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RESUMEN EJECUTIVO

El proyecto estd basado en la realizacion de un plan de marketing
para incrementar las ventas en el Almacén de telas Don Benito en el Canton
Daule y zonas de influencia, se analizd6 el microentorno del negocio
considerando su historia, su filosofia empresarial entre otros y se analizé
aspectos del macroentorno tales como al entorno politico, econémico, socio-
cultural, y tecnologico siendo todos estos factores que influyen las
actividades del negocio.

Se determind la participaciéon de mercado actual de Almacén de telas
Don Benito, lo cual permitié establecer la muestra objeto de estudio para el
desarrollo de este proyecto. La obtencion de los resultados se gener6
mediante el andlisis de encuestas y entrevistas ejecutadas, a través de las
cuales se pudo identificar las estrategias de posicionamiento y estrategias de
marketing a seguir para cumplir con el objetivo de este plan de marketing, el

cual es incrementar las ventas del negocio.

Finalmente, se realiza el analisis financiero del proyecto para la
verificacion y evaluacion de los flujos de efectivo que genera el negocio, con
la aplicacion de este plan de marketing se obtiene una tasa interna de
retorno de 48,20% y un valor actual neto de $ 24468,06 descontando a una
tasa de rendimiento esperado de 15% lo cual establece que el proyecto es

viable.

Palabras Claves: Marketing, ventas, ingresos, estrategia, telas, promocion.
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Introduccioén
Tema

Plan de Marketing para el Almacén de telas Don Benito en el Canton Daule y

zonas de influencia.

Antecedentes del estudio

El “Almacén de telas Don Benito” es un negocio tradicional del Canton Daule
dedicado a la comercializacion de telas, lleva en el mercado desde 1977, su
fundador fue el sefior Benito Lascanio Loor Jiménez. Actualmente, Almacén de telas
Don Benito es propiedad de la sefiora Lady Esther Lépez Barzola, quien continta

con el negocio.

Garcia (2010) sefnala que, “desde el afio 1988 hasta el afio 1999 Almacén de
telas Don Benito fue reconocido por la Sociedad de Artesanos del canton Daule

como el principal centro de comercializacion textil en el Canton” (p. 72).

Los primeros tipos de telas que comercializaba el almacén fueron lino,
algodén, gabardina y seda. Con el paso del tiempo Almacén de telas Don Benito se
ha visto afectado por las nuevas tendencias de comercializacién en el cantén, lo cual

ha conllevado a una disminucion de su participacién de mercado.

En publicaciones de diario EI Comercio (2017) de acuerdo a lo sefialado por
el ministro de Industria y Productividad Santiago Leo6n, un almacén de telas en la
actualidad necesita cambiar constantemente, innovar y buscar de forma permanente

estrategias distintas para llegar a los consumidores finales.

Almacén de telas Don Benito no es la excepcidén puesto que, en el canton
Daule actualmente existen muchos lugares de comercio de ropa ya confeccionada,
muchos sastres y costureras, ademas de sus servicios ofrecen también venta de
telas de manera directa. He aqui uno de los objetivos principales en el desarrollo de
este proyecto, elaborar un plan de marketing que le permita a la empresa abrir

nuevos caminos para mejorar la situacion actual de la misma.
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Probleméatica

La comercializacion de telas en el Ecuador remonta hacia muchos afios atras,
vender telas de diversos tipos y calidad era un negocio muy rentable y acogido por
muchas de las familias mas pudientes en nuestro pais. Se puede citar varios
ejemplos a nivel nacional como Casa Comercial Luis E. en la ciudad de Riobamba
(1940), Almacenes Stefanie (1985), Almacén El Barata (1988) en la ciudad de
Guayaquil, entre muchos otros mas que aun se mantienen vigentes. Sin embargo
con el paso de los afos los almacenes de telas han tenido que dar un giro en el
negocio; los nuevos competidores, la modernizacion, son motivos por los cuales los
negocios deben aprender a innovar, ampliar su cartera de productos y buscar
nuevas estrategias para captar clientes de lo contrario no pueden subsistir con el

paso del tiempo.

Dentro del analisis de este proyecto, una de las problematicas principales es
la falta de innovacién en la utilizacion de técnicas de ventas del negocio, este es un
factor que conlleva a un posible nivel de decadencia del producto, de pérdida de
clientes y por ende se traduce en declive en las ventas. Al pasar de los afos
Almacén de telas Don Benito, se ha visto afectado principalmente por la baja
afluencia de clientes, el negocio se ha mantenido varios afios en un nivel de
crecimiento minimo o nulo, las altas en ventas se ven principalmente en época o

temporada escolar, otras fechas puntuales como navidad y fin de afio.

En el Aimacén de telas Don Benito se puede verificar la falta de sistemas o
herramientas para impulsar las ventas del negocio, al ser una empresa familiar sus
duefios no se han enfocado en el crecimiento a lo largo de los afios. Durante el afio
2016 se realizé un analisis sobre la situacién actual de la empresa en conjunto con
los propietarios de la misma, se pudo constatar que aparte de su aparente problema
de “falta de innovacién en la utilizacion de técnicas de ventas”, existe falta de
remodelacion de la estructura de local, falta aplicacion de técnicas de
merchandising, protocolos de servicio y la implementacién de nuevos meétodos de

pago, como tarjetas de crédito.
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Justificacion del tema
Académica

Con la elaboracion de este plan de marketing se establece una iniciativa para
estudios posteriores de grandes y pequefias empresas del Cantén Daule y zonas de
influencia. El desarrollo de este proyecto enfocado en un negocio de telas del
Canton Daule, permitira conocer mediante una investigacion el comportamiento de
los consumidores de ese sector, nivel socioecondémico de la poblacion, crecimiento y

expectativas del grupo obijetivo.

Empresarial

Este plan de marketing es importante para los propietarios, ya que mediante
este analisis de la situacién actual del negocio se podra identificar las debilidades,
nuevos competidores, nuevas oportunidades de crecimiento para maximizar el valor
de la empresa. La aplicacion de herramientas modernas de marketing ayudara a

obtener un mayor margen de ganancias para el Almacén de telas Don Benito.

Social

En el Canton de Daule la poblacion tenia por costumbre comprar telas para la
confeccion de prendas de vestir personalizadas, con el paso del tiempo esto ha ido

desapareciendo en gran medida, por la facilidad de comprar ropa ya confeccionada.

Al realizar este Plan de Marketing Almacén de telas Don Benito impulsaréa la
confeccion de prendas de vestir, factor que servird para incrementar la linea de
negocios de los artesanos (sastres y costureras) del cantén Daule y zonas de
influencia. Logrando de esta forma dinamizar la economia de quienes se involucran

dentro de este tipo de negocio.

Objetivos
Objetivo General

Desarrollar un plan de marketing para incrementar las ventas en el Almacén

de telas Don Benito en el Cantdén Daule y zonas de influencia.



Objetivos Especificos

1. Efectuar un analisis sobre la situacion actual del negocio de telas en el canton
Daule y zonas de influencia.

2. Realizar una investigacion de mercado para determinar el comportamiento actual
de los consumidores de telas.

3. Disefar un plan de marketing para el Almacén de telas Don Benito, con el fin de
incrementar las ventas del negocio.

4. Realizar el analisis financiero del proyecto para determinar su factibilidad y

retorno de inversion.

Resultados esperados

Con este Plan de Marketing se espera lo siguiente:

-Conocer la situacion actual del mercado de telas en el Cantén Daule y zonas de
influencia, analizando los factores que influyen en el comportamiento del consumidor

a la hora de la compra.

-Tener un amplio conocimiento del crecimiento del negocio en los ultimos afos,
verificando el desarrollo del mismo, sus dificultades actuales y posibles mejoras para

tener un mayor impacto en la mente del consumidor.

-ldentificar el nivel de posicionamiento de Almacén de telas Don Benito versus la
competencia y su participacion de mercado.

-Se espera también la implementacién de nuevas técnicas de ventas y herramientas

de marketing para maximizar el valor de la empresa.

Alcance del proyecto

El presente plan de Marketing explorara el mercado de telas, los
competidores directos e indirectos del negocio, los factores internos y externos que

estan afectando las ventas de Almacén de telas Don Benito.

Como metodologia para el analisis, desarrollo y cumplimiento de este

proyecto se ejecutan las siguientes gestiones:



Estudio e investigacion de la historiay los antecedentes del negocio

Se realizard un estudio de su origen completo, sus inicios, sus cambios en el
transcurso de los afos, el crecimiento del mismo, las épocas de auge y declive por
las que ha atravesado el negocio. De esta forma se tendra un panorama claro para
el desarrollo de este plan de marketing.

Encuestas en el cantén Daule y zonas de influencia

Se realizaran encuestas a cierto porcentaje de la poblacion, determinando
dicha muestra mediante formula estadistica, encuestas que tendran como finalidad
conocer el concepto que tienen los consumidores sobre el Almacén de telas Don
Benito y ademas conocer sus gustos y expectativas con el fin de aplicar las técnicas

de ventas adecuadas para mejorar la rentabilidad del negocio.
Identificacion del problema

En base a las dos gestiones anteriores se establecera el problema a resolver

dentro de este proyecto.
Disefio de las estrategias

El conocimiento claro del problema permitira la elaboracion de las estrategias
gue influirdn en el aumento de ventas del negocio. En este punto se encuentra
determinar las estrategias de ventas, estrategias de crecimiento, estrategias de
promocién y estrategias de reposicionamiento a seguir para corregir y mejorar el
funcionamiento de Almacén de telas Don Benito, cuya finalidad es lograr incrementar

las ventas en negocio, captar mayor cantidad de clientes.
Evaluacion y control de los resultados

Se realizar4d un seguimiento constante para validar la consecucion de los
objetivos planteados en este proyecto y la verificacion de los resultados. Para este
apartado también se realizar4 un analisis financiero proyectado a 5 afios con la
finalidad de determinar el grado de influencia y la viabilidad econémica del desarrollo

de este proyecto.
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Capitulo 1. Analisis Situacional



1.1 Anéalisis del microentorno

1.1.1 Historiade la empresa

Almacén de telas Don Benito fue fundado por el Sefior Benito Lascanio Loor
Jiménez en el afio 1977. Se inicid en el cantén Daule, dentro de la cabecera
cantonal en la calle Padre Aguirre, entre 10 de Agosto y Av. Los Daulis, el local se

encuentra dentro de una propiedad familiar, la cual sigue siendo su ubicacion actual.

Almacén de telas Don Benito nace como una pequefia tienda de telas, en
donde se vendian solo cuatro tipos de telas que fueron lino, algodon, gabardina y
seda, de las cuales no se vendian mas de seis metros en el dia en total. Surge como
una idea de negocio familiar, debido a las necesidades econdmicas del Sefior Benito
Loor, quien con el paso del tiempo llega a convertir la pequefia tienda en un almacén

de telas, uno de los mas reconocidos en todo el cantdn y en zonas aledafias.

Para el afio 1988 Almacén de telas Don Benito se habia convertido en el
principal comercializador de telas en el canton, hasta el afio 1999 su crecimiento era
notorio, se distinguia por la variedad de productos que ofrecia, por su alta afluencia
de cliente y por la cantidad de empleos que generaba tanto directa como

indirectamente.

Para el afio 2000 Almacén de telas Don Benito se vio afectado por el ingreso
de nuevos competidores en el mercado, se comenzaron a incrementar los locales de
ropa confeccionada, factores que hicieron que los ingresos fueran disminuyendo
poco a poco. Su propietario implemento algunas medidas para refrescar la imagen
de Almacén de telas Don Benito y mantenerse como principal comercializador de
telas en el Cantén. Todas estas medidas resultaron durante 5 afios, hasta que en el
afio 2005 el negocio cambia de propietario y pasa a ser propiedad de la sefiora Lady

Esther Lopez Barzola quien contindia con la misma linea de negocios del almacén.

Para el afio 2009 el Almacén de telas Don Benito pasé de estar en una época
de auge a una etapa de decadencia, las ventas desde entonces han ido
disminuyendo considerablemente. Esto se debe a la poca innovacion del almacén en
la utilizacion de técnicas de ventas, el incremento considerable de otros ofertantes

de telas en el cantén y algunos otros factores.



Actualmente, mantiene 15 tipos de telas para su comercializacion, sigue
estando ubicado en la misma plaza, brinda atencién a sus clientes la propietaria del
almacén y tres colaboradores, su horario de atencion es de 8:30 a 16:30 de lunes a

viernes.
1.1.2 Filosofia empresarial
Mision

Somos un negocio textil con una amplia trayectoria, comercializamos todo tipo
de telas para todos los gustos, nos caracterizamos por ofrecer el mejor precio,

confort en tu compra y seguridad en tus prendas.
Vision
Ser una empresa lider a nivel nacional, en constante crecimiento, ampliando

la categoria de productos derivados de las telas, reposicionandonos continuamente

en el mercado y en la mente de nuestros clientes.

Objetivos y Valores
* Responsabilidad

Trabajar bajo las normas y reglamentos de la ley, cumpliendo los
procedimientos establecidos, brindando atencion al cliente de calidad y realizando

de manera correcta todas las funciones asignadas.
= Honestidad

Realizar un trabajo integro, siendo transparente en la comercializacion de los

productos, demostrando ética y pulcritud en los actos.
= Respeto

Valorar a todo tipo de clientes, sin discriminacién de nivel socioeconémico,
género ni raza, apreciando y escuchando sus opiniones, necesidades y cumpliendo

los acuerdos.
= Trabajo en equipo

Tener una buena comunicacion entre los colaboradores del negocio, teniendo

empatia y compromiso para la consecucioén los objetivos en comun.



1.1.3 Organigrama estructural y funciones

Organigrama estructural

Gerente
Propietario

Asistente de
Gerencia

Empleado 1 i Empleado 2

Figura 1. Organigrama Estructural de Almacén de telas Don Benito.
Gerente propietario

Es el duefio de Almacén de telas Don Benito, administra el negocio, se
encarga de la compra de nueva mercaderia para la venta, eventualmente busca
productos derivados de las telas para la comercializacion dentro del local, elabora
los horarios de atencién, establece los precios y promociones del mes, controla el
cuadre diario de caja y supervisa la organizacién de las telas en el punto de venta.

