar la venta de ladrillos
Hio. La fijacion del precio Incrementar la venta de ladrillos
His. La distribucion mas adecuada Incrementar la venta de ladrillos
His. La aplicacién de la promocion Incrementar la venta de ladrillos

Fuente: la investigacion
Elaboracion: tesista
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OPERACIONALIZACION DE LAS VARIABLES

VARIABLE INDEPENDIENTE: Estrategia de Marketing
DEFINICION DEFINICION OPERACIONAL
CONCEPTUAL DIMENSION INDICADORES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
.También conocidas | Producto e Caracteristicas
como estrategias de e Atributos
mercadotecnia, e Servicios Técnica 1:
estrategias comerciales, | precio e Bajo
consisten en acciones e Alto e Encuesta
g;?a SlggJ[a(arv?Jrljl 2bjg‘;"i€8 e Intermedio e Entrevista
determinado; es decir (Pé?sztﬁbuci()n) : :Ezzmweetdiarios * Observacion
son un conjunto de . )
técnicas utilizadas para * Directo Instrumento:
la comercializacién 'y  PorMayor o
distribucién del producto e Por Menor * Cuestionario
a diferentes clientes. Promocion e Oferta ¢ Cuiade
(Comunicacion) e Descuentos entrevista
e Publicidad e Listade
e Anuncios cotejos
e |etreros
Fuente: la investigacion
Elaboracion: tesista
VARIABLE DEPENDIENTE: Incrementar la venta de ladrillos
DEFINICION DEFINICION OPERACIONAL
CONCEPTUAL DIMENSION INDICADORES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
Es aumentar, | Implementar la Disefio de publicidad
extender y elevar | publicidad Medios que utiliza — )
Técnica 1:

la venta de
ladrillos utilizando
estrategias

Frecuencia de la
publicidad
Horario de publicidad

adecuadas que

Tener buen costo

Buscar menor precio de

e Encuesta
e Entrevista

X . ] . -
ﬁ)esrrgggf.crg?o?é de compra proveedores de calidad Observacion
IC10S, Inversiones de Analizar el capital de la | | ¢ to:
tal manera | . nstrumento:
riesgo empresa
generar Patrocinios Buscar patrocinar
rentabilidad en el : patra | e Cuestionario
negocio de Even 0S sociales e Guiade
ladrillos. uscar patrocinar entrevista
eventos culturales e Lista de
Distribucion a Adquirir equipo de cotejos

domicilio

reparto

Fuente: la investigacion
Elaboracion: tesista

1.6. Justificacion e importancia.

El presente trabajo de investigacion se realiza porque la Ladrillera
Salvador en el afio 2012, sus ventas han disminuido considerablemente,

sean por diversos motivos; el resultado obtenido es de mucho beneficio para
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incrementar las ventas en el negocio, de tal manera obtener mayor
rentabilidad.
El trabajo explica los motivos que llevaron al declive a la empresa, de
tal manera poder aplicarlas para incrementar y mejorar las ventas de

ladrillos, utilizando estrategias adecuadas.

1.7. Viabilidad.
Los aspectos que corroboraron en el presente trabajo de investigacion
son las siguientes:
e Informacion sobre Marketing via web.
e Informacion sobre ladrillos via web.
e Se contd con recursos financieros para concluir la presente
investigacion.
e Se conto con el permiso y respaldo del duefio de la empresa, Ladrillera

Salvador.

1.8. Limitaciones.
La limitacidon del presente trabajo de investigacion fue el factor tiempo,
debido a que la investigadora a la fecha se encontraba laborando; el cual
conllevo a extender el tiempo de culminacion y presentacién del presente

informe de tesis.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

Antecedentes de la Investigacion.

a) Cabo Laguna, Maria: Documento de Trabajo, “Ladrillo Ecolégico como

material sostenible para la construccién”, Universidad Publica de Navarra,

junio del 2011.

En este trabajo el autor llega a la siguiente conclusion:

Con respecto a las variaciones de peso, segun avanza la edad de
curado de los ladrillos, las pérdidas de peso aumentan, siendo este
mayor si el nivel de compactacion empleado es menor. Ademas, solo
en el caso de las combinaciones con cenizas 10 MPa, a partir de los
56 dias sufren mayores pérdidas de peso que sin ellas. En cambio, la
adicion a la combinacion de las cascarillas de arroz no aumenta la

pérdida de peso mas que las obtenidas con solo las cenizas.

b) Negron Ortis, César Augusto: Documento de Trabajo, “Estudio Econdmico

de demanda para el sector ladrillero artesanal beneficiario del Programa

EELA”, Cusco - Peru, abril de 2011.

En este trabajo el autor llega a las siguientes conclusiones:

Los requisitos de las instituciones publicas estan mayormente
orientados al cumplimiento de los documentos administrativos, lo cual
dafia el mercado de tejas y ladrillos; por otro lado las empresas que
acceden a este mercado en muchas ocasiones no cuentan con los
requisitos administrativos, presentando documentos de otras

empresas.
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e Las empresas constructoras que compran materiales en San
Jerénimo, consideran como principales factores determinantes la
entrega de comprobantes de pago y la facilidad de entrega.

c) Rodriguez Daponte, Rocio: Documento de Trabajo, “La funcion del
Merchan diser en el punto de venta como tactica para mejorar la
distribucion de productos de gran consumo”, Universidad de Vigo, 1998.
Pag. 38.

En este trabajo el autor llega a la siguiente conclusion:

e Hemos podido analizar un caso concreto de colaboracion entre
fabricante y distribuidor, para la mejora del negocio comun que es
vender. El problema que tenia la empresa fabricante era resultado de
la necesidad que tiene de utilizar los canales de distribucion
existentes en el mercado, con el fin de que sus productos estuviesen
en el lugar y momento adecuado para que el consumidor final los
pueda adquirir y asi, satisfacer sus necesidades. El eslabén final de
esta cadena son los establecimientos, a las cuales el fabricante no
llega con sus vendedores vy, para ello, se incorporé un merchan con
unos objetivos distintos de los habituales para esta figura, a través del
cual se incrementa el control de sus marcas.

d) Gémez Miliani, Cecilia: Documento de Trabajo, “El Marketing como
herramienta para la gestion en las organizaciones no gubernamentales
ambientales de Venezuela”, Universidad de Malaga, 2006.

En este trabajo el autor llega a la siguiente conclusion:

e El marketing esta disefiado como un medio para que la organizacion
alcance sus metas, considerandose como una subarea de la gestion,

desempefiando un papel fundamental en la planificacién estratégica.
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e) Zamora Medina, Edwin Fabian: Documento de Trabajo, “Ventas en
Comercial Zamora en la ciudad de Ambato”, Universidad Técnica de
Ambato, Ecuador, 2010.
En este trabajo el autor llega a la siguiente conclusion:
e Contratar espacios publicitarios en medios de comunicacion de la
ciudad de Ambato.
v' Promocionar nuevos productos dentro de la linea de la
construccion.
v ldentificar los medios de comunicacién mas sintonizados en la
ciudad y la provincia de Tungurahua.
v' Realizar cursos de atencion al cliente y relaciones humanas al

personal que labora dentro de Comercial Zamora.

2.2. Bases Tedricas.
2.2.1. Estrategias de Marketing
2.2.1.1. Definicion.- Es el conjunto de estrategias utilizadas para la
comercializacién y distribucion de un producto entre los
diferentes clientes.
Para una mejor gestion de las estrategias de marketing,
éstas se suelen dividir o clasificar en estrategias destinadas
a 4 aspectos o elementos de un negocio: estrategias para el
producto, para el precio, para la plaza (o distribucién), y
estrategias para la promocion (o comunicacion). Conjunto de
elementos conocidos como las 4 Ps o la Mezcla (o el Mix) de

Marketing (o de Mercadotecnia).
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Kotler, Philip. Segun Philip Kotler (considerado por
algunos padre del marketing moderno),! es «el proceso
social y administrativo por el que los grupos e individuos
satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y
servicios». También se le ha definido como una filosofia de
la direcciébn que sostiene que la clave para alcanzar
los objetivos de la organizacion reside en identificar las
necesidades y deseos del mercado objetivoy adaptarse
para ofrecer las satisfacciones deseadas por el mercado de
forma mas eficiente que la competencia.

Marketing, en espafiol, suele traducirse
como mercadotecnia, mercadeo o mercética, aunque  otros
autores también lo traducen como estrategia comercial o
como promocioén y propaganda. El profesional dedicado
al marketing o a la mercadotecnia se llama mercaddlogo.

Michael Porter. La manera mas detallada de entender
a las empresas es analizando el desempefio de cada una de
sus funciones (mercadotecnia, produccion, recursos
humanos, investigacion y desarrollo, etc.) en relacion con las
ejecutadas por sus competidores.

Michael Porter desarrollo las técnicas necesarias para
realizar analisis a un nivel mas profundo; este investigador
descompuso cada funcion en las actividades individuales
gue las constituian, como paso clave para distinguir entre los

diferentes tipos de actividades y relaciones de valor entre si.


http://es.wikipedia.org/wiki/Philip_Kotler
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercadotecnia#cite_note-1
http://es.wikipedia.org/wiki/Administraci%C3%B3n_de_Empresas
http://es.wikipedia.org/wiki/Filosof%C3%ADa_de_la_empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Objetivos_estrat%C3%A9gicos
http://es.wikipedia.org/wiki/Mercado_objetivo
http://es.wikipedia.org/wiki/Eficiente
http://es.wikipedia.org/wiki/Competencia_(econom%C3%ADa)
http://es.wikipedia.org/wiki/Idioma_castellano
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La ventaja competitiva se logra cuando la empresa
desarrolla e integra las actividades de su cadena de valor
en forma menos costosa y mejor diferenciada que sus
rivales, por consiguiente la cadena de valor de una empresa
estad conformada por todas sus actividades generadoras de
valor agregado y por los margenes que éstas aportan. La
identificacion de la cadena de valor de una empresa tiene
como objetivo responder las siguientes preguntas: ¢,coOmo se
agrega valor en cada punto de la cadena? ¢ Cuales son los
factores criticos de ésta?
Resefa Historica.- Ya en 1935, la Asociacion Nacional de
Profesores de Marketing, precursora de la Asociacion
Estadounidense de Mercadotecnia (AMA por sus siglas en
inglés), concibié la definicion original de marketing: El
marketing es la realizacion de actividades empresariales que
dirigen el flujo de bienes y servicios del productor al
consumidor. La AMA ha establecido una politica de revision
periodica de este concepto y en sus ultimas definiciones
observamos como el término intercambio (que aparecia en
la de 1985) desaparece en la de 2004 y vuelve a surgir en la
de 2007. Asimismo, cobra protagonismo en las dos ultimas
definiciones la creacién de valor en la oferta, junto con su
comunicaciéon y distribucion, y se deja de lado al clasico
paradigma de las "cuatro P". Es importante resaltar que en la

ultima definicion de2007 el marketing se presenta como una
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actividad mas amplia. Yano es una funcion, se trata de
un proceso educativo.

1985: EI marketing es el proceso de planificar y
ejecutar la concepcion, precio, promocién y distribucion de
ideas, bienes y servicios para crear intercambios que
satisfagan los objetivos de los individuos y de las
organizaciones.

2004: El marketing es una funcion organizacional y un
conjunto de procesos para crear, comunicar y distribuir valor
a los consumidores y para gestionar las relaciones con los
clientes de forma que beneficie a la organizacién y a sus
grupos de interés.

2007: Marketing es la actividad, conjunto de
instituciones y procesos para crear, comunicar, distribuir e
intercambiar ofertas que tengan valor para los
consumidores, clientes, socios y la sociedad en general.

