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CONCLUSIONES

A partir de la identificacibn de la existencia de una situacion
problematica con respecto al volumen de ventas en la categoria de
detergentes de la zona 1413 de P&G; una vez establecida la fundamentacién
tedrica que se constituye en los cimientos sobre los que se levanta el
presente esfuerzo de investigacion, luego de fijar los aspectos metodolbgicas
de la misma y a partir de la aplicacion los instrumentos de recoleccion de
datos y analisis de los resultados obtenidos, que condujeron al disefio de un
plan promocional para el incremento de las ventas de la zona 1413 en la

categoria de detergentes; . se concluye:

- En funcién al analisis de los resultados obtenidos a partir de la aplicaciéon
de los instrumentos de recoleccion de datos, se disefidé un plan promocional
para el incremento de las ventas en la categoria de detergentes de la zona

1413.

- Con respecto al analisis de la situacion actual de la categoria de
detergentes en la zona 1413 de P&G; se evidencia que si bien existen
fortalezas importantes como la calidad, tecnologia e innovacion, excelentes
relaciones comerciales con los clientes y liderazgo absoluto del mercado con
un 60% de participacion; también existen amenazas importantes como la

situacion general del mercado y la economia que ha obligado a las
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organizaciones competidoras a realizar innovaciones de producto y fuertes
inversiones en el area promocional; no obstante, existen oportunidades en el
mercado como el crecimiento anual del 8% en el mercado de detergentes en
al area Falcéon Zulia y la buena receptividad de los clientes en general hacia
las iniciativas promocionales.

Es importante destacar que, el volumen de ventas proyectado para el
cierre del ejercicio fiscal se encuentra un 25% por debajo del objetivo.
- En lo que se refiere a la determinacién del potencial de mercado que tiene
dicha categoria en la zona 1413, se puede afirmar que la categoria de
detergentes tienen una oportunidad maxima de ventas de ciento cuarenta mil

cajas (140.000 cajas) para el ejercicio fiscal en curso.

- Con respecto a la determinacion de la demanda futura a partir de la
proyeccion de las ventas actuales, es posible afirmar que de continuar la
tendencia actual al cierre del ejercicio fiscal, las entregas totales en la
categoria de detergentes sumarian ciento cuatro mil cajas (104.000 cajas),

contra ciento cuarenta mil cajas (140.000 cajas), de objetivo.

- En cuanto a identificar el nivel de satisfaccion de los clientes hacia los
detergentes de Procter & Gamble, con respecto a los de la competencia, se
determind que los clientes se encuentran en general, satisfechos con
respecto a sus expectativas, medidas a través de las ocho dimensiones de la

calidad. No obstante, es necesario destacar que en lo que se refiere al



310

aspecto de expectativas de servicio, especificamente al punto de pronta
respuesta en caso de inconvenientes, existe un grado de insatisfaccién que
alcanza el 17% vy, si bien el numero representa una relacién porcentual
relativamente pequefia; las expectativas de servicio, al ser un elemento
critico en la relacion comercial, requiere de indices de insatisfaccion cercanos

a 0%.

- De la evaluacion de las estrategias promocionales actualmente utilizadas
en la zona 1413, como resultado de la aplicacion de los instrumentos de
recoleccion de datos en lo que a este aspecto se refiere; se encontré que en
opinion de los clientes, las estrategias promocionales que actualmente se

utilizan en la zona 1413, han sido efectivas.

- En funcién a las necesidades de la zona, las estrategias promocionales
asumen dos vertientes fundamentales. Una orientada hacia los clientes, en la
cual, estas estrategias son fundamentalmente de empuje; motivo por el que
las tacticas promocionales cumplen con el propésito de informar, incentivar y
persuadir a los clientes. La otra vertiente, se orienta hacia los consumidores;
para los cuales las estrategias son basicamente de atraccién, y cuyo caso,
las tacticas promocionales ejercen el rol no sélo de informar, incentivar y
persuadir; sino de mantener el Interés del consumidor.

Estas estrategias de empuje y atraccion se integran en un conjunto

basico de estrategias de promocion de ventas al consumidor, de la que se
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derivan tacticas especificas en lo que se refiere a la mezcla promocional del

plan.

- El presupuesto del plan promocional propuesto, consistente de seis eventos
y para un afio de duracidon, es de aproximadamente ciento veintinueve
millones de Bs. (Bs. 129.000.000,00), incluyendo una reserva de 10% para

efectos de inflacion.

- Se establecieron los lineamientos de control y evaluacion del plan
promocional, los cuales se realizaran a traves de herramientas
informatizadas como BDF System (sistema de control de fondos
promocionales), BDF RTI System (sistema de analisis de retorno de inversion
de los fondos promocionales; asi como el Sourceone tracker report (reporte

oficial de ventas).
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RECOMENDACIONES

Luego del andlisis e interpretacion pertinente de los resultados; asi
como de la elaboracion de las conclusiones, se formulan las siguientes

recomendaciones.

1. Se recomienda a la empresa considerar la propuesta promocional que
se hace; asegurando su ejecucién desde enero del 2002 y hasta
diciembre del mismo afio; procurando iniciar y finalizar cada programa
promocional en las fechas estipuladas, ya que se toman en funcién a
elementos estacionales. La ejecucion del plan permitiria revertir la

tendencia actual en las ventas de detergente de la zona 1413.

2. El representante de ventas titular de la zona 1413, debe asegurarse
de que se toman en cuenta todos los aspectos y los detalles de cada
programa promocional, para garantizar una ejecucion impecable del
plan promocional como un conjunto integral, de manera tal que
contribuya efectivamente al logro de los objetivos propuestos. Para tal
fin, se sugiere la utilizacion del disefio del plan promocional como

guia.

3. El representante de ventas debe apalancar el plan promocional de la

categoria de detergentes de la zona 1413, en conjunto con la
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ejecucion de las estrategias de promocion de ventas planificada por el
departamento de Mercadeo Corporativo, con miras a generar un
programa promocional integral que contemple simultdneamente tanto
la promocién de ventas comerciales, como al consumidor; de manera
tal de maximizar el volumen de ventas. Para lograrlo, se sugiere
integrar la planificacion trimestral del departamento de Mercadeo

Corporativo y el plan promocional, al plan de ventas para cada cliente.

El representante de ventas de la zona 1413, debe asegurarse que,
durante la ejecucion de los diferentes programas promocionales, los
clientes otorguen espacios adecuados para realizar exhibiciones
adicionales de los productos participantes. Se sugiere que estas
exhibiciones sean coordinadas por el representante de ventas; pero
elaboradas y mantenidas por el personal de merchandising a su

cargo.

El titular de la zona 1413, debe hacer énfasis en los procesos de
medicién y evaluacién del plan promocional. Es necesario que los
procesos de evaluacion de cada programa promocional se realicen; a
mitad del periodo de ejecucion, esto con miras a determinar su
impacto en el volumen de ventas (para lo cual se hard uso del reporte
de seguimiento de ventas o Sourceone tracker por sus siglas en

inglés) lo que permitird aplicar los correctivos que fuesen adecuados y
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necesarios. Es imperativo realizar otro proceso de evaluacion al final
de cada programa promocional; esta vez, haciendo uso del sistema de
retorno de inversion de fondos promocionales (BDF RTI system ) para
determinar qué tan eficiente ha sido el programa promocional en
funcion de los nuevos fondos generados a través del incremento en
las ventas.

Se sugiere realizar al final de cada mes, un analisis del
comportamiento de las ventas de la categoria de detergentes a los
fines de evaluar su tendencia. Para desarrollar este proceso, se
recomienda hacer uso del reporte de seguimiento de entregas

(Sourceone tracker report).

El gerente de area, debe dar inicio durante el primer trimestre del afio
2002, a un proceso de reestructuracion de la zona 1413, balanceando
la carga horaria y de volumen de ventas, de manera tal que se permita
dedicar el tiempo adecuado a cada cliente de la zona 1413 segun su
potencial; y de ésta forma, coordinar en conjunto con los clientes la
implementacion y ejecucion del plan promocional y de los eventos

promocionales que la integran.
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7. Se sugiere al Departamento de Atencién al Cliente de la empresa,
iniciar un proceso de analisis y evaluacion de los procesos que se
ejecutan al momento de presentarse alguna situacién no comun con los
clientes y los procedimientos que se siguen; con sus respectivos tiempos,
al momento de responder a dicha situacion; a los fines de detectar las
areas que puedan ser mejoradas al respecto y de esta forma, poder
ofrecer una eficiente y pronta respuesta a los clientes, en aquellos casos

en los que se presente una situacion imprevista.
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Instrumento de Recoleccién de Datos dirigido a Clientes
de lazona 1413.