Asistente de Gerencia

Ayuda a organizar la agenda del Gerente de Almacén de telas Don Benito,
ocasionalmente se queda a cargo del negocio cuando se ausenta la propietaria.
Realiza inventario y control de mercaderia, supervision de empleados, de ser

necesario atencion al cliente en horas de alta afluencia.



Empleado 1y 2

Se encarga de todo lo relacionado a la atencion a los clientes, factura los
pedidos, entrega las telas, realiza el cuadre de caja y brindar soporte en la
realizacion de inventario. Ademas cumple con la funcién de adecuacion,
organizacion y distribucion de los productos dentro del almacén, con la finalidad de

mostrar siempre las vitrinas del local con una rotacion de productos.

1.1.4 Cartera de productos

La cartera de productos muestra el conjunto de productos que ofrece el
Almacén de telas Don Benito, entre los cuales se encuentran los siguientes tipos de

telas:

Lino

Figura 2. Tipo de tela Lino

El lino es un tipo de tela usado comunmente en vestidos de verano,
pantalones camisas y chaquetas se arruga con mucha facilidad, es un tipo de tela
delicada se recomienda usar hilo de poliéster o algodén para su costura. Se puede
encontrar en diferentes colores, ya sean colores llanos o estampados, Almacén de

telas Don Benito ofrece este tipo a precio de $ 6,35 por metro.



Algodoén

Figura 3. Tipo de tela Algodon

El algodon es una tela conocida por su resistencia, absorbencia y la facilidad
con la que se lava, se utiliza en la costura de blusas, camisas y camisetas, es uno

de los productos mas solicitados en el Almacén de telas Don Benito.

Seda

Figura 4. Tipo de tela seda

La seda es una tela similar al satén, pero de calidad superior es resbaladiza,
resulta muy atractiva al cliente por su textura brillosa, se usa habitualmente para la
confeccion de blusas o vestidos, se ofrecen en una gama amplia de colores llanos y

estampados.



Gabardina

Figura 5. Tipo de tela Gabardina

La gabardina es un tipo de tela usada para confeccionar abrigos, chaquetas,
pantalones, sacos y faldas, este tipo de tela se caracteriza por ganar algo de brillo
con el uso se ofrece en diferentes colores, es muy requerida en la época escolar, ya

gue se utiliza para la confeccion de uniformes.

La clasificaciébn de telas antes expuesta fue tomada como referencia de
(Gillow & Bryan, 2000).

1.1.5 Cinco Fuerzas de Porter

Las cinco fuerzas de Porter se pueden definir como:
El potencial de ganancias de una industria esta determinado en gran
medida por la intensidad de la rivalidad competitiva dentro de una
industria. A su vez, la rivalidad puede explicarse en términos de cinco
fuerzas: la amenaza de los nuevos ingresantes, el poder de
negociacion de los proveedores, el poder de negociacién de los
compradores, la amenaza de los productos o servicios sustitutos y la

rivalidad entre los actuales participantes (Kluyver, 2001, p. 45).



Tabla 1

Matriz Cinco Fuerzas de Porter

1 2 3 4 5
ruersas Forter atr:lcc;ivo atrp;c(iﬂ/o Neutro  Atractivo atrl\g(l:Jt)i/vo o
Amenazas de nuevos participantes
Economias a escala X 3
Diferenciacién del producto X 4
Costos de cambio X 2
Acceso a canales de distribucion X 4
Acceso a materias primas X 4
Inversion en capital 2
Identificacién de la marca 2
Calificacion 3,00
Poder de negociacién de los proveedores
Cantidad de proveedores X 4
Disponibilidad de proveedores sustitutos X 5
Costos de cambio de los productos del proveedor X 3
Amenaza de integracion vertical hacia delante X 5
Costo del producto del proveedor en relacién con el
precio del producto final X 5
Calificacién 4,40
Poder de negociacion de los compradores
Volumen de venta en proporcion al negocio de la
empresa X 3
Sensibilidad del comprador al precio X 4
Ventajas diferencial del producto X 3
Costo o facilidad del cliente de cambiar de empresa X 4
Disponibilidad de informacion para el comprador X 4
Calificacion 3,60
Rivalidad entre los competidores
NUmero de competidores X 4
Cantidad de publicidad X 2
Promociones y descuentos X 2
Precios X 3
Tecnologia X 2
Calidad de productos y servicios ofrecidos X 4
Calificacioén 2,83
Amenaza de productos sustitutos
Numero de productos sustitutos X 5
Disposicion del comprador a sustituir X 5
Costo del cambio del comprador X 4
Disponibilidad de sustitutos cercanos X 5
Calificacioén 4,75
TOTAL FUERZAS PORTER 3,72

Nota: Libro Ser Competitivo por M. Porter, mide la variacién de cada fuerza en relacion al negocio.



De acuerdo a las caracteristicas de las cinco fuerzas de Porter Almacén de
telas Don Benito obtuvo una calificacion promedio de 3.72, teniendo como resultado
el siguiente detalle: En amenaza de nuevos participantes 3.00, 4.40 en poder de
negociacion de los proveedores, en poder de negociacion de los compradores
obtuvo el 3.60, en la rivalidad entre los competidores arroj6 2.83 y finalmente en

amenaza de productos sustitutos 4.75 fue el valor obtenido.

Se verifica que la variable de mayor impacto es amenaza de productos
sustitutos, ya que actualmente las personas tienen mayor facilidad de comprar ropa

confeccionada.

1.2 Analisis de macroentorno

1.2.1 Entorno Politico-legal

De acuerdo al Ministerio Cordinador de Producciéon, Empleo y Productividad
(2014) la industria textil en el Ecuador ha tenido variaciones en su entorno durante
los ultimos afios; en cuanto al entorno politico-legal se han desarrollado varias
regulaciones una de ellas fue la creacién de Politicas de Comercio Exterior para
Incentivar el Mercado Nacional del Sector Textil; politicas creadas para impulsar el
desarrollo del sector mediante la generacion de proyectos y estrategias de
produccion a través de las cuales se busca identificar las debilidades del sector y
proponer nuevas estrategias que permitan mejorar las condiciones de trabajo de la
industria textil; se busca generar valor agregado en la produccion nacional, sustituir
las importaciones de telas y materia prima y a su vez incrementar la oferta

exportable.

Ademas de ello existen otras normativas politicas que se han implementado y
reformado a lo largo de los ultimos afos; las mismas normas politicas que han traido
consigo muchos cambios dentro de la industria textil ecuatoriana. Diaz (2017)
Presidente de la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE) sefiala que se
ha impulsado la produccion, se ha normado y regulado la calidad de la materia prima
con la que se trabaja en el Ecuador, sin embargo, aln existen muchos factores

dentro la industria que deben ser regulados y mejorados.

Con el paso de los afios Ecuador ha creado multiples politicas y regulaciones

gue han permitido que el sector textil en el pais se desarrolle y se proyecte a nivel



internacional. Sin embargo a pesar de ello aun hace falta el desarrollo de muchas
otras regulaciones y ademas de ello, mayor apoyo por parte de los gobiernos de

turno para que la industria textil en el pais pueda crecer significativamente.

1.2.2 Entorno Econdmico

En cuanto al entorno econémico La Republica (2017) indica que, el sector
textil en el Ecuador es el segundo sector econdmico que genera mayor empleo en el
pais, con cerca del 21% de puestos de trabajo de lo que produce la industria
manufacturera del pais de acuerdo a fuentes del Ministerio de Industrias vy
Productividad, las ventas del sector representaron durante el aflo 2016 el 5% del
sector manufacturero lo que se traduce en aspectos econémicos como un area
prioritaria para la economia nacional debido a su aporte al Producto Interno Bruto
(PIB) del pais.

La industria textil en el Ecuador es importante para la economia del pais no
solo por ser generadora de empleo, ademas de ello esta industria tiene
encadenamiento productivo con otros 29 sectores productivos primarios,

secundarios y terciarios del pais.

El aporte econdmico del sector textil ecuatoriano va méas alla de generar gran
cantidad de oferta laboral, dinamiza el consumo al tener gente con capacidad
adquisitiva, mueve muchos sectores aliados a dicha industria. Otro aporte importante
del sector a la economia del pais esta canalizado a través del impuesto a la renta,
impuesto al valor agregado y todos los impuestos y tasas vinculados con el comercio

exterior como las salvaguardias, aranceles aduaneros, entre otros.

1.2.3 Entorno Socio-cultural

El Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones (2014) indica que el
sector textil ecuatoriano se ha desarrollada desde épocas muy antiguas en el
Ecuador. Las primeras ventas de la produccién textil en el pais provienen de la
época de los 80, hasta que al afio 2000 ya comenzaban a surgir poco a poco las
exportaciones generando mayor movimiento de la industria, en el ambito socio-
cultural se puede destacar las zonas en la que se genera mayor produccion siendo

estas Pichincha, Guayas, Azuay, Tungurahua e Imbabura; de las cuales Imbabura



se destaca por concentrar aproximadamente el 45.99% de las empresas textiles en

el pais, seguida por Pichincha con un 25,50%.

Gran parte de los productores dentro de la industria textil son pequefios
grupos de emprendedores que con el paso del tiempo han desarrollado sus
habilidades y han ampliado sus negocios convirtiéndoles en generadores de empleo.
Se puede observar que la mayor concentracion de productores textiles se encuentra
en la sierra ecuatoriana lo que hace que el entorno cultural esté relacionado a lo que
mayormente se produce en la zona; se generan cadenas de valor que van desde los
grandes productores hasta los minoristas que se dedican a la comercializacion de

tejidos que poco a poco se ha adaptado a la cultura ecuatoriana.

1.2.4 Entorno Tecnoldgico

En cuanto al entorno tecnolégico del sector textil en el Ecuador se puede
destacar la innovacion que ha desarrollado el sector en los ultimos afios, con lo
denominado como “reciclaje textil” al utilizar fibras textiles, prendas u otros
materiales para ser reprocesados y de esta forma obtener un nuevo producto,
utilizando tecnologia funcional disminuyendo costos y reutilizando productos que

antes eran desechados totalmente.

Por otra parte, en los aspectos tecnoldgicos del sector textil ecuatoriano se
destaca la implementacién de nuevas maquinarias en el sector; de acuerdo con la
Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador durante al afio 2016 se implement6 un
programa para renovacion de maquinarias de las empresas integrantes de la
asociacion, con ello se logré renovar alrededor del 90% de maquinarias y se logro

capacitar a pequefios y medianos empresarios con nuevas técnicas de produccion.

1.2.5 Anélisis P.E.S.T.

Martinez y Milla (2005) indican que el analisis PEST es “una metodologia que
consiste en examinar el impacto de aquellos factores externos que estan fuera del

control de la empresa, pero que pueden afectar a su desarrollo futuro” (p. 34).

En la tabla 2 se reflejan algunos de los factores que afectan el sector textil

ecuatoriano:
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Tabla 2
Anédlisis P.E.S.T.

Entorno Politico-Legal Atractivo / Bajo 1y 2, Neutro 3, Alto 4y 5

Forma de gobierno 3
Estabilidad y riesgo politico

Alianzas estratégicas en el sector textil
Politicas de comercio exterior

w N Wb

Promedio

Entorno Econémico

Opciones de financiamiento
Situacién econémica actual
Intereses y tasas de cambio
Tasas de inflacion e indice de precios

AN W A

Promedio 3

N
ol

Entorno Socio-Cultural

Factores étnicos y religiosos
Condiciones de vida de la poblacion
Aspectos demograficos

Tendencias laborales

W~ W N W

Promedio

Entorno Tecnoldgico

Introduccion de nuevas maquinarias 4

Incentivos para el mejoramiento de técnicas
de produccion

y ventas 4
Acceso a nuevas tecnologias 3
Promedio 3,67
Promedio general PEST 3,23

Nota: Libro La Elaboracion del Plan Estratégico y su Implantacion a través del cuadro de mando

integral.

El macroentorno son todos los aspectos externos que influyen en el
funcionamiento del negocio, como se explica en la tabla anterior estos aspectos van
desde lo politico hasta lo ambiental, detallando cada factor se puede visualizar el
grado de influencia que tienen sobre la industria y a su vez sobre el negocio como

tal.

En el Almacén de telas Don Benito algunos de estos factores del
macroentorno a considerar son: las opciones de financiamiento que tiene el negocio,
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el acceso a nuevos medios tecnoldgicos (nuevas formas de pago) y el mejoramiento

de las técnicas de ventas.

1.3 Analisis Estratégico Situacional

1.3.1 Ciclo de vida de producto

Sandhusen (2002) sefiala que el ciclo de vida de un producto es un modelo
gue supone que los productos introducidos con éxito a los mercados competitivos
pasan por un ciclo predecible con el trascurso del tiempo o de determinado periodo,
el cual consta de una serie de etapas y cada etapa plantea riesgos y oportunidades
gue los comerciantes deben tomar en cuenta para mantener la rentabilidad del

producto o servicio.

Ciclo de vida de producto

Introduccidn Crecimiento Madurez Declive

—

_

Tiempo

v

Figura 6. Ciclo de vida de producto, tomado del libro Mercadotecnia por Sandhusen describe las

etapas de un producto.

Aplicando este modelo al proyecto en desarrollo se puede mencionar lo

siguiente:

Introduccidén

Kotler & Armstrong (2001) sefiala que “es un periodo de crecimiento lento de
las ventas a medida que el producto se introduce en el mercado. Las utilidades son
nulas en esta etapa debido a considerables gastos de la introduccién del producto”
(p. 300).
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Crecimiento

Kotler & Armstrong (2002) indican que “el crecimiento de un producto es un

periodo de aceptacion rapida en el mercado y de aumento de utilidades” (p. 30).
Madurez

Kotler & Armstrong (2002) indican que “esta etapa normalmente dura mas
tiempo que las etapas anteriores, presenta retos importantes para la direccion de
marketing. La mayor parte de los productos se encuentran en la etapa de madurez

de su ciclo de vida” (p. 31).
Declive

Kotler & Armstrong (2001) sefialan que “la decadencia es el periodo en el que

las ventas bajan y las utilidades se desploman” (p. 301).