Es importante sefialar que en esta evolucion de la
definicion tiene importancia el término “intercambio” que a
pesar de que en un momento no se lo considero relevante,
se lo retoma en el afio 2007. El concepto que fortalece este
particular es el de Santes mases (1996) que dice "marketing
es un modo de concebir y ejecutar la relacion de
intercambio, con la finalidad de que sea satisfactoria a las
partes que intervienen la sociedad, mediante el desarrollo,
valoracion, distribucién y promocion, por una de las partes,

de los bienes, servicios o ideas que a otra parte



25

necesita". Por tanto este proceso de doble sentido es la
esencia de la satisfaccién conjunta, el cual es un aspecto
fundamental inclusive en la concepcién del marketing como
un proceso educativo, en que deja de ser una simple funcion
sino un componente de enseflanza - aprendizaje para la
sociedad en su conjunto, principalmente en las empresas,
como por ejemplo los negocios turisticos y todo el sistema
que lo involucra. En definitiva, resulta esencial en el
marketing concebir esta relacibn de intercambio

de “experiencias” que aporten “valor” para todas las partes.
Actualmente el proceso de pensamiento de Marketing
se desarrolla de la mano del modelo de negocio. De esta
manera se puede visualizar el entorno empresarial con
mayor precision y establecer estrategias de mercadotecnia
integral y efectiva. Existen varias herramientas que facilitan
este proceso de pensamiento, las cuales involucran factores
0 elementos como: Marca, distribucion, propuesta de valor y
segmentos de mercado. Entre estas herramientas se
encuentran: Modelo Business life por Santiago Restrepo,
Business model generation por Alexander Osterwalder, y

lienzo de IDEO.
2.2.1.3. Dimensiones

e Producto.- Cualquier bien, servicio, idea, persona, lugar,
organizacién o instituciébn que se ofrezca en un mercado

para su adquisicidn, o uso que satisfaga una necesidad. La
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politica de producto incluye el estudio de 4 elementos
fundamentales:
1. La cartera de productos
2. La diferenciacién de productos
3. Lamarca
4. La presentacion
e Precio.- Es el valor de intercambio del producto,
determinado por la utilidad o la satisfaccién derivada de la
compra y el uso o el consumo del producto. Es el elemento
de la mezcla que se fija mas a corto plazo y con el que la
empresa puede adaptarse rapidamente segun la
competencia, coste. Se distingue del resto de los
elementos del marketing mix porque es el Unico que genera
ingresos, mientras que los demas elementos generan
costes.
Para determinar el precio, la empresa debera tener en
cuenta lo siguiente:
v Los costes de produccion, distribucion.
v El margen que desea obtener.
v Los elementos del entorno: principalmente la
competencia.
v Las estrategias de mercadotecnia adoptadas.
v Los objetivos establecidos.
e Plaza o distribucién.- Elemento de la mezcla que

utiizamos para conseguir que un producto llegue


http://es.wikipedia.org/wiki/Cartera_de_productos
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satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran

la politica de distribucion:

1. Canales de distribucién. Los agentes implicados en el
proceso de mover los productos desde el proveedor
hasta el consumidor.

2. Planificaciéon de la distribucién. La toma de
decisiones para implantar una sistematica de cémo
hacer llegar los productos a los consumidores y los
agentes que intervienen (mayoristas, minoristas).

3. Distribucién fisica. Formas de transporte, niveles de
stock, almacenes, localizacion de plantas y agentes
utilizados.

Promocion.- La comunicacion persigue difundir un

mensaje y que éste tenga una respuesta del publico

objetivo al que va destinado. Los objetivos principales de la
comunicacion son:

v' Comunicar las caracteristicas del producto.

v' Comunicar los beneficios del producto.

v Que se recuerde o se compre la marca/producto.

La comunicacién no es solo publicidad. Los diferentes
instrumentos que configuran el mix de comunicaciéon son
los siguientes: la publicidad, las relaciones publicas, la
venta personal, la promocion de ventas, y el marketing

directo.


http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_directo
http://es.wikipedia.org/wiki/Marketing_directo
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Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo
en el punto de venta. Consiste en la disposicion y la
presentacion del producto al establecimiento, asi como de
la publicidad y la promocion en el punto de venta.
2.2.1.4. Caracteristicas.- Las caracteristicas del marketing son las
siguientes:

e Evalla la capacidad productiva de la empresa.- Una de
las funciones de la mercadotecnia consiste en
conceptualizar las necesidades /deseos del mercado meta
con productos y servicios de acuerdo a la capacidad
productiva de la empresa. Para cumplir esta funcion se
necesita evaluar las reales capacidades productivas de la
empresa por tres razones:

1. Asegurar la calidad.
2. Conocer el tope de su capacidad productiva.
3. Determinar los puntos de equilibrio.

e Utiliza un sistema total de actividades comerciales.

e Debe cumplir las metas de la empresa para mantenerla
en vigencia.- Las actividades de mercado se realizan para
coadyuvar al logro de los objetivos que la empresa se ha
propuesto con ello se debe participar de forma sinérgica
con las actividades de la empresa.

e Relaciones con los clientes de por vida.- para ello se ha
creado el ultimo paradigma de la quinta p que significa

performance que en espafol significa servicio. Clientes de


http://es.wikipedia.org/wiki/Merchandising
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por vida es el objetivo mas importante de la mercadotecnia
moderna.

e Es uninstrumento que nos permite competir con otras
empresas.- todas las empresas tienen o buscan un
segmento que conquistar y competidores a quien vencer y
de quienes defenderse a través de las estrategias de

marketing.

Proceso de marketing

1) ) ®) (4) (5)

Investigacion Definir Establecer Mezcla de Control
de mercado y mercado estrategia de mercadotecnia del plan de
entorno objetivo marketing marketing

econdémico

—_—

2.2.1.5. Importancia.- El marketing estratégico es una herramienta
necesaria para las empresas ya que con €l se logra planificar
con garantia de éxito, el futuro de esta, basandonos para ello
en las demandas del mercado; debemos ser capaces de
comprender en qué medida y de qué forma los cambios
futuros que experimentara, afectaran a nuestra empresa.
Tiene como fin el analisis sistemético y permanente de las
necesidades del mercado y el desarrollo de conceptos de
productos rentables destinados a diversos grupos de
compradores que presentan cualidades  distintivas,
asegurando asi al productor una ventaja competitiva duradera

y defendible.
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Por otro lado permite formular estrategias que beneficien
a la organizacion, facilitando informacion sobre la evolucién
de la demanda, la segmentacion del mercado, las posiciones
competitivas y la existencia de oportunidades y amenazas, asi
como también analiza las capacidades y recursos de esta
para adaptarla al entorno. Asimismo el marketing estratégico
identifica el grupo de clientes actuales y potenciales teniendo
en cuenta la satisfaccion que estos reciben por la adquisicion
de los bienes o servicios ofrecidos por la empresa; analiza los
grupos de consumidores, dentro de los cuales estudia sus
caracteristicas y sus deseos especificos para asi buscar
diferentes ofertas que se adapten a sus requerimientos.

El marketing estratégico es de gran importancia para
una empresa ya que ayuda a la toma de decisiones, orienta a
la empresa hacia las oportunidades economicas atractivas
para ella, es decir, completamente adaptadas a sus recursos
y a su saber hacer. Se presenta entonces como un
instrumento de trabajo indispensable para cualquier
organizacién que quiera posicionarse en el mercado y tener
un desarrollo sostenible en el tiempo.

Por todo esto una compafia que posea un marketing
bien estructurado que contenga excelentes estrategias de
mercado, de ventas, estudio, sera rentable.

2.2.1.6. Ventajas.- Las ventajas de marketing se detallan a
continuacion:

e Analiza la situacion de la empresa.
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¢ Investiga el entorno de la empresa.
e Proporciona una vision clara del objetivo final.
¢ Informa de las etapas que se han de cubrir.
e Establece los plazos de tiempo en que se van a realizar las
acciones.
e Valora los recursos necesarios para hacerlo.
e Refleja las diferencias entre lo que estaba proyectado y lo
que ocurre en la realidad.
2.2.2. Venta de Ladrillos.
2.2.2.1. Definicion.- Venta es el proceso en el que se intercambia la
satisfaccion de las necesidades del consumidor, por el
sacrificio econémico que debe realizar el comprador.

Un ladrillo es una pieza de construccién, generalmente
ceramica y con forma ortoédrica, cuyas dimensiones permiten
gue se pueda colocar con una sola mano por parte de un
operario. Se emplea en albafileria para la ejecucion de
fabricas en general.

Ricardo Romero. Autor del libro "Marketing”, define a la
venta como "la cesidn de una mercancia mediante un precio
convenido. La venta puede ser: 1) al contado, cuando se paga
la mercancia en el momento de tomarla, 2) a crédito, cuando
el precio se paga con posterioridad a la adquisicion y 3) a
plazos, cuando el pago se fracciona en varias entregas
sucesivas”.

Venta tiene un trasfondo filoséfico que orienta la

atencion de la empresa u organizacion hacia vender lo que


http://es.wikipedia.org/wiki/Construcci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Orto%C3%A9drica
http://es.wikipedia.org/wiki/Alba%C3%B1iler%C3%ADa
http://es.wikipedia.org/wiki/F%C3%A1brica_de_ladrillo
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produce (productos, servicios, ideas, etc.). Para ello, dirige
sus esfuerzos hacia todas las actividades que le permitan
estimular a sus prospectos de clientes para que tomen una
decision favorable (como comprar, realizar donaciones,
inscribirse en un partido politico, etc.).

Allan L. Reid. Autor del libro "Las Técnicas Modernas
de Venta y sus Aplicaciones", afirma que la venta promueve
un intercambio de productos y servicios.

En resumen, el concepto de venta tiene un trasfondo

filosofico que orienta la atencidén de la empresa u organizacion
hacia vender lo que produce (productos, servicios, ideas,
etc.). Para ello, dirige sus esfuerzos hacia todas las
actividades que le permitan estimular a sus prospectos de
clientes para que tomen una decision favorable (como
comprar, realizar donaciones, inscribirse en un partido
politico, etc.).
Resefia Histérica.- Desde la mas remota antigiedad, se
conoce el uso de dos clases de tabiques: el de pasta de
arcilla, formado mas o menos con una mezcla de arena y
paja, y que en nuestro pais se conoce como adobe; y el
tabique cocido a fuego.

En México no fue sino hasta la llegada de los espafioles
gue se usO el ladrillo cocido, principalmente para la
construccion de las bovedas de las iglesias, ya que resiste

mas las tensiones y las inclemencias del tiempo.
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El método utilizado para su fabricaciébn no ha variado
mucho a través de los afios.

Posiblemente, después de alimentarse, una de las
necesidades primarias que tuvo el hombre desde sus inicios,
y conforme a su desarrollo y evolucion, fue la de contar con
recintos cerrados que lo protegieran de las inclemencias del
medio que lo rodeaba.

Las cavernas naturales fueron las que en un principio
cubren esta necesidad. Sin embargo, la circunstancia de no
contar siempre con esta solucién, y las cada vez mayores
necesidades que le plantea su evolucion, hacen que el
hombre comience a implementar artificialmente esos recintos
usando primeramente maderas y rocas naturales, para
posteriormente donde no existia este ultimo material, utilizar la
madera en combinacion con el ladrillo crudo.

Es asi como durante la evolucidon humana, la técnica de
fabricacion de ladrillos también sufrié cambios, los cuales no
son mera casualidad; en efecto, si el ladrillo no tuviera
propiedades tales como su sencilla técnica de produccion y
colocacion, su capacidad de aislacion, su capacidad
soportante, su amplia gama de combinaciones, etc., sin duda
no se seguiria usando hoy en dia en su concepto mas actual;
el ladrillo ceramico hecho a maquina.

Los sumerios son los primeros que aplican los ladrillos
de arcilla cocida a la construccion de edificios, tales como

recintos cerrados que les protegen de la noche e inclemencias
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del clima y templos donde adorar a los dioses, producto del

establecimiento de las primeras tribus némades en las

llanuras mesopotamicas, dando origen al sedentarismo.

La falta de piedras y la existencia contemporanea de
importantes depdsitos de sedimento proveniente de las
inundaciones de los rios, posibilita el surgimiento y desarrollo
de los ladrillos de forma primitiva, crudos o adobes, secados
al sol, y posteriormente del ladrillo propiamente tal (sometidos
a coccion). La utilizacion de esta técnica constructiva se ha
mantenido durante el tiempo, destacandose los siguientes
casos:

e La ciudad de Babilonia (1800 A.C.), desde sus inicios hasta
la muerte de Alejandro Magno, muestra su esplendor y
magnificencia con una arquitectura desarrollada en base al
ladrillo crudo secado al sol y sometido a cocciéon en menor
escala.

e Las ciudades de Monhejo Daro y Harappe (2800 — 2500
A.C.), en el Pakistan actual, muestran el uso intensivo del
ladrillo cocido, tanto en viviendas como en los pavimentos y
murallas fortificaciones.

o Excavaciones realizadas en Palestina, muestran
mampuestos de grandes espesores construidos con
ladrillos en la ciudad de Jerico (6500 A.C.) en las cercanias
de Jerusalén.

e Las ciudades de Pompeya (750 A.C.) y Roma, nos

muestran construcciones totalmente realizadas en ladrillos
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cocidos y revestidas con placas de marmol, estucos
pintados y mosaicos.
Sin embargo, y a pesar de los ejemplos antes expuestos,
los arquitectos comienzan a apreciar las posibilidades que
brinda el uso de los ladrillos a partir del siglo VII, basados
en cuatro razones basicas:
La técnica de produccion es sencilla, si consideramos que
para poder utilizar la piedra se debe escuadrarla y pulirla
con herramientas muy rudimentarias, logrando del ladrillo
un material relativamente barato.
La técnica de colocacion se facilita, ya que al ser el ladrillo
cocido un elemento mas liviano, desaparecen
practicamente los complicados aparejos para mover Yy
colocar los pesados boques de piedras.
Debido a lo anterior, los tiempos de construccion se
acortan.
Por dltimo, las posibilidades y variedades de expresion en
las fachadas se enriquecen notablemente.

