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RESUMEN EJECUTIVO

Empresas Pinto es una empresa textil que se dedica a la venta y

comercialización de prendas casuales, para hombres y mujeres.

El problema básico por el que atraviesa Empresas Pinto, es una disminución en

ventas en los locales comerciales de Quito, en el primer semestre del año en

curso; por este motivo no se ha logrado cumplir con el presupuesto de ventas

trazado y, ello tiene consecuencias trascendentales y diversas para el futuro

comercial de la organización.

En base a información otorgada por empresas Pinto se hace un breve análisis

del desarrollo tecnológico y organizacional de la empresa así como también

sus inicios en el mercado ecuatoriano.

Para la investigación se utilizó un estudio cualitativo exploratorio mediante

telemercadeo a 100 clientes frecuentes y 101 encuestas personales a clientes

potenciales para definir exactamente el problema que tiene Pinto.

Los resultados alcanzados en la investigación fueron de mucha importancia

para proyectar una campaña comunicacional teniendo un amplio conocimiento

de las necesidades del cliente y el perfil del mismo. Para esto se elaboraron

dos campañas que se detallan a continuación.

Campaña "HORAS PINTO"

La campaña se desarrollará del 2 al 30 de septiembre, con el objetivo de

promocionar las prendas de baja rotación en todos los locales comerciales de

Quito. La promoción consistirá en otorgar el 20% de descuento en efectivo en

prendas seleccionadas y el 15% con tarjeta de crédito; a los clientes que

tengan Tarjeta Pinto se les ofrecerá el 5% adicional de descuento. Para

desarrollar la promoción se utilizará Marketing Directo, anuncio de Prensa y

material P.O.P. en los puntos de venta.



Campaña para el "Lanzamiento de la nueva colección de Invierno"

Esta campaña tendrá el objetivo de lanzar la nueva colección de invierno y de

esta manera reforzar la imagen y fidelidad de marca ya que la investigación nos

dio a conocer que a Pinto se la conoce únicamente por camisetas e interiores.

Se desarrollará un lanzamiento de la colección de invierno en donde se darán a

conocer las nuevas chompas de Polartech y la nueva gama de colores en cada

una de las prendas ya existentes.

En televisión y revistas se comunicará la nueva colección de invierno y así

fortalecer la imagen de marca.
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INTRODUCCION

Empresas Pinto presenta en la actualidad un problema de decrecimiento en

ventas en la ciudad de Quito, lo cual nos brinda la oportunidad de desarrollar

un "Plan de Publicidad y Comunicación para la consecución de nuevos

clientes", y así cumpliremos con el requisito de realizar el trabajo de titulación

que exige la Universidad de las Américas.

Para esto se realizará una investigación minuciosa para avalizar el

comportamiento que tiene el cliente hacia la marca, esto llevará a extraer las

razones del problema que presenta Empresas Pinto, dando soluciones para la

superación de la marca.

Se elaborará una campaña comunicacional la cual consistirá en el lanzamiento

de la nueva colección de invierno y una de promoción denominada "Horas

Pinto" y por medio de esta lograr mayor rotación en prendas determinadas en

un lapso de dos meses, pautando en los diferentes medios con el fin de llegar

al grupo objetivo preestablecido, y así aplicar los conocimientos teórico ­

prácticos obtenidos a lo largo de la carrera.



CAPITULOI
Situación Actual de la Empresa



CAPITULO I

1. SITUACION ACTUAL DE LA EMPRESA

1.1 EMPRESA

1.1.1 HISTORIA

Empresas Pinto es una sociedad anónima textil ecuatoriana, dedicada a la

producción y comercialización de prendas de vestir, especialmente de tipo

casual para hombres y mujeres de estratos sociales medios y altos.

Inaugurada en 1910 Y con el nombre de "Hermanos Pinto", esta empresa

surgió como una continuación de la trayectoria de negocios que la familia

había iniciado en 1906, año clave para la economía y desarrollo del Ecuador.

En el marco de la creación de el diario, El Comercio, y de la primera

institución Financiera privada del país, Banco del Pichincha, el señor

Segundo Miguel Pinto comenzó su historia empresarial con la creación de un

aserradero y un ingenio de azúcar en la ciudad de Iquitos. A su regreso a

Ecuador instaló en Otavalo una planta eléctrica con la que se genera el

primer negocio de venta de energía. Poco tiempo más tarde, la familia

decide apostarle a la producción textil.

La actividad textil de la empresa se basó en el desmote del algodón

(originario del valle del Chota) para venderlo a los artesanos Otavaleños,

quienes ya llevaban una tradición milenaria de fabricación de prendas; al

parecer, el entorno de los indígenas de Otavalo influye en los hermanos Pinto

y en su idea de crear un negocio acorde a la época y al mercado.
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Con el éxito alcanzado desde el principio, incorporaron procesos adquiriendo

un telar y una máquina de punto traídos desde Gran Bretaña , país pionero en

tecnología textil. La línea de producción se dirigía prioritariamente a

satisfacer un mercado local masivo de ropa interior confeccionada de

algodón.

En 1938 falleció el señor Segundo Miguel Pinto y dejó una empresa ya

constituida y conocida en el medio, en manos de su hijo Germánico Pinto,

quien continuó con el trabajo para lograr un crecimiento y solidez que se ven

claramente a partir de 1950. En este año se contaba ya con el círculo de

producción completo: desmote del algodón, elaboración de hilo, fabricación

de la tela y confección de ropa. El producto terminado se vendía a terceros

porque la empresa aun no comercializaba directamente.

En 1970 aparece el boom petrolero para Ecuador, se abren nuevas

posibilidades y arranca una nueva dinámica se abre el primer punto de venta

en el centro de la ciudad de Quito, y luego la empresa participa en la

construcción del CCI (Centro Comercial lñaquito), lugar donde colocan su

segundo almacén. También en este momento se inicia la distribución de sus

productos en Guayaquil con la marca Pintex. También se inició un almacén

en la avenida Amazonas de Quito, que posteriormente lo cerraron.

Empresas Pinto, desde sus inicios se la venía conociendo con diferentes

nombres como Fábrica San Miguel y Pintex, tuvo un sin numero de

transformaciones dentro de su proceso, con lo cual han logrado una

consolidación dentro del mercado ecuatoriano.

En 1984 una gran inundación en Otavalo destruye la fábrica San Miguel lo

que la obliga a parar casi dos años.
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1.1.2 TRANSFORMACION MENTAL y TECNOLOGICA DE LA EMPRESA

Luego de haber pasado por un proceso de consolidación como empresa

ecuatoriana era necesario emprender un ajuste de acuerdo a las tendencias

modernas y tecnológicas inmersas en una economía hacia la globalización.

Los negocios modestos que abastecían la demanda local de pronto se vieron

de cara a un mercado internacional no explotado, mucho más agresivo y

competitivo que el de Ecuador.

Este nuevo reto se despabila en la década de los 90, cuando Mauricio Pinto,

nieto de Segundo Miguel e hijo de Germánico Pinto accedió a la gerenc ia en

1992 y buscó horizontes más ambiciosos siguiendo la tradición familiar.

Mauricio Pinto recuerda"Nosotros empezamos el mejoramiento de la calidad

del producto a raíz del ingreso al mercado alemán en 1992. Al principio fue

más difícil porque no cumplíamos con los estándares de calidad de otros

países a pesar de que ingenuamente creíamos que sí".

La tercera generación prosigue su tarea desde una perspectiva fresca,

innovadora vanguardista, en busca de mercados potenciales hasta fuera de

sus mismas fronteras. Actualmente son 765 trabajadores en toda la empresa

en Quito y Otavalo incluyendo los locales comerciales de Quito.

La decisión tampoco fue fácil, la tecnología trae consigo no solamente

inversiones considerables de capital si no también cambios en la actitud y

mentalidad de quienes están al mando de las empresas y de quienes

trabajan en ellas. No muchos asumen este desafío, no obstante, el camino

hacia la eficiencia y competitividad estaba ya demarcado.
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Pero otro obstáculo surge entonces: la situación económica y política del país.

Los riesgos se vuelven menos controlables en una economía inestable, con

una moneda devaluada y sin reglas claras del juego. Eran necesarios

cambios y sabían , continua Empresas Pinto. La pregunta que se hacían era

si dejarse contagiar por el entorno que se vivía en el Ecuador, es decir si las

dificultades del país las hacían también dificultades de la empresa. Y

decidieron que no iban a contagiarse de ese pesimismo, que las decisiones

de inversión, reconstrucción y reingeniería no irían de la mano de lo que

estaba sucediendo en el país, si no que tomarían su propio rumbo para salir

adelante y progresar.

Hoy por hoy, los productos de Empresas Pinto se exportan masivamente a

Alemania.

1.1.3 BUSQUEDA DE NUEVOS MERCADOS

Siguiendo su impulso emprendedor, Empresas Pinto ha iniciado un sistema

de franquicias hacia el exterior, con el objeto de construir un mercado mas

amigo e introducir el concepto de la ropa casual de algodón de buena calidad

atractiva y sobretodo cómoda. i'Tenernos varias solicitudes. Existen

expectativas en personas interesadas para llevar la prenda a Argentina , Chile

y Venezuela. El mercado más grande al que creemos poder llegar es el de

México que, además, es muy parecido al nuestro".

Siete años después de haber tomado este riesgo, Mauricio Pinto opina que

fue la mejor decisión . Con una empresa reconstruida, una edificación nueva,

y toda una maquinaria moderna, Empresas Pinto se encuentra lista para los

retos del presente y del futuro.
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1 Comentario dellng. Mauricio Pinto (Gerente y propietario de Empresas Pinto)

z'Nos preparamos a tiempo y ahora que las cosas están mejor, tenemos la

gran oportunidad de seguir adelante porque ya esta todo hecho. Nos

encontramos en una posición de crecimiento importante, no solo en el

mercado local que está bastante bien, sino en el internacional".

No fue únicamente un cambio en la tecnología lo que provocó el éxito de

Empresas Pinto si no también la apertura de su mentalidad para hacer

negocios.

s''Ahora no solo competimos internamente en el Ecuador. Con el mundo

globalizado la competencia es mucho más dura, estricta y exigente y

debemos mantener a nuestros clientes contentos. ¿Cómo? con productos de

calidad, con interés por lo que ellos piden, con eficiencia y haciendo las

cosas bien".

Para conseguir que este pensamiento sea acorde a las nuevas demandas de

mercado, Empresas Pinto tuvo que impartir un programa educativo a los

empleados de la empresa. Acomodar a la gente a las circunstancias del

presente fue tarea compleja pues no es fácil el cambio para una persona que

ha llevado 40 años de trabajo dentro de un mismo lineamiento. 4"Lo logramos

con mucha paciencia y pudimos continuar con la misma gente. Incorporamos

gente joven a nuestro equipo de directivos, ahora todos tienen un promedio

de 32 años. La mayoría entiende realmente cuales son los procesos nuevos,

la construcción de una empresa competitiva y todo lo que eso implica".

