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RESUMEN INFORMATIVO

La presente investigacion es un proyecto factible y el disefio de investigacion es de
campo, tuvo como objetivo general proponer una estrategia publicitaria de BTL para
el incremento de las ventas de la empresa Inversiones LM&LG C.A en Valencia Estado
Carabobo, es una empresa dedicada a la elaboracion de etiquetas autoadhesivas de
grandes distribuidoras, la empresa se encuentra en el Municipio Naguanagua se tomé
en cuenta la poblacién de 185.713 con una muestra de 74 personas y se aplico un
instrumento de recoleccion de datos como lo fue el cuestionario, con el fin de evaluar
las preferencias de los consumidores. La empresa esta incursionando en el mercado la
venta de este tipo de etiquetas autoadhesivas, ya que son muy Utiles para decorar,
ofreciendo una amplia gama de variedades para los consumidores. En la empresa se
evaluaron aquellas ventajas, desventajas, fortalezas, debilidades y amenazas a través
de una matriz DOFA, donde se pudo denotar que la empresa carece de estrategias
publicitarias, también se realizé un PCI y el POAM donde se evaluaron datos
importantes. Es por eso que se propone una estrategia de BTL para incrementar las
ventas, ya que es algo innovador y poco convencional en Venezuela. La propuesta que
se plante6 fue de dos gigantografias y un display donde se puede observar el nombre
de la empresa y una parte del portafolio de etiquetas, para ser colocados en los centro
comerciales como Sambil, el Cristal y Free markert, ya que son sitios muy frecuentados
y se encuentran cerca de la empresa.

Descriptores: Estrategias, Marketing, incremento de ventas, below the line



INTRODUCCION

El presente trabajo se refiere al tema estrategias publicitarias de marketing
BTL para el incremento de ventas de la empresa inversiones LM&LG C.A Estado
Carabobo por ser una marca nueva en el mercado el cual hizo su aparicion en el 2014,
tomando en cuenta los diferentes factores sociales, economicos, materiales y demas
caracteristicas que afecten al incremento de ventas de la marca, producto o servicio.

Tomando en cuenta lo expuesto anteriormente, la empresa Inversiones
LM&LG C.A, se observan algunas debilidades por lo que se generan estrategias de
publicidad BTL siendo el objetivo general incrementar las ventas para la empresa en el
Estado Carabobo, ya que la empresa requiere fortalecer esta area, este trabajo se
encuentra estructurado en cinco capitulos que contiene la siguiente informacion:

Capitulo | EI problema, este capitulo esta estructurado en planteamiento del
problema, formulacion del problema, los objetivos de la investigacion y justificacion.

Capitulo 11 Marco tedrico, el cual contiene antecedentes de la investigacion bases
tedricas y la definicion de términos bésicos.

Capitulo Il Marco Metodoldgico, se consideran aspectos, como tipo de
investigacion, disefio de investigacion, técnicas e instrumento de recoleccion de datos,
técnicas y analisis de datos, validez y confiablidad de los instrumentos.

Capitulo 1V Resultado en este capitulo se identifica las técnicas y analisis y de
interpretacion de los resultados mediante la aplicacion de los instrumentos, la
identificacion de las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas, sustentandose
mediante el perfil de capacidad interna (PCI) y perfil de capacidad externa (POAM),
posteriormente estableciendo las estrategias que se formulan en dicho trabajo de grado.

Capitulo IV La propuesta, la cual contiene, presentacion de la propuesta
justificacion, objetivo general, objetivos especificos, factibilidad de la propuesta y

desarrollo de la propuesta.



CAPITULO |

EL PROBLEMA

1.1 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA
Las empresas a nivel mundial estan luchando por ser mas eficiente y conocidas,

buscando estrategias para aumentar sus ventas. Las empresas estan utilizando
estrategias de BTL ya que trae consigo grandes beneficios tales como una respuesta
rapida, interaccion directa con sus consumidores. En este mercado se debe proyectar
una imagen de profesionalidad e innovacion que le permita diferenciarse de los demas.

Por lo anteriormente expuesto se plantea el disefio de estrategias BTL de una
manera creativa para incrementar las ventas de la empresa Inversiones LM & LG C.A
la cual se especializa en el disefio de etiquetas a grandes compafiias de ventas y
distribucion de cualquier tipo de productos, adaptandose a las necesidades.

De nada sirve tener el mejor producto o servicio si nadie lo conoce, esto es
equivalente a no tener ventas y sin ventas el negocio se muere, muchas veces la
publicidad se ve como un gasto y no realmente como lo que es, una inversion.

Philip Kotler (2006:15) la publicidad “como una comunicacion no personal y
onerosa de promocion de ideas, bienes o servicios, que lleva a cabo un patrocinador
identificado”. Los principales objetivos esenciales de la publicidad son: informar,
persuadir y recordar.

Otro aspecto importante que se debe considerar dentro de la publicidad es el
impacto que esta tiene con relacion a las emociones de los consumidores, ya que este
puede transmitir un mensaje simple o puede generar una conexion directa con el
usuario, logrando asi que exista una fidelizacion por parte del consumidor hacia la

empresa cuando este se identifica con su imagen.



Segun Ferrer, Medina (2014:15) La publicidad BTL se trata de “aquellas
inversiones publicitarias que utilizan soportes como por ejemplo folletos,
telemarketing, regalos publicitarios, publicidad en algun lugar de venta, ferias,
patrocinios, boletines, memorias, guias, catdlogos y promociones”.

En el &mbito empresarial venezolano actualmente, los consumidores son
poligamos, es decir, tienden a no prestar mucha atencién a la marca, sino a los atributos
y su relacion con el precio, de tal forma que, al encontrar una oferta similar con mejor
precio cambiaran rapidamente. Aquellas empresas que sean capaces de proveer
beneficios adicionales a sus productos ganaran participacion en el mercado.

En Venezuela no se utiliza con mucha frecuencia estrategias publicitarias de
BTL, ya sea por falta de informacion acerca de esta estrategia, por los costos o quizas
por la falta de interés de ir mas alla de los medios publicitarios ya existentes y se van
por lo méas basicos que no requieren tanta creatividad, perdiendo asi la oportunidad de
impactar en la mente de los consumidores con algo totalmente distinto a los que estan
acostumbrados y obteniendo asi un gran resultado, ya que esto puede crear de una
manera mas rapida la fidelizacion con la marca. Lo contrario sucede en otros paises ya
que las grandes marcas si utilizan con mayor frecuencia el medio publicitario de BTL
ya que es una forma creativa e innovadora de impactar en la mente de los consumidores.

Cabe seiialar, que la empresa Inversiones LM & LG C.A es una empresa
venezolana ya posicionada en un mercado de ventas de etiquetas autoadhesivas de
grandes distribuidores de productos, tanto de alimentos y licores, donde ofrece distintos
tipos de etiquetas dependiendo del producto o envase que se necesite, de la satisfaccion,
calidad, durabilidad y garantia del trabajo, disefio y materia prima con la cual se
produce dicha etiqueta.

Por un lado, la empresa esta incursionando en el mercado la venta de etiquetas
personalizadas, ya que, son muy Utiles para decorar, son las mas versatiles que existen
en el mercado, ofreciendo una amplia gama de variedades, se investigaran las

estrategias de BTL que sean factibles para asi aumentar las ventas en dicha empresa.



Sobre todo el mercado de las etiquetas autoadhesivas ha estado en constante
crecimiento por mas de 30 afios en América Latina, con incrementos muy por encima
del Producto Interno Bruto de cada pais. Estas cifras han generado una ldgica de
invitacion a entrar al mercado para otros industriales del sector grafico y de empaques,
con el resultado de una mayor oferta y su consecuente impacto en los precios.

Para ello la industria se abocd al desarrollo de una tercera generacion de
adhesivos sintéticos, una alternativa para un adhesivo para etiquetado en hiumedo. Esta
nueva tecnologia de adhesivos para aplicacion de etiquetas transparentes, con los
sistemas de etiquetado en himedo que tradicionalmente se utiliza en las etiquetas de
papel de alta velocidad, permiten aplicar etiquetas similares a las autoadhesivas
transparentes (no label look) pero con los sistemas tradicionales utilizados hasta ahora,
lo que evita costosas inversiones en equipos aplicadores de etiquetas autoadhesivas.

Cuando hay mucha competencia el mercado es importante diferenciarse de los
demas en el momento de crear una publicidad dando una imagen de profesionalismo,
independientemente si ya es conocida en el medio y la mejor forma de hacerlo es
demostrando otras formas de seguir siendo reconocida.

Es por eso que se propone investigar las estrategias mediante las técnicas de
publicidad de BTL, considerando que la empresa no cuenta con grandes recursos para
la utilizacion de medios convencionales tales como: la television, vallas publicitarias
radio entre otros que generan un costo mayor. Es por eso que es fundamental la
creatividad en este tipo de estrategia para que asi los consumidores logren asociar la

marca y este quede posicionado en la mente.



1.1.1 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢ Qué estrategias publicitarias de BTL se pueden utilizar para incrementar las ventas?

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION
1.2.1 Objetivo General

Proponer una Estrategia Publicitaria BTL para el incremento de las ventas de la

empresa Inversiones LM&LG C.A en Valencia Estado Carabobo.