Ejemplos citables son los de la basilica de Santa Sofia

(Constantinopla, s.VI), y las mezquitas de Adu-Duflaf y la
Gran Mezquita (Irak, s. IX). En el periodo medieval, en
Espafa, podemos destacar la mezquita Cristo de la Luz
(Toledo, s. X), el minarete de la Giralda (Sevilla, s.Xll), la

Alhambra (Granada, s. Xlll) y la Alcazaba (Malaga, s. XI).
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En ltalia, especificamente en la ciudad de Venecia,
encontramos la iglesia de Santa Fosca (s. X), el Palacio
Foscari (s. XV), la basilica de San Marcos (s. Xl) y Las Dos
Torres (Bolognia, s.XIl). También en Inglaterra, apreciamos
el castillo e iglesia de Santa Trinidad, priorato de Saint
Botolph (s. Xl), la Universidad de Cambridge (S.XIl), el
castillo de Tattershall en Lincolnshire (s. XV) y el palacio de
Hamport Court (s.XVI), a las orillas del Tamesis.
Dimensiones.- Tomadas para incrementar la venta de
ladrillos.

e Implementar la publicidad.- Una forma efectiva de

aumentar las ventas consiste en aumentar la publicidad,;
para lo cual podemos publicitar en medios tales como
radios, prensa escrita o Internet; podemos hacer uso de
volantes, afiches, folletos, tarjetas o calendarios; o
podemos participar en ferias, eventos o0 actividades
sociales. Al aumentar la publicidad aumentamos las ventas
ya que nos hacemos conocidos entre los consumidores, y
ademas los persuadimos a que adquieran nuestros
productos o contraten nuestros servicios.

Tener buen costo de compra.- Una estrategia
comunmente utilizada para incrementar las ventas consiste
en reducir los precios; sin embargo, debemos tener cuidado
al utilizar esta estrategia ya que ademas de significar una
reduccion de nuestro margen de ganancia, podria significar

la reduccion de la calidad de nuestros productos (al
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procurar reducir los costos). Para ello debemos buscar el
proveedor que ofrece la materia prima de calidad y a menor
costo.

e Inversiones de riesgo.- Analizar si la empresa cuenta con
capital suficiente para invertir en otro tipo de ladrillos.

e Patrocinios.- buscar patrocinar eventos, para ser
reconocidos en el &mbito.

e Distribucion a domicilio.- Adquirir equipo de transporte
para distribuir el bien a domicilio, de tal manera llegar a
tiempo en la puesta en obra el pedido de los ladrillos.

2.2.2.4. Caracteristicas.- Los ladrillos son masa de barro o arcilla de
forma rectangular que, después de cocida, sirve para construir
muros, habitaciones, etc. Los disefios, texturas, colores,
formas o dimensiones pueden variar tanto como el fabricante
desee. Cada una de las caras de un ladrillo tiene un nombre:

e Hundido: es el nombre de la depresion de una de las caras
del ladrillo. Los ladrillos tipo macizo la tienen.

e TizOn: se denomina asi a los lados cortos.

e Asiento: son las caras largas del ladrillo.

e Soga: cada lado largo del ladrillo.

Colores y texturas: Los diferentes colores de los ladrillos
tienen que ver con el tipo de arcila empleado en su
fabricacion. En algunos casos, también intervienen en el color
la adhesion de algun mineral y la temperatura de coccidén. No

es raro encontrar ladrillos negros, blancos, amarillos o rojos.
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En cuanto a las texturas, éstas dependen de los moldes
utilizados en la fabricacion, por lo que pueden ser de lo mas

variadas: ralladas, punteadas, con motivos decorativos, etc., y

tener dibujos en una sola de sus caras o en todas.

Tipos de ladrillos:

e Macizos: son planos y tienen, en una de sus superficies,
un nivel mas bajo que las restantes (cara hundida). Esta
depresion sirve para unir los ladrillos unos con otros
cuando se la rellena con materiales de agarre.

e Especiales: son de formas variadas por lo que solucionan
el toque final de las paredes decoradas. Los hay rematados
con doble canto, terminados en curvas, con angulos
esquinados y con puntas redondeadas.

e Perforados: tienen agujeros que los atraviesan de lado a
lado y que cumplen la funcion del hundido de los ladrillos
estandar.

e Huecos: constituyen una verdadera muralla contra la
humedad. Pesan muy poco y tienen multiples aplicaciones
en la construccion, como la de levantar dobles muros entre
los cuales insertar materiales anti ruidos o aislantes.
También son llamados rasillas.

Existen diferentes calidades de ladrillos. Los de interior
no se deben usar para muros exteriores; los de calidad
especial se emplean para levantar muros en lugares de clima

duro y los de calidad corriente son los de uso mas habitual.
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Algunos ladrillos

2.2.2.5. Importancia.- El ladrillo es una masa de arcilla y arena, en
forma rectangular, que después de cumplir con un proceso de
elaboracién, sirve para construir muros, aposentos Yy
monumentales edificaciones.

Esa pieza rojiza de aspecto fragil, pero muy resistente,
sigue siendo el elemento clave para realizar impecables
trabajos arquitecténicos.

Un instrumento importante en la elaboracion,
fortalecimiento y embellecimiento de una obra, es el ladrillo.

La elaboracién El ladrillo nacié practicamente con la
construccion misma hace muchos siglos en la antigua Grecia.

Elaboracion de ladrillos.- Una breve visita a la
Ladrillera Barranquilla, empresa especializada en producir esa
clase de productos, nos da clara ilustracion. De una mina se
extrae arcilla; esta se deja podrir y luego es procesada con
arena en un desintegrador de terrones; posteriormente se
mezcla con un desengrasante para darle mayor capilaridad, y
para que el agua pueda salir facilmente en el secado; a
continuacion viene el proceso de moldura, a través de una

maquina extrusora que puede generar de 50 a 200 toneladas.


http://www.elforolatino.com/attachment.php?attachmentid=2964&d=1224742800
http://www.elforolatino.com/attachment.php?attachmentid=2966&d=1224742800
http://www.elforolatino.com/attachment.php?attachmentid=2967&d=1224742800
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La elaboracion de un ladrillo, en nuestro medio, dura
alrededor de 9 dias. Se inicia en el momento en que entra a la
maquina extrusora. De ahi va al secadero, donde permanece
por espacio de 24 horas; el secadero puede ser natural o
artificial. Natural es cuando el ladrillo es expuesto en un local
amplio y abierto con gran ventilacion. Artificial es cuando se
introduce en una camara con corrientes de aire; el secadero
artificial tiene una curva ascendente de calor. Algunas arcillas
requieren inyecciones de aire de temperaturas de 120 grados;
transcurridas las 24 horas en el secadero, el ladrillo pasa a la
guema, que es un horno, donde permanece ocho dias y
adquiere el color rojizo y cumple el final de su ciclo.

Funciones del ladrillo, como ente de construccion,
debe cumplir las funciones como elemento de mamposteria,
estructural y decorativo, tanto de fachadas como interiores.
Pero que el ladrillo cumpla o no estas cualidades en las
construcciones no depende sdlo del producto, sino que tiene
mucho que ver su manejo en la obra, sistema de transporte,
forma de apilarlo y especialmente la forma de colocarlo y
pegarlos en los muros. De igual manera es importante tener
en cuenta la influencia que tiene la humedad, interna y
externamente, en el comportamiento de los ladrillos, los
morteros de pega y los acabados individuales, y en general en
el muro como un todo. Para obtener una 6ptima utilizacion del
ladrillo, una mayor durabilidad de la mamposteria y mayor

conservacion de los acabados, es necesario conocer los
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factores negativos que las afectan y asi encontrar la forma
mas conveniente y practica de prevenirlos, evitarlos o
eliminarlos, utilizando los medios y productos adecuados sin
que impliqgue un aumento considerable en el costo de la
construccion. Cuando se esta utilizando ladrillo o cualquier
otro tipo de material de mamposteria, hay que considerar con
especial cuidado la influencia que tiene en su comportamiento
el agua en cualquiera de sus tres estados.

Ventajas.- dependiendo del material con que se construya,

unas estaran mas potenciadas que otras. Pero en general sus

ventajas son:

« Menor perjuicio para la naturaleza, ya que su fabricacion
requiere menos energia y residuos.

e Son mejores aislantes del frio y del calor exterior, con lo
gue se gasta menos energia en el hogar.

e« En algin caso son mas economicos que los
convencionales, pero cuando no es asi, al ser mejores
aislantes, el ahorro de energia amortiza la diferencia.

o Los materiales de los ladrillos hacen que éstos sean mas
ligeros y manejables para el trabajador agilizando el tiempo

de construccion y disminuyendo los gastos.

2.3. Definiciones conceptuales.

Anuncios, es el mensaje destinado a dar a conocer un producto que

suele ser de gran importancia, suceso o similar al publico.


http://es.wikipedia.org/wiki/Mensajes
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Anuncios en Letreros, son mensajes publicitarios en carteles, con el fin
de dar a conocer los productos, sus atributos.

Atributo, La palabra atributo es empleada cuando se quiere referir
a aquellas cualidades de un ser.

Auspiciar, Un auspicio es un aval que se puede solicitar desde la
organizacion de un evento a entidades publicas o privadas con el fin de
darle jerarquia al encuentro que estamos organizando.

Caracteristicas, se llama caracteristicas 0 aspectos técnicos o naturales
a aquella informacion que es propia de un sujeto, objeto o estado y que
lo defina como tal.

Canal directo o Canal 1, este tipo de canal no tiene ningun nivel de
intermediarios, por tanto, el productor o fabricante desempeia la
mayoria de las funciones de mercadotecnia tales como comercializacion,
transporte, almacenaje y aceptacion de riesgos sin la ayuda de ningun
intermediario.

Canal Detallista o Canal 2, en estos casos, el productor o fabricante
cuenta generalmente con una fuerza de ventas que se encarga de hacer
contacto con los minoristas (detallistas) que venden los productos al
publico y hacen los pedidos.

Canal Mayorista o Canal 3, este tipo de canal de distribucién contiene
dos niveles de intermediarios: 1) los mayoristas (intermediarios que
realizan habitualmente actividades de venta al por mayor, de bienes y/o
servicios, a otras empresas como los detallistas que los adquieren para
revenderlos) y 2) los detallistas (intermediarios cuya actividad consiste

en la venta de bienes y/o servicios al detalle al consumidor final).



43

Canal Agente/intermediario o Canal 4, este canal suele utilizarse en
mercados con muchos pequefios fabricantes y muchos comerciantes
detallistas que carecen de recursos para encontrarse unos a otros. En
este tipo de canal casi todas las funciones de marketing pueden pasarse
a los intermediarios, reduciéndose asi a un minimo los requerimientos de
capital del fabricante para propdsitos de marketing.

Comercializacion, refiere al conjunto de actividades desarrolladas con
el objetivo de facilitar la venta de una determinada mercancia, producto
0 servicio, es decir, la comercializacidbn se ocupa de aquello que los
clientes desean.

Descuento, el término descuento refiere la rebaja o reduccién de una
cantidad y/o precio, en tanto, la palabra presenta referencias mas
estrictas de acuerdo al contexto en el cual se la emplee.

Intermediarios, media entre dos 0 mas personas para algun fin; el que
comercia con articulos que no ha producido y/o mediador. Ayudan a la
empresa a promover, vender y distribuir sus productos a los
compradores finales.

Internet, es un conjunto descentralizado de redes de comunicacién
interconectadas que utilizan la familia de protocolos TCP/IP,
garantizando que las redes fisicas heterogéneas que la componen
funcionen como una red légica Unica, de alcance mundial.