Estos parámetros condujeron a la directiva a pensar no solamente en

producir sino también comercializar.
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2 Comentario dellng. Mauricio Pinto (Gerente y propietario de Empresas Pinto)

3 Comentario del Ing. Mauricio Pinto (Gerente y propietario de Empresas Pinto)

4 Comentario del Ing. Mauricio Pinto (Gerente y propietario de Empresas Pinto)

Los negocios no se desarrollan a cabalidad vendiendo para terceros, el éxito

radica en buscar nichos de mercado propios. A partir de la década de los 90,

Empresas Pinto ha tomado este sendero: estructuración de una marca,

confección de calidad, introducción de un concepto joven y comercialización

directa a través de sus propios almacenes. s"Nos hemos dedicado a construir

marca mediante calidad", dice Mauricio Pinto.

1.1.4 Posicionamiento en el mercado local.

Ecuador no es un mercado sencillo de entender mucho menos al grupo

objetivo al que están dirigidos las prendas de Empresas Pinto: la gente joven.

Desde que se inicio la empresa, el material de las prendas ha sido de

algodón; decidió trabajar con esta fibra porque se dio cuenta que existía un

mercado y que la tendencia iba hacia las fibras naturales y se alejaba más

bien de las sintéticas.

La materia prima es de excelente calidad. Al momento se importa algodón en

su totalidad aunque antes el problema del fenómeno del niño utilizaba 60%

de material local. Tan importante como la fibra sin embargo, es también el

diseño de las prendas y el concepto de vestir con "Pinto". Su línea ha

incorporado un corte europeo, diseños con detalles, moda casual y calidad

óptima. Los resultados están a la vista pues a la gente joven le gusta este

tipo de ropa casual porque se siente cómoda y porque es exclusiva y se

renueva frecuentemente.

Aunque ha encontrado problemas de preferencia de productos importados

más que los nacionales, Empresas Pinto ha sido capaz de romper ese
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paradigma porque el consumidor ya compara la calidad de la empresas Pinto

con otras internacionales.

5 Comentario dellng. Mauricio Pinto (Gerente y propietario de Empresas Pinto)

Para la empresa el significado más gratificante es la satisfacción de su

clientela con el producto y la lealtad hacia la prenda de vestir. 6"Cuando un

consumidor regresa significa que le gusta el producto y que nosotros

estamos haciendo las cosas eficientemente. Eso es vital".

Debido al gran giro que obtuvo la marca en ese periodo fue necesario

implantar nuevos procesos de capacitación al personal que trabaja en la

empresa en general especialmente en los puntos de venta para dar un

mejoramiento sustancial a las estrategias de ventas planteadas y así ofrecer

un mejor servicio al cliente.

1.2 Producto

Empresas Pinto se dedica a la fabricación y elaboración de prendas de

algodón en una línea juvenil y deportiva.

Luego de realizar varias investigaciones lanzó al mercado un mix de

productos, ya que fue esto lo que motivó un alza sustancial en sus ventas, a

nivel nacional. Las prendas que Empresas Pinto ofrece, cumplen con las

necesidades del cliente como son suavidad , frescura, calidad del algodón, ya

que este constituye uno de los principales aspectos para que el consumidor

vista Pinto.

Los diseños de cada una de las prendas que fabrica Empresas Pinto son

exclusivos para su grupo objetivo, ya que ofrecen nuevas colecciones cada

tres meses y también en temporadas; por ejemplo, de playa lanzan

colecciones cortas de prendas que van de acuerdo a la época , esto hace

que no sea una moda monótona y común en el mercado.
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6. Afirmación del Ingeniero Mauricio Pinto Propietario de la Empresa Pinto

Esto se logra gracias al gran aporte que los clientes brindan en las

sugerencias que día a día se evalúan para prestar un mejor servicio y por lo

tanto nuevos productos a los clientes.

La gama de productos que ofrece Empresas Pinto va de acuerdo a la moda y

a las tendencias cambiantes que vive la juventud y el mercado actual, los

mismos que se mantienen en un concepto básico, no son del todo

tradicionales y clásicos tienden siempre al cambio y van acorde a las

necesidades del cliente.

Los colores de las prendas no son llamativos ni exagerados, a pesar que

ahora la tendencia va por colores fuertes, sin embargo, al cliente "PINTO" le

gusta la gama de colores básicos como: blanco, azul, negro, beige, rojo y gris

claro.

El objetivo principal del producto, no es, ser una moda pasajera, al contrario

quiere imponer un estilo de vida en donde el cliente siempre que piense en

comprar ropa de cualquier tipo visite Pinto ya que le ofrece alternativas para

toda ocasión. Especialmente para gente joven que busca una identidad

sobria, casual y distinguida.

• Los colores de las prendas se dividen en:

Colores Básicos: Blanco, azul, negro, beige, rojo y gris claro

Colores de Moda: Lila, rosado, turquesa, morado, gris oscuro, palo de rosa,

verde limón, azul eléctrico, naranja, amarillo, vino, celeste, café, fucsia y los

colores jaspeados.
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1.2.1 Empaque del Producto

Solamente la ropa interior se vende en estuches plásticos individuales y de

tres unidades, que es de exclusividad de Empresas Pinto.

Todas las prendas que fabrica Empresas Pinto, se les entrega a los clientes

después de su compra en fundas plásticas y de cartón con la imagen

corporativa de Empresas Pinto y van de acuerdo al tipo, tamaño y cantidad

de las prendas.

Existen tres presentaciones que son:

Pequeña (plástico)

Mediana (plástico y de cartón)

Grande {cartón y presentación del nuevo producto de Empresas Pinto (jeans)

Los colores que ocupan en todo lo que se refiere a empaques son de color

celeste metálico con ellogo en color blanco.

1.2.2 Servicios

• Taller de Arreglos

Ofrece el servicio de arreglo de prendas, que la prenda que el cliente

adquiere en las tiendas le resulta larga ya sea de pierna o mangas, puede
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solicitar le hagan un arreglo a su medida. El cliente puede retirar la prenda

arreglada del local más cercano.

• Bordados

Ofrecen servicio de bordado, toda clase de diseños: nombres, palabras,

letras, figuras, paisajes, animales, lagos empresariales, institucionales,

deportivos, etc., al por menor y al por mayor a los mejores precios del

mercado. Los clientes pueden solicitar información en cualquiera de los

locales del país.

• Estampados

Ofrece el servicio de estampado en serigrafía sobre prendas textiles al por

menor y mayor. Se estampan toda clase de diseños nombres, letras,

palabras, figuras, paisajes, animales, lagos empresariales, institucionales,

deportivos, etc.

• Cambios

Si la prenda que se compró fue obsequiada y si al cliente no le queda o le

gustaría cambiar por otra, tiene que acercarse al mismo local donde se

realizó la compra para solicitar el cambio.

De igual forma se aceptan cambios de prendas por color, talla, falla de

fabricación, etc. Pero no se aceptan devoluciones de dinero.
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• Tarjeta Pinto

'U'H" .."U.~. r-(J
Jrrí Ir "'sor '""I 614 161 ..._ ...... .. .....

Está dirigida a los mejores clientes por su lealtad y frecuencia en sus

compras, ofrece como beneficios descuentos en compras en efectivo del

10% Y a crédito el 5%, descuentos del 25% en cumpleaños, promociones

exclusivas, envío de catálogos y obsequios ; se supone al respecto que quien

posee tarjeta Pinto estará motivado a comprar únicamente en los almacenes

de la empresa.

1.2.3 Cuidado de las Prendas

Es preciso que Empresas Pinto eduque a su consumidor en el aspecto de

lavado, lo cual ya se está realizando en la actualidad porque las prendas por

ser de una fibra natural requieren de un cuidado especial para el buen

mantenimiento de las mismas.

El personal de ventas de cada local de Empresas Pinto entrega el siguiente

instructivo de lavado :



12

GRAFICO 1

GGG

1.2.4 Precio

lave las prendas de
algodón sólo en agua fría
y evite el uso de la
secadora.

VINO TINTO
Cubra la mancha con
agua mineral y sal, deje
que la prenda absorba y
lave la prenda.

El exceso de detergente no
mejora el resultado de su
lavado. Respete los
consejos de dosis indicados
en los envases de 105

mismos.

Evite dejar en remojo la
ropa de color que se
destine.

Seque la prenda inmedia­
tamente después de su
lavado. Algunas prendas. es
preferible secar al ambiente
sobre una superficie plana.

Desabotone y ponga al reves
la prenda para el lavado a
máquina.

No lave sus prendas a
temperaturas superiores a las
aconsejadas. Si usted duda
entre dos temperaturas,
prefiera siempre la más baja.

CHICLE
Colocar un cubito de hielo
estirando la tela con fuerza.
Despéguelo poco a poco.

TINTA
lave la mancha con zumo
de limón y sal. Después
enjuague abundantemente
con agua.

Prendas color obscuro antes de
la 1'" lavada sumergir en agua
con sal y vinagre, preferi­
blemente sal en grano (por 1 It.
de agua 4 cuchads. de sal y 1 tz,
de vinagre) aproll. 9 horas. luego
enjuagar y no exprimir.

• Condiciones de venta

Los clientes pueden adquirir las prendas de diferentes maneras:

• Contado

• Cheques de todos los Bancos del Ecuador

• Cheques de Bancos Internacionales

• Travelers Checks

• Tarjetas de Crédito sin excepción
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A continuación se detalla algunas de las familias de productos existentes en

Empresas Pinto, cuyos precios actuales no incluyen el 12% IVA:

CUADRO 1

PRODUCTO X FAMILIA COMPOSICION TALLAS PRECIOS

T-shirts niñas (os) 100% algodón peinado 2 - 12 $ 3.50 - $ 14

T-sh irts (hombre y mujer / unisex) 100 % algodón peinado XS - XL $6-$15

Camisetas Con cuello niñas (os) 100 % algodón peinado 2 -12 $6-$12

Camisetas con cuello (hombre y mujer) 100% algodón peinado XS - XL $ 9 - $ 22

Camiseta sin manga (niño) 100% algodón peinado 2-12 $ 2.5 - $ 3.5

Camiseta sin manga (hombre) 100% algodón peinado XS - XL $5

Pantys / Boxer (niñas) 95% algodón peinado/5% licra 2 -12 $ 1 - $ 2.5

Pantys / Boxer (mujer) 95% algodón peinado/5% licra XS -XL $2-$5

Tops interiores (niña) 95% algodón peinado/5% licra 8 - 12 $4

Tops interiores (mujer) 95% algodón peinado/5% licra XS - XL $ 5 - $ 8

Tops exteriores (niña) 92 % algodón peinado/8% licra 12 $ 9 - $ 10

Tops exteriores (mujer) 92 % algodón peinado/8% licra XS-XL $ 10 - $ 22

Pijamas (niña) 100% algodón peinado 2 - 12 $10.5-$15

Pijama (mujer) 100% algodón peinado XS - XL $ 8 - $ 15

Blusas (mujer) 95% algodón peinado/5% licra XS-XL $18-$24.