Estimado comerciante:

El presente cuestionario tiene como finalidad obtener un grupo de datos
gue, al ser analizados, proporcionara la informacion requerida para evaluar los
planes promocionales implementados en la zona 1413; lo que a su vez, permitira
el disefio de un plan promocional adecuado a las necesidades del mercado.

De antemano, muchas gracias por su valioso aporte.

Seccion |
Datos Generales.
Por favor, marque con una " X" el tipo de negocio que Ud. maneja

Tipo de Cliente

1 Mayor Viveres |2 Mayor Perfum. |3 Perfumeria 4 Super Mercado |5 Tienda Depart

Seccion I

Situacion actual de la categoria de Detergentes en la zona 1413.

Segun su grado de experiencia, exprese marcando con una "X", si esta de
acuerdo o en desacuerdo segun sea el caso, con las afirmaciones que se
presentan a continuacion.

1) EI grado en que contribuyen los Por favor, marque una " X"

detergentes de Procter & Gamble en las Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

ventas de esta categoria en el negocio, es

mucho mayor comparados con los de la
competencia.

2) En comparacion con los detergentes de la Por favor, marque una " X"

competencia, el volumen de Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

consumidores que atraen los detergentes

de Procter & Gamble al negocio es mucho
mayor.

3) Manejar la variedad de detergentes de Por favor, marque una " X"

Procter & Gamble, contribuye en un grado

Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

mayor a que el negocio sea percibido

por los consumidores como el preferido
en variedad y calidad, que los detergentes
de la competencia.

4) ElI desempefio de la categoria de

detergentes de Procter & Gamble con Por favor, marque una "X"

Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

respecto al volumen de ventas
comparado con el desempefio de los

detergentes de la competencia es mucho
mejor.




5. Los contenidos por empaque de los
detergentes de Procter & Gamble, resultan
méas adecuados a las necesidades del
mercado que los de la competencia.

6. El disefio del empaque de los detergentes
de Procter & Gamble, resulta adecuado a
cualquier tipo de estante de exhibicion.

7. Los colores y caracteristicas de los
empaques de detergentes de Procter &
Gamble resultan mas  atractivos  al
consumidor que los de los competidores.

8. Los precios de los detergentes de Procter
& Gamble son los adecuados en funcion a la
calidad y valor de los mismos.

9. A diferencia de otras organizaciones
competidoras, la categoria de detergentes de
Procter & Gamble mantiene una U(nica
estructura de precios para los diferentes
canales de comercializacion.

10. A diferencia de otras organizaciones, la
estructura de precios de Procter & Gamble
no varia con frecuencia debido a
promociones, ofertas o descuentos que
cambian de mes a mes.

11. A diferencia de los detergentes de otras
organizaciones, el consumidor generalmente
consigue en el anaquel los detergentes de
Procter & Gamble con un precio similar a los
gue tenia en su ultima visita al negocio.

12. A diferencia de otras organizaciones, los
detergentes de Procter & Gamble mantienen
una buena disponibilidad de producto, de tal
manera que no tenga fallas de anaquel en el
negocio.

13. En general, los detergentes de Procter &
Gamble, satisfacen las expectativas de venta
del negocio, mejor que los detergentes de la
competencia

14. El disefio y material del empaque
secundario (bultos) de los detergentes de
Procter & Gamble, permite que los empaques
no se deterioren en un periodo de tiempo
relativamente largo.
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Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo




15. El disefio y
primario (bolsas) de
Procter & Gamble, permite que este
deteriore en un periodo de
relativamente largo.

material del empaque
los detergentes de
no se
tiempo

16. La categoria de detergentes de Procter &
Gamble, cuentan con personal de
merchandising que contribuyen a mantener el
arreglo de anaquel.

17. En los casos que lo requieran, los
detergentes de Procter & Gamble cuentan
con personal de impulsadoras /
demostradoras que orientan y motivan a los
consumidores.

18. A diferencia de otras organizaciones,
Procter & Gamble se preocupa de que
mantenga el inventario adecuado de
producto para no tener exceso o fallas en el
inventario.

19. Cuando se presenta algin inconveniente
con respecto a los detergentes de Procter &

Gamble, generalmente recibo respuesta
pronta del caso reportado.
20. Comparado con otras empresas

competidoras, los detergentes de Procter &
Gamble cuentan con el respaldo de
excelentes programas de publicidad vy
mercadeo que contribuyen al incremento de
las ventas.

21. Los detergentes de Procter & Gamble
cuentan con material POP muy bien
disefiado que contribuye, en conjunto, al
mejoramiento estético del negocio.

22. Cuando se compara con otros
detergentes de la competencia, los de
Procter & Gamble son percibidos como
mejor calidad

23. Seguln su experiencia, ¢ Cuéles considera
Ud que son los medios a través de los cuales
se han implementado las estrategias de
publicidad en la zona 14137
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Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Impresos

Radio

Television

Pub. Exter.




24. De acuerdo con su experiencia, ¢ cuales
de los siguientes medios se han utilizado en
la zona 1413 para hacer publicidad?

25. ¢Le parecen que los medios utilizados,
son los mas idéneos para la zona 1413?

26. ¢, Qué otros medios propondria Usted?
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Por favor, marque una " X"

Medios Impresos

1) Panorama

2) La Verdad

3) Revistas Region.

4) Hojas Volantes

5) Afiches

6) Otros

7) Nunguno

Por favor, marque una " X"

Television

1) RCTV

2) Venevision

3) Televén

4) Globovisién

5) Televisa

6) NCTV

7)  Television
Cable

por

8) Ninguno

Por favor, marque una " X"

Radio

1) AM

2) FM

Por favor, marque una " X"

Medios Exterior

1) Vallas

2) Pancartas

3) Pendones

4) Ninguno

5) Otros

Por favor, marque una " X"

Sl NO




27. Segun su opinidn, ¢ Qué tan efectivas
han sido las estrategias publicitarias
utilizadas?

28. De acuerdo con su experiencia, ¢ Cuéles
han sido las estrategias de promocion de
ventas utilizadas en la zona 14137

29. Seglin su experiencia, ¢ Cuales de los
siguientes tipos de promocién se utilizaron
para incentivar la mayor compra de
detergentes de Procter & Gamble por parte
de los comerciantes?

30. Segun su experiencia, ¢ Cudles de los
siguientes tipos de promocion se utilizaron
para incentivar la mayor compra por parte de
los consumidores de los detergentes de
Procter & Gamble?
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Por favor, marque una " X"

1 Muy Efectivas

2 Efectivas

3 Inefectivas

Por favor, marque una " X"

1) Promocion de ventas
al comercio

2) Promocién de ventas
al consumidor

3) Ninguna de |las
anteriores

Por favor, marque una " X"

1. Descuentos por
compra

2. Mercancia sin costo

3. Bonificaciones por
comercializacién

4. Publicidad
Cooperativa

5. Fondos promocionales

6. Competencia de
ventas

7. Otros

Por favor, marque una " X"

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

Ol |N|(o|o] >~

. Eventos

10. Otro




31. Segln su opinidn, ¢ Qué tan efectivas
han sido las estrategias publicitarias
utilizadas?

32. ¢(De qué manera cree Ud. que se han
implementado las estrategias de ventas
personales en la zona 14137

33. ¢ Cual cree Ud. que es la importancia de
las ventas personales en las operaciones de
la zona 14137

34. Segln su opinion, ¢, Se ha hecho uso de
las relaciones publicas en la zona 1413?

En caso de ser afirmativa su
respuesta, pase a la siguiente
pregunta; de otra manera, pase a la
pregunta nimero 37.
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Por favor, marque una " X"

Muy Efectivas Efectivas

Inefectivas

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

[(o} (e} IuN] Kopd [S2 ] >N

. Eventos

10. Otro

Por favor, marque una " X"

1. Visita de

un

representante de ventas

2. Impulsadoras

3. Otro (especifique)

Por favor, marque una " X"

1. Muy Importante

2. Importante

3. Sin importancia

Por favor, marque una " X"

1.Si

2. No

3. No sabe




35. ¢ Cuales cree Ud. que han sido los
mecanismos aplicadas en la zona 1413 para
hacer uso de las relaciones publicas?

36. ¢Qué tan efectivas han resultado las
estrategias de relaciones publicas en la zona
1413?
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Por favor, marque una " X"

1.
prensa

Comunicados de

2.
especiales

Los eventos o ferias

3.
prensa

La conferencia de

4.

Publicidad institucional

. Patrocinio

. Presentaciones

. Reuniones

Otros

©|o|~|o|o

. Ninguna

10. No sabe

Por favor, marque una " X"

Muy Efectiva

Efectiva Inefectiva

1. Comunicados
de prensa

2. Los eventos o
ferias especiales

3. La conferencia
de prensa

4. Publicidad
institucional

5. Patrocinio

6. Presentaciones

7. Reuniones

8. Otros

9. Ninguna

10. No sabe




37. De acuerdo con su criterio, ¢Cuales
serian los mecanismos mas apropiados para
realizar la publicidad de los detergentes de
Procter & Gamble en la zona 14137
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Por favor, marque una " X"

Medios Impresos

1) Panorama

2) La Verdad

3) Revistas Region.

4) Hojas Volantes

5) Afiches

6) Otros

7) Nunguno

Por favor, marque una " X"

Television

1) RCTV

2) Venevision

3) Televén

4) Globovisién

5) Televisa

6) NCTV

7)  Television
Cable

por

8) Ninguno

Por favor, marque una " X"

Radio

1) AM

2) FM

Por favor, marque una " X"

Medios Exterior

1) Vallas

2) Pancartas

3) Pendones

4) Ninguno

5) Otros

Otros (por favor especifique)




38. De acuerdo con su criterio, ¢Cudles
serfan los mecanismos méas apropiados para
incentivar la mayor compra de los
detergentes de Procter & Gamble por parte
de los comerciantes?

39. Segln su conocimiento del mercado,
¢,Cudles serian los mecanismos mas
apropiados para incentivar la mayor compra
de los detergentes de Procter & Gamble por
parte de los consumidores?

40. Tomando en consideracibn su
experiencia ¢ Cual es la mejor forma de
implementar las ventas personales de
detergentes en la zona 14137

41. ¢ Considera Ud. que las relaciones
publicas de detergentes, es importante en el
plan promocional de la zona 14137

En caso de ser afirmativa su
respuesta, por favor pase a la
pregunta # 42; de lo contrario, ha
terminado el cuestionario. Muchas
gracias por su amable
colaboracion
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Por favor, marque una " X"

1. Descuentos por
compra

2. Mercancia sin costo

3. Bonificaciones por
comercializacion

4. Publicidad
Cooperativa

5. Fondos promocionales

6. Competencia  de
ventas

7. Otros

Por favor, marque una " X"

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

Olo|N|o|o >

. Eventos

10. Otro

Por favor, marque una " X"

1. Visita de un
representante de ventas

2. Impulsadoras

3. Merchandiser

Otro (especifique)

Por favor, marque una " X"

1. Si

2. No

3. No sabe




42. De acuerdo con su experiencia y
conocimiento, ¢ Cudles considera Ud. que
son los mejores mecanismos para hacer uso
de las relaciones publicas con respecto a los
detergentes de Procter & Gamble en la zona
14137
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Por favor, marque una " X"

1. Comunicados de
prensa

2. Los eventos o ferias
especiales

3. La conferencia de
prensa

4. Publicidad institucional

5. Patrocinio

6. Presentaciones

7. Reuniones

8. Otros

9. Ninguna

10. No sabe
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Este instrumento tiene como propdsito obtener la informacion
apropiada para formalizar la tesis de grado DISENO DE UN PLAN
PROMOCIONAL PARA EL INCREMENTO DE LAS VENTAS DE LA ZONA
1413 DE PROCTER & GAMBLE DE VENEZUELA EN MARACAIBO.
CASO:DETERGENTES, cuya finalidad es determinar el contenido,
caracteristicas y elementos que representaron descriptivamente a esta
herramienta en el periodo sefialado, considerando su orientacion y finalidad.

Se agradece su valiosa colaboracién en la validacién del contenido del
presente instrumento de medicién, con respecto a la pertenencia de sus
objetivos, indicadores y variables, asi como los tipos de preguntas
formuladas y su redaccion, solicitAindole ademas que registre

complementariamente cualquier observacion que usted considere realizar.

Los Tesistas.
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HOJA DE IDENTIFICACION

1. Identificacion del Experto

Nombre y Apellido:

C.l.: Profesion:

Institucion donde trabaja:

Cargo desempeiiado:

2. Titulo de lainvestigacion
Disefio de un plan promocional para el incremento de las ventas de la zona

1413 de Procter & Gamble de Venezuela en Maracaibo. Caso: Detergentes.

Nota: La zona 1413 se encuentra ubicada en €l Team 4 (Equipo de Trabajo), que
corresponde a la region occidental del pais, y la misma, comprende diversas
areas de la ciudad de Maracaibo como € bloque 8 y calle 100 del mercado Las
Pulgas, las Perfumerias independientes de Maracaibo, La Concepcién, La

Canada, Las Cuatro Bocasy ElI M gjan.

3. Objetivos de lainvestigacion
3.1 Objetivo General
Disefiar un Plan Promocional para el Incremento de las Ventas, en la
categoria de Detergentes, de la zona 1413 de Procter y Gamble de

Venezuela en Maracaibo.
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3.2 Objetivos Especificos

Analizar la situacién actual de la categoria de detergentes en la
zona 1413 de Procter & Gamble.
Determinar el potencial de mercado que tiene dicha categoria en
la zona 1413.
Determinar la demanda futura de la zona, proyectada en funcién de
las ventas actuales de detergente.
Identificar el nivel de satisfaccibn de los clientes hacia los
detergentes de Procter & Gamble, con respecto a los de la
competencia.
Evaluar las estrategias promocionales actualmente utilizadas en la
zona 1413.
Establecer las estrategias y tacticas promocionales acordes con las
necesidades de la zona.
Determinar el presupuesto del plan propuesto.
Establecer los lineamientos de evaluacion y control del plan.
Variables que se pretenden medir
4.1 Variable de Estudio Descriptivo: Plan Promocional
» Fortalezas, debilidades, oportunidades, amenazas.
= Ventajas competitivas

= Estrategias de Publicidad



= Estrategias de promocion de ventas
» Estrategias de ventas personales
= Estrategias de relaciones publicas
= Métodos de evaluacion y control
» Deseos/Necesidades
= Expectativas/Desempeio
» Expectativas/Caracteristicas
= Expectativas/Confiabilidad
= Expectativas/Seguridad
» Expectativas/Durabilidad
= Expectativas/Servicios
= Expectativas/Estética
= Expectativas/Calidad percibida
5. Variable que se pretende medir.
5.1 Variable de estudio descriptivo: Incremento de las ventas
» Méxima oportunidad de ventas
» Capacidad del mercado
»= Potencial de Ventas

=  Pronostico de Ventas

6. Técnicas e instrumentos de recoleccion de datos.

Entrevista estructurada y encuesta.

337



338

6.1 Tipo de Escala aplicada para el disefio del instrumento.
6.1.1 Entrevista estructurada.
Preguntas abiertas y cerradas para el registro de informacion y
opinion aplicada al Gerente General de la zona 1413 de P&G de
Venezuela, en la ciudad de Maracaibo.
6.1.2 Encuesta.
Preguntas cerradas para el registro de informacion, aplicada a
los clientes mayoristas y minoristas de la zona 1413 de P&G de

Venezuela en la ciudad de Maracaibo.

Presentacion de la Poblacion y Muestra de lainvestigacion.

7.1  Poblacion.

En la presente investigacion se identifican fundamentalmente, dos
poblaciones, una compuesta por el conjunto de clientes, tanto
detallistas, como mayoristas, incluidos en la cartera de clientes
pertenecientes a la zona 1413 de Procter & Gamble y que
comercializan sus detergentes, los cuales suman un total de treinta y
cinco (35). La otra, compuesta por el gerente de area de Procter &
Gamble en Maracaibo, quién aportara informacién valiosa para dicha
investigacion.

7.2  Muestra

En funcion al tamafio finito de la poblacion objeto de estudio, se hace

factible, el extraer datos, procesarlos y generar informacion sobre la
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base de la poblaciéon total, motivo por el cual no se efectuara un
proceso de muestreo para generar resultados validos en el presente

estudio.

8. Juicios del Experto.
En lineas generales. ¢Considera que los indicadores de las variables estan
inmersos en su contexto Tedrico de forma?

Suficiente

Medianamente Suficiente

Insuficiente

Observaciones:

9. ¢ Considera usted, que los reactivos del instrumento miden los
indicadores  seleccionados para las variables de estudio
correspondiente de forma?

Suficiente

Medianamente Suficiente

Insuficiente

Observaciones:
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10. El instrumento disefiado (Entrevista estructurada) mide las
variables:

Suficiente

Medianamente Suficiente

Insuficiente

Observaciones:

11. ¢ Laentrevistaestructurada disefiada es valida?
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Instrumento de Recoleccién de Datos dirigido a Clientes
de lazona 1413.

Estimado comerciante:

El presente cuestionario tiene como finalidad obtener un grupo de datos
gue, al ser analizados, proporcionara la informacion requerida para evaluar los
planes promocionales implementados en la zona 1413; lo que a su vez, permitira
el disefio de un plan promocional adecuado a las necesidades del mercado.

De antemano, muchas gracias por su valioso aporte.

Seccion |
Datos Generales.
Por favor, marque con una " X" el tipo de negocio que Ud. maneja

Tipo de Cliente

1 Mayor Viveres |2 Mayor Perfum. |3 Perfumeria 4 Super Mercado |5 Tienda Depart

Seccion I

Situacion actual de la categoria de Detergentes en la zona 1413.

Segun su grado de experiencia, exprese marcando con una "X", si esta de
acuerdo o en desacuerdo segun sea el caso, con las afirmaciones que se
presentan a continuacion.

1) EI grado en que contribuyen los Por favor, marque una " X"

detergentes de Procter & Gamble en las Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

ventas de esta categoria en el negocio, es

mucho mayor comparados con los de la
competencia.

2) En comparacion con los detergentes de la Por favor, marque una " X"

competencia, el volumen de Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

consumidores que atraen los detergentes

de Procter & Gamble al negocio es mucho
mayor.

3) Manejar la variedad de detergentes de Por favor, marque una " X"

Procter & Gamble, contribuye en un grado

Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

mayor a que el negocio sea percibido

por los consumidores como el preferido
en variedad y calidad, que los detergentes
de la competencia.

4) ElI desempefio de la categoria de

detergentes de Procter & Gamble con Por favor, marque una "X"

Muy De acuerdo | De acuerdo | En desacuerdo

respecto al volumen de ventas
comparado con el desempefio de los

detergentes de la competencia es mucho
mejor.




5. Los contenidos por empaque de los
detergentes de Procter & Gamble, resultan
méas adecuados a las necesidades del
mercado que los de la competencia.

6. El disefio del empaque de los detergentes
de Procter & Gamble, resulta adecuado a
cualquier tipo de estante de exhibicion.

7. Los colores y caracteristicas de los
empaques de detergentes de Procter &
Gamble resultan mas  atractivos  al
consumidor que los de los competidores.

8. Los precios de los detergentes de Procter
& Gamble son los adecuados en funcion a la
calidad y valor de los mismos.

9. A diferencia de otras organizaciones
competidoras, la categoria de detergentes de
Procter & Gamble mantiene una U(nica
estructura de precios para los diferentes
canales de comercializacion.

10. A diferencia de otras organizaciones, la
estructura de precios de Procter & Gamble
no varia con frecuencia debido a
promociones, ofertas o descuentos que
cambian de mes a mes.

11. A diferencia de los detergentes de otras
organizaciones, el consumidor generalmente
consigue en el anaquel los detergentes de
Procter & Gamble con un precio similar a los
gue tenia en su ultima visita al negocio.

12. A diferencia de otras organizaciones, los
detergentes de Procter & Gamble mantienen
una buena disponibilidad de producto, de tal
manera que no tenga fallas de anaquel en el
negocio.

13. En general, los detergentes de Procter &
Gamble, satisfacen las expectativas de venta
del negocio, mejor que los detergentes de la
competencia

14. El disefio y material del empaque
secundario (bultos) de los detergentes de
Procter & Gamble, permite que los empaques
no se deterioren en un periodo de tiempo
relativamente largo.

343

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque u

na " X"

Muy De acuerdo | De acuerdo

En desacuerdo




15. El disefio y
primario (bolsas) de
Procter & Gamble, permite que este
deteriore en un periodo de
relativamente largo.

material del empaque
los detergentes de
no se
tiempo

16. La categoria de detergentes de Procter &
Gamble, cuentan con personal de
merchandising que contribuyen a mantener el
arreglo de anaquel.

17. En los casos que lo requieran, los
detergentes de Procter & Gamble cuentan
con personal de impulsadoras /
demostradoras que orientan y motivan a los
consumidores.

18. A diferencia de otras organizaciones,
Procter & Gamble se preocupa de que
mantenga el inventario adecuado de
producto para no tener exceso o fallas en el
inventario.

19. Cuando se presenta algin inconveniente
con respecto a los detergentes de Procter &

Gamble, generalmente recibo respuesta
pronta del caso reportado.
20. Comparado con otras empresas

competidoras, los detergentes de Procter &
Gamble cuentan con el respaldo de
excelentes programas de publicidad vy
mercadeo que contribuyen al incremento de
las ventas.

21. Los detergentes de Procter & Gamble
cuentan con material POP muy bien
disefiado que contribuye, en conjunto, al
mejoramiento estético del negocio.

22. Cuando se compara con otros
detergentes de la competencia, los de
Procter & Gamble son percibidos como
mejor calidad

23. Seguln su experiencia, ¢ Cuéles considera
Ud que son los medios a través de los cuales
se han implementado las estrategias de
publicidad en la zona 14137
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Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Muy De acuerdo

De acuerdo

En desacuerdo

Por favor, marque una " X"

Impresos

Radio

Television

Pub. Exter.




24. De acuerdo con su experiencia, ¢ cuales
de los siguientes medios se han utilizado en
la zona 1413 para hacer publicidad?

25. ¢Le parecen que los medios utilizados,
son los mas idéneos para la zona 1413?

26. ¢, Qué otros medios propondria Usted?
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Por favor, marque una " X"

Medios Impresos

1) Panorama

2) La Verdad

3) Revistas Region.

4) Hojas Volantes

5) Afiches

6) Otros

7) Nunguno

Por favor, marque una " X"

Television

1) RCTV

2) Venevision

3) Televén

4) Globovisién

5) Televisa

6) NCTV

7)  Television
Cable

por

8) Ninguno

Por favor, marque una " X"

Radio

1) AM

2) FM

Por favor, marque una " X"

Medios Exterior

1) Vallas

2) Pancartas

3) Pendones

4) Ninguno

5) Otros

Por favor, marque una " X"

Sl NO




27. Segun su opinidn, ¢ Qué tan efectivas
han sido las estrategias publicitarias
utilizadas?

28. De acuerdo con su experiencia, ¢ Cuéles
han sido las estrategias de promocion de
ventas utilizadas en la zona 14137

29. Seglin su experiencia, ¢ Cuales de los
siguientes tipos de promocién se utilizaron
para incentivar la mayor compra de
detergentes de Procter & Gamble por parte
de los comerciantes?

30. Segun su experiencia, ¢ Cudles de los
siguientes tipos de promocion se utilizaron
para incentivar la mayor compra por parte de
los consumidores de los detergentes de
Procter & Gamble?
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Por favor, marque una " X"

1 Muy Efectivas

2 Efectivas

3 Inefectivas

Por favor, marque una " X"

1) Promocion de ventas
al comercio

2) Promocién de ventas
al consumidor

3) Ninguna de |las
anteriores

Por favor, marque una " X"

1. Descuentos por
compra

2. Mercancia sin costo

3. Bonificaciones por
comercializacién

4. Publicidad
Cooperativa

5. Fondos promocionales

6. Competencia de
ventas

7. Otros

Por favor, marque una " X"

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

Ol |N|(o|o] >~

. Eventos

10. Otro




31. Segln su opinidn, ¢ Qué tan efectivas
han sido las estrategias publicitarias
utilizadas?

32. ¢(De qué manera cree Ud. que se han
implementado las estrategias de ventas
personales en la zona 14137

33. ¢ Cual cree Ud. que es la importancia de
las ventas personales en las operaciones de
la zona 14137

34. Segln su opinion, ¢, Se ha hecho uso de
las relaciones publicas en la zona 1413?

En caso de ser afirmativa su
respuesta, pase a la siguiente
pregunta; de otra manera, pase a la
pregunta nimero 37.
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Por favor, marque una " X"

Muy Efectivas Efectivas

Inefectivas

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

[(o} (e} IuN] Kopd [S2 ] >N

. Eventos

10. Otro

Por favor, marque una " X"

1. Visita de

un

representante de ventas

2. Impulsadoras

3. Otro (especifique)

Por favor, marque una " X"

1. Muy Importante

2. Importante

3. Sin importancia

Por favor, marque una " X"

1.Si

2. No

3. No sabe




35. ¢ Cuales cree Ud. que han sido los
mecanismos aplicadas en la zona 1413 para
hacer uso de las relaciones publicas?

36. ¢Qué tan efectivas han resultado las
estrategias de relaciones publicas en la zona
1413?
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Por favor, marque una " X"

1.
prensa

Comunicados de

2.
especiales

Los eventos o ferias

3.
prensa

La conferencia de

4.

Publicidad institucional

. Patrocinio

. Presentaciones

. Reuniones

Otros

©|o|~|o|o

. Ninguna

10. No sabe

Por favor, marque una " X"

Muy Efectiva

Efectiva Inefectiva

1. Comunicados
de prensa

2. Los eventos o
ferias especiales

3. La conferencia
de prensa

4. Publicidad
institucional

5. Patrocinio

6. Presentaciones

7. Reuniones

8. Otros

9. Ninguna

10. No sabe




37. De acuerdo con su criterio, ¢Cuales
serian los mecanismos mas apropiados para
realizar la publicidad de los detergentes de
Procter & Gamble en la zona 14137
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Por favor, marque una " X"

Medios Impresos

1) Panorama

2) La Verdad

3) Revistas Region.

4) Hojas Volantes

5) Afiches

6) Otros

7) Nunguno

Por favor, marque una " X"

Television

1) RCTV

2) Venevision

3) Televén

4) Globovisién

5) Televisa

6) NCTV

7)  Television
Cable

por

8) Ninguno

Por favor, marque una " X"

Radio

1) AM

2) FM

Por favor, marque una " X"

Medios Exterior

1) Vallas

2) Pancartas

3) Pendones

4) Ninguno

5) Otros

Otros (por favor especifique)




38. De acuerdo con su criterio, ¢Cudles
serfan los mecanismos méas apropiados para
incentivar la mayor compra de los
detergentes de Procter & Gamble por parte
de los comerciantes?

39. Segln su conocimiento del mercado,
¢,Cudles serian los mecanismos mas
apropiados para incentivar la mayor compra
de los detergentes de Procter & Gamble por
parte de los consumidores?

40. Tomando en consideracibn su
experiencia ¢ Cual es la mejor forma de
implementar las ventas personales de
detergentes en la zona 14137

41. ¢ Considera Ud. que las relaciones
publicas de detergentes, es importante en el
plan promocional de la zona 14137

En caso de ser afirmativa su
respuesta, por favor pase a la
pregunta # 42; de lo contrario, ha
terminado el cuestionario. Muchas
gracias por su amable
colaboracion
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Por favor, marque una " X"

1. Descuentos por
compra

2. Mercancia sin costo

3. Bonificaciones por
comercializacion

4. Publicidad
Cooperativa

5. Fondos promocionales

6. Competencia  de
ventas

7. Otros

Por favor, marque una " X"

1. Rebajas

2 Ofertas

3. Cupones

. Muestras

. Reembolso

. Regalos

. Rifas

. Juegos

Olo|N|o|o >

. Eventos

10. Otro

Por favor, marque una " X"

1. Visita de un
representante de ventas

2. Impulsadoras

3. Merchandiser

Otro (especifique)

Por favor, marque una " X"

1. Si

2. No

3. No sabe




42. De acuerdo con su experiencia y
conocimiento, ¢ Cudles considera Ud. que
son los mejores mecanismos para hacer uso
de las relaciones publicas con respecto a los
detergentes de Procter & Gamble en la zona
14137
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Por favor, marque una " X"

1. Comunicados de
prensa

2. Los eventos o ferias
especiales

3. La conferencia de
prensa

4. Publicidad institucional

5. Patrocinio

6. Presentaciones

7. Reuniones

8. Otros

9. Ninguna

10. No sabe
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METODO DE CONFIABILIDAD

Estabilidad y Equivalencia

A continuacion se detalla la confiabilidad del instrumento, segun el método

de Estabilidad y Equivalencia para la tesis de grado anteriormente descrita en la

portada.
Tabla
1 116 117 13.572
2 129 130 16.770
3 119 119 14.161
4 114 114 12.996
5 92 92 8.464
6 115 113 12.995
7 122 122 14.884
8 121 120 14.520
9 108 108 11.664
10 106 107 11.342
3 X 1142 1142 131.368
X 114,20 114,20
S 10,28 10,32
Formulas.

2 x

X=




S1 Sz

Procedimiento pararesultados.

Z X1 1142

X, = = = 114,2
n 10

. Z Xo 1142

Xo = = = 114,2
n 10

(1142)°
(116)%+(129)%+(119)%+(114)°+(92)°+(115)%+(122)*+(121)%+(108)°+(106)*
10

512 =

9
131.368 - 130.416,40
S.°= = 105,73
9
! 2
S, = S,2 = \| 10573 = 1028

B
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n-1
(1142)°
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o7 10
9
s2= 131.376 - 130.416,40 _ | 106,62
9
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TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccion de

los clientes

Deseos /
Necesidades

Exprese su acuerdo o desacuerdo,
seglin sea el caso, con las
afirmaciones que se presentan a
continuacion:

1. El grado en que contribuyen los
detergentes de Procter & Gamble,
en las ventas de esta categoria en
el negocio es mucho mayor,
comparados con los de Ila
competencia.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

2. En comparacion con los
detergentes de la competencia, el
volumen de consumidores que
atraen los detergentes de Procter &
Gamble al negocio es mucho
mayor.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccion
de los clientes

Deseos /
Necesidades

3. Manejar la variedad de
detergentes de Procter & Gamble,
contribuye en un grado mayor a que
el negocio sea percibido por los
consumidores como el preferido en
variedad y calidad, que los
detergentes de la competencia.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Expectativas /
Desempefio

4. El desempefio de la categoria de
detergentes de Procter & Gamble con
respecto al volumen de ventas
comparado con el desempefio de los
detergentes de la competencia es
mucho mejor.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccion
de los clientes

Expectativas /
Caracteristicas

5. Los contenidos por empaque de
los detergentes de Procter &
Gamble, resultan mas adecuados a
las necesidades del mercado que los
de la competencia.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

6. El disefio del empaque de los
detergentes de Procter & Gamble,
resulta adecuado a cualquier tipo de
estante de exhibicion.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

7. Los colores y caracteristicas de los
empaques de detergentes de Procter
& Gamble resultan naés atractivos al
consumidor que los de los
competidores.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel | Plan Promocional | Satisfaccion | Expectativas / 8. Los precios de los detergentes de

de satisfaccion de de los clientes | Caracteristicas Procter & Gamble son los adecuados
los clientes hacia en funcion a la calidad y valor de los
los detergentes de mismos.

Procter & Gamble,

con respecto a los 3 Muy de acuerdo ()

de la competencia 2 Deacuerdo ()

1 En desacuerdo ( )

Expectativas / 9. A diferencia de otras
Confiabilidad organizaciones competidoras, la
categoria de detergentes de Procter
& Gamble mantiene una Unica
estructura de precios para los
diferentes canales de
comercializacion.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

10. A diferencia de otras
organizaciones, la estructura de
precios de Procter & Gamble no varia
con frecuencia  debido a
promociones, ofertas o descuentos
gue cambian de mes a mes.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccién
de los clientes

Expectativas /
Confiabilidad

11. A diferencia de los detergentes
de otras  organizaciones, el
consumidor generalmente consigue
en el anaquel los detergentes de
Procter & Gamble con un precio
similar a los que tenia en su ultima
visita al negocio.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Expectativas /
Seguridad

12. A diferencia de otras
organizaciones, los detergentes de
Procter & Gamble mantienen una
buena disponibilidad de producto, de
tal manera que no tenga fallas de
anaquel en el negocio.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

13. En general, los detergentes de
Procter & Gamble, satisfacen las
expectativas de venta del negocio,
mejor que los detergentes de la
competencia

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel | Plan Promocional
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los

de la competencia

Satisfaccion
de los clientes

Expectativas /
Durabilidad

14. El disefio y material del empaque
secundario (bultos) de los
detergentes de Procter & Gamble,
permite que los empaques no se
deterioren en un periodo de tiempo
relativamente largo.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

15. El disefio y material del empaque
primario (bolsas) de los detergentes
de Procter & Gamble, permite que
este no se deteriore en un periodo
de tiempo relativamente largo.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Expectativas /
Servicio

16. La categoria de detergentes de
Procter & Gamble, cuentan con
personal de merchandising que
contribuyen a mantener el arreglo de
anaquel.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccion
de los clientes

Expectativas /
Servicio

17. En los casos que lo requieran, los
detergentes de Procter & Gamble
cuentan con personal de
impulsadoras / demostradoras que

orientan 'y  motivan a los
consumidores.
3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )
18. A diferencia de  otras

organizaciones, Procter & Gamble se
preocupa de que mantenga el
inventario adecuado de producto
para no tener exceso o fallas en el
inventario.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

19. Cuando se presenta algun
inconveniente con respecto a los
detergentes de Procter & Gamble,
generalmente  recibo  respuesta
pronta del caso reportado.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Identificar el nivel
de satisfaccion de
los clientes hacia
los detergentes de
Procter & Gamble,
con respecto a los
de la competencia

Plan Promocional

Satisfaccion
de los clientes

Expectativas /
Servicio

20. Comparado con otras empresas
competidoras, los detergentes de
Procter & Gamble cuentan con el
respaldo de excelentes programas de
publicidad 'y  mercadeo  que
contribuyen al incremento de las
ventas.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Expectativas /
Estética

21. Los detergentes de Procter &
Gamble cuentan con material POP
muy bien disefiado que contribuye,
en conjunto, al mejoramiento estético
del negocio.

3 Muy de acuerdo ()
2Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Expectativas /
Calidad Percibida

22. Cuando se compara con otros
detergentes de la competencia, los
de Procter & Gamble son percibidos
como de mejor calidad.

3 Muy de acuerdo ()
2 Deacuerdo ()
1 En desacuerdo ( )

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 23. Segun su experiencia, ¢Cuéales
estrategias Promocionales | Publicidad ::r(;:\lsélgert:\j eU d |g:e ?:?ngzeoss n;egdmaa?]
promocionales implementado las estrategias de
publicidad en la zona 1413?
actualmente
utilizadas en la - Medios impresos ( )
zona 1413. - Radio ( )
- Television.
- Publicidad exterior ( )
24. De acuerdo con su experiencia, ¢,
cudles de los siguientes medios se
han utilizado en la zona 1413 para
hacer publicidad?
a) Medios impresos
- Panorama ( )
La Verdad ( )
Revistas regionales ( )
Hojas volantes ()
Afiches ( )
- Otros ( )
b) Televisién:
- RCTV ( )
Venevision ()
Televen ()
Globovision ()
NCTV ()
Global TV ()
- Television por Cable ()
c) Radio:
- AM ()
. FM ()
d) Medios Exteriores:
- Vallas ( )
Pancartas ( )
Otros ( )
Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable

I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 25. ¢Le parecen que los medios
. . . utilizados, son los mas idoneos para
estrategias Promocionales | Publicidad la zona 141372
promocionales
actualmente Si
utilizadas en la
zona 1413 No
26. ¢, Qué otros medios propondria
Usted?
27. Segln su opinion, ¢Qué tan
efectivas han sido las estrategias
publicitarias utilizadas?
3 Muy Efectivas ( )
2 Efectivas ()
1 Inefectivas ()
Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable

I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 28. De acuerdo con su experiencia, ¢,
. . ” Cuales han sido las estrategias de

estrategias Promocionales | Promocion de promocion de ventas utilizadas en la

promocionales Ventas zona 1413?

actualmente - Promocion de ventas al

utilizadas en la comercio ()

zona 1413. - Promocion de ventas al
consumidor ()
- Ninguna de las anteriores ( )
29. Segun su experiencia, ¢, Cuales
de los siguientes tipos de promocion
se utilizaron para incentivar la mayor
compra de detergentes de Procter &
Gamble por parte de los
comerciantes?
1. Descuentos por compra ()
2. Mercanciasincosto ( )
3. Bonificaciones por
comercializacion ()
4. Publicidad Cooperativa ()
5. Fondos promocionales ( )
6. Competencia de ventas ()
7. Otros ( )

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:

NP: No Pertinente
A: Aceptable

I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 30. Segln su experiencia, ¢ Cuales
de los siguientes tipos de promocion
se utilizaron para incentivar la mayor
promocionales Ventas compra por parte de los
consumidores de los detergentes de
Procter & Gamble?
utilizadas en la - Rebajas ()

- Ofertas ()
zona 1413. - Cupones ( )
- Muestras ()
- Reembolsos ()
- Regalos ( )
-Rifas ()
-Juegos ()
- Eventos ()
-Otro ()

estrategias Promocionales | Promocién de

actualmente

31. Segln su opinién, ¢ Qué tan
efectivas han sido las estrategias
publicitarias utilizadas?

Por Favor Marcar con una X
M Efect | Efectiv Inefect

Rebajas
Ofertas
Cupones
Muestra
Reemb
Regalo
Rifas
Juegos
Eventos
Otros

Estrategias de | 32. ¢ De qué manera cree Ud. que se

ventas han implementado las estrategias de
ventas personales en la zona 14137

personales

- Visita de un representante de

ventas ()

- Impulsadoras ( )

-Otro ()

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:

NP: No Pertinente

A: Aceptable

I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 33. ¢Cudl cree Ud. que es la

importancia de las ventas personales

estrategias Promocionales | ventas en las operaciones de la zona 14132
promocionales personales
actualmente - Muy importante ()
- Importante ()
utilizadas en la - Sin importancia ( )
zona 1413.

Estrategias de | 34. Segun su opinién, ¢, Se ha hecho
uso de las relaciones publicas en la

Relaciones sona 14132

Publicas
-Si ()

-No ()

- No sabe ()

En caso de ser afirmativa su
respuesta, pase a la siguiente
pregunta; de otra manera, pase a la
pregunta nimero 36.

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de | 35. ¢ Cuales cree Ud. que han sido
. ’ . los mecanismos aplicadas en la zona
estrategias Promocionales | Relaciones 1413 para hacer uso de las
promocionales Publicas relaciones publicas?
actualmente - Comunicados de prensa ( )
utilizadas en la - Los eventos o ferias especiales ( )
- La conferencia de prensa ( )
zona 1413. - Publicidad institucional ( )
- Patrocinio ( )
- Presentaciones ( )
- Reuniones ()
- Otros ()
- Ninguna ()
- No sabe ()
36. ¢Qué tan efectivas han resultado
las estrategias de relaciones publicas
en la zona 14137
Por Favor Marcar con una X
M Efect | Efectiv | Inefect
Comunicados
de prensa
Eventos / ferias
especiales
Conferencia de
prensa
Publicidad
institucional
Patrocinio
Presentaciones
Reuniones
Otros
Ninguno
No Sabe
Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable

I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

37. De acuerdo con su criterio,
¢ Cudles serian los mecanismos mas
apropiados para realizar la publicidad
tacticas promocionales de los detergentes de Procter &
Gamble en la zona 1413?
Medios impresos ()
. Panorama ( )
La Verdad ( )
Revistas regionales ( )
zona - Hojas volantes ()
Afiches ( )
. Otros ( )
Television: ()
- RCTV ()
Venevision ()
Televen ()
Globovision ()
NCTV ()
Global TV ()
- Television por Cable ()
Radio: ()
AM ()
FM ()
Medios Exteriores: ( )
Vallas ( )
Pancartas ( )
Otros ()
Estrategias de | 38. De acuerdo con su criterio,
¢ Cudles serian los mecanismos mas
apropiados para incentivar la mayor

Establecer las Plan Promocional | Estrategias y Estrategias de

estrategias y tacticas publicidad

promocionales
acordes con las
necesidades de la

Promocién de

Ventas compra de los detergentes de Procter
& Gamble por parte de los
comerciantes?

- Descuentos por compra ()

- Mercanciasincosto ()

- Bonificaciones por comercializacion
()

- Publicidad Cooperativa ()

- Fondos promocionales ()

- Competencia de ventas ()

Otros ( )

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Establecer las Plan Promocional | Estrategias y Estrategias de [ 39. Segun su conocimiento del
mercado, (Cudles serian los
mecanismos mas apropiados para
tacticas promocionales | Ventas incentivar la mayor compra de los

detergentes de Procter & Gamble por

estrategias y tacticas Promocion de

promocionales parte de los consumidores?
acordes con las - Rebajas ()

- - Ofertas
necesidades de la } Cupones( ( ) )
zona - Muestras ()

- Reembolsos ()
- Regalos ( )
-Rifas ()
-Juegos ()

- Eventos ()

- Otro ()

Estrategias de [ 40. Tomando en consideracion su
experiencia ¢, Cudl es la mejor forma
de implementar las ventas personales
personales de detergentes en la zona 1413?

Ventas

- Visita representante de ventas ( )

- Impulsadoras ()

- Merchandiser ( )

- Otros ()

Estrategias de | 41. ¢ Considera Ud. que las
relaciones publicas de detergentes,
es importante en el plan promocional
publicas de la zona 14137

Relaciones

-Si ()
-No ()
- No sabe ()

En caso de ser afirmativa su
respuesta, por favor pase a la
pregunta # 42; de lo contrario, pase a
la seccidn final.

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENCUESTA DIRIGIDA A LOSCLIENTESDETALLISTASY
MAYORISTASDE LA ZONA 1413 DE PROCTER Y GAMBLE.

Establecer las Plan Promocional | Estrategias y Estrategias de | 41. De acuerdo con su experiencia y
conocimiento, ¢ Cudles considera
Ud. que son los mejores mecanismos
tacticas promocionales | publicas para hacer uso de las relaciones
publicas con respecto a los
detergentes de Procter & Gamble en
acordes con las la zona 14137

Comunicados de prensa ( )

- Los eventos o ferias especiales ( )
zona - La conferencia de prensa ( )

- Publicidad institucional ( )

- Patrocinio ()

- Presentaciones ( )

- Reuniones ()

- Otros ()

- Ninguna ()

- No sabe ()

estrategias y tacticas Relaciones

promocionales

necesidades de la

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Analizar la Plan Promocional | Situacion actual | Fortalezas 1. Segun su criterio, ¢ cuales son
situacion actual de de la categoria los elementos mas fuertes con los
la categoria de de detergentes que cuenta la zona 1413?
detergentes en la
zona 1413 de
Procter & Gamble.

Ventajas 2. De acuerdo con su opinion,
competitivas ¢gué ventajas competitivas posee
la zona 1413 con respecto a las
de la competencia?

Oportunidades 3. Segln su conocimiento, ¢ qué

oportunidades presenta el entorno
de la zona 14137

Debilidades 4. ¢Cuales considera usted, Qué
son las areas de mejora de la zona
141372

Amenazas 5. Segin su vision, ¢ qué

elementos del entorno podrian
afectar negativamente la zona
1413?

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Evaluar las

Plan Promocional

Estrategias

Estrategias de

6. ¢Cudles han sido las estrategias

estrategias Promocionales | Publicidad publicitarias utilizadas en la zona
promocionales 14137

actualmente

utilizadas en la

zona 1413.

7. ¢A través de qué medios se ha
implementado dicha estrategia?

8. ¢ Qué tan efectivas han sido las
estrategias publicitarias utilizadas?

Estrategias de
Promocién de
Ventas

9. ¢, Cudles han sido las estrategias
de promocién de ventas utilizadas en
la zona 14137

10. ¢ Qué medios se utilizaron al
implementar dichas estrategias?

11. ¢ Qué tan efectivas han resultado
dichas estrategias?

Estrategias 12. ¢ De qué manera se utilizan las
de Ventas ventas personales en la zona 1413?
Personales.

13. ¢ Qué relevancia tienen las
estrategias de ventas personales en
la operacion de la zona 1413?

Leyenda: P: Pertinente

Observaciones:

NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Evaluar las Plan Promocional | Estrategias Estrategias de 14. ¢, Cuales han sido las estrategias
estrategias Promocionales | Relaciones aplicadas en la zona 1413 para hacer
promocionales publicas. uso de las relaciones publicas?
actualmente
utilizadas en la
zona 1413.
15. ¢, Con qué frecuencia se utilizan
estrategias de relaciones publicas?
16.¢Qué tan efectivas han resultado
las estrategias de relaciones publicas
en lazona 1413?
Determinar el Ventas Potencial de Maxima 17. ¢Cual considera usted que seria
potencial de Mercado oportunidad de la maxima oportunidad de ventas
mercado que ventas (cajas) que pueden alcanzar los
tiene dicha vendedores en la categoria de
categoria en la detergentes en la zona 14137
zona 1413.

Capacidad del 18. Segun el mercado de

mercado detergentes, ¢cual es el nimero de
unidades (cajas) que la zona 1413
podria absorber?

Potencial de 19. ¢Cual es la participacion de

Ventas mercado que actualmente posee la

categoria de detergentes en la zona
1413?

20. ¢Cual seria la maxima
participacion de mercado que espera
obtener P&G en detergentes de la
zona 14137

Leyenda: P: Pertinente
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable

Observaciones:




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Determinar la Ventas Demanda Prondsticos de 21. ¢Cuales serian las ventas reales
demanda futura Futura ventas (Cajas) esperadas para el proximo
de la zona, afio fiscal en la categoria de
proyectada en detergentes, en la zona 14137
funcién de las
ventas actuales de
detergentes.

22. ¢Cudl es la tasa de crecimiento
anual del mercado de detergentes en
la zona 14137

Tipos de 23. ¢Cuales de los siguientes tipos
Pronésticos de de prondsticos de ventas no
ventas cuantitativos utiliza la empresa para
estimar sus ventas futuras?

a) Ventas iguales al periodo
anterior ()

b) Opiniones de los principales
ejecutivos de la empresa ()

c) Promedio de los pronésticos
elaborados por expertos de la
empresa ( )

d) Prondstico elaborado por la
fuerza de ventas ( )

e) Encuesta a clientes sobre
intencion de compra ( )

24) Cudl de los siguientes Métodos
cuantitativos utiliza la empresa para
proyectar su demanda futura?
a) Andlisis de datos
histéricos ()
b) Promedios de Ventas ( )
c) Estimacion de los factores
gue afectan las ventas.( )

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Establecer las
estrategias y
tacticas
promocionales
acordes con las
necesidades de la
zona

Plan Promocional

Estrategias y
tacticas
promocionales

Estrategias de
publicidad

25. Segun el caso de detergentes, ¢A
través de que medios podria la zona
1413 realizar su publicidad?

26. En relacion con la pregunta
anterior, especificamente, ¢Cuales
serian los medios idéneos que
podrian utilizarse en la promocion
publicitaria de detergentes, en la
zona 14137

Estrategias de
promocion de
ventas

27. ¢, De qué manera piensa Ud. que
se deben efectuar las promociones
de ventas dirigidas al consumidor y
comercio, en la zona 1413, en
detergentes?

28. ¢De qué manera es utilizada la
promocion dirigida a la fuerza de
ventas en la zona 1413?

Estrategias de | 29. ¢ Cuales actividades de

relaciones relaciones publicas, serian

publicas consideradas como efectivas para la
linea de detergentes, en la zona
1413?

Estrategia de 30. ¢Cual son las estrategias de

ventas ventas personales a utilizar en la

personales zona 1413, con respecto a los
detergentes?

Presupuesto 31. (/Qué porcentaje de ventas

disponible aporia la empresa para la realizacion

de un plan promocional en la
categoria de detergentes, en la zona
1413?

Leyenda: P: Pertinente

Observaciones:

NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




TABLA DE CONSTRUCCION DE ITEMSDE LA ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENCIA DE AREA DE
PROCTER & GAMBLE.

Establecer los Plan Lineamientos | Métodos de 32. ¢Qué métodos de evaluacion y
lineamientos de promocional de Evaluacion | evaluacion y control del presupuesto, se utilizan
Evaluacion y y control. control actualmente en la zona 1413?

control del plan.

33.¢,Cuél considera usted que debe
ser el seguimiento a implementar,
para evaluar la eficacia en la
inversion del presupuesto disponible
para un plan promocional en la zona
1413?

Leyenda: P: Pertinente Observaciones:
NP: No Pertinente
A: Aceptable
I: Inaceptable




PROMOCION: ANO NUEVO, LAVADORA NUEVA

ARTE DE AVISO EN PRENSA

Promocion valida desde el 15/1/2002 hasta el 15/2/2002

ESTL

2

JAS | LAVAI

n'.ll*

EN

CA|MABE

Qué esperas!!! porque Afio nuevo, lavadora




ARTE DE HOJAS VOLANTES
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COMERCIAL SUPER CATIRE: Av. La Limpla con Av. 74, frente al

SUPER TIEMD® MIAMI: or Curva de Molina - MULTITIEND® HON
MULTITIENDA KAPITAL: a Limpia, C.C. Fung, diagonal al Merc:
Circunvalacion Na.2 , C.C. ; , Urb. La Coromoto, No. 3, 5z , Mo, 4, Calle 78 {Dr. Portillo)
con A = MULTITIENDA ZULIANA: Av. Principal entenario
AUTOMERCADO PIPPO; El Mojdn, Av. Principal - SUPERMERCADO LA VILLA: Calle derecha,
Esquina Vargas, La Villa del Rosario - SUPERMERCADO POPULAR: Final Calle Santa Teresa, Machiques




ARTE DE PENDON ESTANDARTE

Promocion valida desde el 15/1/2002 hasta el 15/2/2002

s que- !
romocion, ﬁmmanum e estaras
con o por la rifa de

30 JPENDAS|LAVADOF
AMARCAIMABE] =

l‘ /fff :
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ARTE VEHICULO DE CANJE




PROMOCION CARNAVAL DE ROPA LIMPIA

ARTE DE AVISO EN PRENSA

Diefianta fidl eqeipo loc Carmgualis em fa plaga... Farticipando ew fa prowsoeidn

Iﬁn. ; m

Silll Por tan sélo comprar tus

detergentes prefevido

Ace = qrie pold

Promocion valida desde el15/2/2002 hasta el 15/3/2002

vecibiras un ticket y al abvirlo puedes
ganar instantaneamente

J COMBO @
PLAYERO 1 Cava Cnl:man @

Que esper35| Il Playa ﬁ.lII eqmpn con el Carnaval de Ropa Limpia

C.C. Ferre Mal




ARTE DE HOJAS VOLANTES

Cistierta full eqeipe los Carmavales ew fa playa... Farticipande en [ provwocion

Silll Por tan solo comprar fus
detergentes preferidos
ACE

Ace OARIEL ﬂ@;’d

vecibivas un ticket y al abrivio puedes
ganar instanfancamente

COMBO 1 Sombrilla

[

Promocion vélida desde el15/2/2002 hasta el 15/3/2002

PLAYERO ™" /i <

Qué esperas"' Playa full equnpn con ei Earnaval de Hcpa Limpia

III- I-F- HH
MULTITIE




ARTE PENDON ESTANDARTE

Disfruta fidl cquipe los Carmavales em [a playa... Farticipando en 3 provocion

Silll Por tan sélo comprar fus
/.-\ detergentes prefevidos
(7 0 D
At e ol L\
vecibivas un ticket y al abrivlo puedes
ganar instanfaneamente

1 COMBO — ;nslnm:lrllla a —
I’LAYERO s CavaE ‘

Promocion valida desde el15/2/2002 hasta el 15/3/2002

Qué esperas!!l Playa full equipo con el Carnaval de Ropa Limpia

BUSCALA AQUI




ARTE VEHICULO DE CANJE




PROMOCION: MAMA BELLA

ARTE DE AVISO EN PRENSA

_h:af.ta el 304,

002

Tan solo por comprar tus
detergentes preferidos
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witlias sorpresas mas. Apresdratelll y dale un regalo a una Mama &

COMERCIAL SUPER CATIRE: A La Ly v, 74, frente al Mercado Perdérico, A Goajira, C.C, Ferre Mall
o La Lirngsia (&l kado de Graffii)
SUPER TIENDA, LATING:
o o, Mo, 3
TITIENDW ZULIAMA: A
v. Principal - SUPER
*ERMERCADD POFLILAR; Final Calle Santa




ARTE DE HOJAS VOLANTES
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geitapsie

Tan solo por comprar tus
detergentes preferidos

=@ SARIEL  gold

- Recrbtras un ticket con el que puedes
ganar instantaneamente *
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Y muchas sorpresas mas. Apresuratelll y dale un regalo a una Mama Bella

COMERCIAL SUPER CATIRE: Av. La Limpia con Av. 74, frente al Mercado Periférico, Av. Goajira, C.C. Ferre Mall
SUPER TIENDA MIAMI: Sector Curva de Molina - MULTITIEMDA HONG KONG: Av. La Limpia (al lado de Graffiti)
MULTITIENDA FAPITAL: Av. La Limpia, C.C. Furg, diagenal al Mercade Periférica - SUPER TIEMDA LATING: Na. 1,
Circunvalacion No.2 | C.C. Reana, No.2, Urb, La Coromoto, Mo, 3, San Francsco, No. 4, Calle 78 (Dr. Portilla)
con Ay, 15(Delidas) - MULTITIENDA ZULIANA: Av. Principal de Cuatricentenario
AUTOMERCADO PIPPCE El Mojdn, Av. Principal - SUPERMERCADO LA VILLA: Calle derecha,

Esquina Vargas, La Villa del Rosario - SUPERMERCADO POPULAR: Final Calle Santa Teresa, Machiques




ARTE DE PENDON ESTANDARTE

PAhora¥MamaSpuedelser; *s? |
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Un Regalcg‘ham una ﬂﬁ

,;.@,&ma

Tan solo por comprar tus
detergentes preferidos
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* Recrbzras un ticket con el que puedes
ol ganar msténtaneamente 3 % .8
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Y muchas sorpresas mas. Aprestratelll y dale un regalo a una Mama Bella

BUSCALA AQUI




ARTE DE VEHICULO DE CANJE




PROMOCION: AUNQUE PAPA NO L AVA, SI GANA

ARTE DE AVISO EN PRENSA
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Tan sélo por comprar tus
marcas favoritas para lavar
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® Radios Reproductores’
@ Cornetas para el carro
® Juegos de Cauchos
® Baterias
@ Herramientas manuales y electricas
Participa en la promocion... aunque Papa no lava, SI GANA

74 4 -

v 74, frent
MULTITIE




ARTE DE HOJAS VOLANTES

- Tan solo por comprar tus
marcas favoritas para lavar

Ace ssarie p0¥ 1

grtlczpas en la rifa de un montoén
DS, para que gane Papa
Papa con:
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® Radios Reproductores
® Cornetas paraielicarro
e Juegos de Cauchos '
e Baterias ;
® Herramientas manuales'y clectrlcas

Partlupa en la promncmn aunque F'apa no Eava, Si GANA |
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ARTE DE PENDON ESTANDARTE

$tinque Papa
W .

o e -
_ e SARIEL |
< pold
Tan sélo por comprar tus

marcas favoritas para Iavar

ﬁ\f-' SSARIEL oI RINDEx

art:czpas en la rifa de un monton
2 para que gane Papa
1 Papa con:

® Radios Reproducto ess
® Cornectas para el carro!
e Juegos de Cauchos f
e Baterias
® Herramientas manuales y clectﬂ:as

Participa en la promocion... aunque Papa no lava, SI GANA

BUSCALA Auui "




ARTE DE VEHICULO DE CANJE

¥ - .
¢ Radios Reproductores
Cornetas,para el carro
_lueges de Cauchos
Baterias
HErFamientas manuales




PROMOCION: EL PATRULLERO ESCOLAR

ARTE DE AVISO EN PRENSA

Un gran Regreso a Clases
con la promocion

Si, dile a Mami que al adquirir
sus marcas de detergentes
favoritas

Act = grier
pold

Recibiras un ticket donde
podras ganar
instantaneamente:
Listas Escolares,
Morrales,

Juegos Geométricos,
Sacapuntas, Cuadernos,

Caja de Creyones
y Borradores

(] _'1:;




ARTE DE HOJAS VOLANTES

Un gran Regreso a Clases
con la promocion

Si, dile a Mami que al adquirir
sus marcas de detergentes
favoritas

Ace = ariEr
T
pold

Recibiras un ticket donde
podras ganar
instantaneamente:
Listas Escolares,
Morrales,
luegos Geomeétricos,
Sacapuntas, Cuadernos,

Caja de Creyones
y Borradores

RINDEX




ARTE DE PENDON ESTANDARTE

Un gran Regreso a Clases
con la promocion

Si, dile a Mami que al adquirir
sus marcas de detergentes
favoritas

4"/ SARIEL
r 3 'd ’
Recibiras un ticket donde
podras ganar
instantaneamente:
Listas Escolares,
Morrales,
Juegos Geometricos,
Sacapuntas, Cuadernos,

Caja de Creyones
y Borradores

Dile a Mami que si participa en esta promocion, tendras un gran regreso a clases

Promocion valida del 30/8/01 al 31/10/01 o hasta agotarse la existencia

BUSCALA AQUI




ARTE DE VEHICULO DE CANJE

Un gran Regreso a Clases @

con la promocion ’

ez

Nombre:
Gl
Direccion:
Teléfono:
No. de Factura:




PROMOCION NAVIDAD, BLANCA NAVIDAD

AVISO EN PRENSA

‘vﬂm‘a Nueva!!!

Al adquirir tus marcas de detergente preferidas

Mo salo tendras [a ropa mas limpia
y mas blanca; si no que ademas
resuelves tU Nifo Jesus, porgue

participas en la nfa de

40 Magestuosas Lavadoras

marcz MABE

LL NDEX

fe resuelve tu Hma Jesus I




ARTE DE HOJA VOLANTE

Nueva!!!

Al adquirir tus marcas de detergente preferidas

=

Mo sclo tendras 12 ropa mas impia
y mas blanca; si no que ademas
resuelves tu Nifio Jesus, porque

participas en la rifa de

40 Magestuosas Lavadoras

marca MABE

En esta Navidad, Blanca Navidad

IEICEE O LDERRIN

te resuelve tu Nino Jestis!!!




ARTE DE PENDON ESTANDARTE

Nueva!!!

Al adquirir tus marcas de detergente preferidas

=

Mo sclo tendras 12 ropa mas impia
y mas blanca; si no que ademas
resuelves tu Nifio Jesus, porque

participas en la rifa de

40 Magestuosas Lavadoras

marca MABE

'l'l

le resuelve tu Nmﬂ Jesus I