Marca, una marca es un titulo que concede el derecho exclusivo a la
utilizacion de un signo para la identificacion de un producto (envoltorios,
envases, formas del producto o su representacion). Para que una marca
tenga éxito tiene que reunir algunos requisitos:

v Que sea corta.


http://es.wikipedia.org/wiki/Red_de_telecomunicaci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Protocolo_de_red
http://es.wikipedia.org/wiki/Familia_de_protocolos_de_Internet
http://es.wiktionary.org/wiki/heterog%C3%A9neo
http://es.wikipedia.org/wiki/T%C3%ADtulo
http://es.wikipedia.org/wiki/Envase
http://www.monografias.com/trabajos15/llave-exito/llave-exito.shtml
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v Que sea facil de leer y de pronunciar.
v Que se asocie al producto o a alguna de las caracteristicas del
mismo.
v Que sea facil de reconocer y recordar.
v Que sea eufénica: Que sea agradable al oido y que no resulte
ridicula.
v Que tenga connotaciones positivas.
v Que sea distinta de las marcas competidoras. Diferenciandose al
maximo de los productos competidores.
v Una marca debe ser Traducible.
Marketing, es un concepto inglés, traducido al castellano como
mercadeo o mercadotecnia. El marketing analiza la gestion comercial de
las empresas con el objetivo de captar, retener y fidelizar a los clientes a
través de la satisfaccion de sus necesidades.
Mayorista, es un componente de la cadena de distribucion, en que la
empresa 0 el empresario, no se pone en contacto directo con los
consumidores o usuarios finales de sus productos, sino que entrega esta
tarea a un especialista.
Mercadeo, El mercadeo es un sistema social total de actividades
empresariales cuya finalidad es planificar, fijar precios, promover y
distribuir productos satisfactorios de las necesidades entre los mercados
meta para alcanzar los objetivos corporativos.
Minorista, la venta o distribucion al por menor es la que se desarrolla de
una empresa comercial al consumidor final. En la cadena de distribucion,

por lo tanto, es el ultimo eslabén ya que el producto llega a su destino.


http://www.monografias.com/trabajos7/senti/senti.shtml#oi
http://es.wikipedia.org/wiki/Canal_de_distribuci%C3%B3n
http://es.wikipedia.org/wiki/Empresa
http://es.wikipedia.org/wiki/Consumidor_final
http://definicion.de/venta/
http://definicion.de/producto
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Oferta, es una propuesta que se realiza con la promesa de ejecutar o
dar algo.

Plaza o Distribucion, consiste en la seleccion de los lugares o puntos
de venta en donde se ofreceran o venderan nuestros productos a los
consumidores, asi como en determinar la forma en que los productos
seran trasladados hacia dichos lugares o puntos de venta.

Precio, es el valor monetario que se le asigna a algo. Todos los
productos y servicios que se ofrecen en el mercado tienen un precio, que
es el dinero que el comprador o cliente debe abonar para concretar la
operacion. El precio es el unico elemento del mix de Marketing que
proporciona ingresos pues los otros componentes Unicamente producen
costes.

Precio Intermedio, no son altos ni bajos. Los precios son percepciones.
Son percepciones que puedes manejar. Si los gestionas
inteligentemente, les sacaras todo su partido. Si no lo haces, puedes
tener problemas.

Producto, se conoce como producto a aquello que ha sido fabricado(es
decir, producido).

Promocién, Se trata de una serie de técnicas integradas en el plan de
marketing, cuya finalidad consiste en alcanzar una serie de objetivos
especificos a través de diferentes estimulos y acciones limitadas en el
tiempo y dirigidas en un tiempo determinado. El objetivo de una
promocién es ofrecer al consumidor un incentivo para la compra o
adquisicion de un producto o servicio a corto plazo, lo que se traduce en

un incremento puntual de las ventas.


http://definicion.de/producto
http://definicion.de/servicio/
http://definicion.de/mercado
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e Publicidad, es una forma de comunicacion comercial que intenta
incrementar el consumo de un producto o servicio a través de los medios
de comunicacion y de técnicas de propaganda.

e Servicios, es un conjunto de actividades que buscan responder a las
necesidades de un cliente.

e Valor agregado, es el valor que podemos afadir o agregar para que
nuestro producto, servicio, marca 0 negocio sea aceptado mas
facilmente por los consumidores, que ademas estén dispuestos a pagar
mas por €l (ventaja competitiva).

e Venta, es la accion y efecto de vender (traspasar la propiedad de algo a
otra persona tras el pago de un precio convenido). El término se usa
tanto para nombrar a la operacion en si misma como a la cantidad de

cosas que se venden.

2.4. Bases epistémicos.
2.4.1. El marketing.

2.4.1.1. Concepto.- El término marketing es de origen inglés y se

empez6 a utilizar por primera vez en EEUU en la década de

los afios 20. Se deriva de la palabra inglesa market. Se

suele traducir como Mercadologia o Mercadotecnia

(francés), mercatica o mercadeo (hispanos). También se ha

traducido como comercializacion.
Se trata de una disciplina joven, con un desarrollo
cientifico relativamente reciente, y son muchos los intentos

de los autores para dar una definicion de este término.


http://es.wikipedia.org/wiki/Propaganda
http://es.wikipedia.org/wiki/Actividad_econ%C3%B3mica
http://es.wikipedia.org/wiki/Cliente_(econom%C3%ADa)
http://definicion.de/persona/
http://definicion.de/operacion/
http://www.monografias.com/Administracion_y_Finanzas/Marketing/
http://www.monografias.com/trabajos16/manual-ingles/manual-ingles.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/mercadotecnia/mercadotecnia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/mepla/mepla.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/comercializa/comercializa.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/disciplina/disciplina.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/desorgan/desorgan.shtml
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Una de las primeras definiciones procede del
Departamento de Marketing de la Universidad de Ohio en
1965. Segun ellos, el marketing es un proceso social.

Una de las definiciones méas reconocidas la aporta
Philip Kotler: marketing es aquella actividad humana
dirigida a satisfacer necesidades y deseos mediante
procesos de intercambio.

El profesor Rufin Moreno: sefiala que la nocion de
intercambio (o transaccion de valores) es normalmente
aceptada en la comunidad académica y en el mundo
profesional como el nucleo y fundamento de las actividades
e investigaciones de Marketing.

El concepto académico del Marketing: la direccion
de Marketing es una funcion de las empresas incluida en su
planificacion  estratégica. Las cuatro  actividades
fundamentales para el desarrollo de la funcion anterior giran
en torno a decisiones sobre productos, precios,
comunicacion y distribucion.

La clave para alcanzar los objetivos de una
organizacion consiste en identificar las necesidades Yy
deseos del publico objetivo y entregar los satisfactores
deseados de una forma mas efectiva y eficiente que la
competencia.

Hay que equilibrar tres consideraciones a la hora de

establecer las politicas de marketing: Beneficios de la


http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos14/administ-procesos/administ-procesos.shtml#PROCE
http://www.monografias.com/trabajos27/profesor-novel/profesor-novel.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/nuevmicro/nuevmicro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos910/comunidades-de-hombres/comunidades-de-hombres.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/direccion/direccion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/mafu/mafu.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos34/planificacion/planificacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/frenos/frenos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/fijacion-precios/fijacion-precios.shtml#ANTECED
http://www.monografias.com/trabajos12/fundteo/fundteo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/travent/travent.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/napro/napro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/compro/compro.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/poli/poli.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
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empresa, satisfaccion de los deseos de los consumidores, e

interés publico.

2.4.1.2. El marketing como ciencia.- Marketing positivo y Marketing

2.4.1.3.

normativo. Micro marketing y Macro marketing.

Kotler en 1972, y Hunt en 1976, para clasificar el marketing

como ciencia, propusieron un esquema, en el que figuraban

los anteriores conceptos.

Marketing positivo: Se trata de explicar lo que es o se hace,

lo que ha sido y lo que puede ser. Explica las actividades o

fendmeno que realmente existen y las leyes que los rigen.

e Marketing normativo: Explica lo que debe ser o lo que
debe hacerse. Qué organizaciones o individuos deben
utilizar el marketing y los formas o sistemas a adoptar.

e Micro marketing: Se refiere a actividades de unidades
individuales, tales como individuos, empresas u otras
entidades.

e Macro marketing: Incluye un nivel de agregacion mayor
e incluye sistemas comerciales y grupos de
consumidores.

En la actualidad se considera que el Marketing es una
Ciencia: Tiene un objeto de estudio propio, posee un cuerpo
de doctrinas amplio y adopta métodos de investigacion
objetivos y sistematicos.

El marketing como sistema y funciones.- ElI marketing

como sistema hace referencia a un grupo de instituciones,

actividades y flujos en interactuacion, disefiados para facilitar


http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/tain/tain.shtml
http://www.monografias.com/trabajos4/leyes/leyes.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/grupo/grupo.shtml
http://www.monografias.com/trabajos10/fciencia/fciencia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/norma/norma.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/teosis/teosis.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/dinamica-grupos/dinamica-grupos.shtml
http://www.monografias.com/trabajos13/trainsti/trainsti.shtml
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el intercambio entre una organizacién y su mercado. En el
mercado existen dos partes:
e Una que concibe, produce y vende productos y servicios.
Oferta.
e Otra que compra y consume esos productos y servicios.
Demanda.

Hay y nexo encargado de poner en contacto estas dos
partes y de facilitar el intercambio entre ellas de forma
satisfactoria y rentable para ambas. Esa es la funcion del
marketing.

La funcion del marketing en una economia de mercado
es organizar el intercambio voluntario y competitivo de
manera que se asegure un encuentro eficiente entre la oferta
y la demanda de productos y servicios, es decir, entre los
productores y compradores.

La Gestion del Marketing.- El departamento de marketing
debe mantener estrechas relaciones con los restantes y
desarrollar una politica coherente con la politica general de
la empresa ya que de alguna manera es el vinculo entre la
empresa y los consumidores. Asimismo, debe transmitir una
imagen de la empresa no contradictoria; asi como también,
transmitir a los deméas departamentos la informacién
necesaria para alcanzar los objetivos fijjados. La empresa
gue adopta este esquema debe:

o Planificar, es decir, fijar sus objetivos, los cuales se

dividen en misiones y metas. (La mision es la finalidad


http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos/ofertaydemanda/ofertaydemanda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/resumen-economia/resumen-economia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/sistemas-control/sistemas-control.shtml
http://www.monografias.com/Politica/index.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/empre/empre.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/imco/imco.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sisinf/sisinf.shtml
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general de la empresa, y una meta es un objetivo
cuantificado).
o Poner en practica la estrategia disefiada para conseguir
esos objetivos, previo andlisis de los puntos fuertes y
débiles de la empresa y de las oportunidades vy
amenazas del entorno.
o Controlar las desviaciones entre lo planificado y lo
realizado.
2.4.1.5. Método de Investigacion en Marketing.- EI Marketing,
como cuerpo cientifico de conocimientos, aplica el método
cientifico al proceso de investigacién sistematico y objetivo
de la realidad que pretende explicar: Los intercambios.
Este proceso de investigacion utiliza un conjunto definido
de técnicas, tanto especificas como comunes a otras
disciplinas, y es lo que se conoce como Investigacion de
Marketing.
Los principios del método cientifico se agrupan en:
Disefio de la investigacion comercial: Definir el problema, y
las variables relacionadas con él. Obtencion de la
informacion tratamiento, tabulacion y analisis de los datos.
Interpretacion de los resultados y presentacion de
conclusiones.
2.4.2. El Consumidor.
2.4.2.1. Comportamiento del Consumidor.- Desde el punto de vista
del marketing, se trata de: Estudiar el comportamiento

humano frente a los productos que la empresa pone a


http://www.monografias.com/trabajos11/metods/metods.shtml#ANALIT
http://www.monografias.com/trabajos6/juti/juti.shtml
http://www.monografias.com/trabajos6/etic/etic.shtml
http://www.monografias.com/trabajos54/la-investigacion/la-investigacion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/guiainf/guiainf.shtml#HIPOTES
http://www.monografias.com/trabajos11/basda/basda.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/comportamiento-humano/comportamiento-humano.shtml
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disposiciéon del posible comprador o consumidor en el
mercado. Detectar las necesidades que existen, y analizar el
proceso de decisién que conduce al acto de adquisicion. Se
refiere al conjunto de actividades que lleva a cabo una
persona o una organizacion desde que tiene una necesidad
hasta el momento que efectla la compra y usa posteriormente
el producto.
2.4.2.2. Caracteristicas del Comportamiento.

Complejo: Hay muchas variables internas y externas que

influyen en el comportamiento.

Cambia con el ciclo de vida del producto.

Varia segun el tipo de productos.