Cardigan 100% algodón peinado XS - XL $12-$14

Calzoncillos / Boxers (niños) 100% algodón peinado 2 - 12 $ 1.5 - $ 6

Calzoncillos / Boxers (hombre) 100% algodón peinado XS -XL $ 4 - $ 7

Pijama (niño) 100% algodón peinado 2 - 12 $10.5 - $ 13

Pijama (hombre) 100% algodón peinado XS - XL $14-$15

Sports (niños) 92% algodón peinado/8% licra 2 - 12 $12-$15

Sports (hombre) 92% algodón peinado/8% licra XS - XL $ 12 - $ 23

Bermudas (hombre) 100% lagoon 28 - 40 $15

Shorts (mujer) 100% algodón 2 - 12 $12

Pantalones (mujer) 100% algodón 0-10 $ 22 - $ 30

Pantalones (hombre) 100% algodón 28 - 40 $ 25 - $ 27

Sweaters 100% algodón peinado XS - XL $ 15 - $ 27

Chompas / chaquetas Cuero / Nylon XS - XL $ 21 - $ 155

Accesorios Varios SITALLA $ 1 - $ 25
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1.2.5 Canales de Distribución

La distribución que Empresas Pinto tiene es básicamente en Centros

Comerciales a nivel Nacional, tales como:

SIERRA

QUITO

Norte

• Quicentro Shopping

• Mal! El Jardín

• Centro Comercial El Bosque

• Centro Comercial lñaquito

Sur

• Centro Comercial El Recreo

Valle

• Franquicia Cumbayá

COSTA

GUAYAQUIL

Norte

• Policentro

• Mal! El Sol

• Entre Ríos (Ceibos)

• Entre Ríos
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Península

• Salinas

Franquicias.

• Manta y Portoviejo

Las franquicias quieren decir que se ha vendido la marca pero se rigen bajo

las políticas de Empresas Pinto así sea de otro dueño.

Para obtener una franquicia los dueños deben contar con un local comercial

de mínimo 80 metros cuadrados y alcanzar ventas de $28.000 al mes.

1.3 Mercado

Empresas Pinto, uno de los principales y más tradicionales fabricantes de

prendas de algodón, en el año 1997 inicia un proceso de rehabilitación en el

mercado, realizando innovaciones en su línea de productos, sus diseños, su

filosofía de comunicación y sus sistemas de comercialización. Su

administración consciente de las implicaciones de mercado producidas por

esta nueva concepción del negocio y de los constantes cambios en las

necesidades, y preferencias de sus consumidores, como parte de sus

definiciones estratégicas está empeñada en identificar claramente el

posicionamiento de su marca en el mercado e incentivar al mismo para

hacerse acreedor de nuevos clientes potenciales, y así la marca llegaría a un

nivel ascendente en el mercado meta.

Para Empresas Pinto fue importante el conocimiento cabal y profundo del

consumidor de prendas de algodón, que implique la definición de los actores
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y motivadores en el proceso de compra y la identificación de los elementos a

los cuales el consumidor otorga valor, y, por otro lado la identificación

especifica de los atributos en los cuales el consumidor identifique sus

productos.

Al ser el algodón una fibra natural y muy común en las preferencias del

consumidor en general, (hombres y mujeres) representa una gran ventaja

para Empresas Pinto en su nueva evolución, llegando a ser líderes en la

fabricación de ropa casual y deportiva en el Ecuador, brindando comodidad,

frescura, suavidad y satisfacción al usarla.

El mix de producto que posee Empresas Pinto en su línea de producción,

hace que la marca se identifique con el medio vulnerable en el que desarrolla

el grupo objetivo, especialmente en los jóvenes sin ser éstos precisamente

los que realizan la compra ya que en muchos casos las madres son los

agentes que realizan la compra pero podrían tener influencia indirecta por

parte de sus hijos, esposos o familiares cercanos, además son ellas que en

muchas ocasiones realizan la compra de igual forma para obsequios.

Todo este grupo ya dicho antes se siente identificado con la marca ya que

Empresas Pinto se preocupa en satisfacer sus necesidades y

constantemente renueva su línea de producto para mantenerse al margen de

la evolución siempre superando el nivel de calidad frente a las industrias

textiles del Ecuador.

Hace aproximadamente cuatro años atrás en el boom de Empresas Pinto

hubo una gran aceptación por parte del consumidor quiteño en especial

debido a la variedad de las prendas, colores y diseños tanto en ropa casual

como deportiva, esto hizo que las ventas se aumenten significativamente y

así se cumplieron las metas fijadas en dicho período.
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1.3.1 Comportamiento del Mercado

CUADRO 2

AÑO 2000

MES VENTAS PORCENTAJE
ENERO 123.873,67 3,80

FEBRERO 141.088,01 4,32

MARZO 165.658,12 5,08

IABRIL 192.431,18 5,90

MAYO ~05 .527 ,90 6,30

JUNIO ~35 .365,09 7,21

JULIO ~98 .725,60 9,16

AGOSTO b23.223,90 9,91

SEPTIEMBRE b25.524,72 9,98

OCTUBRE ~58 . 1 1 3 ,2 1 7,91

NOVIEMBRE b66.024,20 8,15

DICIEMBRE 1726.995.48 22,28

TOTAL AÑO ~.262.551.08
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En el eje de las X se encuentran los valores en Dólares de ventas, y en el eje de las Y se

encuentran los meses.
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Se aprecia que existió un incremento significativo en el mes de diciembre a

diferencia del resto del año 2000. Únicamente en temporadas de entrada a

clases existe un ligero incremento en ventas.

CUADRO 3

AÑO 2001

MES ~ENTAS PORCENTAJE

ENERO 268.531.39 5,41
FEBRERO 292.024.71 5.88
MARZO 327.639.77 6.60
!ABRIL 364.581.63 7.34
MAYO 422.175.44 8.50
UUNIO 412.212.53 8.30
UULlO 391.188.91 7.88
lAGOSTO 428.066,96 8.62
SEPTIEMBRE 389.372,00 7.84
bCTUBRE 332.616,72 6.70
NOVIEMBRE 303.144,40 6.10

DICIEMBRE 1.035.366.92 20.85

h'OTALAÑO 4.966.921,38

GRAFIC03
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El cuadro representa un comportamiento similar al año 2000 ya que existe

una estabilidad desde el mes de abril hasta septiembre, para que en

diciembre las ventas tengan un incremento sustancial.

CUADRO 4

AÑO 2002

MES VENTAS PORCENTAJE

ENERO 677.832,84 15,60
FEBRERO 664.373,45 15,29
MARZO 759.180.98 17,47
ABRIL 705.329,28 16,23
MAYO 768.544,57 17,69

JUNIO 770.147.33 17.72

TOTAL SEMESTRE 4.345.408,45

GRAFIC04
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VENTAS 1ER. SEMESTRE 2002 QUITO
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Existe un comportamiento variable en el mercado 2002 debido a la baja

rotación en prendas seleccionadas lo que trae como consecuencia un

decrecimiento en ventas comparado con los años anteriores.

1.4 Publicidad realizada por la Empresa.

La publicidad de Empresas Pinto está dirigida hacia el consumidor final, en

la que se resalta el concepto de marca y el estilo de vida que trata de

transmitir a sus clientes.

La gerencia de Empresas Pinto tiene un sistema de segmentación selectiva,

que ha sido apoyado tradicionalmente mediante el apoyo de ciertas formas

de comunicación a través de:

• Merchandising visual

• Vallas

• Catálogos

• Menciones en programas femeninos
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• Correo Directo

A continuación se presenta algunos ejemplos de las formas de comunicación

utilizadas por Empresas Pinto:

VALLA

Valla publicada en Junio del 2002, ubicada actualmente la Av. Eloy Alfaro y

Granados.

GRAFICO 5
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BILLETES PROMOCIONALES

recibes:
$ 5 b1l1etes
$ 10bllletes
$ 15b11Jetes

$90
$45

$120

por compras
superiores a:

J I

.w------JjJJfJ

MERCHANDISING VISUAL VITRINAS

GRAFICO 7
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EXHIBICiÓN INTERNA DE PRENDAS

GRAFICO 8

En el caso de promociones y descuentos lo hacen en fechas especiales

como Día del Padre, Día de la Madre , Día del Niño, Entrada a Clases y

Navidad o en cambios de temporada de invierno a verano (viceversa) y

ocasionalmente se ofrecen bonos por lanzamientos de nueva colección.

1.5 Competencia

En los años 50 's aparece una fuerte competencia desde Cuenca (PASA), en

estas épocas se vendía todo sin marca , y era un negocio de prendas , ya que

el mercado no era tan exigente y variable como en la actualidad.
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Empresas Pinto por las condiciones de tener una cadena de productos100%

algodón, hace que sea único en el mercado sin embargo tiene otras marcas

que se asemejan a Pinto tales como:

Bhono:

• Al ser una marca que tiene líneas de productos parecidas a las de

Empresas Pinto constituye una de las empresas más competitivas

en el mercado de Quito.

• Se ubican en los principales centros comerciales de Quito (Jardín,

Bosque) y Guayaquil (Mal! del Sol.

• Su grupo objetivo son principalmente jóvenes de la clase media

alta, alta.

• También realizan menciones en Teleamazonas en el programa

"Nuestra Mañana", además pautan en los cortos antes de cada

película en Cinemark.

• Sus promociones son consecutivas y agresivas debido a que

manejan mes a mes un amplio stock de prendas nuevas.

Pasa:

• Es una empresa que se desmonta desde 1950 en donde viene a

constituir una fuerte competencia para Pinto en la línea de ropa

interior.
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• Los puntos de venta de Pasa están ubicados en El Centro

Comercial El Bosque y el Centro Comercial Quicentro.

• Los medios que ha utilizado la marca son: Televisión, Radio,

Revistas, Prensa.

• Entre las prendas que constituyen competencia para Pinto están;

ropa interior, pijamas, camisetas para hombres, línea infantil.

Marathon:

• Los puntos de venta de Marathon están ubicados en todos los

Centros Comerciales del país, pero también tienen puntos de venta

fuera de estos.

• La publicidad que realiza Marathon es masiva, ya que se encuentra

en todos los principales medios, como son: Televisión, Radio,

Vallas Deportivas, Prensa, Revistas.

• Manejan promociones con mucha frecuencia.

• Auspician mucho al deporte ecuatoriano, ya que la mayoría de sus

prendas son de líneas deportivas.

• Tienen licencias de las principales marcas a nivel mundial como

Nike, Reebok, Adidas, Skeecher, etc.

• Manejan la publicidad y el Marketing por departamentos,

dependiendo de las líneas de productos.
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• El grupo objetivo es diferente al de Pinto ya que va dirigido a un

segmento más amplio.

La falta de fidelidad del mercado ecuatoriano a una sola marca es

muy alta ya que en el momento de la compra, el cliente toma varias

opciones de búsqueda de lo que requiere, en este momento De Pratti,

Casa Tasi, Eta Fashion constituyen competencia para Empresas Pinto,

a pesar de que éstas no tiene ropa de una marca especifica, a

diferencia de Empresas Pinto que son prendas exclusivas.