1.2.2 Objetivos Especifico

Diagnosticar de la situacion actual de la empresa Inversiones LM&LG C.A en
Valencia Estado Carabobo en cuanto a sus ventas de Etiquetas Autoadhesivas.
Identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa
inversiones LM&LG en Valencia Estado Carabobo, mediante la utilizacion de
una matriz DOFA.

Disefar una estrategia publicitaria BTL para el incremento de las ventas de la
empresa Inversiones LM&LG C.A en Valencia Estado Carabobo.

1.2.3 JUSTIFICACION DE LA INVESTIGACION

La presente investigacion tendrd como objetivo desarrollar estrategias de BTL
para incrementar el nivel de ventas de la empresa inversiones LM&LG C.A, ubicada
en Valencia Estado Carabobo. Con la finalidad de atraer la mayor cantidad de clientes,
con este medio publicitario tendra un impacto directo en el publico, el cual instara a los
usuarios a conocer el servicio ofrecido y de esta manera, el mismo cliente podra evaluar
la calidad y difundir la informacion por medio de la publicidad boca a boca en el grupo

social donde se desenvuelve, y en consecuencia hacerla mas conocida.

Para destacar la importancia y relevancia, se explicara en este proyecto la
necesidad de evaluar el mercado y principios de la estrategia BTL (below the line) en

el sector de etiquetas autoadhesivas personalizadas, para que la empresa Inversiones
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LM &LG C.A pueda lograr el incremento de ventas, ademas de su participacion en el

mercado de Valencia, aumentar sus ingresos y rentabilidad.

Por lo anteriormente nombrado se va a implementar la utilizacion de la
publicidad BTL, como generador de impacto, empleando altas dosis de creatividad,
sorpresa y novedad para asi servir como canal mediante el cual se pueda llamar la
atencion del consumidor final cuando se llegue a la incursion del mercado para las
etiquetas personalizadas, que satisfagan las necesidades hasta sobre pasar las

expectativas, para destacarse en el mercado.

El BTL, a nivel internacional es la evolucion en la comunicacién comercial,
durante afos la publicidad ha generalizado el alcance de sus mensajes al usar medios
masivos, que se hicieron convencionales, pero en las Ultimas décadas por el desarrollo
de la telematica y la necesidad de personalizar las relaciones entre consumidores y
marcas, los medios no convencionales se han potencializado, convirtiéndose en una

forma eficiente en vender y posicionar productos.



CAPITULO I

MARCO TEORICO

Segun Balestrini (2002; 91) el marco tedrico es "el resultado de la seleccion de
aquellos aspectos mas relacionados del cuerpo tedrico epistemoldgico que se asume,

referidos al tema especifico elegido para su estudio”.
2.1 ANTECENDENTES DE LA INVESTIGACION

Los antecedentes reflejan los avances y el estado actual del conocimiento en un
area determinada y sirven de modelo o ejemplo para futuras investigaciones.” Segun
Fidias Arias (2004).

Se refieren a todos los trabajos de investigacion que anteceden
al nuestro, es decir, aquellos trabajos donde se hayan manejado
las mismas variables o se hallan propuestos objetivos
similares; ademas sirven de guia al investigador y le permiten

hacer comparaciones y tener ideas sobre como se tratd el
problema en esa oportunidad. (p10)

A continuacion se presentara algunas investigaciones previas que sirvieron para
sentar las bases del presente trabajo la cual dieron solidez y el desarrollo a la presente

investigacion.

En ese contexto Salvatierra (2016), “Estrategias de mercado para el
incremento de las ventas de los productos de la empresa Bodegdn Novo Siglo
ubicado en Valencia” en su trabajo de grado presentado en la Universidad José
Antonio Paez, para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo .EI proyecto esta bajo
la modalidad de proyecto factible, con un nivel descriptivo, ya que se relaciona una
descripcion del problema para luego ser resuelto, se aplicaron ciertas estrategias, como

un plan estratégico para el incremento de ventas entendiendo que las estrategias podrian



ser una solucion a mediano y largo plazo ,la empresa y los clientes requieren de tiempo

para habituarse a los nuevos mecanismos.

Finalmente se disefiaron estrategias de mercadeo con la finalidad de aumentar las
ventas de los productos de la empresa, las mismas se elaboran tomando en cuenta
ubicacion de local, la afluencia de los clientes y a través de las fortalezas encontradas,

para asi potencializarlas mucho mas.

Este antecedente se tomo en cuenta para la presente investigacion, ya que aporta
informacidn de gran importancia para las estrategias de mercado para el incremento de

ventas que servird como base para el desarrollo del trabajo de grado.

En este orden de ideas, Pintado (2016), en su trabajo de grado titulado “El Street
marketing como estrategia efectiva en la aceleracion del proceso de sensibilizacion
del peatdn en el cruce del paso de cebra en la ciudad de Trujillo” presentado en la
universidad privada Leonardo Da Vinci en Per( , para optar por el titulo profesional de
licenciada en marketing y negocios internacionales, expone estrategias del street
marketing es conseguir generar conversacion en torno a la marca a causa del evento
realizado, es por ello que aqui entra en juego otra técnica del marketing denominada
buzz marketing. Una accion que se realice de street marketing se dirige a un publico
que esté en el momento y lugar oportuno donde se realiza dicha accion, por ello es
fundamental contar con la ayuda de otras técnicas para que su difusion sea creciente y
Ilegue a mayor nimero de gente. EI marketing boca a oreja tiene un gran potencial para

que se cumpla la viralidad del mensaje o Marketing y Negocios Internacionales.

Es de gran aporte este trabajo de grado de Street marketing, ya que da a conocer
estrategias para la utilizacion del Street marketing para llegar a los consumidores de

una manera eficaz, creativa y viral que permitird un incremento en las ventas.

Asi Lelli (2015), en su trabajo de grado titulado “Estrategias de mercado para
incrementar las ventas de la empresa Superfumeria Echu Elegua C.A. en el



Municipio Valencia del Estado. Carabobo “presentado en la Universidad José
Antonio Paez, para optar por el titulo de Licenciado en Mercadeo. Fue una
investigacion que estuvo concebida bajo modalidad de proyecto factible, tuvo como
objetivo principal proponer estrategias de mercado para incrementar las ventas en la
empresa. Realiz6 un diagnostico de la situacion actual, se definieron las debilidades y
fortalezas, para asi buscar y para aplicar estrategias para el incremento de ventas y
nivelar la rentabilidad de la empresa, se determinaron las debilidades, fortalezas,

amenazas y oportunidades de la empresa

Este trabajo, contribuyd con la presente investigacion ya que permitié conocer
informacidn relevante para las estrategias de mercado implementadas en la empresa,
comercializacién, incremento de ventas, bases legales, propuestas de fidelizacion, el
incremento del portafolio de productos ofrecidos de la empresa ,incremento de
acciones a las que conllevan las promociones planificadas y mantener buena atencion

con el cliente.

Por otra parte , Toledo (2013) en su trabajo de grado “Estrategias
publicitarias BTL para transformar Green marketing de modo a filosofia en el
periodico urbano sede Valencia”, presentado en la Universidad José Antonio,
para optar por el titulo de licenciada en mercadeo, exponen las estrategias de BTL
que tienen la finalidad de promover la ecologia con el fin de cambiar la concepcion del
mercado global actualmente donde se emplean las formas no masivas de comunicacion,
dirigidas a segmentos de mercado que ademas, se caracterizan por el empleo de altas
dosis de creatividad, con el fin de crear conciencia a través del disefio de estrategias

publicitarias BTL en sus clientes y transformar el Green marketing de modo a filosofia.

Este estudio contribuyo un aporte importante ya que sustento ideas de cémo
establecer estrategias creativas de publicitarias de BTL. La empresa se basé en la
distribucion de ejemplares elaborados en los distintos lugares y concurridos de la



ciudad y asi aumentar la cartera de clientes, la empresa tuvo ventaja competitiva en
relacion con periodicos que ejercen contencion, utilizo estrategias de ATL y BTL,
técnica de observacion directa, estrategias de posicionamiento maximizando atributos

y utilizando nuevos canales de distribucion, buscando asi el incremento de ventas.

Por altimo, Reyes, Gamez (2013), en su trabajo de grado titulado: “Estrategias
de mercadeo que permita el incremento de las ventas y el segmento de mercado
de la empresa Comercializadora MM&LV C.A. Ubicada en Valencia estado
Carabobo.” Presentado en la Universidad José Antonio Paez, para optar al titulo de
Licenciado de Mercadeo, Este trabajo de grado es un proyecto factible con disefio de
campo, Yy las estrategias que han sido tomadas para su desarrollo, se realiz6 un
diagnostico de la situacion actual de la empresa, en el cual se utilizaron, técnicas de
recoleccion de datos, exponen como objetivo general proponer Estrategias de mercadeo
que permita el incremento de las ventas y el segmento de mercado de la empresa
Comercializadora MM&LV C.A. Ubicada en Valencia estado Carabobo, con la
finalidad de aumentar las ventas de la empresa y expandir el alcance geogréfico de la

misma.