2.4.2.3. Factores Explicativos del Comportamiento.

e Condicionantes internos o enddgenos.- La motivacion,
la percepcion, la experiencia y el aprendizaje, las
caracteristicas psicograficas (la personalidad y los estilos
de vida), y las actitudes.

e« Condicionantes externos o0 exdgenos.- Hacen
referencia a la pertenencia del consumidor a una
determinada cultura, clase social, grupo social de
referencia, la familia. También el macro entorno es un
condicionante externo (entorno econdmico, cultural vy
social, demografico, legal y politico, tecnolégico y el medio

ambiente).


http://www.monografias.com/trabajos7/perde/perde.shtml
http://www.monografias.com/trabajos12/elproduc/elproduc.shtml
http://www.monografias.com/trabajos7/sepe/sepe.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/teap/teap.shtml
http://www.monografias.com/trabajos14/personalidad/personalidad.shtml
http://www.monografias.com/trabajos5/psicoso/psicoso.shtml#acti
http://www.monografias.com/trabajos13/quentend/quentend.shtml#INTRO
http://www.monografias.com/trabajos/antrofamilia/antrofamilia.shtml
http://www.monografias.com/trabajos15/medio-ambiente-venezuela/medio-ambiente-venezuela.shtml
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2.4.2.4. Fases del Proceso de Decisiéon de Compra.

e Reconocimiento del problema: Aparece la necesidad
unida al deseo de satisfacerla. La accion de marketing
consiste en orientar y canalizar las necesidades hacia la
demanda de los productos ya ofertados.

e Evaluacion de las alternativas posibles para satisfacer la
necesidad: Marcas y productos. Se perciben los atributos
de los productos que pueden satisfacer la necesidad y se
procede a jerarquizarlos.

e Comprar o no comprar. Influyen las diferentes
informaciones: Beneficios que aportara el producto, el
entorno, la decision de compra previamente establecida.

e Si se ha efectuado la compra, fase de satisfaccion o
insatisfaccion. Si el producto es satisfactorio,
seguramente se volvera a comprar: Lealtad a la marca. Si
no es asi, cambio de marca. La experiencia adquirida con
el uso o consumo del producto sera una informacion que
se guardard y se podra utilizar en un nuevo proceso de

decision de compra.


http://www.monografias.com/trabajos35/categoria-accion/categoria-accion.shtml
http://www.monografias.com/trabajos11/conce/conce.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/marca/marca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos16/marca/marca.shtml
http://www.monografias.com/trabajos2/mercambiario/mercambiario.shtml
http://www.monografias.com/trabajos35/consumo-inversion/consumo-inversion.shtml

CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO.

3.1. Nivel y Tipo de Investigacion.

3.1.1. Nivel de Investigacion.

El nivel de investigacion es explicativo. Porque se analiz6 y explico la

relacion causa-efecto, es decir la influencia de las estrategias de

marketing en el incremento de las ventas, de la Ladrillera Salvador.

3.1.2. Tipo de Investigacion.- Los tipos de investigacion utilizados para el

presente estudio se detallan a continuacion:

Por su finalidad, es aplicada, porque la investigacion se realizé
a la Ladrillera Salvador, cuyo resultado se entrega al empresario
para que decida si implementarla o no.

Por su alcance Temporal, es Seccional o sincronica, porque la
investigacion se llevd a cabo en un periodo determinado de
tiempo, aproximadamente seis meses.

Por su profundidad, es explicativa, porque existe una relacion de
causa — efecto. Se explico la relacibn que existe entre las
estrategias de marketing y ventas.

Por su amplitud, es micro administrativa, porque se estudio a la
empresa Ladrillera Salvador, que se encuentra ubicado en el
Distrito de Amarrilis.

Por su fuente, es mixta, porque se utiliz6 datos primarios y
secundarios.

Por su caracter, cuantitativa porque se utilizé métodos y técnicas

de la Estadistica Inferencial.
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* Por su naturaleza, son experimentales, porque se aplico las
estrategias de marketing con el fin de conocer su influencia en las
ventas.

+ Por su marco, es de campo porque el estudio se realiz
mediante la recopilacion de datos en la Ladrillera Salvador, tanto
a los socios, personal administrativos y chofer. Asimismo se
encuesto a los clientes externos.

+ Por los estudios a los que dan lugar, a través de entrevistas y
encuestas, ya que se aplicé la guia de entrevista y el cuestionario

para el acopio de datos.

3.2. Disefio, esquemay método de la Investigacién.

3.2.1.

3.2.2.

3.2.3.

Disefio de Investigacion.- El disefio de investigacion es
Experimental con su variante Cuasi experimental, debido a que se
maneja y manipula adrede la variable independiente para ver en qué
medida se incrementa las ventas de la Ladrillera Salvador. Asimismo
es cuasi experimental porque se trabaja con grupos establecidos que
permiten comparar la situacion.
Esquema de Investigacion.- El esquema a utilizarse en la presente
investigacion es la siguiente:

Gl PP1  PPs
Método de Investigacidn.-Para la presente investigacion se utilizaron
métodos auxiliares como:
Método cientifico. La presente investigacion segun la demarcacion
de la ciencia es factica — aplicada, por que busca aplicar, ratificar, los

conocimientos sobre estrategias de marketing en la realidad.



Método secundario.

e Deduccién. El presente trabajo es deductivo debido a que se
parti6 de teorias generales a datos especificos, para poder

resolver los problemas por lo que pasa la empresa, aplicando el

resultado.

e Analisis. Se relacion6 cada dimensién e indicador de la variable
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independiente con el incremento de ventas de ladrillos.

3.3. Poblacion y Muestra

de ladrillos rojos en el Distrito de Amarilis. Asimismo el estudio

3.3.1. Poblacién.- Son todas las empresas dedicadas a la comercializacion

comprende a los clientes y competencia de la empresa en estudio.

CUADRO N° 01

LADRILLERAS QUE OPERAN EN EL DISTRITO DE AMARILIS

Razén Social

Direccion

Ladrillera “Salvador”

Av. Via Colectora (Costado Urb. Santa
Elena — Fonavi Il) Amarilis

Ladrilleria “Casa Completa”

Urb. Fundo Zevallos s/n (Costado Grifo
Racing) - Amarilis

Ladrilleria “Casa Segura”

Urb. Fundo Zevallos s/n (Carretera
Central Km. 2.5 Huanuco — Tingo Maria)
Amarilis

Ladrilleria “Trujillo”

Calle. Fundo Zevallos s/n — Amarilis

Ladrilleria “Francisco”

Urb. Fundo Zevallos s/n (Carretera Tingo
Maria Km 120) - Amarilis

Ladrilleria “Montoya”

Fundo Zevallos s/n — Amarilis

Ladrilleria “Chuquilin”

Calle. Fundo Zevallos s/n — Amarilis

Ladrillera “Chapacuete
SAC”

Av. Via Colectora (Urbanizacion los
Portales — a una cuadra de la Morgue )
Amarilis

Total Ladrilleras

8

Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y de Administracion Tributaria — SUNAT

Elaboracion: propia
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CUADRO N° 02
CLIENTES DE LADRILLOS ROJOS

Poblacion/Muestra Frecuencia Porcentaje
Clientes externos 50 100%
T@tal Clientes 50 100%

Fuente: En la Ladrillera Salvador
Elaboracion: propia

3.3.2. Muestra.- El muestreo es intencional no probabilistico, porque se
eligié por conveniencia.
La Ladrillera Salvador es la empresa que se estudia, donde se aplica
las estrategias de marketing. Asimismo se realizd las entrevistas al
personal directivo, personal administrativo y chofer por ser personas
involucradas directamente con la Ladrillera; también se realizo

encuestas a clientes externos (en las ladrilleras).

CUADRO N° 03
PERSONAL DE LADRILLERA SALVADOR

Relacion de Personal de Ladrillera Salvador Cantidad
Personal Directivo 4
Personal Administrativo 3
Obreros 15
Chofer 4
TOTAL 26

Fuente: Personal de la Ladrillera Salvador
Elaboracioén: tesista

CUADRO N° 04
CLIENTES QUE ADQUIEREN LADRILLOS

Poblacion/Muestra Frecuencia Porcentaje
Clientes externos 50 100%
Total Clientes 50 100%

Fuente: En la Ladrillera Salvador
Elaboracioén: tesista
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3.4. Definicion operativa del Instrumentos de recoleccion de datos.

3.4.1.Fuentes

Las fuentes concernientes al trabajo de investigacion son fuentes

mixtas, para lo cual se utilizaron fuentes primarias y secundarias; dentro

de las cuales se utilizé la informacién de la Empresa Ladrillera Salvador,

y para la teoria fuentes bibliograficas.

3.4.2.

a.

3.4.3.

Técnicas

Encuesta.-Es una técnica que permitid obtener informacién de una
muestra representativa de una determinada poblacion.
Entrevista.-Es una técnica que nos permiti6 obtener informacién
sobre las propiedades de un problema.

Observaciéon.-Es una técnica que nos permiti6 obtener la
informacion de la realidad, con la observacion directa.
Sistematizacion Bibliogréafica.-Esta técnica se utilizd porque
permitié obtener los datos bibliograficos de libros, revistas, paginas
de internet y otras fuentes.

Andlisis Estadisticos.-Esta técnica permiti6 la elaboracion de
cuadros estadisticos, tabulacién, explicacion e interpretacion de
todos los cuadros. Asimismo fue util en las verificaciones de
hipotesis de manera rigurosa evaluando los principales Indicadores
Estadisticos que se obtuvieron con un determinado programa
(manejo de programa SPSS y Excel).

Instrumentos

a. Cuestionario.- Es un instrumento que nos permiti6 obtener

informacion sobre el problema que se investigd, a través de
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interrogantes formulados sobre la informacion de lo que se quiso
obtener.

b. Guia de entrevista.- Es un instrumento que se elabord para dar una
estructura de lo que se quiso investigar, sirvio para recolectar
informacion que fue atil en el andlisis de procesos para identificar
informacion para la elaboracién de planes de mejora y procesos de
analisis de problemas. Es decir fue una conversacion con un
proposito especifico, también se utilizé cuando se quiso saber algo de
alguien que no se pudo obtener por via numérica.

c. Lista de cotejo.-Es un listado de caracteristicas, aspectos,
cualidades, etc. sobre las que interesa determinar su presencia o
ausencia. Se centra en registrar la aparicion o0 no de una conducta
durante el periodo de observacion.

d. Fichas Bibliogréaficas.- Estos instrumentos sirvieron para anotar los
datos del libro, para hacer transcripciones breves, para hacer
resumenes de paginas o parrafos, para comentar parrafos, para
anotar ideas originales.

e. Paquete Estadistico.-El paquete estadistico son conjunto de
herramientas e instrumentos que se utilizé para elaborar: Tablas de
contingencia, estratificacion de muestras, ponderacion de datos y

variables; a través del Programa SPSS y Excel.

3.5. Técnicas de recojo, procesamiento y presentacion de datos.
3.5.1. Técnicas de recojo de datos, la técnica que se utilizé durante el

recojo de datos son:
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CUADRO N° 05
TECNICA, INSTRUMENTO Y USO/APLICACION DE DATOS

Técnicas Instrumento Uso/ Aplicacién
Observacion | Guia de observacion Investigador
Entrevista Guia de entrevista Titulares del negocio
Encuesta Cuestionario Clientes

Fuente: la investigacion

El

aboracién: Tesista

3.5.2. Procesamiento de datos.-Los datos recolectados fueron

3.5.3.

procesados a través de los datos cuantitativos, criterios, segun lo
que se quiso la informacién para incrementar las ventas de ladrillos
de la Ladrillera Salvador, en el Distrito de Amarilis.

Para el procesamiento de datos se utilizé los programas de Excel, y
SPSS. Con estos instrumentos se elaboraron cuadros estadisticos,
gréficos, modelos de ecuacion, también nos sirvid para verificar la
hipotesis con meétodos inferenciales F de Fisher, y otros datos
estadisticos necesarios para explicar y verificar formulacion de
hipotesis.

Presentacién de datos.- La investigacion se presenta con graficos

y tablas estadisticas para un mejor entendimiento y explicacion.



4.1.

CAPITULO IV

RESULTADOS

Presentacion de los resultados del trabajo de campo con aplicacion
estadistica, mediante distribuciones de frecuencias, gréaficos.

Al respecto cabe sefialar que se utilizé un cuestionario semi
estructurado (ver anexo N° 01), que fue aplicado a 50 principales clientes
gue adquieren ladrillos en el Distrito de Amarilis para la construccion de su
vivienda.

Estos clientes fueron elegidos por conveniencia.

El resultado obtenido en la encuestas consiguio respuestas optimas,

por la sencillez de los términos utilizados en la encuesta.