1.6 Definición del consumidor según Empresas Pinto

• Grupo Objetivo

Hombres y mujeres de 15 a 50 años de edad, de un nivel socioeconómico

medio y alto, que viven en la ciudad de Quito, Guayaquil y Manta con unos

ingresos entre $500 en adelante.

Se dedican a estudiar y trabajar al mismo tiempo, están pendientes de la

evolución de la moda y que muchas veces requieren de una asesoría externa

de personas que les rodean para realizar la compra.

Asisten a clubes de los cuales son socios, poseen auto propio, generalmente

su forma de pago es con tarjeta de crédito o cheque y buscan un status,

poseen cargos gerenciales o son estudiantes de universidades prestigiosas.

Geográficamente se encuentran ubicados en zonas residenciales del Norte,

Centro y Sur de la ciudad de Quito, Guayaquil, Manta.

Personas que tienen ingresos suficientes para realizar compras mediante

tarjetas de Crédito lo cual indica que tienen una capacidad de compra más
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alta, generalmente son personas que cuentan con una gran solvencia

económica.

1.7 Investigaciones realizadas

La investigación detallada a continuación fue realizada en Junio del año 2001

por la empresa Hispania con el objetivo de establecer el posicionamiento y

recordación a esa fecha de la marca dentro del mercado.

1.7.1 Método de la investigación

• Estudio cualitativo inicial con clientes femeninos de Pinto y de la

competencia.

• Encuestas personales cuantitativas con clientes y competencia de

Pinto, utilizando segmentación económica y por grupos de edades

1.7.2 Campo

Las encuestas fueron realizadas en Quito y Guayaquil, se realizaron a 569

personas con una muestra aleatoria.

Tema: Posicionamiento de imagen de la marca

PREGUNTAS:

1. Datos del encuestado para saber el grupo objetivo
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La edad promedio según la investigación oscila entre los 25 a 34 años.

2. Datos del encuestado para saber el nivel socio económico

GRAFICO 10
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Los ingresos corresponden a un nivel medio , medio alto, que son de $1501 a

$2500 mensuales.

3.- ¿Cómo califica usted los precios de Pinto?
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GRAFICO 11

o MODERADOS

O ALTOS

O MUY ALTOS

O MUY BAJOS

El mayor porcentaje de encuestados pensaron que los precios son

moderados con un 62%

4.- ¿Cuales son los atributos más representativos de Pinto según su opinión?

CUADROS

ATRIBUTOS DE LA MARCA PORCENTAJE

QUITO

1. Que la marca es reconocida y 96%

tiene trayectoria en el mercado.

2. Pinto esta siempre a la moda 86%

3. Que tiene publicidad continua 64%

La mayoría de encuestados pensaban que la marca es reconocida y tiene

trayectoria en el mercado con un 96%
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o DESCUENTOS
EN COMPRAS

• ACUMULACION
DE PUNTOS
PARAPREMIOS

Según los encuestados a la mayoría les gustaría obtener beneficios en

descuento en compras con un 87%

Los resultados obtenidos de la investigación realizada por HISPANIA fueron

los siguientes:

• Las edades que oscila el grupo objetivo van de 25 a 34 años

con un ingreso de $ 1500 a $ 2500 mensuales.

• Los atributos más relevantes que Pinto tiene son: Marca

reconocida por su trayectoria en el mercado y que es una

marca que esta siempre a la moda.

• La percepción de los precios es que son moderados, es decir

accesibles para el grupo objetivo.

• Los beneficios que al grupo objetivo le interesarían que ofrezca

Pinto son principalmente descuentos en sus compras.

• Los medios apropiados para que Pinto comunique sus ofertas y

novedades son televisión, Prensa, Radio y Revistas

respectivamente.



CAPITULO II
Investigación
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CAPITULO 11

2. INVESTIGACiÓN

2.1 Descripción de una situación de decisión

2.1.1 Rol

Este trabajo de titulación es un requisito que exige la Universidad de las

Américas en la que se diseñará un Plan de Publicidad y Comunicación para

la consecución de nuevos clientes de Empresas Pinto; como herramienta

principal, se utilizará una investigación de mercado, apoyada de fuentes

secundarias obtenidas por la empresa, la misma que nos dará a conocer

cómo la Publicidad y el Marketing puede ayudar a solucionar un problema de

ventas en la ciudad de Quito y basándose en los resultados, poder realizar

una propuesta de campaña comunicacional.

El factor que influye en la disminución en ventas son las prendas de baja

rotación tales como las líneas deportivas, jeans, blusas, que en la actualidad

se encuentran estancadas frente a otras familias de productos siendo éstas

las que tendrán un gran impulso en la campaña comunicacional.

2.1.2 Problema básico

El problema es una desigualdad entre un logro y una meta preestablecida,

que es significativo y persistente, fenómeno que ocurre generalmente en el

interior de una organización ya existente.

La empresa con el pasar del tiempo ha evolucionado conjuntamente con las

exigencias del cliente y de su entorno, logrando satisfacer las necesidades y

creando un concepto de imagen bien definida, aspectos que han iniciado en

una aceptación creciente de sus productos en el mercado objetivo definido.
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El principal concepto en el que sustenta Empresas Pinto es que no sólo

produce prendas sino que brinda un buen servicio, calidad excepcional y los

precios van acordes al grupo objetivo, siendo éste identificado como

personas que no les interesa prioritariamente el precio, sino que valoran lo

que se hace con la marca, es decir, sienten que pagan un precio justo por las

prendas, buscando calidad y confort.

El problema básico por el que atraviesa Empresas Pinto, es una disminución

en ventas debido a la baja rotación de prendas seleccionadas, en el primer

semestre del año en curso; por este motivo no se ha logrado cumplir con el

presupuesto de ventas trazado y, ello tiene consecuencias trascendentales y

diversas para el futuro comercial de la organización.

2.1.3 Características del problema seleccionado

Los datos que sirvieron como base para configurar el problema enunciado,

fueron obtenidos al comparar el presupuesto del primer semestre'del año

2002 versus la ejecución de ventas del mismo período, para cada uno de los

locales comerciales de Quito. Se ha enfocado principalmente el análisis de

ventas por líneas de producto, notándose que la disminución se da por la

baja rotación en prendas determinadas.

QUITO

CUADRO 6

VENTAS

LOCALES UIO PRESUPUESTO REALES

CCI $ 360.323,95 s 290 .428 ,02

BOSQUE $ 313.395,83 $ 261.860,60

~ARDIN $ 697 .929 ,02 $ 571.992,06

pCTRO $ 735 .995,81 s 658 .508 ,12

CENTRO $ 145 .363,90 $ 106 .393 ,50

RECREO $ 236 .897,23 $ 249.630,22

trorAL SEMESTRE 2.489.905,73 2.138.812,52
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GRAFICO 14
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Las barras de color lila representan al presupuesto semestral para cada uno delos locales y las

barras amarillas indican las ventas alcanzadas en el primer semestre del año 2002.

Se observa una clara disminución de ventas en Quito, a excepción del local

ubicado en el Centro Comercial El Recreo que ha logrado superar el

presupuesto de ventas establecido.

2.1.4 Cuadros y gráficos de presupuestos versus ventas 2002 por local

CUADRO 7

LOCAL PRESUPUESTO VENTAS REALES DEFICIT PORCENTAJE

CCI $ 360.323,95 $ 290.428,02 $ 69.895,93 %-19,~
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GRAFICO 15
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El presupuesto para este local es de $360.323.95 y las ventas alcanzadas

son de $290.428.02 produciéndose un déficit de $-69.895.93 esta cantidad

representa en porcentaje el -19.4%.

CUADROS

VENTAS
LOCAL PRESUPUESTO REALES DEFICIT PORCENTAJE

BOSQUE $313.395,83 $261.860,60 $-51.535,23 -16,4

GRAFICO 16
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El presupuesto para el Bosque es de $313.395.83 y las ventas reales han

llegado a $261.860.60 con un déficit de $-51.535.23 esto en porcentaje

representa el-16.44%.

CUADRO 9

VENTAS

LOCAL PRESUPUESTO REALES DEACIT PORCENTAJE

JARDIN $697.929,02 $571.992,06 -s 125.936,96 -18,0

GRAFICO 17
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El jardín tiene un presupuesto de $697.929.02 Y las ventas alcanzadas hasta

el mes de junio son de $571.992.06, obteniendo un déficit de $-125.936.96

esto en porcentaje representa el 18.04%

CUADRO 10

VENTAS

LOCAL PRESUPUESTO REALES DEFICIT PORCENTAJE

¡aUICENTRO $735.995,81 $658.508,12 $-77.487,69 -10,5
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GRAFICO 18
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El presupuesto establecido para este local es de $735.995.81 y las ventas

logradas hasta junio del 2002 son de $658.508.12 produciéndose un déficit

de $-77.487.69 en porcentaje -10.5%.

CUADRO 11

VENTAS

LOCAL PRESUPUESTO REALES oencrr PORCENTAJE

CENTRO $ 145.363,90 $ 106.393,50 $ 38.970,40 -26,8

GRAFICO 19
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El presupuesto del semestre para el local del centro es de $145.363.90 y las

ventas alcanzadas son de $106.393.50 obteniendo un déficit de $-38.970.40

y en porcentaje da un -26.8%

CUADRO 12

VENTAS

LOCAL PRESUPUESTO REALES SUPERÁVIT PORCENTAJE

RECREO $ 236.897,23 $ 249.630,22 $ 12.732,99 5,4

GRAFICO 20
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El presupuesto para el local ubicado en el centro comercial el Recreo es de

$236.897.23 y las ventas son de $249.630.22 llegando a producirse como

único local en Quito un superávit de $12.732.99 representando un 5.4%;

superando el presupuesto semestral.
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CUADRO 13

GUAYAQUIL

VENTAS

LOCALES GYE PRESUPUESTO REALES

MALL EL SOL $ 633.840,96 $ 657.545,32

ENTR E RIOS $ 191.513,81 $ 191 .758,45

CEIBOS $ 269.125 ,27 $ 265.857,79

POLICENTRO $ 709.693,94 $ 700.314,65

SALIN AS $ 160.158,1 6 $ 158 .398,33

MANTA $ 242 .834,31 $ 232 .721 ,39

iTOTAL SEMESTRE S 2.207.166 ,44 S 2.206.595,93

GRAFICO 21
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• PRESUPUESTO o VENTAS REALES

Las barras de color lila representan al presupuesto semestral para cada uno delos locales y las

barras amarillas indican las ventas alcanzadas en el primer semestre del año 2002.

Se aprecia en la ciudad de Guayaquil que existe una disminución en ventas

pero no es tan significativa como en la ciudad de Quito ya que Guayaquil

tiene un déficit de $572 frente al presupuesto y Quito tiene un déficit de

$351.093 frente al presupuesto.
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En base a las estadísticas comparativas entre Quito y Guayaquil se logró

establecer una diferencia sustancial en ventas.