Almacén de telas Don Benito se introdujo en el mercado del Canton Daule en
el afio 1977 por su anterior duefio el sefior Benito Lascanio Loor Jiménez, este
almacén nace como una alternativa de negocio familiar, en esta etapa el objetivo
principal del negocio fue promocionarse y promoverse como una de las tiendas de
telas mas importante de la zona, en esta etapa del negocio las ventas fueron
creciendo poco a poco, los precios se fueron ajustando en funcion de la rentabilidad
versus los precios de los competidores. Los productos que el negocio lanzd a
comercializar fueron los tipos de tela lino, algodon, seda y licra; luego amplié su
cartera de productos.

La etapa de crecimiento de Almacén de telas Don Benito se puede delimitar
durante los afios 1988-1999 durante estos afios Almacén de telas Don Benito
experimentd su crecimiento constante en el mercado durante estos afios el negocio
aprendié a mantenerse en la mente del consumidor, sus ventas fueron en aumento
afo tras afio, se consolidé como el almacén de telas mas importante del Cantén
Daule, en esta etapa logra diferenciarse del resto de competidores, ofreciendo mejor

calidad de sus productos, precios y variedad.

Almacén de telas Don Benito empieza su etapa de madurez a partir del afio
2000, las ventas del negocio crecieron a un menor ritmo hasta el afio 2008, para el

afo 2009 se estanco el crecimiento de las ventas; surgieron nuevos almacenes de
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telas en el Cantén Daule, los cuales ejercieron presion para la baja de precios de los

productos.

Almacén de telas Don Benito no realiz6 ninguna campafia de comunicacion
masiva para informar nuevos beneficios y particularidades del negocio, ni campafnas

de mantenimiento para que los consumidores no se olviden del negocio como tal.

Después de haber alcanzado el éxito en afios anteriores, Almacén de telas
Don Benito se encuentra en etapa de declive, por no haber refrescado su marca ni
haber innovado en la utilizacion de nuevas técnicas de ventas y cambios en los
gustos y preferencias de los consumidores, todos estos factores han causado la
disminucion de ventas. Para enfrentar esta etapa se busca fidelizar la cartera de
clientes, mantener relacion con los proveedores e implementar técnicas de ventas

enfocadas a la comercializacion de telas.
1.3.2 Participacion de mercado

La participacion de mercado de Almacén de telas Don Benito se determind
realizando entrevistas directas con los propietarios de los negocios competidores y
en base a los archivos de ventas de Almacén de telas Don Benito, para ello se

muestra la siguiente tabla:

Tabla 3

Participacion de Mercado Almacén de telas Don Benito

Empresa Ventas en dolares 2017 Total de Participacion
ventas por de mercado
empresa
Enero  Febrero  Marzo Abril Mayo
Almacén de telas 900,00 1200,00 1150,00 1440,00 1050,00 5740,00 23%
Don Benito
Almacén El Remate 940,00 1060,00 1105,00 1210,00 790,00 5105,00 20%
Almacén Chiriguaya 890,00 988,00 1010,00 820,00 700,00 4408,00 17%
Almacén La 1350,00 2000,00 2200,00 2400,00 2100,00 10050,00 40%
Colombiana
Total de ventas en  4080,00 5248,00 5465,00 5870,00 4640,00 25303,00 100%
la industria

Nota: Porcentaje de participacion de mercado de los negocios de telas en el Canton Daule y zonas de

influencia.
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Participacion de mercado
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®m Almacén Chiriguaya ®m Almacén La Colombiana

Figura 7. Participacién de mercado de Almacén de telas Don Benito en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Almacén de Telas Don Benito posee el 23% de participacion de mercado
siendo el segundo almacén de telas de mayor comercializacién en el Cantén Daule y
zonas de influencia, el primer lugar lo tiene almacén La Colombiana con el 40% de
participacion, por debajo de ellos se encuentran Almacén El Remate con un 20% y
Almacén Chiriguaya con 17% de participacion de mercado.

En base a los datos expuestos anteriormente se planteara mas adelante el
desarrollo de varias estrategias de marketing que permitan aumentar el porcentaje
de participacion de mercado que posee actualmente Almacén de telas Don Benito,

mediante la captacion de clientes para incrementar las ventas.
1.3.3 Andlisis de la cadena de valor

Mintzberg et al. (1997) sefalan que el valor de un producto se mide en base a
la cantidad que el comprador esta dispuesto a pagar por el mismo, se denomina
cadena de valor a la red de actividades de una compaifiia, porque la compafia busca
transformar materiales de bajo costo en bienes y servicios con un precio superior a
los costos del negocio, el excedente del precio sobre los costos se denomina

margen.

En la tabla 4 se detalla los elementos de la cadena de valor que integran el

Almacén de telas Don Benito en el Cantén Daule y zonas de influencia.
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Tabla 4

Andlisis de la cadena de valor

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

El Almacén de telas Don Benito se encuentra en el mercado desde 1977, el negocio se
encuentra ubicado en el Cantén Daule en la Calle Padre Juan Bautista Aguirre entre 10 de
Agosto y Av. Los Daulis. La fachada del local es antigua, carece de herramientas de
merchandising que le permitan aumentar el atractivo de los productos.

ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS

La propietaria del negocio ejerce el rol de administradora y cuenta con una asistente que le da
soporte en funciones administrativas y de encargada cuando debe ausentarse. Ademas tiene
dos empleados designados para las ventas y despacho de mercaderia.

DESARROLLO TECNOLOGICO

El Almacén de telas Don Benito cuenta con un sistema manual de facturacion y de control de
inventario en comparacion con otras empresas, esto hace que el proceso de venta sea un poco
mas lento y aumenta la carga operativa. El negocio no posee un sistema para facturacion con
tarjetas de crédito.

ABASTECIMIENTO

La adquisicion de las telas las realiza directamente la propietaria al distribuidor, de manera
mensual de acuerdo al inventario registrado, ya que en determinadas épocas del afio algunas
telas tienen mayor rotacion.

LOGISTICA
INTERNA

OPERACIONES

LOGISTICA
EXTERNA

MARKETING

SERVICIOS

El Almacén de

Luego de recibir

Los pagos a los

El Almacén de

El negocio

telas Don Benito la mercaderia proveedores se los telas Don Benito dispone de
recibe sus los realiza en efectivo, no cuenta con un ndamero
pedidos en sus colaboradores los impuestos de un telefénico
instalaciones, al revisan que las forma mensual en departamento donde puede
ser un local propio telas se entidades bancarias de marketing recibir
y contar con encuentren en Yy los permisos de que promocione llamadas
amplitud se buen estado y funcionamiento se sus productos ni para
facilita el que estén los los cancela en disefie consultas de
bodegaje de la metros que se efectivo una vez al estrategias disponibilidad
mercaderia. Por solicitaron. afo, son tramitados publicitarias de telas vy
lo tanto se agrega en el Municipio del para aumentar demas
valor a su Cantén Daule. sus ventas. Por producto.
logistica interna. lo tanto no se Esto creo
agrega valor en valor para los
esta variable. clientes.

Nota: Analisis de los elementos de la cadena de valor en el Almacén de telas Don Benito.
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De acuerdo a lo analizado a la cadena de valor se verifica que el Almacén de
telas Don Benito en las actividades de apoyo tales como: la infraestructura,
administracion de recursos humanos, desarrollo tecnolégico y abastecimiento, son
administrados de forma interna, ya que no cuenta con asesoria externa para el

desarrollo de estas actividades.

En cuanto a las actividades primarias tales como: logistica interna,
operaciones, logistica externa, marketing y servicios, se valida que existen

elementos que agregan valor al negocio.
1.3.4 Anélisis F.O.D.A.

El andlisis FODA (fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas)
consiste:

En la separacion analitica de los efectos del medio ambiente en dos
partes: interna siendo estas las fortalezas y debilidades de la
organizacion y por otra parte, la externa que suponen las
oportunidades que ofrece el mercado y las amenazas claves que debe
enfrentar toda empresa en su entorno (Diaz, 2005, p. 106).

La tabla 5 muestra el analisis de cada uno de los factores explicados
anteriormente, fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en relacion al
Almacén de telas Don Benito. Se analiza los elementos que componen cada
aspecto, tomando en consideracion historia de la empresa, antecedentes del

negocio, datos historicos de ventas, competidores, productos sustitutos,

funcionamiento y estructura del negocio.
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Tabla s
Matriz de Andlisis FODA

Fortalezas

Oportunidades

-Negocio posicionado en la mente
del consumidor.

-Equipo de trabajo con experiencia
sobre el conocimiento del producto.
-Ubicacioén del negocio, situado en
zona comercial.
-Infraestructura propia,

no hay

gastos de arriendo.

del

manufacturero en el pais.

-Incremento sector
-Aumento de la poblacién.
-Diversificacién de productos.

-Uso de tecnologia disponible.

Debilidades

Amenazas

-Falta de liquidez para adquisicion
de mayor cantidad de tipos de
telas.

de

herramientas tecnoldgicas para el

-Escasez sistemas 0
control de inventario.

-No existe publicidad del AlImacén.
-Almacén de telas Don Benito solo

acepta forma de pago efectivo.

-Crisis econOmica por cambios y
politicas del pais.

-Bajo crecimiento del sector textil en
el Canton Daule y zonas influencia.
de de

sustitutos (ropa

-Incremento vendedores
productos

confeccionada).
-Cambios en las necesidades Yy

gustos de los consumidores.

Nota: Se detalla las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas del negocio.

La matriz FODA de Almacén de telas Don Benito muestra cada uno de los
aspectos mas influyentes dentro del negocio, en cuanto a las fortalezas la principal
de ellas es ser un negocio posicionado en la mente del consumidor, esta es una
ventaja importante para el negocio ya que lleva muchos afios en el mercado. La
principal oportunidad de la empresa es el incremento del sector manufacturero en el
pais ya que en el Ecuador la industria textil ocupa el segundo sector econdémico que
genera mayor empleo, con cerca del 21% de puestos de trabajo de lo que produce la
industria manufacturera. Se considera ademas que la mayor debilidad del negocio

es la nula publicidad y promocion que realiza, por lo cual ha pasado a ser un negocio
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gue no crece constantemente. Por ultimo, la principal amenaza es el incremento de

vendedores de productos sustitutos

1.3.5 Analisis EFE - EFI
En la evaluacion de los factores externos y la evaluacion de factores internos

se detalla lo siguiente:

La matriz de evaluacion de factores internos que denominan EFI se

desarrolla iniciando con la lista de fortalezas y debilidades. En segunda

instancia, se asigna un peso de 0,0 a 1,0 a cada una de ellas,

relacionando cada caracteristica con su peso relativo para el éxito en la

industria (la suma sera 1) y posteriormente se califica cada

caracteristica de acuerdo con el criterio de fortaleza o debilidad menor

y fortaleza o debilidad mayor, asignando numeros del 1 al 4; en este

caso, la calificacion se refiere a la organizacion. EI mismo proceso se

sigue para el andlisis externo EFE el cual incluye las oportunidades y
amenazas que se consideran claves. (Brenes, 1998, p. 77)

Un andlisis de los factores externos e internos de la empresa sirve para

determinar de acuerdo con el andlisis FODA la relacion Fuerza-Debilidades (interno)

y la relacion Oportunidades-Amenazas (externo) de la empresa. Asignando un rango

de medicion que sirve para cuantificar la influencia de cada factor.
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Tabla 6

Matriz de Evaluacién de Factores Externos

FACTORES EXTERNOS PESO CALIFICACION PESO PONDERADO
OPORTUNIDADES

1. Incremento del sector 0.16 2 0.32

manufacturero en el pais

2. Aumento de la poblacion 0.12 3 0.36

3. Diversificacion de productos 0.15 3 0.45

4. Uso de tecnologia disponible 0.03 2 0.06
AMENAZAS

5. Crisis econdmica por cambios y 0.13 2 0.26

politicas del pais

6. Bajo crecimiento del sector textil 0.12 3 0.36

7. Incrementos de vendedores de 0.13 4 0.52

productos sustitutos

8. Cambios en las necesidades y 0.16 3 0.48
gustos de los consumidores.
TOTAL 1.00 2,81

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con las que las estrategias de la empresa
responden a cada factor donde 4 = la respuesta superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media,
2 =la respuesta esta por debajo de la media, 1 = la respuesta es mala. (2) El total ponderado de 2.81
estd por debajo de la media, lo cual indica que no se esta aprovechando las oportunidades en el

mercado, se vuelve débil frente a los demas competidores.
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Tabla 7

Matriz de Evaluacion de Factores Internos

FACTORES INTERNOS PESO  CALIFICACION  PESO PONDERADO
FORTALEZAS
1. Negocio posicionado en la 0.03 4 0.12
mente del consumidor
2. Equipo de trabajo con 0.15 4 0.60
experiencia sobre el

conocimiento del producto

3. Ubicacion del negocio, situado 0.12 4 0.48
en zona comercial
4. Infraestructura propia, no hay 0.16 4 0.64
gastos de arriendo
DEBILIDADES
1. Falta de liquidez para 0.16 3 0.48

adquisicion de mayor cantidad

de tipos de telas.

2. Escasez de sistemas o 0.13 2 0.26
herramientas tecnoldgicas

para el control de inventario.

3. No existe publicidad en el 0.12 2 0.24
almacén
4. Almacén de telas Don Benito 0.13 2 0.26
solo acepta forma de pago
efectivo
TOTAL 1.00 3.08

Nota: (1) Las calificaciones indican el grado de eficacia con las que las estrategias de la empresa
responden a cada factor donde 4 = la respuesta superior, 3 = la respuesta esta por arriba de la media,
2 = la respuesta esta por debajo de la media, 1 = la respuesta es mala. (2) El total ponderado de 3.08

esta por encima de la media, el negocio es fuerte internamente.
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De lo expuesto en las tablas anteriores, en cuanto a los factores externos el
promedio del negocio es de 2.81 por debajo de la media, indicando que la empresa
es débil frente a sus competidores, se necesita desarrollar medidas que fortalezcan

el negocio.