El presente cuestionario ha permitido realizar un diagnéstico de la
situacion de la empresa en cuanto a permitir aplicar las estrategias
de marketing, considerando que las mismas son importantes para la
seleccion y posicionamiento en el mercado y superar los problemas
existentes en ventas. Los efectos que se obtendran en las variables se

detallan a continuacion con su respectivos analisis e interpretacion.
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TABLA N° 01

RESPUESTA A LA PRIMERA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL TIPO DE CONSTRUCCION
DE VIVIENDAS DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE

AMARILIS. 2013

¢,De qué material esta construida su casa?
item Concepto fi %

A Adobe 22 44%
B Tapial 11 22%
C Ladrillo Rojo 1 2%
D Ladrillo Rex 2 4%
E Material Noble 13 26%
F Otros 1 2%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 01

TIPO DE CONSTRUCCION DE VIVIENDA DE LOS
CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE
AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 01
Elaboracioén: tesista

22 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 44% de la
encuesta manifestaron que su vivienda se encuentra construido con adobe,
mientras que 1 cliente de ladrillo del Distrito de Amarilis que representa el 2%
manifestd que su vivienda se encuentra construido con otro material.

Mientras que algunos clientes manifestaron que sus viviendas se encuentran

construidas por tapial, ladrillo rojo, rex, material noble.
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TABLA N° 02

RESPUESTA A LA SEGUNDA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL TIEMPO DE
CONSTRUCCION DE VIVIENDAS DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS
DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢Cuantos afios de construccién tiene su casa?
item Concepto fi %

A 1 -5 afios 2 4%
B 6 — 10 afios 5 10%
C 11 - 15 afios 16 32%
D 16 - 20 afios 26 52%
E 21 - 25 afios 1 2%
F 26 — mas afios 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 02

TIEMPO DE CONSTRUCCION DE VIVIENDAS DE LOS
CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE

AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 02
Elaboracioén: tesista

26 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 52% de la
encuesta manifestaron que su vivienda tiene entre 16-20 afios de construccion,
mientras que 2 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 4%
manifestaron que su vivienda tiene entre 1-5 afios de construccion.

Mientras que algunos clientes manifestaron que sus viviendas tienen entre 6-15

afnos de construccion.
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TABLA N° 03

RESPUESTA A LA TERCERA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL TIEMPO DE ENTREGA DEL
PRODUCTO A LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE
AMARILIS. 2013

¢Esta de acuerdo usted con el tiempo de demora en la entrega de
ladrillos en su domicilio?
item Concepto fi %
A Si 34 68%
B No 16 32%
TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracioén: tesista

GRAFICO N° 03

TIEMPO DE ENTREGA DEL PRODUCTO A LOS
CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE
AMARILIS. 2013

Fuente: Tabla N° 03
Elaboracion: tesista

34 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 68% de la
encuesta manifestaron estar conformes con el tiempo de entrega de ladrillos a su
vivienda, mientras que 16 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que
representan el 32% manifestaron no estar conforme con el tiempo de entrega de
ladrillos a su domicilio.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observaciéon se puede
complementar que la mayoria de los clientes se encuentran satisfechos con el

tiempo de entrega de ladrillos en obra.
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TABLA N° 04

RESPUESTA A LA CUARTA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LA DISPONIBILIDAD DE PAGO
DE LADRILLOS POR MILLAR DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL

DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢ Cuanto esta usted dispuesto a pagar por un millar de ladrillos puesto

en obra?
item Concepto fi %

A S/. 400.00 0 0%
B S/. 420.00 11 22%
C S/. 440.00 33 66%
D S/. 460.00 1 2%
E S/. 480.00 1 2%
F Otra cantidad 4 8%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 04

DISPONIBILIDAD DE PAGO DE LADRILLOS POR
MILLAR DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL
DISTRITO DE AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 04
Elaboracion: tesista

33 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 66% de la

encuesta manifestaron que su disponibilidad de pago por millar de ladrillos es de

S/. 440.00 Nuevos Soles, mientras que 1 cliente de ladrillos del Distrito de

Amarilis que representan el 2% manifesté que su disponibilidad de pago por millar

de ladrillos es de S/. 460.00 Nuevos Soles. Mientras que algunos clientes

manifestaron que su disponibilidad de pago por millar de ladrillos es de S/. 420.00

Nuevos Soles y S/. 480.00 Nuevos Soles.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observaciéon se puede

complementar que la mayoria de los clientes estan conformes con el precio de

venta por millar de ladrillos.
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TABLA N° 05

RESPUESTA A LA QUINTA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA

SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LA ADQUISICION DE

MATERIALES DE CONSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS

DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢Como adquiere usted sus materiales de construccion (ladrillos)?

item Concepto fi %

A Directo 22 44%
B Por albaiil 8%
C Por recomendacién 2 4%
D Por contrato 22 44%
E Por internet 0 0%
F Otros 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracioén: tesista

GRAFICO N° 05

ADQU|S|C|ON DE MATERIALES DE CONSTRUCCION
DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE
AMARILIS. 2013

< 40
O 22 22
o]
5 20
b 4 2 0 0 o
e % % 1% % 0 0% 0 0%
=) A P
o QD Q> X &
: @é &0’60 'b(-}o &’5&0 eﬁ‘& O’éo
S ? RS N &
] (Qe g('o O&\
© Q° R
&Q/
<
INDICADORES

Fuente: Tabla N° 05
Elaboracion: tesista

22 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 44% de la
encuesta manifestaron que los materiales de construccién lo adquieren en forma
directa, también 22 clientes de ladrillos que representan el 44% de la encuesta
manifestaron que los materiales de construccion lo adquieren por contrato,
mientras que 2 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 4%
manifestaron que los materiales de construccion lo adquieren por recomendacion.

Mientras que algunos clientes manifestaron que los materiales de construccion lo

adquieren a través del albafiil.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observacion se puede

complementar que en su mayoria vienen a adquirir los materiales de construccion

los mismos clientes.
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TABLA N° 06

RESPUESTA A LA SEXTA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL LUGAR DONDE ADQUIEREN
MATERIALES DE CONSTRUCCION LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL

DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢Donde adquiere usted sus materiales de construccion (ladrillos)?
Item Concepto fi %
A En ladrillera 50 100%
B En la ferreteria 0 0%
C Otros 0 0%
TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 06

LUGAR DONDE ADQUIEREN MATERIALES DE
CONSTRUCCION LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL

DISTRITO DE AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 06
Elaboracion: tesista

50 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 100% de la
encuesta manifestaron que los materiales de construccion lo adquieren en la
misma ladrillera, mientras que ningun cliente dijo adquirir los materiales de

construccion en la ferreteria u otros.



TABLA N° 07

RESPUESTA A LA SEPTIMA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL TIPO DE COMPRA DE
MATERIALES DE CONSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS

DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢,Cémo compra usted sus materiales de construccién (ladrillos)?

item Concepto fi %
A Por Mayor 34 68%
B Por Menor 16 32%
TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 07

TIPO DE COMPRA DE MATERIALES DE

Por Menor

32%

CONSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS
DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

Fuente: Tabla N° 07

Elaboracién: tesista

34 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 68% de la
encuesta manifestaron
mayor, mientras que 16 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que

representan el 32% manifestaron que los materiales de construccion lo adquieren

por menor.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observacion se puede
complementar que la mayoria de los clientes adquieren ladrillos mas de un millar,

por lo que el precio de millar de ladrillos es por mayor y el precio menos de millar

es por menor.

que los materiales de construccion lo adquieren por
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TABLA N° 08

RESPUESTA A LA OCTAVA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA

SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL TIEMPO DE ENTREGA EN

OBRA DE CONSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE LADRILLOS DEL
DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢En qué tiempo prefiere usted que le entreguen los ladrillos en su obra
de construcciéon?
item Concepto fi %

A 1/4 hora 10 20%

B 1/2 hora 11 22%

C 1 hora 29 58%

D 2 horas 0 0%

E 3 horas 0 0%

F mas horas 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 08

TIEMPO DE ENTREGA EN OBRA DE
CONSTRUCCION DE LOS CLIENTES DE
LADRILLOS DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 08
Elaboracion: tesista

29 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 58% de la
encuesta manifestaron que en obra de construccién los ladrillos se le entreguen
en 1 hora, mientras que 10 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que
representan el 20% manifestaron que en obra de construccién los ladrillos se le
entreguen en % de hora. Mientras que algunos clientes manifestaron que en obra
de construccion los ladrillos se le entreguen en ¥z hora.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observacién se puede
complementar que la mayoria de los clientes desean que se les entreguen en
obra de construccion los ladrillos en 1 hora, asimismo los clientes que desean que
se les entren en % de hora son clientes nuevos, que desconocen el tiempo que

toma el cargado y traslado de los ladrillos a la obra de construccion.
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TABLA N° 09

RESPUESTA A LA NOVENA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE EL MEDIO DE COMUNICACION
POR EL CUAL TOMARON CONOCIMIENTO LOS CLIENTES DE LA
VENTA DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢Por qué medio se enter6 usted de la venta de ladrillos para la
construccion de su vivienda (tipo de publicidad)?

item Concepto fi %

A Por televisién 0 0%
B Por radio 3 6%
C Por volantes 1 204
D Se lo recomendaron 44 88%
E Por internet 0 0%
F Por panel publicitarios 0 0%
G Otros 2 4%

TOTAL 50 96%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 09

MEDIO DE COMUNICACION POR EL CUAL TOMARON
CONOCIMIENTO LOS CLIENTES DE LA VENTA DE
LADRILLOS DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 09
Elaboracion: tesista

44 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 88% de la

encuesta manifestaron que se enteraron de la venta de

ladrillos por

recomendacion, mientras 1 cliente de ladrillo del Distrito de Amarilis que

representa el 2% manifestd que se enterd de la venta de ladrillos por volantes.

Mientras que 3 clientes de ladrillos que representa el 6% de la encuesta

manifestaron que se enteraron de la venta de ladrillos por radio.
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TABLA N° 10

RESPUESTA A LA DECIMA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LOS DESCUENTOS QUE
RECIBEN LOS CLIENTES POR COMPRAR LADRILLOS EN EL
DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢ Recibe usted descuentos por la compra de ladrillos?
ftem Concepto fi %
A Si 33 66%
B No 17 34%
TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 10

DESCUENTOS QUE RECIBEN LOS CLIENTES POR
COMPRAR LADRILLOS EN EL DISTRITO DE
AMARILIS. 2013

No
34%

Fuente: Tabla N° 10
Elaboracién: tesista

33 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 66% de la
encuesta manifestaron recibir descuentos por comprar ladrillos, mientras que 17
clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 34% manifestaron
no recibir descuentos por la compra de ladrillos.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observacion se puede

complementar que los clientes que no reciben descuentos son clientes nuevos.
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TABLA N° 11

RESPUESTA A LA ONCEAVA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LA IMPORTANCIA DEL DISENO
DE PUBLICIDAD PARA VENTA DE LADRILLOS A LOS CLIENTES DEL
DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢ Cree usted que el disefio de publicidad es muy importante para la
venta de ladrillos?
item Concepto fi %
A Si 39 78%
B No 11 22%
TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 11

IMPORTANCIA DEL DISENO DE PUBLICIDAD PARA
VENTA DE LADRILLOS A LOS CLIENTES DEL
DISTRITO DE AMARILIS. 2013

No
22%

Fuente: Tabla N° 11
Elaboracién: tesista

39 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 78% de la
encuesta manifestaron que es muy importante la publicidad para la venta de
ladrillos, mientras que 11 clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que
representan el 22% manifestaron que no tiene importancia la publicidad para
venta de ladrillos.