En resumen, por la importancia del problema descrito al principal ejecutivo de

Empresas Pinto le interesa determinar como la publicidad puede ayudar a

solucionar la disminución significativa y generalizada de las ventas reales

versus las presupuestadas, relacionadas con la baja rotación de prendas

determinadas, observadas en el primer semestre del año 2002, en lo locales

comerciales de la ciudad de Quito.

2.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

2.2.1 Objetivo General

Determinar el posicionamiento y la percepción de la marca, así como también

el conocimiento de la colección de prendas Pinto en la ciudad de Quito.

2.2.2 Objetivos Específicos

• Hacer una investigación de la imagen de marca dentro del grupo

objetivo de Quito, con miras a analizar el posicionamiento de la marca

Pinto.

• Establecer lineamientos para Empresas Pinto, que le permitan

planificar y ejecutar una campaña publicitaria, en la que se utilice

objetiva y adecuadamente los hallazgos de la investigación.

2.2.3 Diseño de fuentes e instrumentos de recolección

Se utilizó un diseño mixto ya que el propósito del estudio cualitativo será

definir el problema comunicacional de Empresas Pinto y establecer posibles

soluciones.



41

Como primera etapa se utilizó un diseño cualitativo exploratorio, para lo que

se empleará como fuente secundaria el estudio de mercado contratado en el

2001, la entrevista realizada al principal ejecutivo de la Empresa, datos

históricos y actualizados de ventas y base de datos de clientes frecuentes

con tarjeta Pinto.

Adicionalmente en una segunda etapa se utilizará un diseño cuantitativo

utilizando como fuente primaria a un grupo objetivo identificado por la

empresa y otro al azar.

Como instrumento de recolección de información, se realizaron encuestas

telefónicas a 100 personas y personales a 101 de las clases sociales media y

media alta de la ciudad de Quito.

Se escogió a 100 personas de una base de datos de clientes frecuentes con

tarjeta Pinto ya que éstos darán una pauta de las principales debilidades y

fortalezas de la marca en la actualidad, los mismos que al conocer la marca

pueden ayudar a dar un enfoque a la campaña comunicacional.

Las 101 encuestas personaJes fueron dirigidas a un grupo de personas

escogidas al azar para determinar que necesidades tienen en el momento de

adquirir sus prendas para que sirva como punto de partida para establecer

los beneficios que buscan los clientes potenciales en las prendas de Pinto de

esta manera realizar un análisis comparativo y llegar a cumplir el principal

objetivo que es atraer a nuevos clientes enfocándose en una campaña

comunicacional.

2.2.4 PLAN DE MUESTREO

Partiendo de un universo de 648.935 personas que corresponde a la suma

de la clase media (412.949 personas) y la clase media alta (235.986

personas), con una muestra de 201 personas que corresponden, 100 a una

muestra interna de clientes frecuentes (Base de Datos de clientes con tarjeta
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Pinto) y una muestra externa de 101 clientes potenciales de la ciudad de

Quito.

A continuación se detalla la formula muestral:

N = (c/c)2. V (máxima)

(Ep)2

N = (1.96)2 x 0.25 0.9604
___ _ _ = = 196 personas

(0.07)2 0.0049

Ep= Error probabilístico o muestral máximo. (0.07)

(C/C)2= Coeficiente de confianza expresado en desviaciones absolutas.

S2= Varianza muestral máxima (0.5xO.5=0.25)

2.2.5 Resultados de la investigación realizada a los encuestados.

A continuación se detalla las preguntas de la investigación realizada al

público objetivo así como las conclusiones de cada una de las preguntas.

Datos del encuestado

1. SECTOR DE RESIDENCIA.

CUADRO 28

SECTOR

CENTRO 5

NORTE 156

SUR 17

VALLE 23

TOTAL 201
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GRAFICO 35

En cuanto a sectores , se aprecia que la mayor cantidad de encuestados

pertenece al norte de la ciudad de Quito con un 77,6%.

2. SEXO

CUADRO 29

SEXO

F 113

M 88

TOTAL 201

GRAFICO 36

No existe mucha diferencia entre hombres y mujeres ya que existe un

porcentaje mínimo de 12.4%, siendo el sexo femenino el de mayor puntaje.
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3. EDAD CUMPLIDA

CUADRO 29

EDADES

18-30 47

31-50 81

51-60 67

61-80 6

TOTAL 201

GRAFICO 37

Se observa que el 41% de los encuestados oscilan entre los 31 y 50 años de

edad, seguido con un 33% de 18 a 30años.

4. INGRESO FAMILIAR MENSUAL

CUADRO 30

INGRESOS

500-1000 43

1001-1500 114

1501-2000 29

2001-2500 2

2501 -3000 13

TOTAL 201
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GRAFICO 38

Los ingresos corresponden a un 56,7% y son de $ 1.001 a $1.500

mensuales.

PREGUNTAS:

1.- ¿Adónde acude al momento de comprar ropa casual? Anote 5 a la de

mayor frecuencia y 1 a la de menor frecuencia.

CUADRO 31

LUGARES DE COMPRA

CENTRO COMERCIAL 149

BOUTIQUE 22

INDEPENDIENTE

SE MANDA A 14

CONFECCIONAR

COMERCIANTES QUE 16

TRAEN DEL EXTERIOR

TOTAL 201
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GRAFICO 39

Se observa que los encuestados prefieren con un 74% ir a los Centros

Comerciales a comprar su ropa casual debido a la seguridad que éste le

ofrece.

2.- ¿Qué características busca en el momento de comprar su ropa casual?

Anote 6 a la de mayor importancia y 1 a la de menor importancia.

CUADRO 32

CARACTERI5TICA5 DEL

PRODUCTO

PRECIO 30

CALIDAD 86

COMODIDAD 53

MODA 15

EXCLUSIVIDAD 17

TOTAL 201
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GRAFICO 40

Al momento de comprar ropa casual los encuestados buscan especialmente

calidad en sus prendas con un 42,8%, en segundo lugar la comodidad con un

26.4% y en tercer lugar el precio con un 14.9%.

3.- ¿En su caso particular qué persona compra su ropa casual?

CUADRO 33

QUIEN REALIZA LA COMPRA

USTED MISMO 159

MAMA 12

ESPOSO/NOVIO(A) 30

TOTAL 201

GRAFICO 41
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El 79% de los encuestados prefieren adquirir su ropa personalmente seguido

de esposa/novio con un 15%.

4.- ¿Qué marca de ropa casual recuerda en este momento, en orden de

prioridad? Anote 5 a la de mayor recordación y 1 a la de menor recordación.

CUADRO 34

RECORDACION DE MARCA

PASA 12

PINTO 116

BOHNO 33

MARATHON 38

OTRO 2

TOTAL 201

GRAFICO 42

Sin lugar a duda Pinto ocupa el primer lugar en la mente del consumidor con

un 57,7%, seguido de Marathon con un 18,9%.
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5.- Refiérase a la pregunta anterior: ¿Por qué en el momento de comprar

ropa casual, identifica esa marca como la mejor alternativa?

CUADRO 35

CARACTERISTICAS DE LA CANTIDADE

MEJOR ALTERNATIVA PERSONAS

MODELO 12

CALIDAD 42

COLORES 20

SERVICIO 2

PRECIO 15

COMODIDAD 17

DISENO 8

TOTAL 116

GRAFICO 43

La calidad que Pinto brinda a sus clientes es lo más relevante al momento de

la compra, seguido de colores con un 17,2% y en tercer lugar comodidad con

un 14.7%.
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6.- Si usted es cliente frecuente de Pinto: ¿Qué tipo de prenda suele

comprar? Anote 8 a la de mayor importancia y 1 a la de menor importancia.

CUADRO 36

PRENDAS

PREFERIDAS

CALENTADORES 8

CAMISAS 14

BLUSAS 20

CAMISETAS 78

PANTALONES 32

MEDIAS 2

INTERIORES 43

PIJAMAS 4

TOTAL 201

GRAFICO 44

Dentro de las prendas mas demandadas por los encuestados son las

camisetas e interiores con un 39% y 21 % respectivamente y en tercer lugar

pantalones con un 16%
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7.- ¿Qué opina de los precios que tiene Pinto en sus locales comerciales?

CUADRO 37

PRECIOS

MUY ALTOS 10

ALTOS 60

CaMaDaS 131

TOTAL 201

GRAFICO 45

Los precios que brinda Pinto según los encuestados son cómodos con un

65,2%.

8.- ¿En qué centro comercial está ubicado el almacén de Pinto que usted

prefiere? MARCAR UNA SOLA OPCION

CUADRO 38

CENTRO COMERCIAL

DE PREFERENCIA

CCI 31

QUICENTRO 52

BOSQUE 50

JARDIN 42

RECREO 20

CENTRO 6

TOTAL 201
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GRAFICO 46

Los locales comerciales de preferencia son: Quicentro con un 25,9%, Bosque

con un 24,9%, y Jardín con 20,9%.

9.- La atención que brinda Pinto a sus clientes en sus locales comerciales

es:

CUADRO 39

ATENCION AL

CLIENTE

MUY BUENA 40

BUENA 101

REGULAR 57

MALA 3

TOTAL 201
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GRAFICO 47

Los encuestados consideran que la atención en los locales comerciales es

buena con un 50,2%.

10.- Además de Vallas y Marketing Directo: ¿En que medios le agradaría

encontrar publicidad de Pinto? Anote 4 a la de mayor importancia y 1 a la de

menor importancia.

CUADRO 40

MEDIOS

PUBLICITARIOS

TV. 139

RADIO 6

REVISTA 53

PERIODICO 3

TOTAL 201



GRAFICO 48

Los medios publicitarios que los encuestados prefieren ver a Pinto son: TV

con 70% y revista con un 26%.

54
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2.2.6 Conclusiones de las encuestas realizadas

• Los sectores en donde se ubican los encuestados son: Norte y Valles,

siendo la mayoría de sexo femenino y un gran porcentaje constituyen

las amas de casa, con un ingreso mensual de $1001 a $1500,

orientándose a la clase media.

• Los lugares que prefieren para comprar ropa casual son en Centros

Comerciales, esto es de gran beneficio para Pinto ya que todos los

locales se encuentran en los principales Centros Comerciales de

Quito.

• La principal característica que el cliente busca en una prenda casual

es Calidad, lo cual constituye la filosofía en la que se basa la empresa.

• La mayor parte de encuestados realizan personalmente sus compras,

aunque en algunos casos son influenciados por terceros.

• La marca con mayor posicionamiento en el mercado de ropa casual es

Pinto, seguido de Marathon en donde se encuentra también ropa con

las mismas características, sin constituir ésta, su principal

competencia ya que no tiene ropa con su propia marca. La

competencia principal de Pinto es Bohno ya que tiene buena

recordación de marca y sus prendas tienen características similares

tanto en diseño como en materia prima así como también tiene ropa

que lleva su propia marca.