En lo que refiere a los factores internos el negocio es fuerte internamente, es
capaz de cubrir sus falencias internas, su trayectoria y experiencia en el mercado
hacen de Almacén de telas Don Benito un negocio establece en su cultura

organizacional.
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1.4 Conclusiones del Capitulo

De acuerdo a lo analizado en el macroentorno la industria textil en el Ecuador
ha tenido transiciones en su entorno durante los Ultimos afios; en cuanto al entorno
politico-legal se han desarrollado varias regulaciones una de ellas fue la creacion de
“Politicas de Comercio Exterior para Incentivar el Mercado Nacional del Sector
Textil”; politicas creadas para impulsar el desarrollo del sector mediante la

generacion de proyectos y estrategias de produccion.

El sector textil en el Ecuador es el segundo sector econémico que genera
mayor empleo en el pais, con cerca del 21% de puestos de trabajo de lo que
produce la industria manufacturera, de acuerdo a fuentes del Ministerio de Industrias
y Productividad, las ventas del sector representaron durante el afio 2016 el 5% del
sector manufacturero lo que se traduce en aspectos econdémicos como un area
prioritaria para la economia nacional debido a su aporte al Producto Interno Bruto
(PIB).

En el Canton Daule la industria textil no ha tenido un crecimiento en los
ultimos afios, desde el afio 2000 hasta la actualidad solo hay cuatro negocios que
comercializan telas. Almacén de telas Don Benito se encuentra en una etapa de
declive, existe disminucion en las ventas por la falta de innovacion en la utilizacion
de técnicas de ventas, ampliacién de cartera de productos y carencia de estrategias

de publicidad para refrescar la imagen del negocio.

Después de haber realizado el analisis FODA vy el analisis EFE — EFI, se
puede verificar que si existen oportunidades para el incremento de ventas de
Almacén de telas Don Benito, no se esta aprovechando las circunstancias del
mercado para la venta de telas en el Cantén Daule. Los 40 afios de vida que lleva
Almacén de telas Don Benito ubicado en la misma plaza le permite tener
conocimiento de la tendencia del mercado en todas las épocas del afio, teniendo
claro eso, se puede escoger correctamente en qué periodo aplicar el plan de

marketing de este proyecto.
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Capitulo 2. Investigacion de Mercado



2.1 Objetivos
2.1.1 Objetivo General

Diseflar una investigacion de mercado con el fin de determinar las
caracteristicas principales del consumo de telas en el Canton Daule y zonas de

influencia.

2.1.1 Objetivos Especificos

1. Identificar el posicionamiento de mercado actual de Almacén de telas Don
Benito en el Cantdén Daule y zonas de influencias.

2. Determinar los factores mas importantes para el consumo de telas en el
Canton Daule y zonas de influencia

3. Conocer a través de encuestas de mercado las preferencias y percepcion de

los potenciales consumidores.

2.2 Disefo investigativo

2.2.1 Tipo de Investigacion

Hernandez (2000) sefala que uno de los principales objetivos de la
investigacion exploratoria es facilitar informacion puntual sobre un contexto
determinado, este tipo de investigacion es profunda y busca todos los detalles
minimos del antecedente a estudiar, se la aplica para dar criterio y dar prioridad a

algunos problemas en el desarrollo de un proyecto.

Salkind (1999) indica que “la investigacion descriptiva es aquella que consiste
en determinar las caracteristicas de un fendmeno existente” (p. 133). Los censos
nacionales por ejemplo son investigaciones descriptivas, lo mismo que cualquier

encuesta que evalué la situacion actual de cualquier variable.

Para la realizacion de este proyecto se efectuara los tipos de investigacion
antes expuestos, por parte de la investigacién exploratoria se recopilara y analizara
informacion de datos histéricos de Almacén de telas Don Benito, tales como reporte
de ventas, cuentas por cobrar, listado de acreedores del almacén y activos fijos del

negocio.
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En cuanto a la investigacion descriptiva se realizardn encuestas a una
muestra tomada en base a la poblacion del Canton Daule y zonas de influencia
(Nobol y Santa Lucia), se analizara, tabulard y evaluara los resultados para la

elaboracion y desarrollo de este plan de marketing.

2.2.2 Fuentes de Informacidn

Fuentes primarias
- Entrevistas

Se realiza entrevista con la propietaria actual de Almacén de telas Don Benito,
ademas con los propietarios y personas encargadas de negocios competidores del

Canton Daule y zonas de influencia.
- Apuntes de investigacion

Se establece un listado importante con referencias de datos como: reportes de

ventas, inventario del almacén y nombres de proveedores.
- Fotografias

Se considera como fuente primaria el material fotografico tomado en las

instalaciones del almacén y fotos referenciales sobre el producto.
Fuentes secundarias
- Resumen de Libro

Se utiliza como fuente secundaria la informacién obtenida de resumen de libro

Historia de Daule del Autor Charles Garcia.
- INEC (Instituto Nacional de estadisticas y censo)

Se obtiene datos de la poblacién del Cantén Daule y zonas de influencia del sitio
web del INEC.

- Bibliotecas

Se verifica informacion de conceptos y terminologias referentes al proyecto

para la elaboracion de este plan de marketing.
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2.2.3 Tipos de datos

Datos cuantitativos

Galgano (1995) indica que “son cuantitativos todos los datos que pueden
asumir valores infinitos y que se expresan en su correspondiente unidad de medida,

tales como, peso, longitud, temperatura” (p. 51).

Para el desarrollo de este plan de marketing se obtiene datos cuantitativos a
través de un analisis efectuado al resultado de la elaboracion de un formulario de
preguntas de opcion multiple, los cuales fueron tabulados y convertidos en valores

porcentuales.
Datos cualitativos

Couto (2016) define que “los cualitativos, por su parte, son de caracter
descriptivo e intentan reflejar la calidad o atributos de los objetos o sujetos, lo que da

lugar a una categorizacion en vez de a una cuantificacion” (p. 61).

Los datos cualitativos para la elaboracion de este plan de marketing se
obtienen mediante la formulacion de preguntas abiertas para verificar y evaluar la
percepcion y preferencias de los clientes sobre Almacén de telas Don Benito. Se

elaborara algunas entrevistas para este proceso.

2.2.4 Herramientas investigativas

Como herramienta investigativa cuantitativa se utiliza:

- Elaboracion de encuestas para la recopilacion masiva de informacion.
Como herramienta investigativa cualitativa se utiliza:

- Entrevistas para verificar y evaluar la percepcion del cliente.

Con el uso de estas dos herramientas investigativas se realizar4 un analisis
sobre el conocimiento y apreciacion que tiene la poblacién seleccionada del Canton

Daule y zonas de influencia sobre Almacén de telas Don Benito.
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2.3 Target de aplicacion

2.3.1 Definicién de la poblacion

Para la ejecucion de este plan de marketing se tomara como poblacion a
estudiar el Cantén Daule, Cantén Nobol y Canton Santa Lucia, estos dos ultimos
considerados zonas de influencia para Almacén de telas Don Benito.

De acuerdo al Censo Poblacional del afio 2010 realizado por el Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos la poblacién de estos cantones fue:

Tabla 8

Poblacion del Canton Daule y zonas de influencias

Cantén Numero de Habitantes
Daule 120326
Nobol 19600
Santa Lucia 38923
TOTAL 178849

Nota: Se toma informacion del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos para definir la poblacién.

Por lo tanto 178.849 personas conforman la poblacion objeto de estudio de la

cual se obtendr& posteriormente una muestra.
2.3.2 Definicidén de la muestra y tipos de muestreo

Para el célculo de la muestra a estudiar en este proyecto se necesita realizar

la siguiente formula estadistica:

. No2z2
" (N-1)e2+0222

En donde:
N = Representa el tamafio de la poblacion a estudiar es este proyecto sera 178,849
n = Tamafo de la muestra, por determinar “x”

o0 = Desviacion estandar, 50% = 0.50
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Z = Nivel de confianza, para este proyecto se trabajara con un 95% equivalente a

1.96 segun la tabla de niveles de confianza.
e?> = Margen de error equivalente al 5% = 0.05

Entonces:

n= 178,849+(0,50)2%(1.96)2
- (178,849 —1)=(0,05)2+[(0.05)2x(1.96)2]

178,849+0.9604
[178,848 x0.0025]+(0.9604)

171,766.5796
447,12+40,9604

171,766.5796
448.0804

N = 383.34 =384 personas

Por lo tanto, para el analisis cuantitativo de este proyecto se determind
mediante formula estadistica que la muestra objeto de estudio sera de 384 personas
entre hombres y mujeres en un rango de 18 a 55 afios, considerados como

potenciales clientes del almacén.

2.3.3 Perfil de aplicacion

Para la investigacion cualitativa se realizara entrevistas a tres clientes,
residente de cada Cantén (Daule, Santa Lucia y Nobol), con edades de 18 a 55 afios
econémicamente activos, personas que han tenido alguna experiencia de compra en

Almacén de telas Don Benito.

La guia de preguntas para la aplicacion de la investigacion cualitativa se

detalla en el siguiente punto de este proyecto.
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2.3.4 Formato de cuestionario, guia de preguntas y proceso de mystery

shopper u observacién directa

MODELO DE ENCUESTA

Instrucciones:

Las siguientes preguntas estan dirigidas a personas que conozcan el Almacén de telas Don Benito, de ser

afirmativa su respuesta proceda a contestar la siguiente encuesta:

Edad Género: Femenino __ Masculino__

1.- ¢Le gusta confeccionar sus prendas de vestir o accesorios del hogar

(cortinas, forros de muebles, sabanas, manteles)?

Si_ No_

2.- ¢,Con que frecuencia requiere comprar telas?

Nunca_ Casi nunca__ Ocasionalmente__ Frecuentemente___
3.- ¢, Qué factor influye en usted a la hora de comprar telas?

Precio___ Calidad__  Alternativas de pago___

4.- Al momento de ingresar a un almacén de telas usted observa:
Ubicacion del producto _ Atencién del personal__ Organizacién de local
5.- De las siguientes telas ¢ Cual es la que usted mas demanda?:
Algodon__ Seda__ Chiffon__  Lino__ Licra

6.- Cuando desea comprar telas ¢Dénde las compra?

Almacén de telas Don Benito__ Almacén La Colombiana_
Almaceén Chiriguaya_ Almacén El Remate Otros_

7.- Selecciones que productos adicionales le gustaria encontrar en un Almacén

de telas:
Botones Cierres__ Juego de agujas__ Hilos___

8.- ¢Le gustaria recibir informacién electronica sobre promociones de un

Almacén de telas?

Si No
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GUIA DE PREGUNTAS PARA ENTREVISTA

Entrevistado:

Direccion:

1.

2.

¢, Conoce usted el Almacén de telas Don Benito? ¢,Si o No?

¢, Qué es lo que mas le atrae y agrada de Almacén de telas Don Benito?

¢, Qué opina usted sobre los negocios tradicionales (antiguos) en el Cantén
Daule?

¢,Cual ha sido la mejor experiencia que ha tenido en un almacén de telas en
el Canton Daule?

¢, Qué servicio adicional le gustaria recibir en un almacén de telas?

¢, Qué recomendaria usted para mejorar las ventas de un almacén de telas?
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Proceso de mystery shopper u observacion directa

Fernandez (2004) indica que Mistery Shopper se define como una técnica de
investigacion a través de la cual se puede evaluar el nivel de servicio que se ofrece
en un establecimiento comparando la calidad de atencién al cliente, en relacién a los

objetivos que se propone la empresa.

Para el desarrollo de esta herramienta se realiza una visita a Almacén de
telas Don Benito simulando una compra ficticia, en la cual se evaluara la calidad del
servicio, rapidez de la atencion, alternativas que ofrece el vendedor, organizacion del

local y ofrecimiento comercial, mediante las siguientes preguntas:

¢,Fue saludado por el vendedor al entrar al establecimiento?
¢ El vendedor fue capaz de contestar todas sus dudas sobre el producto?
¢, Qué alternativas de pago le proporcionaron en el almacéen?

¢ El'local se encontraba limpio y ordenado?

a r w D oe

¢, Le comentaron sobre las nuevas promociones del almacén?

2.4 Resultados relevantes

Resultados cuantitativos

A continuacion se presentan los resultados obtenidos en base a las 384
encuestas realizadas en el Cantén Daule y zonas de influencia, se dividio el total de
encuestas en partes iguales, de forma que se encuestd: 64 hombres y 64 mujeres
en cada cantén (Daule, Nobol y Santa Lucia). Las encuestas fueron realizadas in situ
por el autor de este proyecto y se efectuaron a personas que tuvieron alguna

experiencia de compra en Almacén de telas Don Benito.
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Tabla 9

Preferencias del consumidor

1- ¢Le gusta confeccionar sus Femenino Masculino Total Porcentaje
prendas de vestir o accesorios del
hogar (cortinas, forros de muebles,

sabanas, manteles)?

Si 133 111 244 63,54%
No 59 81 140 36,46%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Preferencias del consumidor

¢Le gusta confeccionar sus prendas de
vestir o accesorios del hogar (cortinas,
forros de muebles, sabanas, manteles)?

Figura 8. Preferencias del consumidor, resultado obtenido por realizacion de encuestas.

Con respecto a la primera pregunta formulada el 63.54% de los encuestados
indicaron que, si les gustaria confeccionar sus prendas de vestir o accesorios del
hogar, mientras que 36.46% indicé que no, la mayoria del resultado afirmativo esta

definido por el segmento femenino.

El porcentaje obtenido muestra un resultado favorable para el desarrollo de

este plan de marketing.
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Tabla 10

Frecuencia de compra de telas

2.- ¢Con qué frecuenciarequiere comprar Femenino Masculino Total Porcentaje

telas?

Nunca 23 43 66 17,19%
Casi Nunca 18 19 37 9,64%
Ocasionalmente 88 77 165 42,97%
Frecuentemente 63 53 116 30,21%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Frecuencia de compra de telas

¢ Con qué frecuencia requiere comprar
telas?

Frecuentemente

30% '
Casi Nunca

10%

Ocasionalmente
43%

Nunca M Casi Nunca M Ocasionalmente M Frecuentemente

Figura 9. Frecuencia de compra de telas, muestra los valores obtenidos en la investigacion de
mercado.