Hecha la investigacion por el investigador con la guia de observacion se puede
complementar que los clientes que afirman no ser importante utilizar los medios

de comunicacion son clientes que desconocen el concepto de publicidad.
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TABLA N° 12

RESPUESTA A LA DOCEAVA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LOS MEDIOS DE
COMUNICACION UTILIZADOS CON MAYOR FRECUENCIA POR LOS
CLIENTES DE LADRILLOS DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢ Qué medios de comunicacion es la que utiliza con mayor frecuencia?
item Concepto fi %

A La television 23 46%

B La radio 4 8%

C El periddico 22 44%

D El internet 1 2%

E La Revista 0 0%

F Otros 0 0%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

GRAFICO N° 12

MEDIOS DE COMUNICACION UTILIZADOS CON
MAYOR FRECUENCIA POR LOS CLIENTES DE
LADRILLOS DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013
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Fuente: Tabla N° 12
Elaboracion: tesista

23 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 46% de la

encuesta manifestaron que los medios de comunicacién que utilizan con mayor

frecuencia es la television, mientras que 1 cliente de ladrillo del Distrito de Amarilis

gue representan el 2% manifestdé que el medio de comunicacién que mas utiliza

es el internet. Mientras que algunos clientes manifestaron que los medios de

comunicacién que mas utilizan es el periddico y la radio.
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TABLA N° 13

RESPUESTA A LA TRECEAVA PREGUNTA PRESENTADAS EN FORMA
SECUENCIAL Y PORCENTUAL SOBRE LA UTILIZACION DE HORARIOS
DE MEDIOS DE COMUNICACION POR LOS CLIENTES DE LADRILLOS

DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

¢En qué horario usted utiliza los medios de comunicacion?

item Concepto fi %

A 8-10 a.m. horas 21 42%
B 10-12 a.m. horas 1 2%
C 12-2 p.m. horas 2 1%
D 2-4 p.m. horas 9 18%
E 4-6 horas 0 0%
F Otras horas 17 34%

TOTAL 50 100%

Fuente: Cuestionario
Elaboracion: tesista

FRECUENCIA

GRAFICO N° 13

UTILIZACION DE HORARIOS DE MEDIOS DE

COMUNICACION POR LOS CLIENTES DE LADRILLOS
DEL DISTRITO DE AMARILIS. 2013

21

8-10 10-12 12-2 2-4
a.m. a.m. p.m. p.m.
horas horas  horas horas

INDICADORES
mfi B%

Fuente: Tabla N° 13
Elaboracioén: tesista

21 Clientes de ladrillos del Distrito de Amarilis que representan el 42% de la
encuesta manifestaron utilizar los medios de comunicacion de 8 a 10 de la
mafana, mientras que 1 cliente de ladrillo del Distrito de Amarilis que representan
el 2% manifestd utilizar los medios de comunicacion de 10 a 12 de la mafiana.

Mientras que algunos clientes manifestaron utilizar los medios de comunicacion a

partir de las 12 del mediodia.

4-6
horas

17

9
10 % 12%  24% ‘w_ﬁ 00% 'ﬁ

Otras
horas
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Presentacidn de la contrastacion de las hipotesis secundarias.

Hii. La presentacion del producto influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarilis.

Ho:1. La presentacion del producto no influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,

Distrito de Amatrilis.

Hi. La fijacion del precio influye significativamente en el incremento de
ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.

Ho2. La fijacién del precio no influye significativamente en el incremento
de ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de

Amarilis.

Hiz. La distribucion mas adecuada influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
Distrito de Amarrilis.

Hos. La distribucion mas adecuada no influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,

Distrito de Amarrilis.

His. La aplicacion de la promocion evidencia mejoras en las ventas de
ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.
Hos. La aplicacion de la promocion no evidencia mejoras en las ventas

de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amatrrilis.
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4.3. Presentacion de la prueba de hipotesis.

MODELO

| IVtaL = f (EMK)|

VARIABLES
e Variable Explicada (Y)
IVtaL = Incrementar la venta de ladrillos
e Variable Explicativa (X)
EMk = Estrategias de Marketing
Dada porque se presenta una sola variable independiente el modelo a
aplicarse para la presente investigacion es modelo de regresion lineal.
PRUEBA T — STUDENTS.
Esta prueba permitira verificar la significaciéon de la variable explicativa
del modelo.
Parametro Estrategias de Marketing

a. Planteamos las hipétesis:

H,: B, #0. La aplicacion de las estrategias de marketing, influye
significativamente en el incremento de las ventas de ladrillos, en
la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.

H,: 5, =0. La aplicacion de las estrategias de marketing, no influye

significativamente en el incremento de las ventas de ladrillos, en

la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis.

b. Determinamos el nivel de Significacion:
Utilizaremos un a de 5 % 6 0.05, para determinar los puntos

criticos.
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c. Calculamos el T-estadistico:

Se determina de la siguiente manera.

T _ ﬁl T 181
C - ~
ES (A )
T_=10.84278

d. Determinamos la region Critica:

El T de tabla lo determinamos de la siguiente manera:
o
T, =((n-k),=
=(0-0.2)

T, = ((34-4),?):2.042

FIGURA N° 01

Tt=-2.042 Tt=2.042

| T - tahla

T — Calculado = 10.84278; rechazo Ho

Por lo tanto se puede concluir que el parametro (1, estrategia de marketing
estadisticamente es significativo dentro del modelo, debido que el T -
calculado (10.84278) es mayor que el T - tabla (2.042), tal como se puede
apreciar en el grafico anterior. El mismo resultado obtenemos si analizamos

por el lado de las probabilidades ya este es menor a 0.025 e igual a cero.
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CAPITULO V

DISCUSION DE RESULTADOS

Presentacién de la contrastacion de la hipotesis en base a la
prueba de hipotesis.

Se ha planteado las siguientes hipotesis especificas:

‘La presentacion del producto influye significativamente en el
incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito
de Amarilis”, el cual a través de preguntas realizadas en la encuesta se
obtuvo respuesta positiva; por lo que, de las 50 personas encuestadas,
que es el 100% de la muestra afirmaron que adquieren los ladrillos en la
misma ladrillera, mientras que el 0% adquieren en la ferreteria u otros
lugares; en tal sentido, se afirma que la presentaciéon del producto
influye significativamente en el incremento de las ventas de ladrillo, de
la Ladrillera Salvador; quedando como aceptada la hipétesis alterna.
Asimismo, a la hipotesis “La fijacion del precio influye significativamente
en el incremento de ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito
de Amarilis”; el cual a través de la pregunta ¢Cuanto estd usted
dispuesto a pagar por un millar de ladrillos puesto en obra?, se obtuvo
gue el 66% de los clientes manifiestan que su disponibilidad de pago
por millar de ladrillos es de S/. 440.00 soles que es el precio promedio
de la encuesta, mientras que el 22% de los clientes prefieren pagar a
menor costo y el 8% prefieren pagar otra cantidad; sobre el particular,

se concluye que la fijacion de precios influye significativamente en el
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incremento de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador,
entonces se acepta la hipétesis alterna.
Igualmente para la hipotesis planteada de la siguiente manera “La
distribucion mas adecuada influye significativamente en el incremento
de las ventas de ladrillos, de la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis”;
el cual a través de las respuestas hechas por los clientes a las
interrogantes ¢Como adquiere usted sus materiales de construccion
(ladrillos)?, y ¢Como compra usted sus materiales de construccion
(ladrillos)?, afirmaron que los ladrillos lo adquieren de manera directa,
por contrato y al por mayor, en 44%, 44% y 68%, respectivamente; en
consecuencia, los canales de distribucion de manera directa influyen
significativamente en el incremento de las ventas, de la Ladrillera
Salvador, qguedando aceptado la hipétesis alterna.
De la misma forma, para la hipotesis planteada “La aplicacion de la
promocion evidencia mejoras en las ventas de ladrillos, de la Ladrillera
Salvador, Distrito de Amarilis”; el mismo, que con las interrogantes
¢, Recibe usted descuentos por la compra de ladrillos?, y ¢Cree usted
que el disefio de publicidad es muy importante para la venta de
ladrillos?, responden a las hipoétesis; en consecuencia de las 50
personas encuestadas el 66% afirmaron recibir descuenta por la
compra de dicho bien, y el 78% de las mismas personas manifestaron
gue es muy importante la publicidad para la adquisicion de los ladrillos;
guedando como resultado que para las mejoras en las ventas de
ladrillos, de la ladrillera salvador, es muy importante la publicidad, y el
descuento, los cuales se encuentran dentro de la promocion.

Se ha planteado la siguiente hipo6tesis general:
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La interrogante formulada al inicial la investigacion ¢Las estrategias de
marketing son factores determinantes para incrementar las ventas de
ladrillos, en la Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis?; posteriormente,
finalizado la investigacion y de acuerdo a los resultados se determiné
que “La aplicacion de las estrategias de marketing, influye
significativamente en el incremento de las ventas de ladrillos, en la
Ladrillera Salvador, Distrito de Amarilis”; quedando con ello aceptado la
hipotesis alterna; los mismos, que se contrastan con los resultados de
la encuesta, tablas, y graficos obtenidos al concluir la presente

investigacion.

Presentacion del aporte cientifico de la investigacion.

Finalmente, concluido el desarrollo del trabajo de investigacion, sobre
Estrategias de Marketing para incrementar las ventas de ladrillos en la
Ladrillera Salvador, Amarilis.

Considero de trascendental importancia la presente investigacion,
porque trata de un precedente académico; a su vez, el presente aporte
esta orientado a generar mayor beneficio a la empresa Ladrillera
Salvador, aplicando estrategias de marketing, cuyo resultado se
comunicé a la empresa, y para ser formal se informara posterior a la
aprobacion de la presente investigacion.

Ademas, es preciso incidir en la importancia del marketing para una
mayor rentabilidad; en la cual, se debe considerar las 4 Ps, las mismas
gue son producto, precio, plaza y promocion.

Asimismo, el presente informe constituye un aporte en la investigacion

gue puede ser tomado como antecedente en la formulacién de teorias.
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CONCLUSIONES

La situacion actual de la empresa Ladrillera Salvador, que se dedica a la
fabricacion y venta de ladrillos rojo al por mayor y menor, se encuentra en
proceso de recuperacion; puesto que se entregd de manera informal los
resultados de la investigacion y a raiz de ello dicha empresa se encuentra
aplicando las estrategias de marketing en la venta de ladrillos; los mismos que
estan permitiendo a la empresa a mejorar sus ventas, en consecuencia
incrementar sus beneficios.

El disefio y a forma de presentacién de los ladrillos de la empresa Ladrillera
Salvador, influye en el incremento de las ventas, puesto que el bien ofertado
se adquieren en la misma empresa.

El precio con la cual viene ofertando la empresa Ladrillera Salvador es acorde
al mercado; sin embargo, la competencia oferta el mismo producto a
diferentes precios tanto altos, como bajos, los cuales generan desconfianza
en los demandantes de dicho bien, por ende se oriento a la empresa ofertar el
bien con precios promedios y accesibles; el mismo, a la fecha se viene
aplicando con resultados positivos.

La distribucion adecuada o plaza del bien ofertado por la empresa Ladrillera
Salvador, a la fecha tiene un impacto positivo, ya que luego del resultado de
las encuestas, se dio a conocer a la empresa, que genera mayor rentabilidad
si la venta es en forma directa, por contrato y al por mayor; para ello pondria
mayor énfasis a la venta al por mayor, generando fidelidad entre los clientes.
La promocién, tanto descuentos, asi como también publicidad de los
productos de la empresa Ladrillera Salvador genera incremento de clientes,
los cuales con el tiempo genera mayor rentabilidad a la empresa; sin

embargo, es preciso incidir que dicha empresa a la fecha no realiza
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publicidad, tampoco brinda capacitacion a sus trabajadores, generando cuello
de botella.
Los elementos para conseguir un incremento positivo en la venta de ladrillos
es la correcta aplicacion y utilizacion de las 4 Ps del marketing, las mismas

gue son producto, precio, plaza (distribucién) y promocion.
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SUGERENCIAS

Los responsables que conducen la empresa Ladrillera Salvador, deben
implementar las estrategias de marketing en su negocio, propuestas por la
presenta investigacion, de tal manera que les permita resolver sus
obligaciones en forma oportuna, y al final logre un crecimiento marcado
sostenible en el tiempo.