• Las familias de productos que los clientes más prefieren son

Camisetas e Interiores, esto causa una mala percepción en el

mercado ya que no se ha dado a conocer el resto de líneas de

productos existentes.
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• Los precios para el público encuestado son accesibles van de acuerdo

a su nivel económico.

• Los Centros Comerciales preferidos son Quicentro y Bosque, ya que

la mayor parte de encuestados viven en la zona Norte de la ciudad de

Quito.

• La atención que Pinto brinda a su público es buena, esto constituye un

valor agregado para la marca.

• Los medios utilizados han sido de baja preferencia y desearían verla

en medios masivos como: Televisión y Revistas.

2.2.7 Recomendaciones de los resultados de la Investigación

• Pinto deberá reforzar más su comunicación en las líneas de productos

para así cambiar la percepción que tienen los clientes a cerca de que

Pinto es camisetas e interiores.

• Pinto deberá tener mayor presencia en los medios sugeridos y

realizar una campaña masiva para así lograr a una recordación de

marca más alta. De esta forma ubicar a Pinto por encima de la

competencia enfocándose a su grupo objetivo medio, medio alto.
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2.3 Análisis fODA

De acuerdo a la fuente primaria obtenida de la investigación realizada y las

fuentes secundarias como la información proporcionada por Empresas Pinto,

han servido para poder desarrollar un análisis FODA.

Fortalezas

• El algodón es el material más preferido por el público en prendas de

vestir y la principal marca identificada en esta categoría es Pinto.

• La imagen y calidad de Empresas Pinto es muy alta en el mercado

ecuatoriano.

• Buen nivel de recordación espontánea de las prendas casuales.

• Existe una percepción buena sobre la relación, calidad I precio de los

productos de Empresas Pinto.

Oportunidades

• Posibilidad de ampliar el conocimiento de nuevas líneas de productos

con campañas agresivas de publicidad en otros medios masivos.

• La ropa casual tiene buena acogida en las principales ciudades como

Quito y Guayaquil, debido a la aceptación debería proyectarse a

nuevas ciudades del Ecuador.

• Existe un segmento del mercado de ropa deportiva de algodón que

bien podría ser ocupada por Empresas Pinto utilizando instrumentos
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de marketing más agresivos, Empresas Pinto podría conquistar un

buen segmento en este mercado.

Debilidades

• A Empresas Pinto se lo conoce únicamente por su ropa interior y

camisetas y poco por las otras categorías de prendas,

• No se realiza ningún tipo de evento para comunicar el lanzamiento de

nuevas líneas.

• Bajo presupuesto y manejo de políticas publicitarias.

Amenazas

• La línea deportiva y casual extranjera tienen mayor aceptación en el

mercado al que están enfocados los productos, principalmente los

casuales, Pinto necesita promocionar más su variedad de colores y

las líneas de productos nuevos.

• Incremento de nuevas líneas de productos tanto de Pasa como de

Bohno.



CAPITULO III
Propuesta de Campaña Comunicacional
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CAPITULO 111

3. PROPUESTA CAMPAÑA COMUNICACIONAL

3.1 Problema de Marketing que debe resolver la publicidad

El problema básico por el que atraviesa Empresas Pinto, es una disminución

en ventas en los locales comerciales de Quito, en el primer semestre del año

en curso, el factor que influye en la disminución en ventas son las prendas de

baja rotación tales como las líneas deportivas, jeans, blusas, que se

encuentran estancadas frente a otras familias de productos siendo éstas las

que tendrán un gran impulso en la campaña comunicacional a realizarse.

3.1.1 CAMPAÑA "HORAS PINTO"

Objetivo de Marketing

• Incrementar el volumen de ventas en un 35% en el lapso de dos

meses desde el 2 de septiembre al 2 de noviembre del 2002 en

prendas seleccionadas.

Estrategias de Marketing

• La promoción "Horas Pinto" consistirá en que la empresa escogerá

dos horas diarias otorgando el 20% de descuento en efectivo y el

15% con tarjeta crédito en la línea de jeans, deportiva, ropa interior

y camisetas a los clientes que asistan durante esas dos horas,

además se pedirá el apoyo a los lugares de información de los

Centros Comerciales para que ayuden con el voceo de la

denominada "Horas Pinto",

Esta promoción tendrá dos fases; la primera se realizará del 2 al 30

de septiembre y la segunda del 1 al 15 de octubre como apoyo al

lanzamiento de la nueva colección de invierno.
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Los horarios van a ser establecidos de la siguiente manera para todos

los locales:

Lunes, martes, miércoles, jueves: 18hOO a 20hOO

Viernes, sábado, Domingo: 16h30 a 18h30

Las prendas seleccionadas para esta promoción son:

• Camisetas cuello redondo y en cuello v (color blanco).

• Medias, deportivas y casuales (todos los colores)

• Interiores de mujer y hombre (todos los colores)

• Línea deportiva. (pantalones, buzos, camisetas, cuello redondo, licra

short, licra pantalón, tops)

• Pantalones tipo piloto, jeans de hombre y mujer.

• Blusas manga larga, corta.

Objetivos de Publicidad

• Dar a conocer la campaña promocional al 70% aproximadamente

de nuestros clientes, de las clases sociales media, media alta, del

02 de septiembre hasta el 15 de octubre del 2002.

CLASE MEDIA

CLASE MEDIA ALTA

TOTAL GRUPO OBJETIVO

412,949 PERSONAS

235,986 PERSONAS

648,935 PERSONAS
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Estrategias de Publicidad

• Se desarrollará una campaña comunicacional para dar a conocer la

existencia de la promoción en los medios más afines para llegar al

grupo objetivo.

• Para esta campaña se elaborará un anuncio de prensa informando

la promoción, adicionalmente se diseñara material P.O.P que serán

colocados en cada uno de los locales comerciales, con el objetivo

de que el público en general conozca la promoción.

• A los clientes Pinto se les enviará vía Marketing directo un díptico

conjuntamente con una carta de presentación de la empresa en

donde se les informará de la promoción conjuntamente con horarios

establecidos y las líneas de productos en promoción.

Objetivo de Comunicación:

• Dar a conocer la promoción de "Horas Pinto" al grupo objetivo.

3.1.2 Estrategia creativa

¿Qué vamos a comunicar?

El beneficio principal a transmitir al cliente Pinto y al público en general es la

facilidad y oportunidad de adquirir prendas determinadas en Pinto a través de

una promoción a la que se le denominará "HORAS PINTO" Y se llevará a cabo

del 2 de septiembre al 30 de Septiembre y adicionalmente se extenderá hasta

el 15 de octubre internamente.
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¿A quién vamos a comunicar?

La campaña se va dirigir a Clientes Pinto y a clientes en general enfocado

directamente a hombres y mujeres de 18 a 50 años de edad, de un nivel

socioeconómico medio, medio - alto, que viven en la ciudad de Quito con

ingresos entre $1001 Y$1500 mensuales, que no buscan precio sino, calidad

y comodidad en lo que están comprando, que prefieran realizar sus compras

en Centros Comerciales debido a la seguridad que estos les brindan.

Geográfica:

REGiÓN: Sierra

DENSIDAD DE POBLACiÓN: Urbana

Demográfica:

EDAD: 18 - 50 años.

SEXO: Masculino y femenino

ESTADO CIVIL: Solteros, casados divorciados y otros.

EDUCACION: Básica, Superior y otras.

INGRESOS: $1001 a $1500 dólares mensuales.

OTROS:

• Nivel económico estable

• Con buen gusto al momento de vestirse.

• Que busquen originalidad

Psicológica y psicográfica:

TIPO DE PERSONALIDAD: Diversa

APRENDIZAJE: Gran Involucramiento

ACTITUDES: Positivas frente a la marca.
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Sociocultural:

CULTURA: Ecuatoriana y extranjera.

RELIGiÓN: Todas las existentes.

RAZA / ORIGEN: Hispánicos y extranjeros.

CLASE SOCIAL: Media, Media - Alta

¿Cómo se comunicará?:

Tipo de campaña

• Se desarrollará una campaña informativa que se basará

primordialmente en comunicar la existencia de una promoción en

prendas determinadas, motivando a la gente motivándola a que se

acerque a Pinto y busque la prenda de su elección.

Tono

• Se comunicará en un tono serio y sobrio

¿Cuándo se comunicará?

La campaña "Horas Pinto"se comunicará desde el 02 de Septiembre al 30

de Septiembre en una primera fase, y del 1 al 15 de octubre en la segunda

parte.

¿Dónde se comunicará?:

Marketing Directo

• Se enviará un díptico conjuntamente con una carta explicativa

personal de Empresas Pinto exclusiva para clientes Pinto, en donde

se podrá encontrar información importante acerca de la nueva

promoción "Horas Pinto", tal como horarios, prendas en descuento

y fotos de las prendas en promoción. Además una carta personal
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para cada uno de los clientes en donde se les informará de la

promoción existente y el beneficio que le brinda la empresa al tener

su tarjeta Pinto, que consiste en obtener el 5% adicional de la

promoción en las prendas determinadas. El díptico llegará a los

clientes tres días antes de iniciarse la promoción.

Material P.O.P

• Se realizará un afiche que se encontrará en la entrada de cada

almacén como apoyo a la promoción "Horas Pinto" para que

conozcan la promoción, HORAS PINTO.

Prensa

• Se realizará un anuncio de prensa como refuerzo a la promoción

"Horas Pinto", en un 14 página vertical derecha a full color en "El

Comercio."

3.2 CAMPAÑA DE LANZAMIENTO DE LA NUEVA COLECCiÓN DE

INVIERNO

3.2.1 Problema a resolver

El desarrollo que Pinto ha tenido en los últimos años ha creado una

identificación de marca muy restringida dentro del mercado, tanto en la

línea de productos como en la imagen de marca. Por esta razón se

proyecta una campaña de lanzamiento de la nueva colección de

invierno para reforzar la imagen de marca en la mente del cliente, ya

que en la investigación realizada a Pinto se la identifica únicamente con

camisetas y ropa interior.
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Objetivo de marketing

• Introducir la línea de invierno en el mercado a partir del 4 de octubre

hasta el 2 de noviembre.

Estrategia de marketing

Lanzamiento de la nueva colección de Invierno

• El día 4 de Octubre en el Swissotel a las 20h30 se realizará un

desfile de modas para el lanzamiento de la nueva colección de

inviemo, conjuntamente con la nueva gama de colores de prendas

ya existentes.

Para el lanzamiento se enviarán invitaciones a 300 clientes Pinto y

300 que serán obtenidas de una base de datos extema de clientes

no frecuentes de Pinto, teniendo la oportunidad de involucrarse con

la marca y sus productos.

• Se mantendrá la promoción de "Horas Pinto" hasta el 15 de octubre

como apoyo al Lanzamiento de la colección de inviemo.

Objetivo de Publicidad

• Dar a conocer la nueva colección de inviemo al 90%

aproximadamente del grupo objetivo, de las clases sociales media,

media alta desde el 4 de Octubre al 2 de Noviembre.

CLASE MEDIA

CLASE MEDIA ALTA

TOTAL GRUPO OBJETIVO

412,949 PERSONAS

235,986 PERSONAS

648,935 PERSONAS
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• Reforzar la imagen y fidelidad de marca a través de los diferentes

medios publicitarios.

Estrategias de publicidad

• Se creará una campaña de lanzamiento con el fin de dar a conocer

la nueva línea de invierno y la gama de colores de prendas

existentes, de esta manera mantener una recordación de marca en

la mente del consumidor, ya que Pinto en la actualidad no informa

de la existencia de todos sus productos.

• Para el lanzamiento de la nueva colección se enviará una caja

donde estará el logo de Pinto y en la parte interior una simulación

de nieve para dar realce a la temporada de invierno esto junto con

la invitación al evento.

• Como actividad de apoyo para el lanzamiento de la nueva colección

de invierno, se contactará a los medios para que asistan al evento;

sobre la base de relaciones públicas mediante el cual, se presente a

la empresa como marca y sus nuevas líneas, para conseguir

nuevos clientes y la atención por parte de los medios de

comunicación masiva para que a su vez éstos realicen

publirreportajes en programas de interés público.

Objetivo de Comunicación

• Dar a conocer la existencia de la nueva colección de invierno al

grupo objetivo.
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3.2.2 Estrategia Creativa

¿Qué vamos a comunicar?

Se va a comunicar la nueva colección de invierno, además se reforzará la

imagen de marca ofreciendo un estilo de vida juvenil, natural, sobrio para el

grupo objetivo.

LAQuien Vamos a comunicar?

La campaña se va dirigir a Clientes Pinto y a clientes en general enfocado

directamente a hombres y mujeres de 18 a 50 años de edad, de un nivel

socioeconómico medio, medio - alto, que viven en la ciudad de Quito con

ingresos entre $1001 y $1500 mensuales, que no buscan precio sino, calidad

y comodidad en lo que están comprando, que prefieran realizar sus compras

en Centros Comerciales debido a la seguridad que estos les brindan.

Geográfica:

REGIÓN: Sierra

DENSIDAD DE POBLACiÓN: Urbana

Demográfica:

EDAD: 18 - 50 años.

SEXO: Masculino y femenino

ESTADO CIVIL: Solteros, casados divorciados y otros.

EDUCACION: Básica, Superior y otras.

INGRESOS: $1001 a $1500 dólares mensuales.

OTROS:

• Nivel económico estable

• Con buen gusto al momento de vestirse.

• Que busquen originalidad
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Psicológica Vpsicográfica:

TIPO DE PERSONALIDAD: Diversa

APRENDIZAJE: Gran Involucramiento

ACTITUDES: Positivas frente a la marca.

Sociocultural:

CULTURA: Ecuatoriana y extranjera.

RELIGiÓN: Todas las existentes.

RAZA I ORIGEN: Hispánicos y extranjeros.

CLASE SOCIAL: Media, Media - Alta

¿Cómo se comunicará?:

Tipo de campaña:

Se desarrollará una campaña de lanzamiento de la nueva colección de

invierno.

Tono:

Atractivo, Elegante.

¿Cuándo se comunicará?

La Campaña se comunicará del 4 de Octubre al 2 de Noviembre.
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¿Dónde se comunicará?

TELEVISiÓN

La campaña de lanzamiento de la nueva colección se pautará del 4 de

Octubre al 2 de Noviembre en Ecuavisa y TV Cable. El tiempo de duración

del comercial será de 25".

REVISTA

Dentro de la campaña de imagen se realizará un anuncio en las revistas

Cosas, Diners y Hogar manteniendo unidad de campaña que estará ligado

con el comercial de televisión.

3.3. PRESUPUESTO

HORAS PINTO

• Prensa:

Diario El Comercio

Un anuncio de % de página full color por 10 Días

• Díptico:

Elaboración e impresión de 600 unidades y sobre

Envío de correspondencia

Carta de presentación de la promoción

• Afiche:

Elaboración e impresión full color

$12.900

$3.200

$1.200

$ 312

$480



LANZAMIENTO

• Televisión

Ecuavisa

EIClon

Televistazo Noche

La televisión Domingo

TV Cable

Cable noticias

Telemundo

• Marketing Directo

Caja de cartón 600 unidades

Tarjeta de invitación

Envío

• Revista

Cosas 1 página full color (Mensual)

Hogar 1 página fuI! color (Mensual)

Diners 1 página fuI! color (Mensual)

• Evento

Contratación Modelos

Contratación de salón Amazonas Swissótel

• Cupón

600unidades

TOTAL INVERSION PUBLICITARIA

$ 21.458

$ 19.876

$ 1.500

$ 1.000

$1.200

$ 3.800

$ 2.700

$ 4.200

$1.000

$2.500

$250

$ n.576

70
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3.4 RECOMENDACIONES

El objetivo básico de las recomendaciones es mantener fidelidad de marca y a

la vez obtener nuevos clientes, a través de la comunicación constante,

haciendo que el cliente se sienta motivado y satisfecho con la marca.

3.4.1 Beneficios de la Tarjeta Pinto

Los beneficios que actualmente posee la tarjeta son:

• 10% de descuento en efectivo y el 5% de descuento con tarjeta de

crédito en todas las prendas .

• El día del cumpleaños se les ofrece el 25% de descuento en todas las

prendas .

3.4.2 Recomendaciones para Tarjeta Pinto

• Convenio de descuento con las Universidades San Francisco ,

Universidad de las Américas , Sek y Universidad del Pacífico,

presentando el carné estudiantil en cualquiera de los locales

Comerciales de Pinto, obtendrán el 8% de descuento en efectivo y el

5% con tarjeta de Crédito y en el momento que realicen tres compras

equivalentes a $50 obtendrán automáticamente la tarjeta Pinto. Para

esta promoción se deberá colocar afiches informativos en los lugares

de mayor circulación dentro de la Universidad.

• Convenio con Cinemark, para que al presentar su tarjeta Pinto tendrán

la promoción 2 x 1 en el momento de adquirir sus entradas, beneficio

que se obtendrá únicamente cuando el cliente realice una compra de

$50 en la línea de Blusas, el beneficio que obtendrá Cinemark sería el

adquirir más clientes y el de Pinto poder pautar en los cortos que pasan

antes de cada película.
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• Convenio con gimnasios, BESS GYM, EXER ZONE, GONZALEZ

SUARES, LEIN, SLENDER QUEST, CICLlNG, SPINNING para que en

el momento que el cliente Pinto asista a uno de éstos, obtenga un 20%

de descuento en la inscripción presentando la tarjeta Pinto.

• El beneficio que obtendrán los gimnasios por parte de Pinto, consistirá

en asumir el 20% del costo total de la inscripción. Con esto Pinto tendrá

la oportunidad de colocar material promocional de la línea deportiva

dentro de los gimnasios.

3.5 RECOMENDACIONES GENERALES

• Elaborar una campaña de marketing directo trimestralmente a clientes

Pinto para dar a conocer nuevas promociones, líneas nuevas de

producto, y así mantener a la marca en los primeros lugares de

preferencia. Además dar la importancia al cliente para que se sienta

satisfecho y orgulloso de la marca.

• Mejorar la infraestructura interna de los locales, y diseñar una

señalización de familias de prendas tanto para hombres como para

mujeres .Con el objetivo de orientar al cliente en las diferentes

secciones dentro de los locales.

• Diseñar un catálogo informativo que se elaborará cada seis meses,

presentando las líneas disponibles de prendas para que el cliente

pueda elegir basándose en las fotos expuestas en el mismo . Estos se

encontrarán disponibles en los puntos de venta.

• Realizar una campaña pre - Navideña a finales del mes de Noviembre

para impulsar de esta manera las ventas en el mes de diciembre ya

que esta fecha es de alta rotación.
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• Tener mayor presencia en los medios publicitarios para lograr mantener

una mejor relación con los clientes potenciales y de esta forma llegar a

tener una fidelidad de marca.

• Manejar promociones con mucha más frecuencia con el objetivo de

promover la rotación de productos.

• Realizar un seguimiento post venta para conservar un cliente satisfecho

y poder analizar las experiencias de los clientes con los productos.

• Se recomienda capacitar continuamente al personal de ventas para

ofrecer un mejor servicio y atención al cliente.

3.6 CONCLUSIONES GENERALES

• Pinto es una empresa que debe construir una personalidad de

marca para que pueda surgir en el mercado a través de una

comunicación constante y permanente en los medios publicitarios

adecuados para su grupo objetivo.

• La marca tiene un buen posicionamiento en el mercado ecuatoriano

debido a la calidad de sus productos especialmente camisetas y

ropa interior.

• Pinto no tiene mucha fuerza en su comunicación, ya que no informa

de las nuevas prendas, colores etc., lo que lleva a la empresa a ser

recordada únicamente por su ropa interior y camisetas
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ANEXOS

CUESTIONARIO

Buenos días/tardes, estamos realizando una investigación acerca de la Empresa Pinto, para la cual

se mantendrá total confidencialidad respecto de lo que usted vaya a responder, no será util izado con

fines públicos. ¿Está de acuerdo en ayudarme?

DATOS DEL ENCUESTADOR
Nombre: _

Dirección: _

Teléfono: _

DATOS DEL ENCUESTADO
Nombre del encuestado .
Edad cumplida .
Nivel mensual de Ingreso aproximado .
Sexo F........ M .
Estado Civil. .
Dirección............................................. Barrio .
Teléfono .

1.- ¿A dónde acude al momento de comprar ropa casual? Anote 5 a la de mayor
frecuencia y 1 a la de menor frecuencia.

Centro Comerciales .
Boutiques Independientes ..
Se manda a confeccionar .
Comerciantes que la traen del exterior .
Otros. Cuál? .

2.- ¿Qué características busca en el momento de comprar su ropa casual? Anote
6 a la de mayor importancia y 1 a la de menor importancia.

Precio .
Color .
Calidad .
Comodidad .
Moda .
Exclusividad .

3.- ¿En su caso particular qué persona compra su ropa casual? Señale 6 al de
mayor frecuencia y 1 al de menor frecuencia.

Usted mismo .
Mamá .
Papá .
Hermano/a .
Novio/a .
Otro/a. Cuál? .



4.- ¿Qué marca de ropa casual recuerda en este momento, en orden de
prioridad? Anote 5 a la de mayor recordación y 1 a la de menor recordación.

Pasa .
Pinto .
Bohno .
Marathon .
Otros. Cuál? .

5.- Refiérase a la pregunta anterior: ¿Por qué en el momento de comprar ropa
casual, identifica esa marca como la mejor alternativa?

6.- Si usted es cliente frecuente de Pinto: ¿Qué tipo de prenda suele comprar?
Anote 8 a la de mayor importancia y 1 a la de menor importancia.

Calentadores .
Camisas .
Blusas .
Camisetas .
Pantalones .
Medias ..
Interiores
Pijamas

7.- ¿Qué opina de los precios que tiene Pinto en sus locales comerciales?
MARCAR UNA SOLA OPCION.

Muy Altos .
Altos
Normales .
Bajos
Muy bajos .

8.- ¿En qué centro comercial está ubicado el almacén de Pinto que usted
prefiere? MARCAR UNA SOLA OPCION

CCI .
Quicentro ..
Bosque .
Jardín ..
Centro .
Recreo ..

9.- La atención que brinda Pinto a sus clientes en sus locales comerciales es:

Muy Buena



Buena .
Regular .
Mala .
Pésima .

(MARCAR UNA SOLA OPCION)

10.- Además de Vallas y Marketing Directo: ¿En que medios le agradaría
encontrar publicidad de Pinto? Anote 4 a la de mayor importancia y 1 a la de
menor importancia.

TV
Radio
Revistas
Periódicos

Ninguna
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2149 YOLANDA ANDRADE CEVALLOS

2151 ANA MARIA BATERO DEBARRY

21 52 JOSE PAREDES DURAN BALLEN

2153 MARY LOU CORDOVEZ MANSSIELD

2154 MARIA VICTORIA BURBANO SAENZ

2157 MARIA ELENA SAlAZAR ANGEL

2158 MARIA ONTANEDA MENA

2159 MONICA PATRICIA HERRERA LOPEZ

2160 SOllMAR SUAREZ GALARZA

2162 JUANA PATRICIA BAUTISTA MUELA

2163 ADA SERENA CORDOVA ARMIJOS

2164 RICARDO ROBLEDO LOPEZ

2165 ALEJANDRA CARO ALCANTARA

2166 RUTH ElIZABETH SUREZ RAMOS

2167 ISABEL PEÑAHERRERA GRIJALVA

2168 GABRIELA RIBADENEIRA TERAN

2169 LAURA GUARDERAS

2170 PATRICIA CAMPUZANO NUÑEZ

2171 GRACIELA ALVAREZ LOPEZ

2172 ROCIO ELENA JACOME LANDETA

2173 GUADALUPE HERRERA DELGADO

21U CARMEN AGUINAGA ECHANIOUE

2176 ALVARO DANILO ANDRADE GUZMAN

2177 ANDREA PAULINA CHAVEZ MONTALVO

2178 XIMENA ENDARA VAsauEZ

2179 PATRICIA GORDOVA ZENGLERS

2182 SANDRA PAULINA IBARRA AGAMA

2183 CLAUDIO FERNANDO VALLEJO FLORE

2184 ALEXANDRA AGOSTA MORAN

2187UVIAROSITA ARESUI AGUIRAE

2189 JACOUEUNE PAZMINO VEINTEMILLA

2190 MARIA FEANANDA JACCME HIDALGO

2191 SAIRA LEaNGALLARDO

2192 PAULINA BURBANO NORIEGA

2193 MERCEDES ECHEVERAIA VElIZ

2194 ERICK ROBERTO DAVILA SAlAZAR

1702582444

100198 AT

1704634649

1704530276

1702763200

1714156187

1703796514

1708311178

178435040

1706980008

1707406805

1712038296

1707840048

1706963442

1703762367

1707736904

1704112828

1703434272

1711131472

1704774221

1706945555

1704274347

1002357562

1002439741

1704990744

1703518470

1707049019

1715464994

1713365920

0200237212

1706070222

1702668128

1711228500

1707567069

1200370318

1709405714

VOZ ANDES 630 Y BOUGUER SECTOR LAY

TUMBACO LAS BUGANVILLAS YJUAN MONTALVO CASA 3

NACIONES Y SHYRIS ENBANCO DEL PACIFICO

CUMBAYA PASAJE 10 Y LOS ROSALES CASA 4

El BATAN GENERAL ROCA 114 Y BOSSANO EDF El NOGAL OPTO 2 SUR

MIRAVALLE 3CALLE MENA FRANCO 246

CCRDERO 759 y 6 DEDICIEMBRE

OUITO NORTE PEORO FREllENE60 98YFLAVIO ALFARO

PINAR BAJO MIGUEL BURBANO 530Y MANUEL CHALECO

PONCEANO DIEGO DEVASQUEZ DECEPEDA N71 979

MIRAVALlE 4 CALLE L CASA 318

CUMBAYA URB VALLE 1LOTE 10

TUMBACO VIACUNUYACU KM 2

CUMBAYA CUCARDAS 48 y ACASIAS JACARANDA

TUMBAGO HACIENDA LAVIÑA 3

CUMBAYA URB MENESES PALLARES LOTE VI VIA PILLAGUA

NORTE GUERRERO Y BOSMEDIANO COBATOSI

a CONDADO CALLLE H238

SARMIENTO DEGAMBOA 644CSECTOR QUITO TENIS

CUMBAYA VRB LOS EUCALIPTOS lOTE 25

TUMBAGO BARRIO LADOLOROSA CALLE 10SIN

CtJMBAYA PADRE CARlOSURB JARDIN DEL ESTE 1CASA 190

VABLAGRANJA CALLE SAN GABRIEL YAMERICA BlOOUE 20 OPTO 1I

CONDOMINIO El BATAN AVDELOS GRANADOS Y ELOY ALFARO CASA 30-17

AVAMERICA 4463 y MAÑOSCA

El INCA 238 YCAllE TORONJAS

SECTOR PlAN VICTORIA VIRGll MATIAS N 126 YEl MORLAN

COlA ARGENnNA CALLE EN59

SECTOR LAMAGDALENA MARISCAL SUCRE N 11 36YHERNANDO PRADO

AVEl INCA ES94E IZAZAGA

INGlATERRA 656Y MARIANA DEJESUS

GASPAR DEVlLLAROElI65YElOYALFARa

PASAJE BN 6140 Y NAZARETH

AV6 DEDICIEMBRE YGASPAR CAÑERO Esa EDF PETROPRODUCCION 6TO PISO

COlON 1904 Y ESMERALDAS

MAR11N MORETA E226YUZAADOAYORA SECTOR CARCElEN

446891

370n 9

260893

B94339

448699

898726

563087

530500

244032

478392

897618

893361

370326

894019

371919

893972

3906n

.190322

475491

8924791896

370466

B96970

441705

453565

260260

243731

419602

604440

6679961667

439921

554100

374491

596738
400474

365325
9372018

10/0211951

17/09/1956

15110/1966

24/0611971

08/04/1950

0310311972

13/01/1956

0210211964

27/0611947

09/0511964

12106/1970

09/09/1975

04111/1961

14/04/1970

25/05/1954

0810211979

11/09/1955

14/07/1952

11/1211964

11/06/1956

26/09/1961

12109/1956

16/09/1974

25/01/19n

10/0311957

26/0711952

27/03/1971

25/08/1979

15/0111974

1511211947

01/0611962

26/0611948

24/0911974

25/01/1979

29/09/1951
14/01/1975



Aprovecha en las horas
y dias indicados del

R

LUNES A JUEVES
DE 18HOO A 2DHDD

VIERNES A DOMINGO
DE 16 H3 0 A 18 H3 D

DE DESCUENTO
EN EFECTIVO, Y

CON TARJETA DE
CREDITO

Unicamente en prendas selecionadas



Sr. Víctor Puente
Ciudad



H~RAS

Quito, 2 de Septiembre 2002

Señor
Ing. Victor Puente
Ciudad.-

Estimado Cliente:

Por medio de la presente reciba un cordial saludo de todos quienes conformamos
Empresas Pinto y al mismo tiempo deseamos ponerle a su conocimiento la nueva
promoción denominada "HORASPINTO".

Le invitamos a disfrutar de los descuentos que usted tanto esperaba, aproveche la
promoción del 20% de descuento en efectivo y el 15% de descuento con tarjeta de
crédito, adicionalmente usted, por ser nuestro cliente frecuente recibe el 5%
adicional al descuento establecido presentando su tarjeta PINTO.

En el díptico adjunto podrá encontrar información más detallada de la
promoción, que consiste en otorgar a nuestros clientes 2 horas diarias para que
tengan lafacilidad de adquirir prendas seleccionadas a menores precios.

Sin mas por el momento, agradecemos su atención a la presente y estamos
seguros de contar con su presencia en cualquiera de nuestros locales comerciales.

Atentamente,

Alexandra Hernández
GERENTE DE VENTAS



Aprovecha en las horas
y dias indicados del

DE DESCUENTO
,~ EN EFECTIVO, Y

CON TARJETA DE
1" CREDITO

Unicament e en prendas selecionadas

LUNES A JUEVES
DE 18HDD A 2DHDD

VIERNES A DOMINGO
DE 16H3D A 18H:3D

QUICENTRO - EL BOSQUE JARIJIN - CCI - RECREO









Empresa: Pinto Comertex S.A.

Producto: Pinto

Agencia:~e

Duración: 25"

Música: Strangelove

Música: Strangelove

Música: Strangelove

Música: Strangelove

Música: Strangelove

Voz: conoce la nueva colección
Invierno 2002

Música: Strangelove

Voz: Pinto, porque eres natural
Música: Strangelove
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ENCUENTRELOS EN:

(
~\

QUICENTRO EL BOSQUE JARDIN CCI RECREO A

PANTALON smETCH
MUJER
Cad 385671
Azul. negro, khaki. crudo
Tallas XS· XL

TOP CUEUO RAYADO
Cad 128120
Negro. grafito, blanco,
TallasXS-XL

PANTALON HOM9RE
Cad 385671
Azul. negro, khakr. crudo
Tallas KS- XL

POLO RI9
Cad 128120
Negro, grafito. blanco
Tallas X5· Xl

PANTALON PILOTO
Cad 385671

Azul, negro, khakJ,crudo
Tallas KS- XL

POLO ABIERTA RIB
Cod 128120

Negro, grafito, blanco. azul
Tallas XS - XL

I

BWSA MANDA LYCRA
Cad 129120
Negro , grafit o, blanco. arol
T.1Iao lIS · XL

TOPCUEUO
BARCARIB

Cad 128120
Negro. grafito,

blanco, azul
Tallas XS-Xl

I
TOP CON ENCAJE
Cad 128120
Negro, grafito, blanco, azul
Tallas)(S-XL

PANTALON HOMBRE
Cod 385671

Azul. negro, khaki. crudo
TallasXS-XL

POLO ABIERTA RIB
Cad 128120

Negro. grafito. blanco, azul
Tallas XS-XL/ L-: tllltl: 7U

CON TARJETA DE
CREDITO

LUNES A JUEVES
DE 18HOO A 20HOO

DE DESCUENTO
EN EFECTIVO, Y

200/0

~.,n pr.nd_~D1lIIIlI_

VIEANES A DOMINGO
DE 16H30 A---.:!8H30

Aprovecha en las horas

y dias indicados de la

promoción que Pinto

ofrece a sus clientes

frecuentes y recibe el

5% adic ional por

presentar tu tarjeta

Pinto en cualquier" de

nuestros locales.

Promoción válida del 2

al 1 5 de Septiembre