El aporte de esta investigacion para el presente trabajo de grado, es la utilizacién
de estrategias de mercado para incrementar las ventas en el caso de la empresa a
estudiar, como la importancia y realce de técnicas innovadoras de mercadeo para la
venta de los productos, para asi captar nuevos clientes y aumentar las ventas de la

empresa

2.2 BASES TEORICAS

Las bases tedricas sirven de soporte para dar a conocer términos y conceptos
relacionados con el tema de investigacion y presenta informacion con la cual se

sustenta la investigacion y es fundamental que sea incluido en el presente trabajo.
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Seguln Arias (1999:107), explica que las bases tedricas “Comprenden un conjunto
de conceptos y proposiciones que constituyen un punto de vista o0 perspectivas

determinadas dirigidos a explicar el enfoque o problema planteado” .

2.2.1 Marketing

También conocido como mercadeo o mercadotecnia, segiin Rodriguez Montes y
Ldopez en Los principios y estrategias del marketing (2006) definen el marketing como:
Una palabra que escuchamos en muchas facetas de nuestras
vidas. Es una funcion de las organizaciones y un conjunto
de procesos para crear, comunicar y entregar valor a los
clientes, y para gestionar las relaciones con estos ultimos de

manera que beneficien a la organizacion y a todos los
interesados. (p.17)

El marketing es la palabra que engloba la satisfaccion de las necesidades de todos
los clientes y de tal manera satisfacer las de las organizaciones ya que se ven

beneficiados ambos a partir del posicionamiento de cualquier producto o marca.

De esta manera, el concepto antes mencionado brinda el conocimiento del

mercadeo para el desarrollo de la presente investigacion.

En el marketing hay muchos recursos entre ellos se encuentran muchas
estrategias publicitarias que pueden ser: promociones, campafias con una corta
duracion, medios alternativos, Street marketing, relaciones publicas, merchandising,
marketing directo y ambient marketing, entre otros. En estas estrategias se utilizan
elementos altamente creativos ademas de provocar sentimientos, sensaciones y

experiencias.

2.2.2 Estrategia

Una estrategia es el conjunto de acciones que se implementan en un contexto

determinado con el objetivo de lograr el fin propuesto.

11



Segln Bryan y Boyer en Las estrategias de Mintzberg
(1997), menciona que Una estrategia es el patron o plan que
integra las principales metas y politicas de una organizacion
y, a la vez, establece la secuencia coherente de las acciones
a realizar. Una estrategia adecuadamente formulada ayuda
a poner en orden y a asignar, con base tanto en sus atributos
como en sus deficiencias internas (p.7).

En la actualidad las estrategias son una parte fundamental y béasica en el
marketing sobre todo en el sector de promocion y es de mucha utilidad para el
desenvolvimiento de camparias publicitarias.

Segun Halten (1987) Es el proceso a través del cual una
organizacion formula objetivos, y estd dirigido a la
obtencion de los mismos. Estrategia es el medio, la via, la
obtencion de los objetivos de la organizacion. Es el arte de
entremezclar el anlisis interno y la sabiduria utilizada por
los dirigentes para crear valores de los recursos y
habilidades que ellos controlan. Para disefiar una estrategia
exitosa hay dos claves; hacer lo que hago bien y escoger los

competidores que puedo derrotar. Analisis y accién estan
integrados en la direccion estratégica (p.14).

En este estudio las estrategias son fundamentales sobre todo en el area del
marketing ya que es una herramienta basica para fortalecer el incremento de ventas, en
este caso Inversiones LM&LG C.A. utilizard dichas estrategias para aumentar su

cartera de clientes, aumentar el nivel de ventas y la rentabilidad de la misma.
2.2.3Estrategias publicitarias

La estrategia publicitaria es la clave del éxito en la publicidad. Es la verdadera
razon de porque funciona o no una camparia en términos de resultados de ventas, por
lo tanto no se debe olvidar que la publicidad debe comunicar mensajes de ventas que
persuadan al mercado McCarthy y Perreault (2001:142 ),mencionan las siguientes

estrategias:

Estrategias competitivas: Su objetivo es quitarle ventas a la competencia.
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Estrategias comparativas: Tratan de mostrar las ventajas de la marca frente a la

competencia.

Estrategias financieras: Se basan en una politica de presencia en la mente de los
destinarios superior a la competencia, acaparando el espacio publicitario. Recurren a
una publicidad muy convencional. Sus objetivos se expresan mediante porcentajes de

notoriedad, cobertura de audiencia.

Estrategias de posicionamiento: El objetivo es dar a la marca un lugar en la mente
del consumidor, frente a las posiciones de la competencia, a través de asociarle a una
serie de valores o significaciones positivas afines a los destinatarios; o si es posible,
apoyandonos en una razon del producto o de la empresa, que tenga valor e importancia

para los consumidores.

Estrategias promocionales: Son muy agresivas. Los objetivos promocionales pueden
ser: mantener e incrementar el consumo del producto; contrarrestar alguna accién de la

competencia: e incitar a la prueba de un producto.

Estrategias de empuje (push strategy): para motivarlos puntos de venta, los
distribuidores y la fuerza de ventas de la empresa, a empujar mas efectivamente los
productos o lineas de productos hacia el consumidor (aumentando margenes, bonos,
mejor servicio, publicidad cooperativa, subsidio para promociones...) Se trata de forzar

la venta.

Estrategias de traccion, Estrategias de traccion (pull strategy): para estimular al
consumidor final a que tire los productos, a través de una mejor aceptacién de la marca,

el concepto y el producto. Incitarle a la compra.

Estrategia de imitacion: Consiste en imitar lo que hace el lider o la mayoria los

competidores. Son peligrosas y contraproducentes, suelen fortalecer al lider.

Este grupo de estrategias se vincula estrechamente con el estudio ya que permite

identificar aquel conjunto integrado de acciones destinadas a lograr un ventaja
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competitiva perdurable para el logro del posicionamiento de la empresa objeto de

estudio.

El uso de las diferentes estrategias publicitarias son de gran importancia para el
incremento de ventas de la empresa Inversiones LM&LG C.A ya que permitira llegar

de una manera mas efectiva a los consumidores.
2.2.4 Publicidad

Este término hace referencia a la comunicacion que tiene como objetivo tener
contacto con los consumidores, informandoles acerca de algun producto o servicio.
Segun Stanton,Eztel y Walker (2007:552) explican que la publicidad consiste en todas
las actividades enfocadas a presentar, a traves de los medios de comunicacién masivos,
un mensaje impersonal,patrocinado y pagado, acerca de un producto, servicio u

organizacion.

Cuando se emplea la publicidad ya sea cuando se crea un anuncio un nuevo
producto o servicio, compartiendo informacion de precios, avisando sobre nuevos
puntos de venta, o simplemente recordando y reforzando la imagen de una marca, todo
tiene que ver con transmitir informacion. Desde tiempos pasados, la publicidad ha sido
de gran ayuda en el mundo de los negocios, al promover una sana competencia entre
empresas. Su objetivo principal es decirle al mundo que tenemos algo interesante que
ofrecer y puede tratarse de cualquier cosa, desde un evento, una nueva linea de producto
0 una campafia politica. Puede tomar la forma de anuncios impresos espectaculares,

radio, television y ahora también las redes sociales.

Segun kotler y keller (2012:504) un objetivo publicitario es “una tarea especifica
de comunicacion y nivel de logro que debe alcanzarse con un pablico en especifico en
un periodo en especifico”. Se pueden clasificar las metas publicitarias en cuanto a su

finalidad: informar persuadir, recordar o reforzar.
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La relacion que hay entre publicidad y BTL es, que es un medio que completa a
la publicidad para asi crear una interaccion directa con los consumidores o futuros

clientes de la empresa que ayudara al incremento de las ventas.
2.2.5 Medios BTL

También conocido por sus siglas BTL, es una técnica de marketing que consiste
en la utilizacién de medios no convencionales para las estrategias publicitarias de las
empresas. La promocidon de los servicios y productos se pone en marcha a través de
campafas creativas que causan una importante novedad y sorpresa en los usuarios.
Busca despertar el deseo del publico y atrapar su interés, por lo que es considerada una
de las estrategias directas con mayor efectividad.

El autor Campo (2002) describe la necesidad de usar el BTL
“cuando los medios convencionales pierden la fuerza por su
creciente diversidad y saturacion de mensajes”. Otra
caracteristica importante en cuanto a este tipo de medio se
encuentra en los bajos costos que ofrece, por esta razon es
recomendada para las pequefias y medianas empresas que

de otro modo, no podrian darse a conocer frente a su
competencia.(P.17)

El BTL es una herramienta novedosa que permite alcanzar metas rapidas en
cuanto a captar nuevos clientes e incrementar las ventas, generando costos bajos e

ideas creativas y novedosas.
2.2.6 Estrategias BTL

Tal como sefiala De Toro (2009:186), cuando se habla de Estrategias
publicitarias BTL se hace referencia a camparia absolutamente fuera de lo tradicional
que diferencia a la marca de una forma poco corriente mediante un tipo de
comunicacion ambiental que se integran con el entorno de una forma coherente y
original. EI BTL es un medio de publicidad con bastante éxito a nivel internacional ya

que logra impactar en la mente de los consumidores de una manera mas rapida.
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Asimismo, Navarro (2007), al referirse al marketing BTL
asevera que es la creatividad multimedia. Es el marketing
directo, relacional y promocional que intenta llegar al
ambito mas privado. La eficiencia se lanza por arriba desde
los medios masivos, pero se fundamenta desde abajo los
soportes personalizados. Los envios a domicilio, las tarjetas
de puntos y los obsequios, los escaparates, las cartas
personalizadas, igual que las presentaciones, los viajes
motivacionales 0 eventos asumen hoy tanta
responsabilidad, como cualquier otro medio audio visual lo
podia hacer antes.(P.27)

2.2.7 Medios publicitarios

Al plantear un programa de medios publicitarios, los directivos deberan pensar
en funcién del concepto, Segun Garcia (2001:279) un medio publicitario,” son

definidos como canales de difusion de nuestros mensajes publicitarios”.

Uno de los factores que determinan el nivel de conciencia de la publicidad
generada es el grado en que los consumidores estan satisfechos con las marcas
alternativas de las que hacen uso en la actualidad. Debe recordarse que los
consumidores que estan enterados de su marca, pero nunca la han usado, tal vez estén
satisfechos con la marca, que en por lo general compran. Los planeadores de
creatividad y de medios tendran que trabajar duro para darse a estos consumidores

una razon para cambiar de marca.

Cuando la empresa utiliza esos canales de difusion llega de manera mas acertada
a los clientes y los resultados de la empresa Inversiones LM&LG se veran de manera

mas répida.
2.2.8 Street Marketing

Uno de los autores en utilizar el término street marketing, Segiin Houghton
Mifflin (2001:120), lo define como “la consecucién de los objetivos del marketing
métodos poco convencionales, invirtiendo mas que dinero, energia, pasion y

creatividad”.
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A la hora de plantear una accién de este tipo hay que tener los objetivos
planteados, para que sea viable, para que los consumidores logren captar la idea y por

supuesto la propia accion que se va a desarrollar y el mensaje que se quiere transmitir.
2.3 BASES LEGALES

Ademaés de todo lo anteriormente escrito cabe desatacar que en Venezuela
existen diferentes leyes que contemplan lo relacionado con el tema de investigacion
las cuales aportan argumentos legales de suma importancia para el desarrollo de los
objetivos propuestos ,estos se basaran en la constitucion de la Republica Bolivariana

de Venezuela (1999) y por el cédigo de ética publicitaria (2004).

Constitucion Nacional de la Republica Bolivariana de Venezuela (1999) en el
titulo 111 de los Derechos Humanos y Garantias y de los Derechos Capitulo 111 de los

Derechos Civiles establece:

Articulo 57. Toda persona tiene derecho a expresar libremente sus
pensamientos, sus ideas u opiniones de viva voz, por escrito o mediante cualquier otra
forma de expresion y de hacer uso para ello de cualquier medio de comunicacion y
difusion, sin que pueda establecerse censura. Quien haga uso de este derecho asume
plena responsabilidad por todo lo expresado. No se permite el anonimato, ni la
propaganda de guerra, ni los mensajes discriminatorios, ni los que promuevan la
intolerancia religiosa. Se prohibe la censura a los funcionarios publicos o funcionarias

publicas para dar cuenta de los asuntos bajo sus responsabilidades.

Articulo 58. La comunicacién es libre y plural y comporta los deberes y
responsabilidades que indique la ley. Toda persona tiene derecho a la informacion
oportuna, veraz e imparcial, sin censura, de acuerdo con los principios de esta
Constitucidn, asi como a la réplica y rectificacion cuando se vea afectada directamente
por informaciones inexactas o agraviantes. Los nifios, nifias y adolescentes tienen

derecho a recibir informacion adecuada para su desarrollo integral.
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Los articulos antes sefialados son sin duda ayuda imprescindible para esta
investigacion, pues hace referencia al derecho que tienen todos los venezolanos a la
libertad de expresion y por ender de publicitar, siempre y cuando no se viole la ley, los
articulos que su empresa venda y que todas las personas que reciben esta informacion

no se vean ofendidas ni engafiadas.

El codigo de ética publicitaria (2004), el capitulo I respecto al individuo. La

familia , la religion y las leyes contemplan :

Articulo 1 Toda expresion publicitaria debe respetar la dignidad del individuo,
la integridad del nacleo familiar, el interés nacional, las autoridades constitucionales,
las instituciones puablicas y privadas, los simbolos nacionales, los forjadores de la

nacionalidad y los paises que integran la comunidad mundial.

Articulo 2 La publicidad, en cualquiera de sus expresiones, no debe estimular,
favorecer, enaltecer o inducir a ningun tipo de actividad ilegal o que lesione la moral y

las buenas costumbres generalmente aceptadas como normas de conducta.
En su Capitulo Il sobre la honestidad y decoro estipula:

Articulo 6 Toda pieza publicitaria dirigida a los nifios y jovenes debe respetar

la ingenuidad infantil, la inexperiencia y el sentimiento de lealtad a los menores.

Articulo 7 Ningun aviso debe insinuar al menor que el hecho de no consumir

determinado producto lo coloca en situacion de inferioridad con respecto a los demas.

Articulo 10 Todo anuncio o representacion publicitaria debe ser realizado
teniendo como norte el no vulnerar la confianza del consumidor a traves de conceptos

que puedan explotar su falta de conocimiento o experiencias.
Sobre el Capitulo 111 referente a la veracidad, conviene:
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Articulo 11 Todo anuncio o pieza publicitaria debe exponer en forma clara,
contundente e inequivoca la presentacion veridica del producto o servicio anunciado,
en lo referente a tamafios, precios, usos y beneficios con el objeto de que el consumidor

0 usuario reciba suficiente informacion o elementos de juicio.

Articulo 13 Los anuncios o piezas publicitarias no deben contener
informaciones, situaciones o demostraciones que por omision, exageraciones o
ambiguiedades puedan implicar, directa o indirectamente, situaciones engafiosas con
respecto al producto, bien o servicio anunciado, tanto en referencia al producto, en si

como sus beneficios y promesas al anunciante y a sus competidores.

2.4 DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Se refiere a los términos o especificaciones que den validez a las teorias para la
compresion de la presente investigacion. Segin Tamayo (1993:78), la definicion de
términos béasicos "es la aclaracion del sentido en que se utilizan las palabras o conceptos
empleados en la identificacion y formulacion del problema.”

Autoadhesivo: a un objeto que lleva incorporado pegamento o adhesivo en una
de sus caras 0 en ambas para poder adherirlo a una superficie.

Etiqueta: pedazo de papel, cartulina u otro material parecido que se pega o sujeta
sobre una cosa para indicar lo que es, lo que contiene u otra informaciéon relacionada
con ella, tiene varias funciones tanto para informar y también para decorar algunos
objetos y personalizarlos

Consumidor: persona u organizacion que demanda bienes o0 servicios
proporcionados por el productor o el proveedor de bienes o servicios, es decir, es un
agente econdémico con una serie de necesidades.

Estrategias: una estrategia es un conjunto de acciones planificadas
sistematicamente en el tiempo que se llevan a cabo para lograr un determinado fin o

mision.
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BLT: conocido también como Below the line, consiste en el empleo de formas
no masivas de comunicacion para mercadeo dirigidas a segmentos de mercado
especificos.

Publicidad: es una forma de comunicacion que intenta incrementar el consumo
de un producto o servicio, insertar una nueva marca o producto dentro del mercado de
consumo, mejorar la imagen de una marca o reposicionar un producto o marca en la
mente de un consumidor.

Merchandising: Es el conjunto de estudios y técnicas comerciales que permiten
ofrecer el producto o servicio en las mejores condiciones, tanto fisicas como
psicologicas, al consumidor final. Incluye toda actividad desarrollada en un punto de
venta, que pretende reafirmar o cambiar la conducta de compra, a favor de los articulos
mas rentables para el establecimiento. Los objetivos basicos del merchandising son:
[lamar la atencion, dirigir al cliente hacia el producto, facilitar la accion de compra.

Street Marketing es una actividad de Mercadotecnia donde se da a conocer 0
experimentar un producto / servicio de una manera nada convencional en la calle o en

areas publicas.
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CAPITULO 11l

MARCO METODOLOGICO

3.1 DISENO Y TIPO DE INVESTIGACION

En el presente capitulo se exponen los métodos, técnicas, y procedimientos que
se adaptaran para el logro de los objetivos planteados en este proyecto de investigacion.

Segun Arias (2006:19) “La metodologia del proyecto incluye el tipo o tipos de
investigacion, los instrumentos que seran utilizados, para llevar a cabo la indagacién.

Es “como” se realizara el estudio para solventar el problema planteado.

Esta investigacion propone la estrategia de BTL para el incremento de ventas de
la empresa de etiquetas autoadhesivas inversiones LM&LG C.A, para el logro de los

objetivos planteados en este proyecto de investigacion.

Se considera que este estudio es un proyecto factible, segun
Bustos (2006) lo que define como “El proyecto factible es
el que facilita la elaboracion de una estrategia en un modelo
viable, o una solvatacion tangible, cuya estrategia sea
satisfacer una necesidad o solucion de un problema. Los
proyectos factibles son causas de una necesidad especifica,
ofreciendo soluciones de manera metodoldgica (P.72).

Los Medios publicitarios de BTL se pueden encontrar en promociones, campafas
con una corta duracion, medios alternativos, Street marketing, relaciones publicas,
merchandising, marketing directo y ambiente marketing, entre otros, todo depende de

tus objetivos.

Este tipo de publicidad tiene un efecto inmediato, ya que el factor sorpresa juega
un importante papel en el marketing BTL. El street marketing, es capaz de hacer

participe al consumidor en cualquier tipo de actividad llena de originalidad en un



espacio determinado pero que por lo general decide involucrarse y forma parte del

escenario.

El estar sustentado en una investigacion de campo, permitié cerciorar que toda la
investigacion recolectada es real y no provenga de suposiciones, de esta forma se

podran conformar exitosamente las estrategias necesarias para aplicarlas a la propuesta

En tal sentido Arias (2006:21) refiere una investigacién de campo de la siguiente
manera “Consiste en la recoleccion de datos directamente de la realidad donde ocurren
los hechos sin manipular o controlar variable alguna” Bajo este contexto cabe destacar
que en la realizacion de este estudio se obtuvo la informacion y los datos directamente

de la empresa Inversiones LM & LG C.A.

3.2FASES DE LA INVESTIGACION

Las fases metodologicas son los pasos cientificos a seguir para alcanzarlos
objetivos como sugiere Arias (2006:127). “Son una serie de operaciones a modo de una

sucesion de razonamientos encontrados”.

3.2.1 Fase I: Diagnéstico de la situacion actual de la empresa inversiones LM&LG
C.A en Valencia Estado Carabobo en cuanto a sus ventas de etiquetas
autoadhesivas.

Esto se hizo a través de determinar la poblacion y la muestra donde se empleara
la encuesta como instrumento de recoleccion de datos. Segun Arias (2006) la encuesta
se define como “una técnica que pretende obtener informacién que suministra un grupo
0 muestra de sujetos acerca de si mismos, o en relacion con un tema en particular.

Métodos de la investigacion que se utilizaran corren bajo la modalidad de (2)
dos tipos; Observacion segun Patricia y Peter Adler (2016:15) sefialan que “la
observacion consiste en obtener impresiones del mundo circundante por medio de
todas las facultades humanas relevantes”. Esto suele requerir contacto directo con el
(los) sujeto(s) aunque pueda realizarse observacion remota registrando a los sujetos en

fotografia, grabacion sonora, o videograbacion y estudiandola posteriormente.
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De igual forma se hara uso de la técnica de cuestionario
mediante la aplicacién, Segun, Balestrini (1997) plantea:
“Una vez que se ha definido y disefiado los instrumentos y
Procedimientos de recoleccion de datos, atendiendo al tipo
de estudio de que se trate, antes de aplicarlos de manera
definitiva en la muestra seleccionada, es conveniente
someterlos a prueba, con el propdsito de establecer la
validez de éstos, en relacion al problema
investigado.”(p.140)

Para el propdsito de esta investigacion se tom6 como poblacion el numero de
personas que habitan en el Municipio Naguanagua ubicado en el estado Carabobo ya

que este es el punto de ubicacion de la empresa Inversiones LM & LG C.A 'y por lo

tanto es su principal mercado meta.

Para emprender en el mercado de Etiquetas Adhesivas personalizadas se eligio
una poblacién finita, Naguanagua posee una poblacion de 185,713 habitantes para la

muestra de la investigacion, para la muestra de la investigacion se aplicé la siguiente

NxZ*’xpxq
d? x(N



185.713x0.992x 0.5 x 0.5

= =74
0.152x(185.713 1)+ 185.7132x05x0.5

n

Posteriormente se aplicardn una serie de técnicas e instrumentos a una muestra

de 74 personas en el municipio Naguanagua, obtenida de acuerdo a la formula.

Se aplicara un instrumento de recoleccion de datos (cuestionario) a la muestra
poblacional seleccionada previamente y de manera aleatoria para el estudio, con el fin
de permitir al individuo expresar sus pensamientos sobre la empresa y a su vez
permitira cuantificar la informacion para que posteriormente esta sea analizada y se
puedan desarrollar las siguientes fases del estudio. Preguntar si se coloca el

cuestionario aqui

3.2.2 Fase |Il: Identificacion de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas de la empresa inversiones LM&LG en Valencia
estado Carabobo, mediante la utilizacion de una matriz DOFA.

En esta fase se realizara una matriz DOFA a partir del analisis interno y externo
a través del uso de este instrumento, se obtendra informacion de relevancia sobre la
empresa Inversiones LM&LG C.A sobre el entorno interno y externo de la empresa,
asi mismo mostrar los factores de impacto que perturban al negocio para la formulacion
del plan estratégico para incrementar las ventas en el mercado regional de la empresa,
para esto se empled un analisis a través del perfil de capacidad interna (PCI).Los
resultados obtenidos al lograr el alcance de la primera fase y serd la base para la

formulacion de la propuesta de la investigacion.

En cuanto al instrumento se aplicd una entrevista definida por Sabino
(1992:116) como "La entrevista desde el punto de vista del método es una forma
especifica de interaccion social que tiene por objeto recolectar datos para una
investigacion”. La ventaja esencial de la entrevista reside en que son los mismos actores

sociales quienes proporcionan los datos relativos a sus conductas, opiniones, deseos
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actitudes y expectativas, cosa que por su misma naturaleza es casi imposible de
observar desde fuera. Para cumplir con esta fase, se utilizd un método de entrevista al
duefio de la empresa quien por tratarse de una distribuidora de etiquetas Adhesivas, se

encarga de manejar las estrategias de incrementos de ventas de la empresa actualmente.

3.2.3 Fase 1l11: disefio de una estrategia publicitaria BTL para el
incremento de las ventas de la empresa inversiones LM&LG C.A en
valencia estado Carabobo.

Se enfocara en determinar la propuesta que consiste en disefiar estrategias de
BTL para el incremento de ventas mediante la aplicacion de esta misma, para las

nuevas herramientas que impulse el alza de las ventas de la empresa en el mercado.

Para el logro de este Gltimo objetivo se debe tomar en cuenta los resultados
obtenidos en las fases | y 1I, que implicara que el analisis requirié de generalizaciones
que van mas alla de los datos, abriendo la vialidad de posibles soluciones al problema,
de acuerdo a la propuesta como tal.

1. Presentacion de la Propuesta.
2. Objetivos de la Propuesta.

3. Beneficios de la Propuesta.
4, Factibilidad de la propuesta
5. Desarrollo de la propuesta

CAPITULO IV
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ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 Presentacion de los resultados

En este capitulo se procede a desarrollar los resultados de las fases
metodoldgicas del presente trabajo de investigacion con el fin de lograr los objetivos
planteados .En este sentido Balestrini (2006:170) refiere que “las fase de interpretacion
fundamentada en los resultados del analisis y entrelazada con ella, permite realizar
inferencias de las relaciones estudiadas y extraer conclusiones en cuanto a los hallazgos

encontrados “.

Fase |: Diagndstico de la situacion actual de la empresa inversiones LM&LG C.A

en valencia estado Carabobo en cuanto a sus ventas de etiquetas autoadhesivas.

La situacion actual de empresa Inversiones LM&LG C.A con respecto a las
ventas de etiquetas autoadhesivas. Se presenta detalladamente los resultados obtenidos
producto a la aplicacion del cuestionario. En este sentido Tamayo (2004:115), indica
que las técnicas de analisis e interpretacion de la informacion son fundamentales ya
que “Los datos tienen significado tnicamente en funcion a las interpretaciones que les
del investigador. De nada servira un abundante o valiosa informacion si no se somete
a un adecuado tratamiento analitico, para ello pueden utilizarse técnicas logicas y
estadisticas”:

A continuacion se presentaran los resultados obtenidos

Fase I: Diagndstico de la situacion actual de laempresa inversiones LM&LG
C.A en valencia estado Carabobo en cuanto a sus ventas de etiquetas

personalizadas

Item N°1: ;Alguna vez ha mandado hacer una etiqueta personalizada?

Cuadro N°1 Etiquetas personalizadas



Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 40 54%
No 34 46%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Leé6n (2018)

mSi

= No

Grafico N°1 Etiquetas personalizadas
Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

Analisis de los resultados:

Se observa en el grafico N°1 que el 54% de los consumidores han mandado hacer
etiquetas personalizadas mientras que el otro 46% no lo evidencia, esto nos demuestra
en la investigacion que la mitad de los consumidores que nos restan influyen en la
creacion de una propuesta que pueda interesarles a esta porcion de la poblacion, donde
la estrategias de BTL puedan atraerlos.

item N° 2;Cual es para usted el princinal atributo que tienen que tener una
etiqueta? 27



Cuadro N°2 Atributo que debe tener una etiqueta

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo

Calidad 20 27%
Forma 2 3%
Color 20 27%
Letra 7 9%
Disefio 15 20%
Todas las anteriores 10 14%

Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

H Calidad
m Forma
Color
Letra

m Disefio

m Todas las anteriores

Grafico N°2 Atributo que debe tener una etiqueta

Fuentes: Herrera y Ledén (2018)

Andlisis de los resultados

Segun los resultados arrojados, el principal atributo que tienen que tener una
etiqueta es la Calidad con un 27% y el Color con un 27% que representa la calidad que
tenga la etiqueta como tal, al igual que el color se presente de manera nitida al momento
de impresidn, de esta forma también se aprecia como los consumidores denotan que el
disefio es el tercer elemento mas importante con el 20%, siguiendo de que ademas de
que una participacion del 14% nos dice que todos los elementos mencionados son
importantes quedandonos con el 9% de que la importancia de la letra no es algo a
resaltar al momento, siguiendo con la forma con un 3%, esto nos da a conocer que a la
hora de hacer etiquetas personalizadas y conocer el mejor factor de ventas, que es lo

que desean los consumidores a la hora de adquirirlas.

Item N° 3;Al momento de elegil 08 etiqueta personalizada, usted
prefiere que su etiqueta resalte por?



Cuadro N°3 La etiqueta debe resalta por

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Brillo 10 13%
Color 40 54%

Flexibilidad 2 3%
Resistencia 22 30%
Totales 100 100%
Fuentes: Herrera y Ledn (2018)
m Brillo
m Color
= Flexibilidad
Resistencia

Gréfico N°3 La etiqueta debe resalta por

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Analisis de los resultados

Analizando los resultados demostrados en la siguiente grafica, podemos apreciar
que al momento de adquirir una etiqueta autoadhesiva el color con 54% predomina y
el segundo lugar es la resistencia con un 30% que nos da a denotar que la perdurabilidad
de la misma es valiosa para el consumidor, ademas que el brillo con 13% y con un 3%
la flexibilidad de la misma para adaptarse a cualquier superficie, con dicha informacion

se puede visualizar que es, lo que los consumidores esperan a la hora de retirar su

pedido.

item N°4;Qué mejoras le ha og las etiquetas autoadhesivas que le ofrece

la empresa inversiones LM&LG C.A+




Cuadro N°4 Mejoras que se le debe hacer una etiqueta

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Disefio 13 18%
Material 14 19%
Color 7 9%
Ninguna de las anteriores 30 41%
Todas las anteriores 10 13%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

m Disefio
m Material
color
Ninguna de las

anteriores

m Todas las anteriores

Grafico N°4 Mejoras que se le debe hacer una etiqueta

Fuentes: Herrera y Leon (2018)

Analisis de los resultados

Cuando se analizan el resultado que arrojo se puede denotar que los
consumidores no le harian mejoras a la empresa con un 41%, mientras que un 19%
mejoraria el material en el cual se realiza la impresion de la misma, ademas de un 18%
del disefio de las mismas al mejorarlas con uno mejor, ademas que el 13% esta de
acuerdo gue la empresa tiene que mejorar las anteriormente mencionadas, aunque el 9

% dice que el color tiene que ser mejorado, esto hace reconocer las fallas y comenzar

a mejorarlas ademas de denotar las virtudes.

Item N°5 ¢Qué colores utilizaria para 1102 etiqueta personalizada?
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Cuadro N°5 Colores que se utili...... en una etiqueta




Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Colores llamativos 50 68%
Colores sobrios 20 27%
Todas las anteriores 4 5%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Leo6n (2018)

m colores llamativos
m Colores sobrios

m Todas las Anteriores

Grafico N Colores que se utilizaria en una etiqueta

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Analisis de los resultados

En analisis se puede denotar que los colores mas llamativos son los utilizados
para las etiquetas con un 70% lo que mas predominan a la hora de elegir los colores
para las mismas, el segundo predominante son los colores sobrios con 28% son también
seleccionados, aungue un 2% prefiere la combinacién de todos los anteriores, esto se

hace reconocer con que los consumidores prefieren los colores que destaquen mas.

Item N° 6 ¢ Cree usted que las 31 letas personalizadas es una forma de
decoracién para algun producto?




Cuadro N°6 Las etiquetas decorativas es una forma de decoracion

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 64 86%
No 10 14%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

mSi

= No

Gréafico N°6 Las etiquetas decorativas es una forma de decoracion

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Analisis de los resultados

El anlisis del resultado arrojo que las etiquetas personalizadas es una forma de
decoracion para algn producto con un si de 86% y un no de 14% que confirma que

las etiquetas personalizadas se pueden utilizar con este fin.

item N°7 ¢En dbnde usted ha utili 32 alguna vez una etiqueta personalizada?



Cuadro N°7 En donde ha utilizado una etiqueta personalizada

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Cuadernos 30 41%
Carro 20 27%
Nevera 8 11%
En la pared 10 13%
Otros 3 4%
Todas las anteriores 3 4%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

m Cuadernos
M carro
= Nevera

En la pared
H otros

m todas las anteriores

Grafico N°7 En donde ha utilizado una etiqueta personalizada

Fuentes: Herrera y Leén (2018)

Analisis de los resultados

Se denota que el consumidor ha utilizado alguna vez una etiqueta personalizada
con un 41% en cuadernos, un 27% en carros, el 13 en las paredes, un 11% en neveras,
el otro 4% alguna vez la utilizo en todas las anteriormente nombradas y otro 4% en
otros lugares que no estan mencionados el grafico, con este resultado se puede denotar

que las etiquetas personalizadas tienen diversos lugares donde puedan ser usadas.

Item N° 8¢Usted conoce la importe 33 gue tiene una etiqueta bien hecha?



Cuadro N°8 Importancia de una etiqueta bien hecha

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 74 100%
No 0 0%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

mSi

m No

Gréfico N°8 Importancia de una etiqueta bien hecha

Fuentes: Herrera y Leén (2018)

Analisis de los resultados

El resultado de dicha grafica arrojo que la importancia que tiene una etiqueta bien
hecha es el 100% de los consumidores que la conocen, mientras que el 0% de los

consumidores es nulo a esta.

Item N° 9¢ Est4 usted satisfecho con la atencion que ofrece el personal de la
empresa Inversiones LM&LG C.A? 34



Cuadro N°9 usted satisfecho con la atencion que ofrece el personal de la empresa

Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 60 81%
No 14 19%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

mSi

= No

Gréfico N°9 usted satisfecho con la atencion que ofrece el personal de la empresa

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

Andlisis de los resultados

Analizando dicho resultado que se denota en la grafica posteriormente realizada
los consumidores que estdn satisfecho con la atencion que ofrece el personal de la
empresa Inversiones LM&LG C.A son de un 81% los que lo estan con la empresa,
mientras que solo el 19% son lo que no se satisfacen, con esto se considera en la
investigacion un elemento importante a destacar para implementar en la estrategias de

BTL para el incremento de ventas.

Item N° 10;Considera usted que la emnresa debe invertir mas en publicidad?

35
Cuadro N°10 Considera que la einpicsa debe invertir mas en publicidad



Alternativas Valor Absoluto Valor Relativo
Si 60 21%
No 14 19%
Totales 100 100%

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

m Si

= No

Grafico N°10 Considera que la empresa debe invertir mas en publicidad

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Anadlisis de los resultados

Considerando el resultado arrojado de dicho analisis se denota que la empresa
debe invertir mas en publicidad con un 95% de los consumidores al decir si, mientras
que el 5% al decir que no se deberia hacer dicha inversion, se puede denotar que el
indice de ventas puede haber disminuido por dicha falta de inversion.
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3.2.2 Fase IlI: identificacién de las fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas de la empresa inversiones LM&LG en valencia estado Carabobo,

mediante la utilizacion de una matriz DOFA.

Se presenta el analisis estratégico del perfil de capacidad interna, perfil de
oportunidades y amenazas y la matriz DOFA donde se evaluaron factores importantes,
ilustrando asi el resultado junto a su andlisis, lo cual servira de base para la formulacion

de las estrategias de la compafiia.

Perfil de Capacidad Interna (PCI)
Cuadro N° 11 Capacidad Tecnoldgica

CAPACIDAD TECNOLOGICA

CLASIFICACION FORTALEZA DEBILIDADES IMPACTO

FACTORES Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo | Alto | Medio | Bajo

Nivel de X X
preparacion de los
empleados

Efectividad de la X X
produccion y de
entregas

Capacidad de X X
innovacion

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

En este caso se puede presenciar que el nivel de preparacion de los empleados tiene
un alto nivel de fortaleza con un alto nivel de impacto que favorece a la empresa, ademas que
la efectividad de la produccién y de entregas tiene como fortaleza media y el impacto que
genera es medio esto es de notar, ademas que la Capacidad de innovacion tiene la fortaleza
en alto su impacto también lo es, esto favorece en muchos aspectos para mantener una mayor

efectividad en el trabajo.
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Cuadro N°12 Capacidad Del talento humano

Motivacion X X

Nivel de X X
remuneracion

Nivel académico del | X X
Talento humano

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)

En este caso la motivacion tiene una fortaleza baja con un impacto alto que afecta
de manera progresiva el desempefio de la empresa, el nivel de remuneracion representa
una debilidad media con un impacto alto el cual afecta de manera importante a la
empresa y el nivel académico del Talento humano estd considerado como una
fortaleza de impacto alto, ya que el personal que labora dentro de la empresa esta
capacitado ampliamente en relacion a la funcién que desempefia.
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Cuadro N°13 Fuerza de producto

FUERZA DE PRODUCTO

CLASIFICACION

FORTALEZA

DEBILIDADES

IMPACTO

FACTORES

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio

Bajo

Alto

Medio | Bajo

Fuerza del
producto, calidad
y durabilidad

X

X

Participacion en
el mercado

Bajos costos de
produccion y
ventas

Portafolio de
productos

Lealtad y
satisfaccion
Del cliente

Fuentes: Herrera y Leb6n (2018)

Se considera la Fuerza del producto, calidad y durabilidad con una fortaleza alta

con un impacto alto, la participacion en el mercado tiene una fortaleza media con un

impacto medio, los bajos costos de produccién representa una debilidad alta con un

impacto alto hacia la empresa y el portafolio de productos tiene una fortaleza alta y un

impacto alto.

En cuanto a la lealtad y satisfaccion del cliente esta se considera como una

fortaleza de impacto medio con impacto medio, porque la empresa no tiene un

posicionamiento de lider en el mercado, pero de igual forma sigue satisfaciendo las

necesidades de su mercado meta.
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Cuadro N°14 Capacidad Financiera

Inversién X X

Estabilidad de X X
costo

Habilidad para X X
competir con los
precios

Fuentes: Herrera y Ledén (2018)

La empresa ha hecho inversiones resientes causando una fortaleza de nivel alto
con un impacto medio ya que la inversién es reciente no se puede medir a corto plazo,
porque no ha dado frutos a la empresa, la estabilidad de los costos representa una
debilidad de nivel alto con un impacto alto, las habilidades para competir con los
precios es una fortaleza baja con un impacto alto en contra de la empresa debido a la

alta inflacion que presenta actualmente el pais.
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Perfil de Oportunidades y amenazas del medio (POAM)

Cuadro N°15 Factor Econémico

Devaluacion X X

Inflacién X X

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Respecto al factor economico se tiene que la inflacion y la devaluacion son
consideradas una amenaza alta y con un impacto alto, pues actualmente Venezuela
presenta un proceso de estanflacion y una fuerte devaluacion de la moneda causando

gran preocupacion a la empresa.
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Cuadro N°16 Factor Politico

Salarios X X

Factor Social X X

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Actualmente el pais no posee estabilidad, lo que genera una amenaza con
impacto alto para los salarios, siendo de la misma manera para el factor social tomando
en cuenta el desempleo como una amenaza de alto impacto y el salario factor de gran
relevancia que genera preocupacion en las organizaciones.

42



Cuadro N°17 Factor Tecnoldgico

Nivel de Tecnologia X X

Telecomunicaciones X X

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

El factor tecnoldgico se encuentra acompafiado por un nivel de tecnologia y
telecomunicaciones las cuales son grandes oportunidades con un alto impacto debido

a que la empresa cuenta con una buena tecnologia que facilita las labores de la misma.
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Cuadro N°18 Factor Geografico

Ubicacion

Vias de acceso X

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

En cuanto al factor geografico la ubicacion de la empresa es privilegiada ya que

se encuentra en el centro del pais lo que genera una oportunidad con un impacto alto a

favor de la empresa, de igual manera las vias de acceso.
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Cuadro N°19 Matriz DOFA

Matriz DOFA

DEBILIDAD OPORTUNIDADES
Poco personal de venta - Mercado Amplio
Poca produccién - Preferencia del consumidor por
No realiza la debia publicidad calidad del producto
para promover el nuevo mercado - Cuenta con los recursos
que quieren incurrir Buena ubicacién

Fortaleza Amenaza
Buena relacion precio calidad - Inflacion
- Politica cambiaria y taza de

Capacidad de innovar cuando se cambios
incursionar en un nuevo - Escasez de productos para la
mercadol matel’la p”ma
Capacidad de respuesta al Nuevos competidores
pedido

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)
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Cuadro N°20 Analisis estratégico DOFA

INVERSIONES LM&LG

CA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Buena relacién
precio calidad

Capacidad de
innovar cuando se
incursionar en un
nuevo mercado.
Capacidad de
respuesta al pedido

Poco personal de venta
No realiza la debida
publicidad para promover
el nuevo mercado en el
que quieren incurrir

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIA FO

ESTRATEGIA DO

Mercado Amplio
para la empresa
Preferencia del
consumidor por la

Desarrollo de
nuevas estrategias
publicitarias de
BTL

Creacion de una fuente de
venta capacitada en el
desarrollo de etiquetas
autoadhesivas

calidad del Emplear la buena Estimular las ventas de las
producto relacion precio- etiquetas personalizadas
Cuenta con los calidad para mediante las estrategias de
recursos penetrar en el BTL.
Buena ubicacion nuevo mercado a

incursionar
AMENAZAS ESTRATEGIA FA ESTRATEGIA DA
Inflacion Presentacion de Las creaciones de la

Politica cambiaria y
taza de cambios
Escasez de materia
prima

Nuevos competidores

precios adaptandolo
a los costos
mantener la calidad
del mismo vy el buen
servicio.

publicidad de BTL al
mercado.

Desarrollar mejores técnicas
en la creacion de etiquetas
autoadhesivas

Motivar la participacion del
equipo de venta en la
implementacion de las
etiquetas en el nuevo
mercado que se desea
incursionar.

Fuentes: Herrera y Le6n (2018)
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Analisis:

Del presente analisis DOFA parten las estrategias tomando en cuenta las fortalezas
internas y externas de la compafiia, asi con la informacion arrojada por ella se estructuraran
todas las estrategias pertinentes evaluando los impactos negativos y positivos de los analisis
antes ya realizado, asimismo podemos cruzar mejor la informacion y los puntos mas

importantes para idear un conjunto de estrategias para dicha empresa.
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CAPITULO V

LA PROPUESTA
5.1Presentacion de la propuesta

El disefio de las estrategias BTL esta compuesta por un conjunto de decisiones
que no solo se reducen a cuanto gastar, sino también a la determinacion de qué se quiere
comunicar (objetivos), y a quién se quiere comunicar (publico objetivo). Esta propuesta
es de gran relevancia para la empresa Distribuidores LM&LG C.A , ubicada en el
estado Carabobo, dada la situacion econdmica del pais, las ventas de dicha empresa
han disminuido debido a los altos costos de la materia prima, lo que ha llevado a realizar
un diagndstico y evaluacion para asi aumentar su cartera de clientes mediante las
estrategias de BTL, esta propuesta busca incrementar las ventas de los productos a
través de dichas estrategias y de esta forma garantizar el éxito de la empresa .
Adicionalmente, la empresa Inversiones LM&LG C.A esta dedicada a la venta de
etiquetas autoadhesivas para los productos y actualmente esta incursionando en el
mercado la venta de etiquetas personalizadas que se dirige a un amplio mercado. Una
vez estudiados los resultados que arrojo el instrumento aplicado, se presentara la

propuesta que se basa en disefiar estrategias de BTL para el incremento de las ventas.
5.2 Objetivos de la propuesta
5.2.1 Objetivo General

Incrementar las ventas de etiquetas adhesivas personalizadas de la empresa
inversiones LM&LG C.A através de medios BTL.

5.2.2 Objetivo Especificos

Definir ventajas y desventajas de etiquetas autoadhesivas para el

desarrollo de estrategias de BTL.



Identificar los medios para desarrollar las estrategias de BTL efectivas.

Desarrollar estrategias de BTL para aumentar las ventas de etiquetas

autoadhesivas.
5.3 Justificacién de la Propuesta

La empresa se encuentra en el Municipio Naguanagua esté incursionando en el
mercado la venta de etiquetas autoadhesivas personalizadas lo que se quiere lograr a
través de esta propuesta, es ofrecer una estrategia de BTL con una publicidad que
atraiga a los clientes de manera que resalten los productos impulsando las ventas y se
logre una fidelizacidn, es importante ejecutar dicha estrategia ya que si se quiere que
el producto se de a conocer, se debe realizar algo eficaz e innovador para que tenga
éxito y sea reconocido por su creatividad. Las estrategias de BTL se realiza a través
de acciones de alto contenido creativo, sorpresa y oportunidad, lo cual genera
innovadoras formas y canales de comunicacion de mensajes publicitarios, ya que es
algo nuevo vy se logre resaltar en cuanto a la competencia, es una estrategia poco
utilizada en Venezuela ya que muchas empresas no cuentan los recursos necesarios

para llevarla a cabo.
5.4 Factibilidad de la Propuesta

Para la implementacion de las estrategias desarrolladas, es necesario determinar
los recursos que tendra que disponer la empresa, se hace un andlisis de factibilidad
donde se indican los costos y el tiempo para poder dar avance a las estrategias para

obtener los resultados esperados.
5.4.1Factibilidad Técnica

Esto se refiere a las maquinarias y tecnologia necesarias para la implementacion

inmediata de dichas estrategias. Es por ello que se considera técnicamente factible,
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puesto que la empresa posee recursos requeridos para llevar a cabo este proyecto, ya

que son estrategias econdémicas que incrementan las ventas de sus productos.
5.4.2 Factibilidad operativa

La empresa cuenta con el recurso humano capacitado y a su vez disponible
para llevar acabo la aplicacion de la propuesta, desde la gerencia hasta los trajadores
de los distintos departamentos.

5.4.3 Factibilidad Econdmica

Considerando las estrategias propuestas, la empresa esta en capacidad econémica
para cubrir los gastos necesarios para llevar a cabo dichas estrategias, a continuacion

se mostrara los gastos econdmicos asociados a la propuesta.

Cuadro N°21 Costo del Plan de Medios

Mezcla Promocional

Medio/ Plataforma Duracion de la Campafa | Rotativas en el Medio
Gigantografia del ascensor | Minimo 3 meses Fijo

(BTL)

Gigantografia  de  la | Minimo 3 meses Fijo

escalera (BTL)

Gigantografia de la mano | Minimo 3 meses Fijo

(BTL)

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)
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Cuadro N°22 Presupuesto

Mes Gigantografia | Gigantografia | Gigantografia | Total
del ascensor | de laescalera | de la mano

Agosto 60$ 40% 40% 140%

Septiembre | 60$ 403 40% 140%

Octubre 60$ 40% 40% 140%

Total 420%

Fuentes: Herrera y Leo6n (2018

5.5 Desarrollo de la propuesta

Obj Ne° 1.Definir ventajas y desventajas de etiquetas autoadhesivas para el desarrollo

de estrategias de BTL.

Cuadro N°23 Ventajas y desventajas de etiquetas autoadhesivas en el desarrollo

De las estrategias de BTL

Ventajas

Desventajas

Proteccion del producto.
éxito.

de marca.

La funcionabilidad

Lo reutilizable.

Mantiene una

Atraer la atencién de los clientes.
Determina que el producto sea un

Hace més perdurable la imagen

Es un valor afiadido al producto
comunicacion
directa con el consumidor.

La durabilidad de
valor agregado.
final.

Pueden
duplicado.

generar

las etiquetas

autoadhesivas pueden afectar el

Incrementa el valor del producto

contenido

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Se evaluaron aquellas ventajas y desventajas para la elaboracién de las estrategias

de BTL, como se puede observar en el cuadro una de las ventajas de la propuesta es

atraer a nuevos clientes, atraer de una imagen visual que es la gigantografia, ya que se
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elaborar de con colores llamativos y reflejando que es lo que realiza la empresa y los

diferentes usos que puede tener las etiquetas autoadhesivas personalizadas y esta

estrategia permitira tener una comunicacion mas directa con los clientes.

Obj N° 2. Identificacidn de los medios para desarrollar estrategias de BTL

Cuadro N°24 los medios a implementar

para llevar acabo las estrategias BTL

Medios

Justificacion

Medios impresos que seria las
gigantografia.

Display (promocion plv)

Los medios que se implementaran
permitirdn que la empresa sea mas
reconocida, ya que los clientes y futuros
estaran al tanto de los disefios de la empresa
en cuanto a las etiquetas personalizadas y

ayudara al incremento de las ventas.

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Se realiz6 un estudio de algunos medios BTL y el que parecié mas factible fue

la gigantografia y el display, los medios BTL en Venezuela no suelen ser muy

utilizados y tampoco las empresas de etiquetas suelen usar este tipo de medios, es por

eso que se propone la elaboracion de los mismo, para asi marcar la diferencia y se

muestren la variedad de etiquetas que ofrece la empresa
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Obj N° 3 Desarrollar estrategias de BTL para aumentar las ventas de etiquetas

autoadhesivas

Cuadro N°25 Estrategia de gigantografia como medio BTL en el ascensor

Elaboracion  de
gigantografia en
un lugar

estratégico.

Se utilizara un
ascensor, donde
se colocara la
gigantografia en
las puertas con
un material
llamado vinil y
en el fondo del
ascensor con ese
mismo material

pero micro
perforado  que
permitira  ver

hacia afuera.

El Cristal tiene un
flujo de personas
bastante grande y se
encuentra cerca de la
empresa, €SO  NoS
permitirda que la
campania llegue a un
mayor numero de
personas que es el
cometido.

El disefiador gréfico
que se encargara de
disefiar la propuesta
para llevarla acabo.

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Imagen N°1 Modelo de gigantografia del ascensor

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)
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La propuesta para esta publicidad BTL en un elevador con un mensaje totalmente
visual, con textos directos y sencillos para que se comprendan con un solo vistazo, que
se complementen con laimagen de la empresa. Se propone colocar esta publicidad BTL
en un elevador de centro comercial el cristal del Estado Carabobo, ya que es un centro

comercial muy visitado que esta cerca del centro comercial Free Market.

Cuadro N°26 Estrategia de gigantografia como medio BTL en la escalera

Estrategias Tactica Actividad Responsable

Elaboracion  de |Se utilizara una|El centro comercial |El disefiador gréfico
gigantografia en|escalera, donde |sambil tiene un flujo |que se encargara de

un lugar |se colocara la|de personas bastante |disefiar la propuesta
estratégico gigantografia grande y se encuentra |para llevarla acabo.
con material |cerca de la empresa,
vinil micro |eso nos permitira que
perforado. la campana llegue a
un mayor nimero de
personas.

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Imagen N°2 Modelo de gigantografia en la escalera

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)
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Esta es una gigantografia que se ubicara en el centro comercial Sambil, el cual

estd ubicado en Mafiongo que pertenece al Municipio de Naguanagua, es un centro

comercial muy visitado por los habitantes y personas de otros Municipios.

Cuadro N°26 Estrategia de display como medio BTL

Estrategias

Tactica

Actividad

Responsable

Elaboracion  de
gigantografia en
un lugar

estratégico

Se utilizara un
punto cerca del
centro comercial
a pocos metros

de la empresa
donde se
colocara esa

gigantografia,
con materia vinil
con carton,
sefialando donde
queda la
empresa.

El Freemarket tiene
un flujo de personas
bastante grande y es
donde se encuentra la
empresa

El disefiador grafico
que se encargara de
disefiar la propuesta
para llevarla acabo.

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)

Imagen N°3 Modelo del display de la mano

Fuentes: Herrera y Leo6n (2018)
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Imagen N°4 Modelo del display en el centro comercial Free Market

Fuentes: Herrera y Ledn (2018)
Es una gigantografia que estara ubicado a las afueras de la puerta principal del
centro comercial Free Market, demostrando asi a cuantos metros se encuentra ubicada

la empresa.
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CONCLUSIONES

En este trabajo de grado se diagnosticé la situaciéon actual de la empresa
Inversiones LM&LG C.A en cuanto a sus ventas de Etiquetas Autoadhesivas y se pudo
determinar tomando en cuenta la situacion planteada en la presente investigacion, con
base al estudio realizado, se determind que la empresa cuenta con tecnoldgica de punta,
un portafolio amplio, personal capacitado, tiene fidelizacion con los clientes, pero la
situacion actual del pais ha logrado disminuir sus ventas, no ha alcanzado un
posicionamiento adecuado y su cartera de clientes no es muy significativa, por lo que
se propone a la empresa el uso de estrategias de BTL que le permitird posicionarse en
la mente de los consumidores y aumentar su cartera de clientes y por ende elevar
nuevamente sus ventas.

Ademas se logro identificar las fortalezas, debilidades, oportunidades vy
amenazas que presenta la empresa Inversiones LM&LG C.A a través de una matriz
DOFA también se realiz6 el POAM y PCI, las cuales proporcionan datos que fueron
analizados y que dan como resultado la ejecucion de las estrategias planteadas.

Se disefid una propuesta de estrategias publicitarias de BTL, donde se
implementaran medios impresos como gigantografia y el display en los diferentes
puntos estratégicos, ya que es una forma novedosa y creativa, a través de las cuales se
satisfacen varias necesidades tanto del usuario como de la empresa para el incremento
de ventas. La propuesta que se planted no es costosa, la empresa cuenta con las
maquinarias, el personal y la infraestructura necesaria para llevarla a cabo. Finalmente
a lo largo del proyecto se pudo determinar que la empresa carecia de estrategias

publicitarias en la puesta en practica de su trabajo.
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RECOMENDACIONES

La empresa Inversiones LM&LG C.A para aumentar sus ventas requieren que se
adopten estrategias de BTL y hacer estudios periodicos de codmo han ido mejorando las
ventas y evaluar la efectividad de la propuesta y de manera que la empresa cambie
periddicamente la publicidad en los distintos centros comerciales establecidos en la
zona de Valencia y buscar otros municipios para hacer este tipo de publicidad.

También se recomienda que vayan buscando la forma de innovar y buscar otras
estrategias que se factibles para seguir generando rentabilidad y aumentar la cartera de
clientes.

Se aconseja a la empresa buscar a una persona que se encargue solo del area
creativa junto con el disefiador grafico que asi surjan ideas de mayor impacto en los

consumidores.
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CUESTIONARIO

Item N°1: ¢ Alguna vez ha mandado hacer una etiqueta personalizada?
a) Si
b) No

Item N° 2 ;Cudl es para usted el principal atributo que tienen que tener una etiqueta?

a) Calidad

b) Forma

c) Color

d) Letra

e) Disefio

f) Todas las anteriores

Item N° 3;Al momento de elegir una etiqueta personalizada, usted prefiere que su
etiqueta resalte por?

a) Brillo
b) Color
c) Flexibilidad
d) Resistencia

Item N° 4;Qué mejoras le haria a las etiquetas autoadhesivas que le ofrece la
empresa inversiones LM&LG C.A?

a) Disefo

b) Material

c) Color

d) Ninguna delas anteriores
e) Todas las anteriores

Item N° 5 ;Qué colores utilizaria para una etiqueta personalizada?

a) Colores llamativos
b) Colores sobrios
c) Todas las anteriores
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Item N° 6 ;Cree usted que las etiquetas personalizadas es una forma de
decoracion para algin producto?

a) Si
b) No

Item N° 7 ¢En donde usted ha utilizado alguna vez una etiqueta personalizada?

a) Cuadernos

b) Carro

c) Nevera

d) Enla pared

e) Otros

f) Todas las anteriores

Item N° 8;Usted conoce la importancia que tiene una etiqueta bien hecha?

a) Si
b) No

Item N° 9, Esté usted satisfecho con la atencion que ofrece el personal de la
empresa Inversiones LM&LG C.A?

a) Si
b) No

Item N° 10;Considera usted que la empresa debe invertir mas en publicidad?

a) Si
b) No
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