La empresa Ladrillera Salvador debe poner mayor énfasis en la
importancia de la publicidad y la promocion; asi como también variar sus
productos, sea adquiriendo ladrillo rex, el cual con el tiempo le generaria

mayor rentabilidad.
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Anexo N° 01

CUESTIONARIO

Estimados clientes se viene desarrollando el trabajo de investigacion sobre “Estrategias de
marketing para incrementar las ventas en la Ladrillera Salvador, Amarilis. 2013” con la finalidad de

recurrir a la misma las preguntas que viene marcando con una X la respuesta correcta.

l. DATOS GENERALES:

1. ¢éDe qué material estd construido su casa?
a) Adobe I:l c) Ladrillo Rojo |:| e) Material Noble |:|

b) Tapial I:l d) Ladrillo Rex |:| f) Otros |:|

2. ¢Cuantos afios de construccion tiene su casa?

a) 1-5 afos I:l c)11-15 afios |:|21—25 afios I:l
b) 6-10 afios I:l d) 16-20 afios f |:|26—més afios I:l

3. (¢Esta de acuerdo usted con el tiempo de demora en la entrega de ladrillos en su domicilio?

a) Si I:l
b) No E

L 2o o {8 1= T TP PSP RRUPRPPPPTRPNY

4. ¢Cuanto esta usted dispuesto a pagar por un millar de ladrillos puesto en obra?
a) s/.400.00 |:| ¢) s/. 440.00 |:| e) s/. 480.00 |:|
b) s/.420.00 I:I d) s/. 460.00 |:| f) Otra cantidad |:|
P o] o [V =X TR ST UPRR

5  ¢éComo adquiere usted sus materiales de construccion (ladrillos)? ¢ Porque?

a) Directo |:| c) Por recomendacién |:| e) Por internet |:|
b)  Por albafiil |:| d) Por contrato I:l f) Otros |:|
P oY o[ =PRSS

6  ¢Donde adquiere usted sus materiales de construccién (ladrillos)? ¢ Porque?

a)  Enladrillera |:| b) En la ferreteria |:| c) Otros |:|

P oY o[ =TSRSS

7  éComo compra usted sus materiales de construccion (ladrillos)? é¢Porque?

a)  Por mayor I:l b) Por menor |:|

Pl 2o do LU =Y TSSO U PP
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¢En qué tiempo prefiere usted que la entreguen los ladrillos en su obra de construccién?

a) 1/4 hora |:| c)1hora |:|3 horas |:|
b) 1/2 hora |:| d) 2 horas |:| f) mas horas |:|

¢Por qué medio se enterd usted de la venta de ladrillos para la construccion de su vivienda (tipo de
publicidad)?
a) Por television |:| d) Se lo recomendaron |:| f) Por panel publicitarios |:|

b)  Por radio I:l e) Por internet |:| g) Otros I:l

c) Por volantes

¢Recibe usted alglin descuento por la compra de ladrillos?

a) i [] byNo []

[ o Jo Lo [ U 1= OSSPSR

éCree usted que el disefio de publicidad es muy importante para la venta de ladrillos?

a) i |:| b) No |:|

P o ToT o U 1= TSRS PRPSSTRE

¢Qué medios de comunicacion es la que utiliza con mayor frecuencia?

a) La television c) EIDiédico |:|La Revista |:|
[]

b) Laradio |:| d) El internet |:| f) Otros

¢En qué horario usted utiliza los medios de comunicacién?

a) 8-10 a.m. horas |:| ¢) 12-2 p.m. horas |:| e) 4-6 horas |:|
b) 10-12 a.m. horas|:| d) 2-4 p.m. horas |:|Otras horas |:|
[y Y=ol 11T [V LT U O SRR PPRRRUPRRNE

GRACIAS POR SU TIEMPO PRESTADO



88

Anexo N° 02

CUESTIONARIO

Distinguido empresario se viene desarrollando el trabajo de investigacion sobre “Estrategias de
marketing para incrementar las ventas de ladrillos en la Ladrillera Salvador, Amarilis. 2013” con la

finalidad de recurrir a la misma las preguntas que viene marcando con una X la respuesta correcta.

l. ENTREVISTA:
1. ¢Desde cuando viene funcionando su Empresa o negocio?
a) 1990-1995 [ ]| c)2001 - 2005 [] e otros []
b) 1996 -2000 |:| d) 2006 - 2010 |:|

2. ¢éCon quienes lo ha constituido o inicio su negocio?

a) Solo c) ED amigos e)Ds |:|

b) Entre hermanos |:| d) Socios |:|

3. ¢Con cuantos trabajadores u operadores cuenta actualmente su empresa o negocio?

a) 1-5 [] o11-15 o Jas []
b) 6-10 [] d)16-20 [l f2e-amss [ ]

4. iComo es la forma de pago de sus trabajadores?

a) Diario |:| c) Quincenal |:| e) otros |:|
b) Semanal |:| d) Mensual |:|

5. ¢éCuadl es el tipo de pago de sus trabajadores?

a) Fijo c) d:ls I:l

b)  Por Produccién |:|

6. ¢Cuanto es el salario por dia de sus trabajadores u operadores actualmente?

a) 10-15 [ g21-25 o Iss ]
b) 16-20 [ ] d)26-30 [] f36-amss [ ]

7. ¢éTiene usted la voluntad de usar adecuadamente las estrategias de marketing?

a) Si I:l
b) No I:l

8. ¢Conoce usted la estrategia de la organizaciéon?

a) Si I:l
b) No I:l

9. ¢las estrategias formuladas han logrado conectarse con los objetivos?

a) Sihan logrado conectarse con los objetivos de la Ladrillera Salvador

10

b) No han logrado conectarse con los objetivos de la Ladrillera Salvador



10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

20.

éPor qué no han sido ejecutados los Proyectos de estrategias de marketing?

a)

b)

¢Cuantas horas al mes invierte en su empresa para discutir su estrategia de marketing?

a)

b)

Porque no se han presentado avances del plan
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Porque el dia a dia agobia al personal

1-2 []
3-4 []

c)5-6
d)7-8

[]

éConoce usted la estrategia de la organizacion?

a)

b)

¢El presupuesto se conecta a las iniciativas estratégicas?

a)

b)

Si
No

Si
No

[]
[]

[]
[]

e) 9 —amas

f) cero o nada

[]
[]

[]
[]

¢En sus operaciones econdmicas y financieras usted emplea las estrategias de marketing?

a)

b)

¢Asiste usted a seminarios, cursos sobre Marketing?

a)

b)

Si
No

Si
No

[]
[]

[]
[]

éCémo es la inversion de su empresa o negocio actualmente?

a)

b)

¢Cuenta su empresa o negocio con vehiculo de transporte propio para el traslado de sus ladrillos?

a)

b)

Con Capital Propio

Con financiamiento

Si
No

]

[]
[]

c) Ambos

[]

¢Su empresa o negocio tiene liquidez para afrontar sus obligaciones a corto plazo?

a)

b)

éEl costo de los ladrillos por millar que cobran es rentable?

a)

b)

éCree usted que el disefio de publicidad es muy importante para la venta de ladrillos?

c)

d)

Si
No

Si
No

Si
No

[]

[]
[]

[]
[]
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21. ¢Ha patrocinado usted algunos eventos sociales y/o culturales?

a) Si I:l
b) No I:l

22. ¢Sus clientes aumentaron en los uUltimos 5 afios?

a) Si I:l
b) No I:l
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Anexo N° 03

GUIA DE ENTREVISTA

Distinguido empresario se viene desarrollando el trabajo de investigacion sobre “Estrategias de

marketing para incrementar las ventas en la Ladrillera Salvador, Amarilis. 2013” con la finalidad de

recurrir a la misma las preguntas que viene respondiendo de manera clara, precisa y verdadera.

. DATOS GENERALES:

1.

éDesde cuando viene funcionando la Empresa Salvador y quienes lo han constituido?
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6. éComo lleva actualmente la contabilidad de su empresa? Detalle

7. ¢Ha patrocinado usted algunos eventos sociales y/o culturales?éPor qué?

8. ¢éCuenta usted con vehiculo de transporte propio para el traslado de sus ladrillos?
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Anexo N° 04

GUIA DE OBSERVACION

1. Lugar a Observar:

Persona que va a observar:

Fecha de Observacién:

ITEMS Sl

NO

OBSERVACION

Inicio de actividades de negocio entre socios (hermanos).

Cuenta con trabajadores y operadores actualmente su negocio.

Los socios, trabajadores y operadores se encuentran en planilla.

El pago de los trabajadores es a diario y por produccion.

Los trabajadores estan conformes con el salario.

El duefio y/o socio conoce sobre marketing.

El trabajador conoce sobre marketing.

N R IWIN e

En la empresa o negocio de ladrillos se utiliza actualmente las
estrategias de marketing.

El duefio conoce sobre estrategias de la organizacion.

10.

El presupuesto se conecta a las iniciativas estratégicas.

11.

Asiste a seminario, cursos, taller sobre Marketing.

12.

La inversidn del negocio es actualmente con financiamiento.

13.

El negocio cuenta en la actualidad con movilidad para transportar sus
productos.

14.

El negocio tiene liquidez para afrontar sus obligaciones a corto plazo.

15.

El costo de ladrillo por millar es rentable.

16.

El disefio de publicidad es muy importante para la venta de ladrillos.

17.

En la actualidad hace publicidad para aumentar sus ventas.

18.

Ha patrocinado algunos eventos sociales y/o culturales.

19.

Se incrementaron las ventas en los ultimos 5 anos.
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Anexo N° 05 — MATRIZ DE CONSISTENCIA.

las ventas de ladrillos, de la
Ladrillera Salvador, Distrito de
Amarilis?

¢ Cémo influye la promocién
en el incremento de las ventas
de ladrillos, de la Ladrillera
Salvador, Distrito de Amarilis?

las ventas de ladrillos, de la
Ladrillera Salvador, Distrito de
Amarilis.

Proponer la promocion como
influencia en el incremento de
las ventas de ladrillos, de la
Ladrillera Salvador, Distrito de
Amarilis.

influye significativamente en el
incremento de las ventas de
ladrillos, de la  Ladrillera
Salvador, Distrito de Amarilis.

La aplicacién de la promocién
evidencia mejoras en las ventas
de ladrillos, de la Ladrillera
Salvador, Distrito de Amarilis.

determinado; es decir
son un conjunto de
técnicas utilizadas para
la comercializacion 'y
distribucion del producto
a diferentes clientes.

encuestas.

Féactica - Aplicada

Deductivo
Analisis

PROBLEMAS OBJETIVOS HIPOTESIS SISTEMA DE MARCO DIMENSIONES POBLACION Y METODOLOGIA FUENTE
VARIABLES CONCEPTUAL MUESTRA
Problema General Objetivo General Hipétesis General Incrementar la | ¢ Poblacion Nivel de | Mixta (primaria y
venta de investigacion secundaria)
¢ Las estrategias de marketing Demostrar si las estrategias de | La aplicacion de las estrategias de VARIABLE Incrementar la venta ladrillos Total de Poblacién
son factores determinantes para | marketing son factores | marketing, influyen DEPENDIENTE de ladrillos.- Es es 184,660 Explicativo
incrementar las ventas de ladrillos,| determinantes para incrementar | significativamente en el incremento aumentar, extender y |e Implementar la habitantes que son
en la Ladrillera Salvador, Distrito | las ventas de ladrillos, en la | de las ventas de ladrillos, en la | > Incrementar la | elevar la venta de publicidad de los Técnica
de Amarilis? Ladrillera Salvador, Distrito de | Ladrillera Salvador, Distrito de venta de | ladrillos utilizando | e Tener buen Distritos:  Huanuco, Tipo de
Amarilis. Amarilis. ladrillos estrategias adecuadas costo de compra Amarils, Pillco investigacion o Encuesta
que permitan mejorar | e |nversiones de Marca y Santa Maria e Entrevista
Problema Especifico Objetivos Especificos Hipétesis Especificos los beneficios, de tal riesgo del Valle. Es aplicada y | e Observacion
manera generar | o Patrocinios Cuantitativa
¢De qué manera influye la | o Verificar como  influye la |e La presentacion del producto rentabilidad en el |, Distribucion a Instrumento
presentacion del producto en presentacion del producto en influye significativamente en el negocio de ladrillos. domicilio e Muestra e Cuestionario
el incremento de las ventas de el incremento de las ventas de incremento de las ventas de De acuerdo a la Disefo de | ¢ Guia de
ladrillos, de la Ladrillera ladrillos, de la Ladrillera ladrillos, de la Ladrillera aplicacion de la Investigacion: entrevista
Salvador, Distrito de Amarilis? Salvador, Distrito de Amarilis. Salvador, Distrito de Amarilis. Estrategia de Estrategia de formula se aplicara o Lista de
Marketing.-  También marketing la encuesta a 322 Experimental con su cotejo
¢De qué manera se fija el | o Determinar como se fija el conocidas COMO | ¢ |4 presentacion habitantes de los variable cuasi
precio para incrementar las precio para incrementar las |e La fijacion del precio influye estrategias de del producto distritos antes experimental
ventas de ladrilos, de la ventas de ladrillos, de la significativamente ~ en el VARIABLE mercadotecnia, e La fiacion del mencionados.
Ladrillera Salvador, Distrito de Ladrillera Salvador, Distrito de incremento de ventas de ladrillos, | INDEPENDIENTE | estrategias comerciales, precio Esquema de
Amarilis? Amarilis. de la Ladrillera Salvador, Distrito marketing miX, |4 distribucion Sin  embargo, se Investigacién
de Amarilis. consisten en  acciones més adecuada trabajara con 50 | G1 PP; x PP,
e ;Cual es la distribucion mas | e Evaluar la distribucion mas > Estrategia  de | que se llevan a cabo La aplicacién de clientes, a las cuales
adecuada para incrementar adecuada para incrementar [ La distribucion mas adecuada Marketing para lograr un objetivo la promocin se efectuard las | o Métodos:




