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PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING Y PUBLICIDAD PARA RAYCO S.A.S. EN LA CIUDAD DE IBAGUE

MELO MONTOYA VIVIANA YANNET Y MARTINEZ MARTINEZ JAIME ALBERTO
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TORRES DUARTE JAIME

La ciudad de Ibagué es atractiva no solo por su ubicacion geografica, sino también por el crecimiento urbano; De tal manera que
grandes superficies como Exito, Jumbo, Makro, Olimpica, ven en ella una gran oportunidad de venta de electrodomésticos pues son
productos que llevan trafico a sus almacenes y con sus estrategias comerciales disefiadas en variables precios, financiacion y
diversidad de lineas, han traido como consecuencia la baja venta de productos electrodomésticos por parte de los canales
tradicionales de la ciudad. Por lo tanto se ha disefiado un Plan Estratégico de Marketing y Publicidad para RAYCO S.A.S. Ibagué,
dirigido de acuerdo al segmento de interés, buscando posicionar a RAYCO S.A.S. Ibagué, como la marca preferente de los
Ibaguerefios. The city of Ibague is attractive not
only for its location but also for the urban growth. In that way, hypermarkets as Exito, Jumbo, Makro, olimpica, find in this city a big
opportunity of home appliances selling considering that these products attract a lot of customers. The hypermarkets commercial
strategies, that include diversity of prices, financing and products lines, have caused a decrease in home appliances sales in traditional
channels. This project presents a marketing and advertising strategic plan for Rayco SAS Ibagué with commercial and advertising

Posicionamiento, Marketig, Segmentacion, Estrategia y Publicidad.

Comercial

Proyecto especial, "Plan Estrategico de Marketing y Publicidad Para RAYCO S.A.S Ibagué.

Disefiar un plan de Marketing y Publicidad para la Distribuidora RAYCO S.A.S. en la ciudad de Ibagué, tendiente a recuperar e
incrementar sus actuales niveles de participacion.

. Analizar el ambiente interno y externo de la empresa (DOFA).

* Realizar una investigacion de mercados que permita conocer las condiciones actuales en las que opera el sector averiguando gustos
preferencias, marcas y recordacion.

+ Elaborar un plan de accion que le permita a la empresa medir los resultados de la implementacién de la estrategia.
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La compra de electrodomésticos no es frecuente.

La poblacién prefiere los elementos de tecnologia.

Al momento de la compra los clientes eligen marcas seguido del precio & forma de pago.

Los almacenes tradicionales son la primera opcion para compra de electrodomésticos, seguidos de los almacenes de cadena.

En cuanto a calidad, servicio al cliente y facilidades de pago, Mercacentro, Hipercentro y Credidescuentos, se encuentran en los primeros lugares.
El periédico, las revistas, los volantes y la radio son los canales de comunicacién que mas percibe, la poblacion.

En sintesis, nos damos cuenta que la empresa RAYCO S.A.S Ibagué, es poco conocida lo que representa desventaja con respecto a los otros

oferentes, a pesar de tener las mismas marcas, similares precios, facilidades de pago y las mismas formas de publicidad.

Falta la fuerte impresion de una identidad corporativa que represente el accionar de la empresa.

La organizacion no cuenta con un sistema de resolucién de crisis y menos aun de comunicacién de las mismas.
No se cuenta con un sistema eficaz de documentacién y archivo de prensa, y de una red de intracomunicacion.
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