Del 100% de encuestados se determiné que el 42,97% compra telas
ocasionalmente, mientras que un 30,21% lo realiza frecuentemente, siendo estos
porcentajes determinantes en relacién al 17,19% que casi hunca requiere comprar
telas y al 9,64% de encuestados que indicé nunca comprar telas, resultados que

muestran que del total de encuestados la mayoria requiere comprar telas.
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Tabla 11

Factores de influencia en compra de telas

3.- ¢ Qué factor influye en usted a la hora Femenino Masculino Total Porcentaje

de comprar telas?

Precio 93 78 171 44,53%
Calidad 77 72 149 38,80%
Alternativas de pago 22 42 64 16,67%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Factores de influencia en compra de telas

¢ Qué factor influye en usted a la hora de

comprar telas?
Alternativas de

pago

17% IIIIIIII

Calidad
39%

Precio M Calidad M Alternativas de pago

Figura 10. Factores de influencia en compra de telas, resultados obtenidos de encuestas realizadas

en el Cantén Daule y zonas de influencia.

Con respecto a la pregunta 3 de la encuesta realizada, el 44,53% de los
encuestados manifestd que un factor que influye a la hora de adquirir telas es el
precio, seguido del 38,80% de encuestados para quienes la calidad del producto
predomina, mientras que apenas el 16,67% de encuestados indicé que considera
relevante las alternativas de pago, por lo tanto las estrategias de marketing del

negocio deben ser orientadas a los factores precio y calidad de producto.
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Tabla 12

Factores que observa el cliente en el almacén

4.- Al momento de ingresar a un Femenino Masculino Total Porcentaje

almacén de telas usted observa:

Ubicacion del producto 77 62 139 36,20%
Atencién del personal 65 52 117 30,47%
Organizacion del local 50 78 128 33,33%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Factores que observa el cliente en el almacén

Al momento de ingresar a un almacén de
telas usted observa:

Organizacién del Ubicacién del
local
producto
33%

36%

Atencion del
personal

31%
Ubicacion del producto M Atencion del personal M Organizacion del local

Figura 11. Factores que observa el cliente en el almacén, determinados mediante encuestas

realizadas en el Canton Daule y zonas de influencia.

De las 384 personas encuestadas el 36,20% indic6 que lo primero que
observa al ingresar a un almacén de telas es la ubicacién del producto, seguido por
el 33,33% de encuestados para quienes la organizacion del local prevalece y por
ultimo, el 30,47% de personas indicé que la atencidén del personal es lo que primero
observa. Almacén de telas Don Benito debe tomar en consideracion el factor de la
ubicacion del producto ya que es el principal elemento visto por los consumidores al

momento de ingresar a un negocio de telas.
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Tabla 13

Demanda de Producto

5.- De las siguientes telas ¢Cuél es la Femenino Masculino Total Porcentaje

gue usted mas demanda?:

Algodon 51 65 116 30,21%
Seda 44 12 56 14,58%
Chiffon 36 21 57 14,84%
Lino 39 92 131 34,11%
Licra 22 2 24 6,25%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Canton Daule y zonas de

influencia.

Demanda de producto

De las siguientes telas ¢Cual es la que

usted mas demanda?
Licra

6%

Chiffon
15%

Algodén mSeda M Chiffon M Lino Licra

Figura 12. Demanda de producto, determina la cantidad de telas demandada por los encuestados.

En cuanto a la demanda de productos, del total de encuestados se determiné
gue el tipo de tela mas requerido es el lino con un 34,11%, seguido por el algodon
con un 30,21%, mientras que la seda y el chiffon tienen el 14,58% y 14,84%
respectivamente y finalmente la licra con 6,25% es la de menor demanda entre los

encuestados.
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Tabla 14

Lugar de preferencia de compra

6.- Cuando desea comprar telas Femenino Masculino Total Porcentaje

¢Donde las compra?

Almacén de telas Don Benito 52 45 97 25,26%
Almacén La Colombiana 72 68 140 36,46%
Almacén Chiriguaya 19 17 36 9,38%

Almacén El Remate 28 24 52 13,54%
Otros 21 38 59 15,36%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Lugar de preferencia de compra

Cuando desea comprar telas ¢Dbénde las
compra?

Otros
15%

Almacén de telas
Don Benito
25%
Almacén El Remate
14%

Almacén
Chiriguaya
9%
Almacén La
Colombiana
37%
Almacén de telas Don Benito ® Almacén La Colombiana B Almacén Chiriguaya

B Almacén El Remate Otros

Figura 13. Lugar de preferencia de compra, muestra los locales preferidos de los consumidores al

momento de adquirir telas.

Al momento de comprar telas el 36.46% de los encuestados tiene como
preferencia adquirir el producto en Almacén La Colombiana, el 25,26% realiza las
compras en Almacén de telas Don Benito, el 15,36% prefiere comprar en otros tipos
de tiendas y por altimo; el 13,54% y 9,38% al momento de comprar telas se dirigen a

Almacén El Remate y Almacén Chiriguaya respectivamente.
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Tabla 15

Productos adicionales en el negocio

7.- Seleccione que productos Femenino Masculino Total Porcentaje
adicionales le gustaria encontrar en

Almacén de telas:

Botones 44 21 65 16,93%
Cierres 55 33 88 22,92%
Juegos de agujas 52 65 117 30,47%
Hilos 41 73 114 29,69%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

Productos adicionales en el negocio

Seleccione que productos adicionales le
gustaria encontrar en Almaceén de telas:

Botones

Hilos 17%

30%

Cierres
23%

Juegos de agujas
30%

Botones M Cierres M Juegos de agujas M Hilos

Figura 14. Productos adicionales en el negocio, indica algunas de las sugerencias de productos

adicionales que los encuestados desearian en el negocio.

Del 100% de encuestados, el 30,47% y el 29,69% respondié que ademas de
telas seria recomendable encontrar en un almacén de telas juegos de agujas e hilos
respectivamente, mientras que el 22,92% considera importante encontrar cierres y
un 16,93% respondié que botones debia ser un producto adicional importante en el

local.
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Tabla 16

Informacioén electrénica adicional

8.- ¢Le gustaria recibir informacion Femenino Masculino Total Porcentaje
electronica sobre promociones de un
Almacén de telas?

Si 121 89 210 54,69%
No 71 103 174 45,31%
TOTAL 192 192 384 100,00%

Nota: Investigacion de Mercado realizada a través de encuestas en el Cantéon Daule y zonas de
influencia.

Informacién electrénica adicional

Le gustaria recibir informacion electrdonica
sobre promociones de Almacén de telas
Don Benito:

Figura 15. Informacién electrénica adicional, indica las preferencias de los encuestados, para recibir

informacion adicional del negocio.

Finalmente, el 54,69% de los encuestados indico que, si aceptaria recibir
informacion adicional a su correo electronico, mientras que un 45,31% prefirio

indican que no es relevante.

Resultados cualitativos

Para la parte cualitativa de este proyecto se desarrolld 3 entrevistas, los
entrevistados fueron seleccionados uno por cada cantén (Daule, Nobol y Santa

Lucia) a continuacion se muestras los resultados de cada entrevista:
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Entrevista N° 1
Entrevistado: Jeremy Fernando Zambrano Rivas

Direccion: Canton Daule, José Vélez y Domingo Comin

1. ¢Conoce usted el Almacén de telas Don Benito? ¢Si o No?

Si, lo conozco desde aproximadamente 10 afios.

2. ¢Quéesloque mas le atrae y agrada de Almacén de telas Don Benito?

Me agrada mucho, la atencion al cliente, los precios son los mas econémicos y

puedo encontrar variedad, ademas que se encuentra ubicado cerca de mi

domicilio.

3. ¢Qué opina usted sobre los negocios tradicionales (antiguos) en el
Cantén Daule?

Yo creo, que en su mayoria son negocios que han salido adelante por la

constancia y esfuerzo de sus duefios, han sabido mantenerse posicionados en la

mente de las personas.

4. ¢Cual ha sido la mejor experiencia que hatenido en un almacén de telas
en el Canton Daule?

La Unica experiencia que he tenido fue cuando mi mama me mand6 a

confeccionar el terno para la graduacion del colegio, todo fue rapido y la tela del

terno aln se conserva en buen estado. Se comprd la tela en Almacén Don

Benito.

5. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir en un almacén de telas?

En Daule aun no hay algun almacén que confeccione directamente las prendas y

seria bueno que cualquiera de los negocios que hay actualmente en Daule se

anime a ofrecer ese servicio adicional.

6. ¢Qué recomendaria usted para mejorar las ventas de un almacén de
telas?

Considero que podrian hacer promociones, remodelacion de los locales,

incrementar la variedad de telas y que haya una buena atencion.

40



Entrevista N° 2
Entrevistado: Erika Nathaly Acevedo Ramirez

Direccion: Canton Santa Lucia, Calle Antonio Zaa y Dionisio Anchundia

1. ¢Conoce usted el Almacén de telas Don Benito? ¢Si o No?

Si, silo conozco queda en Daule

2. ¢Quéesloque mas le atrae y agrada de Almacén de telas Don Benito?

Cuando voy a Daule me gusta comprar telas para mis vestidos o blusas, siempre

paso por Almacén de telas Don Benito, encuentro buena atencién, las

vendedoras son muy amables, siempre dispuestas a ayudar al cliente.

3. ¢Qué opina usted sobre los negocios tradicionales (antiguos) en el
Cantén Daule?

En Daule, hace muchos afios atras habia mas negocios familiares, muchos han

cerrado, los que se mantienen en mi opinidon es porque han sabido adaptarse a

los cambios, han ajustados sus precios y han conservados sus clientes

4. ¢Cual ha sido la mejor experiencia que ha tenido en un almacén de telas
en el Canton Daule?

No recuerdo experiencias, solo cada vez que voy a comprar me han atendido

bien.

5. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir en un almacén de telas?

Fuera bueno que facilitaran créditos y planes acumulativos.

6. ¢Qué recomendaria usted para mejorar las ventas de un almacén de
telas?

Que haya mas promociones, descuentos, aparte de telas que también ofrezcan

productos relacionados con prendas de vestir.

41



Entrevista N° 3
Entrevistado: Blanca Rosa Ruiz Quinto

Direccion: Canton Nobol, Avenida Rio Amazonas y Callején sin nombre

1. ¢Conoce usted el Almacén de telas Don Benito? ¢Si o No?

Si, he sido cliente muchos afios

2. ¢Quéesloque mas le atrae y agrada de Almacén de telas Don Benito?

Siempre encuentro las telas que busco para mis vestidos y se comprar telas para

pantalones que siempre encuentro. Lo que mas compro es lino llano de

diferentes colores, esta calidad de tela es muy buena y siempre la encuentro mas

barata alli.

3. ¢Qué opina usted sobre los negocios tradicionales (antiguos) en el
Canton Daule?

Yo creo que son negocios que mantienen porque la gente los conoce, muchos

tienen afos en el canton pero venden pocas cosas, otros si han sabido crecer y

tienen buenas ventas.

4. ¢Cuél ha sido la mejor experiencia que hatenido en un almacén de telas
en el Canton Daule?

Siempre que compro las telas de mis vestidos me salen de muy buena calidad.

La mejor experiencia que he tenido fue cuando me gane un bono de compras en

un almacén de telas, participé en un sorteo y gané $40 para consumo en ese

local.

5. ¢Qué servicio adicional le gustaria recibir en un almacén de telas?

Seria muy bueno que vendan accesorios como carteras, collares, anillos y

también pueden facilitar catalogos con disefios de ropa o vestidos para que los

clientes se animen a comprar mas.

6. ¢Qué recomendaria usted para mejorar las ventas de un almacén de
telas?

Considero importante que deberia haber mayor variedad de telas, ampliar mas

los locales, aceptar tarjetas de crédito como forma de pago.
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Mystery shopper u observacién directa

Para el proceso de observacion directa el autor de este proyecto se acercé a
realizar una compra ficticia en Almacén de telas Don Benito, en donde se pudo

evaluar la satisfaccién del cliente bajo las siguientes preguntas:

1. ¢Fue saludado por el vendedor al entrar al establecimiento?
Si.

2. ¢El vendedor fue capaz de contestar todas sus dudas sobre el
producto?
No, me hubiese gustado saber para qué sirven otros tipos de telas de las
cuales realicé preguntas.

3. ¢Qué alternativas de pago le proporcionaron en el almacén?
Solamente efectivo.

4. ¢El local se encontraba limpio y ordenado?
Se encontraba limpio, pero creo que podria haber mejor organizacion de las
telas y productos alrededor.

5. ¢Le comentaron sobre las nuevas promociones del almacén?
No, solo me dijeron que el proximo mes llegaba nueva mercaderia, no se

especificd alguna promocion.

Luego de realizar el proceso de observacion directa se pudo determinar que
la atencion al cliente en Almacén de telas Don Benito es regularmente buena, sin
embargo no es suficiente para la captacion y fidelizacion de clientes. Se requiere
mejorar la interaccion con el cliente, las alternativas de pago y mayor ofrecimiento

comercial de los productos del almacén.
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Tabla 17

Cruce de informacién de Datos cuantitativos y Datos cualitativos

Elementos de
investigacion

Datos cuantitativos

Femenino

Masculino

Datos cualitativos

Preferencia de uso

133 mujeres prefieren
confeccionar prendas y
articulos del hogar,
mientras que 59 no.

111 hombres prefieren
confeccionar prendas
a diferencia de 81
hombres que indicaron
gue no.

Vestidos, blusas, ropa
en general

Frecuencia de
compra

23  mujeres dijeron
nunca requieren
comprar telas, 18 casi
nunca, 88
ocasionalmente y 63
frecuentemente

43 hombres dijeron
nunca requieren telas,
19 casi nunca, 77
ocasionalmente y 53
frecuentemente

Para ocasiones

especiales

Factores de

A 93 mujeres les influye

A 78 hombres les

Precio y calidad

influencia el precio, 77 la calidad y influye el precio, 72 la
22 las alternativas de calidad y 42 las
pago alternativas de pago
Observacion del 77 mujeres al momento 62 hombres al Atencién del personal
negocio de ingresar observan momento de ingresar y ubicacion del
ubicacion del producto, observan ubicacion producto

75 la atencion del
personal y 50 la
organizacion del local

del producto, 52 Ia
atencion del personal
y 78 la organizacion
del local

Preferencia de tipos

Prefieren las telas en el

Prefieren las telas en

Lino, Algodon y Seda

de telas siguiente orden: el siguiente orden:
Algodoén, Seda, Lino, Lino, Algodén, Chiffon,
Chiffon y Licra Seday Licra
Competencia Almacén La Almacén La Almacén de telas Don
Colombiana, Almacén Colombiana, Almacén Benito
de telas Don Benito, EI de telas Don Benito,
Remate, Almacén Otros, El Remate vy
Chiriguaya y otros Almacén Chiriguaya
Productos Les gustaria encontrar: Les gustaria Carteras, collares,
adicionales cierres, juegos de encontrar: hilos, accesorios de vestir
agujas, botones e hilos  juegos de agujas,

cierres y botones

Informacién de
promociones

A 121 mujeres les

gustaria recibir
informacion de
promociones sobre
almacenes de telas,

mientras que a 71 no

A 89 hombres les

gustaria recibir
informacion de
promociones sobre

almacenes de telas,
mientras que a 103 no

Si acepta recibir

Nota: Analisis de la relacion existente entre los datos cualitativos y cuantitativos de la investigacion de

mercado.
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2.5 Conclusiones de la investigacioén

El objetivo de este capitulo fue determinar las caracteristicas del consumo de
telas en el canton Daule y zonas de influencia, para ello se determiné una
investigacion a través de datos cuantitativos (encuesta) y datos cualitativos

(entrevista, mystery shopper).

Como fuente de informacion para seleccionar la poblacion se tomé como
referencia datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
(INEC), entre ellos los cantones a estudiar fueron Daule, Nobol y Santa Lucia, cada
uno con la siguiente cantidad de poblacion 120.326, 19.600 y 38.923
respectivamente; dando como total de poblacién 178.849, de lo cual se escogié una
muestra de estudio de 384 personas sobre las cuales se realiz6 el proceso de

encuesta.

Para la encuesta se disefié un formulario de 8 preguntas realizadas a una
muestra de 384 personas con nocion de Almacén de telas Don Benito, en donde se
dividié en partes iguales dando como resultado 128 encuestas para cada cantén,
siendo estas 50% para segmento femenino y 50% masculino, mediante la cual se
pudo conocer la percepcion de los clientes sobre el negocio de telas, las
preferencias y gustos, los factores que influyen al momento de realizar compra de

telas y las expectativas que el cliente espera recibir como consumidor de telas.

Entre esos factores importantes para el consumo de telas en el cantén Daule
y zonas de influencia se encuentran: Las preferencias del consumidor, el 63.54% de
los encuestados opta por comprar telas para confeccionar prendas y articulos de
hogar, otro factor es la fijacién del precio a la hora de la compra, el 44.53% de los
encuestados indicé que el precio es el elemento mas relevante al momento de
adquirir telas y por ultimo los tipos de telas mas demandadas entre la muestra
estudiada son el lino y el algoddn con 34.11% y 30.11% respectivamente de acuerdo

a las encuestas realizadas.

Con el andlisis de los resultados de las encuestas también se pudo identificar
algunas de las preferencias de los consumidores y la percepcion que tienen sobre
almacén de Telas Don Benito, de la muestra encuestada el 25.26% de encuestados
prefiere realizar sus compras en almacén de Telas Don Benito, ubicandose este por
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debajo de Almacén La Colombiana, negocio de telas que se posiciona como el de

mayor demanda con el 36.46%.

En referencia a las entrevistas, se efectuaron tres, seleccionando un
entrevistado de Daule y uno por cada zona de influencia (Nobol, Santa Lucia), las
personas entrevistadas para este analisis son clientes frecuentes de Almacén de
telas Don Benito, en donde se pudo observar que el nombre del negocio esta
posicionado en la mente del consumidor, pero no existe volumen de ventas por la

poca captacion y fidelizacion hacia los clientes.

Finalmente, se desarroll6 el proceso de observacion directa, a través de una
compra ficticia, mediante la cual se pudo verificar y evaluar los puntos de calidad del
servicio que actualmente ofrece Almacén de telas Don Benito. Esto permitid
identificar algunos de los puntos claves a mejorar para la consecucion de los

objetivos planteados en este plan de marketing.
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Capitulo 3. Plan de Marketing



3.1 Objetivos

e Incrementar las ventas de Almacén de telas Don Benito un 10% durante el
primer afio de ejecucion de este plan de marketing, mediante la implementacion
de técnicas de ventas.

e Incrementar en un 10% el nimero de clientes durante el primer afio.

e Incrementar la frecuencia de compra de los clientes de la empresa en un 10%

durante el primer afio.

3.2 Segmentacién

Dvoskin (2004) menciona que “la segmentacion de mercado esta destinada a
identificar y definir los perfiles de distintos grupos de compradores que podrian

requerir productos o mezclas de marketing de distintos productos” (p. 110).

Entonces través de la segmentacion se divide el mercado en grupos que
posean caracteristicas y necesidades similares a los cuales se les puede ofertar un
producto o servicio diferenciado que permita satisfacer las necesidades en comun

de dicho grupo.

De acuerdo a lo expuesto, a continuacién se procede con el analisis de
macrosegmentacion (aspectos generales en la relaciébn producto-mercado) y

microsegmentacion (aspectos particulares de cada segmento de mercado).

3.2.1 Estrategia de segmentacion

De acuerdo a la investigacion de mercado realizada, la estrategia de
segmentacion que se aplicara para el desarrollo de este proyecto serd de
“diferenciacion”, la cual consiste en hacer de almacén de telas Don Benito el negocio
de telas mas reconocido del cantén Daule y zonas de influencia por caracteristicas
como la calidad del servicio, garantia de sus productos y experiencia en el mercado

textil.

3.2.2 Macrosegmentacion

Macrosegmentacion consiste en definir el mercado desde el punto de vista del
comprador, analizando tres variables: el grupo de clientes, funciones o necesidades

y la tecnologia.
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Elementos de Macrosegmentacion

Funciones o necesidades:

A

¢Qué necesidad se satisface?

Distribucion de telas en el
cantéon Daule y zonas de
influencia.

Tecnologias:
iComo se satisfacen las necesidades?
Implementando nuevos métodos de venta,
nuevas formas de pago, nuevas formas de
distribuir el producto.

Grupos de clientes:
(A quien se esta satisfaciendo?
Clientes o consumidores de entre 18 a 55
afios

Figura 16. Elementos de macrosegmentacion, tomado del libro Estrategia: de la visién a la accion.

¢, Qué necesidad se satisface?

De acuerdo a la macrosegmentacion la necesidad que satisface el Almacén

de telas Don Benito es facilitar la adquisicion de telas en el Cantén Daule y zonas de

influencia.

¢SA quién se esta satisfaciendo?

A personas que requieren telas, generalmente son microempresarios, amas

de casa, estudiantes universitarios y grupos de familias entre 18 a 55 afios de edad.

¢, Como se satisfacen las necesidades?

Se satisfacen mediante procesos de venta, herramientas comerciales en el

punto de venta, a través de la aplicacion de nuevos instrumentos tecnolégicos que

mejoran los procesos de compra.

3.2.2 Microsegmentacion

Microsegmentacion es analizar detalladamente las diferentes necesidades de

los clientes, con el objetivo de identificar grupos de clientes que buscan los mismos

beneficios de un producto.
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Tabla 18

Microsegmentacion

Caracteristicas  Consumidores  Consumidores de 26-35 Consumidores de 36-50
de 18- 25
Género Hombre/mujer Hombre/mujer Hombre/mujer
Ocupacion Estudiante Emprendedores/ trabajadores Amas de casa/
universitario en general trabajadores
Necesidad Confeccion de Confeccion de uniformes de Confeccion de ropa en
uniformes trabajo general
Material de Articulos para hogar (cortinas,  Articulos de hogar (forros
estudio sabanas) de muebles, cortinas,
Ropa en general sabanas, manteles
Demografia Daule/Nobol Santa Lucia/Daule Daule/Nobol/Santa Lucia
Medios de Efectivo Efectivo/ tarjetas de crédito Efectivo/ tarjetas de crédito
Pago

Nota: Tabla consolidada con la informacidn respecto a microsegmentacion de Almacén de telas Don
Benito.

Microsegmentacion divide el mercado en grupos de acuerdo a los beneficios
gue cada segmento de clientes busca de un producto, tomando en consideracién las
siguientes caracteristicas: género, ocupacion, necesidad y demografia de cada
grupo.

Almacén de telas Don Benito tiene segmentado su mercado en tres tipos de
consumidores:

e Consumidores de 18 a 25 afios (estudiantes universitarios)
e Consumidores de 26 a 35 afios (emprendedores, trabajadores en general)

e Consumidores de 36 a 50 afios (amas de casa, trabajadores)

3.3. Posicionamiento

3.3.1 Estrategia de posicionamiento

Baena (2011) indica que el posicionamiento se refiere a la imagen mental que
conserva un consumidor o cliente acerca de un determinado producto o servicio que

ofrece una compaifiia.

El mercado de telas en el canton Daule y zonas de influencia es un mercado
copado por unos pocos ofertantes, por lo tanto se busca que la empresa establezca
una estrategia de diferenciacion para posicionarse, la cual se enfocara en la imagen

del negocio.

49



Almacén de telas Don Benito en la actualidad ofrece una imagen de un
almacen tradicional, mediante este plan de marketing se buscara que ademas de ser
considerado un negocio tradicional los clientes lo vean como un negocio innovador,

se busca darle valor a la marca.

3.3.2 Posicionamiento publicitario: eslogan

Durante toda su trayectoria en el mercado Almacén de telas Don Benito no ha

contado con un eslogan, para este plan de marketing se implementara el siguiente:
“Moda, tradicion y calidad”

Con este eslogan se posicionara la marca en el Cantén Daule y zonas de
influencia, al ser un negocio antiguo y tradicional se busca impactar en el factor
emocional de clientes, ademas al utilizar la palabra moda se capta la atencion
jovenes y publico en general que se pueden convertir en consumidores potenciales

para Almacén de telas Don Benito.

Ademas de ello se requiere implementar un logotipo que represente el
negocio para ello se elaboré el siguiente disefio, con el cual se busca que sea mas

facil posicionar en la mente del consumidor “Almacén de telas Don Benito”
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Logotipo de Almacén de telas Don Benito

Figura

Almacén de telas Don Benito

17. Logotipo de Almacén de telas Don
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El disefio consta en la parte superior de un isotipo con los colores amarillo,
naranja y café, en la parte inferior se encuentra el logotipo nombre del negocio con

letras de color gris, tal como se muestra en la figura 17.

Utilizando este logotipo se buscar generar impacto en la mente del
consumidor, es de vital importancia crear una imagen corporativa del negocio en el
mercado, de esta forma Almacén de telas Don Benito crea su identidad para que los

clientes y consumidores puedan identificar en todo momento su marca.

3.4 Andlisis de proceso de compra

3.4.1 Matriz roles y motivos

Kotler y Armstrong (2003) sefialan que para que haya un comportamiento de
compra deben estar presentes los siguientes roles: el iniciador, el influyente, el que

decide, el que compra y el que finalmente usa el producto o servicio.

Para el Almacén de telas Don Benito es muy importante tener claro los roles y
motivos que existen al momento de una compra, por lo tanto luego de haber
establecido los perfiles de los consumidores en micro segmentacion, se procede a
detallar el rol que ocupa el cliente al momento de la compra de telas, tal como se

muestra en la tabla nimero 19.
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Tabla 19

Matriz de Roles y Motivos

Roles / ¢ Quién? ¢Coémo? ¢,Por qué? ¢Cuando? cDbénde?

Motivos

Iniciador El cliente Decide Siente la Cuando Cualquier
del confeccionar necesidad requiere tipo de
segmento  prendas de de disefiar prendas para lugar.
masivo y vestir o bajo su usar en la
artesanos. articulos para gusto. vida cotidiana

el hogar, para 0o demanda

uso o venta. de prendas
para
negocios.

Influyente Amigos, Dando Buscan El cliente Momentos
familiares referencias del compartir menciona de la rutina
del cliente lugar donde las buenas que esta diaria.

y clientes han comprado experiencias interesado en
del telas. que han comprar
negocio. tenido conla telas.

calidad de

las telas.

Decide El cliente.  Conociendo Tiene el Se encuentra Fisicamente
personalmente primer con un en el
el local y contactocon ambiente almaceén.
validando la el almacén. hospitalario,
calidad del buena
producto. atencién y

verifica
excelentes
productos.

Compra El cliente.  Solicita el Analiz6 la Cualquier dia Fisicamente
producto en el informacion de los en el
almacén y querecibioy horarios de almacén.
recibe el le pareci6 atencion del
producto. conveniente. almacén en

el que se
facilite
acercarse.

Usa El cliente. A través de Para Cualquier dia En su vida
prendas de satisfacer su de la semana cotidiana,
vestir para uso necesidad. u ocasion eventos
personal 0 que lo especiales
articulos para requiera. y adornos
decorar el para el
hogar. hogar.

Nota: Muestra el rol que ocupa cada cliente en el proceso de compra.

En el proceso de venta de Almacén de telas Don Benito se identifica los roles
gue ocupan los consumidores al momento de requerir telas. Se definen los
siguientes roles: el iniciador, el influyente, el que decide, el que compra y por ultimo
la persona que usa el producto, tal como se muestra en la tabla 19.
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3.4.2 Matriz FCB

Acerca de la Matriz FCB:

La agencia de publicidad Foote, Cone & Belding, disefié un modelo de

conducta del consumidor que los clasifica entre compras racionales y

emocionales, de acuerdo a su grado de involucracibn y a su

determinado estilo de decision. Manifiesta que los beneficios estan en

el cuadrante de alta involucracién y compra emocional (Robledo, 2004,

p. 286).
Tabla 20
Matriz FCB
Atractivo
Légico Emotivo
Emocional (e, i, a)
Intelectual (i, e, a)
@ Proyecto A: Actda
()
S E: Evalla
Q
CU -
2 I: Investiga
o _ Rutina (a, i, €) Hedoismo (a, e, i)
E 3
o

Nota: Referencia tomada del libro D3D Un enfoque integral de la direccion de empresas de M.

Robledo, aplicado al Alimacén de telas Don Benito.

Almacén de telas Don Benito se encuentra en el cuadrante intelectual, ya que

los clientes del almacén realizan las compras inclinandose por el factor légico,

primero investigan sobre el negocio, evalian los beneficios que ofrece el almacén,

como precio, calidad de los productos, atencion y posterior a eso verifican la

conveniencia y proceden a comprar.

El tipo de cliente que frecuenta Almaceén de telas Don Benito tiene un modelo

de conducta intelectual, ubicados en el rango entre los 18 y 55 afios.
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3.5 Andlisis de Competencia

3.5.1 Matriz de perfil competitivo o Matriz Importancia-Resultado

Z. Torres y Torres. (2014) acerca de la matriz de perfil competitivo indican que
es una técnica que evalla y compara tacticas y estrategias del negocio con otros
competidores cercanos, donde se toma en consideracion cuestiones tanto internas
como externas, por lo cual se establecen calificaciones que hacen referencia a las

fortalezas y debilidades.

Para ello se toma en consideracion las siguientes calificaciones: 1 = debilidad

principal, 2 = debilidad menor, 3 = fortaleza menor y 4 = fortaleza principal.
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Tabla 21

Matriz de perfil competitivo

Ponderacién Almacén de telas Don La Colombiana El Remate Almacén Chiriguaya

Factores criticos para Benito

el éxito Calificacion Valor Calificacion Valor Calificacion Valor Calificacién Valor

ponderado ponderado ponderado ponderado

Participacién de 30% 3 0,9 4 1,2 1 0,3 1 0,3
mercado
Calidad de los 20% 2 0,4 3 0,6 2 0,4 2 0,4
productos
Servicio al cliente 25% 2 0,5 1 0,25 3 0,75 2 0,5
Promociones 10% 1 0,1 2 0,2 1 0,1 1 0,1
Ubicacion 15% 4 0,6 4 0,6 3 0,45 3 0,45
Total 100% 2,5 2,85 2 1,75

Nota: Tabla refleja los valores de ponderacion del negocio en cuanto a su perfil competitivo en
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Como se muestra en la tabla 21 se obtuvo un resultado de 2,5 ocupando el
segundo lugar de los negocios de telas del Canton Daule y zonas de influencia, los
puntos fuertes de Almacén de telas Don Benito son participaciéon de mercado y
ubicacion, de acuerdo al andlisis se debe reforzar los factores calidad de los

productos, servicio al cliente y promociones.

Para el desarrollo de este plan de marketing se implementa un sistema de
rotacion de inventario, mediante el cual se busca que el producto tenga una
variacion en el punto de venta, a través de esta medida se ofrece mas alternativas
de telas y eso permite tener un control de la calidad de las mismas. En cuanto a
servicio al cliente se definen protocolos de calidad de servicio para cumplir con los

parametros de una excelente atencion al cliente.

Por dltimo en las promociones se disefian estrategias detalladas en el
apartado 3.7 de este proyecto mediante las cuales se busca incrementar la

captacion de clientes del negocio.

3.6 Estrategias

3.6.1 Estrategia Basica de Porter

Kotler y Armstrong (2001) indican que Michael Porter sugirio estrategias
basicas de posicionamiento competitivo que las empresas pueden seguir para
alcanzar sus objetivos, recalcando que ninguna estrategias es la 6ptima para todas
las empresas, cada empresa debe determinar qué es lo mas viable dada su

situaciéon en el mercado.

Tabla 22

Estrategias basicas de Porter

Ventajas Estratégicas

Singularidad percibida por Posicion de bajos
el consumidor costos
Todo un sector Diferenciacion Liderazgo en costos

industrial

Objetivo Estratégico

Enfoque (segmentacién o especializacién)
Solo a un segmento

en particular

Nota: Obtenido como referencia del libro Marketing de Philip Kotler y Gary Armstrong.
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De acuerdo al andlisis de estrategias basicas de Porter, en este proyecto se
debe aplicar una estrategia de diferenciacion para Almacén de telas Don Benito, a
través de la cual se busca posicionar el negocio como una alternativa diferente para

comprar telas.

Almacén de telas Don Benito se encuentra en una situacion de mercado en
donde se ha podido identificar un descenso en las ventas, con la estrategia de
diferenciacion se estable el negocio con una imagen mas competitiva, aprovechando
el beneficio de ser un negocio tradicional en el Canton Daule, se busca implementar

otro concepto de negocio de telas para los potenciales consumidores del producto.

3.6.2 Estrategia competitiva

Francés (2006) sefiala que una estrategia competitiva son los cursos de
accion que emprende una compafiia o unidad de negocios para cumplir sus
objetivos en situaciones oportunas del mercado, como puede ser la aparicion de
nuevos competidores, la decision de incursionar en un nuevo mercado o la de

enfrentar la aparicion de productos sustitutos.

Para enfrentarse a la competencia Almacén de telas Don Benito reforzara
factores como atencion al cliente, calidad de producto, fijacibn de precios,
comodidad de local y por ultimo, la implementacion de nuevas alternativas de pago.
Las cuales a través de una investigacion de mercado se pudo constatar que los
negocios competidores carecen de las mismas, no existe en el Cantén Daule un
almacén de telas que acepte tarjeta de crédito, Almacén de telas Don Benito sera el

primer negocio en proponer esta alternativa de pago.

3.6.3 Estrategia de crecimiento o matriz Ansoff

La matriz de Ansoff es conocida también como matriz producto-mercado, a
través de la matriz se logra determinar la estrategia de crecimiento de un negocio: la

matriz plantea cuatro tipos de analisis que se muestran en la tabla 23:
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Tabla 23
Matriz de Ansoff

PRODUCTOS
ACTUALES NUEVOS
ACTUALES Penetracion de Desarrollo de nuevos

o mercados productos
(@)
a)
<
€ NUEVOS
UEJ Desarrollo de nuevos Diversificacion

mercados

Nota: Obtenido como referencia del libro Estrategias de crecimiento, aplicado a Almacén de telas Don

Benito.

De acuerdo con la matriz de Ansoff, almacén de telas Don Benito aplicara la
estrategia de penetracion de mercados, mediante la cual se trabaja en base a los
productos (telas) que ya ofrece el almacén realizando acciones para ganar
participacion de mercado y atraer clientes de la competencia, mejorando la imagen
del negocio, publicitando el almacén y realizando promociones de los productos.

3.7 Marketing Mix

3.7.1 Producto

Los productos que ofrece Almacén de telas Don Benito son telas, de diferente
precio y calidad, actualmente cuenta con 10 tipos de telas, teniendo un precio de $

1,60 el metro de tela mas econémico y $ 6,35 el metro de tela méas costoso.

En la tabla 24 se detalla la variedad de telas y una breve descripcién de cada

tipo de tela que dispone el almacén:
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Tabla 24

Productos de Almacén de telas Don Benito

PRODUCTO

DESCRIPCION

Lino

La fibra de lino es uno de los tejidos mas antiguos, es un
tipo de tela fresca, ideal para verano, es una fibra natural
muy resistente; algunos colores disponibles como azul,
rojo, negro, blanco, café, verde, celeste, amarillo, naranja
y vino.

Algodoén

Seda

El algoddn es una de las fibras mas suaves que existen,
es de origen natural, es muy solicitada por su calidad,
absorbencia y resistencia.

La seda es una fibra natural, la seda es un tipo de tela fina
se distingue por su brillo se puede encontrar en diversos
tonos diferentes.

Gabardina

La gabardina es un tipo de tejido elaborado a base de
algodén, lana y fibra sintética se usa mayormente para
confeccionar ropa de abrigo.

Franela

Es un tipo de tela elaborada en base de algodén o de
lana, sirve para confeccionar ropas ligeras como prendar
de dormir y ropa deportiva, adicionalmente los clientes la
usan como un tipo de tela para limpieza por su tejido de
gran absorcion.

Chiffon

Es un tipo de tela muy liviana, se fabrica en base a
compuestos de algodon, seda o fibras sintéticas, es muy
utilizada para fabricar blusas, chaquetas y vestidos.

Georgette

Es un tipo de tejido semitransparente, liviano, este tipo de
tela es fabricado en su mayoria por medio de fibras
sintéticas, se oferta en colores planos y también en
estampados.

Organza

Organza o también conocida como organdi es un tipo de
tejido de algoddn transparente, se encuentra en diferentes
colores, tiene un acabado quimico que lo hace un poco
brilloso.

Popelin

Este tipo de tela es bastante delgada, es muy duradera se
puede encontrar en colores planos y estampados, se
elabora a base de diferentes fibras como algodoén, seda y
rayon.

Satén

El satén es un tejido confeccionado a base de algodoén, se
caracteriza por su acabado brilloso de alta calidad, es
suave y se usa es su mayor parte en confeccion de blusas
y vestidos.

Nota: Detalle de los tipos de telas que ofrece Almacén de telas Don Benito.
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Caracteristicas generales del producto principal (telas)

- Durabilidad de producto 100% garantizada.
- Rotacién del producto cada 5 meses, es decir las telas que no se venden
dentro de ese periodo de tiempo son retiradas del almacén.

- Variedad de colores en todos los tipos de telas ofertadas.
Imagenes de algunos productos ofertados

Algodon

Figura 18. Tipo de tela Algodén, tomada de Almacén de telas Don Benito.

Chiffon

Figura 19. Tipo de tela Chiffon, tomada de Almacén de telas Don Benito.
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Lino

Figura 20. Tipo de tela Lino, tomada de Almacén de telas Don Benito.

Popelin

Figura 21. Tipo de tela Popelin, tomada de Almacén de telas Don Benito.

Otros productos ofertados por Almacén de telas Don Benito

Entre los productos complementarios y adicionales que ofrece el negocio para
la captacion de clientes y el aumento de ventas se encuentran los siguientes:

- Botones, cierres, corchetes, hilos y agujas.
- Ropa para nifios de cero a cinco afos.
- Articulos de bazar (gel, colonias, desodorantes, boligrafos, portarretratos,

perfumes, bolsas de regalos).
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Imégenes de otros productos ofertados

Botones
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Figura 22. Tipos de botones que comercializa Almacén de telas Don Benito.
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Tipos de hilos

Figura 23. Tipos de hilos que comercializa Almacén de telas Don Benito.

3.7.2 Precio

Dvoskin (2004) sefala que el precio de un producto “es la expresion
monetaria del valor, que responde a la relacion: dolares cedidos por el consumidor

versus cantidad del bien cedido por el productor” (p. 286).

La tabla 25 muestra los precios asignados a los diferentes 10 tipos de telas

gue actualmente comercializa el Almacén de telas Don Benito.
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Tabla 25

Precios por metro de tela

Producto Precio
Lino $6,35
Algodon $5,75
Seda $ 4,50
Gabardina $6,30
Franela $1,60
Chiffon $4,00
Georgette $4,50
Organza $3,75
Popelin $ 3,50
Satén $2,75

Nota: Precios proporcionados por Almacén de telas Don Benito.

La tabla 25 muestra el precio por metro de tela, al cual se distribuye cada uno
de ellos, los precios de cada producto varian en cuanto a calidad de cada tipo de
tela, en relacion a los competidores los precios son similares de acuerdo a lo que se

pudo evidenciar en la investigacion de mercado.

3.7.3 Plaza

Plaza es el lugar fisico o area geografica donde se oferta, promociona y
distribuye un producto. Se conforma por la cadena distributiva que va desde el

oferente mayorista, el intermediario y minorista.

Almacén de telas Don Benito se ubica en el Cantén Daule, Calle Padre Juan

Bautista Aguirre entre 10 de Agosto y Av. Los Daulis, tal como se muestra en la

figura 24.
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Ubicacién del negocio
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Figura 24. Ubicacion del negocio, obtenido de Google Maps.
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Fachada de Almacén de telas Don Benito

Figura 25. Fachada de Almacén de telas Don Benito, obtenido de Google Maps.

Como se puede observar en la figura 25 Almacén de telas Don Benito se
encuentra ubicado en el casco comercial del canton Daule. Por lo tanto se debe
aprovechar la ubicacion geografica del negocio para efectuar buenas técnicas de

promocién que permitan captar mayor cantidad de ventas.
3.7.4 Promocion

Bonta y Farber. (2002) sefialan que “promocion es el conjunto de técnicas en
el plan anual de marketing para alcanzar los objetivos especificos, a través de
diferentes estimulos y de acciones limitadas en el tiempo y en el espacio, orientadas

a publicos determinados” (p.44).

Almacén de telas Don Benito es un negocio tradicional que no ha realizado
mayor publicidad o promocién de sus productos. En el desarrollo de este plan de
marketing se proponen algunas estrategias que para promocionar el negocio y

captar mayor cantidad de consumidores:
Programa de comisidn por venta

Para incrementar las ventas Almacén de telas Don Benito pone en préactica el
siguiente esquema de comision, que consiste en entregar un pago adicional si los
empleados logran alcanzar una meta en doélares definida mensualmente por el

negocio.
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Se establece una meta mensual dividida en tres rangos para los empleados,
si el vendedor alcanza un monto en ventas de $800.00 recibira una comision de
$80.00, si llega a vender $900.00 recibira por comision 110.00 y finalmente si logra
vender $1000.00 obtendra por comisién $180.00.

El colaborador que ocupa el cargo de asistente de gerencia se le asigna una
meta diferenciada, puesto que su rol en el negocio demanda tiempo para tareas
administrativas; de igual forma se establecen tres rangos, si logra vender $600.00
obtendra $80.00, si llega a vender $700.00 recibird $110.00 y por udltimo si el

asistente de gerencia alcanza vender $850.00 obtendra por comision $180.00.

Con este esquema se motiva a los colaboradores a mejorar su productividad
obteniendo un incentivo econdmico que aumenta sus ingresos mensuales; con la
ejecucion de este programa se estima incrementar las ventas del negocio de manera

considerable.

Tabla 26

Programa de comision de ventas

Ingreso total

Vendedores Sueldo Meta en Comision para el
base Délares empleado

Empleado 1 $ 375,00 $ 800,00 $ 80,00 $ 455,00
$ 900,00 $ 110,00 $ 485,00
$ 1.000,00 $ 180,00 $ 555,00
Empleado 2 $ 375,00 $ 800,00 $ 80,00 $ 455,00
$ 900,00 $ 110,00 $ 485,00
$ 1.000,00 $ 180,00 $ 555,00
Asistente de  $ 400,00 $ 600,00 $ 80,00 $ 480,00
Gerencia $700,00  $110,00 $ 510,00
$ 850,00 $ 180,00 $ 580,00

Nota: Esquema de comisiones implementado como estrategia de marketing mix para incrementar las

ventas de Almacén de telas Don Benito.
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Visual Merchandising
Visual Merchandising se define como:

Una herramienta de marketing que gestiona la disposicion y exhibicion
de productos, elementos de publicidad y sefializacion eficiente en el
punto de venta, orientadas a informar, facilitar la elecciéon entre
productos similares y finalmente seducir al shopper hacia una marca,
una categoria de productos o producto especifico, provocandole su
adquisicion a través de generar emociones positivas durante este

proceso (Guso, 2016, p. 8).

El visual merchandising se trata de exponer el producto que se requiere
vender de la forma mas atractiva posible a la vista del consumidor, se ha desarrollo
dos figuras para explicar lo que se pretende realizar aplicando esta técnica a

Almacén de telas Don Benito.

68



Modelo 1 de Visual Merchandising

Almacén de telas Don Benito

N

Figura 26. Modelo 1 de Visual Merchandising.

La figura 26 es el primer disefio que plantea este plan de marketing para
presentar en el escaparate de Almacén de telas Don Benito. Se muestra un vestido
a base de lino americano en la dama. Por otro lado en el maniqui masculino se
observa una camisa elaborada a base de algodon y un pantalon de tela gabardina.
Por lo tanto esta opcion de disefio se plantea exhibir en los meses mayo y junio, con

objeto de captar clientes por las festividades del dia de la madre y dia del padre.
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Modelo 2 de Visual Merchandising
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Figura 27. Modelo 2 de Visual Merchandising

La figura 27 muestra el segundo disefio de visual merchandising que se
propone en este plan de marketing, con el fin de mostrar diferentes modelos de
vestuarios en base a telas como organza, seda, algodon y popelin. Se programa
mostrar en el escaparate del negocio los disefios durante los meses de septiembre y
noviembre, ya que son meses festivos en el Canton Daule, se pretende captar los
clientes que buscan en estas fechas elaborar vestidos de fiestas y ropa formal.

Volantes o flyers
Promocion: 2do corte de tela mitad de precio

Se ofrecera en los meses de agosto, septiembre y octubre meses en los que
se requiere incrementar el porcentaje de ventas debido a la poca afluencia de
clientes en estos meses, la empresa busca mediante esta oferta incrementar sus

ingresos.
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Formato de volante para promocion: 2do a mitad de precio

T S “

Almacén de telas Don Benito

13

2do corte a mitad de precio!!

Figura 28. Formato de volante para promocion 2do a mitad de precio.

La figura 28 muestra los volantes que se imprimirdn para dar a conocer la
oferta del negocio. La oferta aplica al segundo corte de igual o menor valor, no aplica

sobe otros descuentos o telas en remate.
Promocién: 15% de descuento en comprar de tela para uniformes

Esta promocion esta dirigida para padres de familia y estudiantes, se aplicara
durante los meses de abril y mayo, por ser los meses de comienzo de clases. Las
telas que entran en esta promocion son la gabardina, lino y popelin, para ellos se
imprimiran y se repartira las volantes que se detallan en la figura 29.
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Formato de volante para promocion: 15% de descuento en telas de uniforme
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Figura 29. Formato de volante para promocion 15% de descuento en telas de uniforme, estrategia de

promocion establecida para incrementar las ventas del negocio.

Con esta promocién se busca incrementar las ventas del negocio en la época

escolar, se espera lograr captar mayor cantidad de clientes.
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Promocién: 10% 15% y 20% de descuento en productos seleccionados

Formato de volante para promocion: descuentos adicionales
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Figura 30. Formato de volante para promocién 10% 15% y 20% de descuento en productos

seleccionados.

Esta promocién se aplicara en los meses puntuales de mayo (festividad dia

de la madre) y junio (festividad dia del padre); aplica en cortes de tela seleccionada
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(seda, satén y gabardina) y adicional se utilizara en el mes de noviembre por

celebrarse las fiestas cantonales.
Radio

Mediante la publicidad radial se busca dar a conocer, los horarios de apertura,
ubicacién y dias de atencién del negocio. Para ubicar los scripts radiales se tiene en
consideracion que las radios de mayor influencia en los cantones Daule, Nobol y

Santa Lucia son: Radio Universal, Radio Cristal y TeleRadio

Script para cufia de 30 Segundos

“‘Almaceén de telas Don Benito MODA, TRADICION Y CALIDAD en un solo
lugar, te ofrece la mayor variedad de telas, a los mejores precios del mercado. Ven
visitanos y notaras la diferencia. Estamos ubicados en el canton Daule calle padre

Aguirre entre 10 de agosto y Av. Los Daulis. jTe esperamos!”.

Script para mencién de 15 segundos

“‘Almacén de telas Don Benito MODA, TRADICION Y CALIDAD te espera con
la mejor opcion de telas para ti. Visitanos en el canton Daule calle padre Aguirre

entre 10 de agosto y Av. Los Daulis. jTe esperamos!”.
Pagina Web

Almacén de telas Don Benito implementara una pagina web de disefio sencillo
y amigable, mediante el cual se podréa difundir todas las promociones vigentes, como
parte de la innovacion del negocio se mantendrd actualizada la plataforma virtual

que servira para llegar a la mayor cantidad de potenciales consumidores.

El dominio del sitio web sera www.almacendonbenito.com.ec. En la figura 31 se

muestra el disefio de la pagina web:
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http://www.almacendonbenito.com.ec/

Disefio de Pagina Web
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Figura 31. Disefio de pagina web

75



3.8 Cronograma de actividades

Tabla 27

Cronograma de Plan de Marketing

Medio Descripcién Horario / Seccién Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto Sept. Oct Nov Dic Radio Valor Valor
Unitario Unitario
Merchandising
Volantes promo 1 Papel bond 15 x X X X 0,15 180,00
25 cm (1200 u)
Volantes promo 2 Papel bond 15 x X X 0,15 195,00
25 cm (1300 u)
Volantes promo 3 Papel bond 15 x X X X 0,15 165,00
25 cm (1100 u)
Total Merchandising
Radio
Universal
Cufia 30s Lunes a viernes 9 9 9 12 39 8,70 339,30
(6:00 a 10:00)
Menciones 15s Sabados y 9 9 9 12 39 5,20 202,80
domingos (10:00 a
15:00)
Cristal
Cufia 30s Lunes a viernes 8 10 10 10 10 12 60 9,20 552,00
(6:00 a 10:00)
Menciones 15s Lunes a viernes 8 10 10 10 10 12 60 6,50 390,00
(6:00 a 12:00)
TeleRadio
Cufa 30s Lunes a viernes 10 12 10 12 44 7,70 338,80
(7:00 a 11:00)
Menciones 15s Sabados y 10 12 10 12 44 4,90 215,60
domingos (6:00 a
9:00)
Pagina Web
Creacion de pagina y mantenimiento X X X X X X X X X X X X 550,00
TOTAL PUBLICITARIO ANUAL 3.128,50

Nota: Cronograma de actividades de marketing desarrolladas en el proyecto.
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La tabla 27 muestra el detalle de la realizacion de actividades de marketing
planteadas en este proyecto, en la que se detalla los costos de cada actividad, los
meses en los cuales seran ejecutadas, los medios publicitarios que utilizara Almacén
de telas Don Benito para su campafia de comunicacién y el valor total de los rubros

en gastos de marketing, los mismos que generan un total de $3128, 50.
3.9 Auditoria de marketing

Kotler y Keller (2006) mencionan que auditoria de marketing es un estudio
exhaustivo, sistematico, independiente y periddico del entorno del marketing, con el
fin de evaluar las estrategias, actividades y objetivos planteados; lo cual permite
identificar oportunidades, areas problematicas y recomendar un plan de accién para

mejorar el marketing de una empresa.

La auditoria de marketing también permite validar si el programa de marketing
diseflado que se ha emprendido en el desarrollo del proyecto se adecua al entorno
del negocio.

Para la consecucion de los objetivos de Almacén de telas Don Benito es
fundamental verificar y evaluar las actividades de marketing definidas, esto permitira
optimizar los gastos de marketing, conocer los cambios en los habitos de consumo,
potenciar la presencia del negocio en el mercado, identificar competidores y conocer

las causas del descenso de las ventas.

En la tabla 28 se detalla cada fase de auditoria de marketing enfocada a
Almacén de telas Don Benito, de acuerdo al desarrollo de la estructura de este plan

de marketing.
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Tabla 28

Fases de una auditoria de marketing

Fases

Procedimiento

Entorno de Auditoria de marketing

Estudio del Macro entorno y Micro
entorno de Almacén de telas Don

Benito.

Auditoria  de  estrategia

marketing

Revision del enfoque que tiene la
mision, vision y objetivos del negocio
en relacion con las estrategias

establecidas.

Auditoria de la organizacién del

marketing

Auditoria de sistemas

marketing

Auditoria de productividad de

marketing

Capacitacion a la estructura del
negocio para la utilizacion de nuevas
técnicas de ventas y protocolos de
calidad de servicios.

Se verifica que Almaceén de telas Don
Benito realice una investigacion de
mercado y defina planes de accion.
Se evalia la rentabilidad de la
cartera de productos del negocio y el
segmento de clientes al que van

dirigidos.

Auditoria de la funcién

marketing

Se efectia andlisis del producto,
precio, plaza y promocidon que se

ejecuta en el proyecto.

Nota: Se muestran los elementos que comprenden el proceso de auditoria de marketing.
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3.10 Conclusiones del capitulo

Los objetivos planteados al inicio de este capitulo comprenden basicamente
incrementos en la captacion de clientes e ingresos netos para Almacén de telas Don

Benito, para ello es necesario determinar varios puntos:

La segmentacién de mercado como primer inciso, a través de la cual se logré
definir que almacén de telas Don Benito usara una estrategia de segmentacion de
diferenciacion, que le permita crear valor agregado a sus productos y servicios lo
cual se vera reflejado en el incremento de su captacion de mercado, ademas se
determind que el segmento de mercado al que se dirige la empresa esta conformado
por estudiantes universitarios, amas de casa Yy trabajadores en general en un rango

promedio de 18 a 50 afios.

En cuanto al posicionamiento del negocio de acuerdo a lo analizado dentro de
este capitulo, la empresa necesita seguir una estrategia de diferenciacion enfocada
en mejorar la imagen del almacén, para ello se crea el eslogan “Moda, tradicion y
calidad” con el cual se busca dar a conocer a los clientes que el negocio busca
innovar su imagen actual ofreciendo atributos adicionales como moda, sin dejar de

lado que es un negocio que se ha mantenido por su tradicion y calidad.

Se analiz6 el proceso de compra, en el cual se pudo identificar el rol que
ocupa cada consumidor al momento de requerir telas, dando como resultado los
roles de iniciador, el que influye, el que decide, el que compra y el usa el producto.
Los consumidores del negocio se ubican de acuerdo a la matriz FCB con un perfil de
cliente “légico”, ya que al momento de comprar primero investigan, luego evaluan y

finalmente actuan.

En el desarrollo de este capitulo también se definié las estrategias que el
negocio debe seguir para incrementar la cantidad de clientes que visitan el almacén,
para lo cual el negocio debe mejorar su imagen de marca a través de una estrategia
de diferenciacion que le permita posicionarse en el mercado como un negocio

innovador.
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Por ultimo se disefd la estrategia de marketing mix, dentro de este apartado
se detalla el producto que ofrece el negocio, los precios establecidos de cada
producto, la ubicacién del negocio y la forma en que el negocio debe promocionarse
para aumentar la frecuencia de clientes, como herramienta de promocién se
implementa el visual merchandising el cual ayuda a aumentar el atractivo del

producto en el punto de venta.
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Capitulo 4. Analisis Financiero



4.1 Detalle de Ingresos

Krugman et al. (2008) sefialan que “el ingreso marginal es la variacion del

ingreso total que genera una unidad adicional de producto” (p. 191).

Para realizar la estimacion de la demanda proyectada de Almacén de telas
Don Benito en unidades y délares, se considera los ingresos obtenidos en el negocio
durante el periodo 2016. La tabla numero 29 muestra el detalle de los ingresos
mensuales del negocio, los cuales estan representados en unidades (metro por tela)
y en ddlares. Dando como resultado un total anual de 7197 metros de telas

vendidos, lo que equivale en dolares a $37450,33.
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Tabla 29

Detalle de Ingresos Almacén de Telas Don Benito 2016

Detalle de Ingresos Almacén Don Benito afio 2016

Total
Total
. . . Anual
P.V.P Unidades Vendidas en metro y délares Anual Unidades
Producto (por por mes Unidades )
) vendidas
metro) vendidas
- - - - - — en metro .
Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembr  Octubre  Noviembre Diciembre dolares
Lino $6,35 102 647,90 169 1073,49 168 1067,14 167 1060,78 135 857,52 90 571,68 88 558,98 92 584,38 93 590,74 96 609,79 202 1283,10 215 1365,68 1617 10271,18
Algodén $575 68 391,00 56 322,00 102 586,50 145 833,75 122 701,50 69 396,75 67 38525 88 506,00 87 500,25 34 19550 86 494,50 106 609,50 1030 5922,50
Seda $450 23 103,50 21 9450 89 400,50 99 44550 93 418,50 25 112,50 34 153,00 51 229,50 77 346,50 41 184,50 77 346,50 111 499,50 741 3334,50
Gabardina $6,30 29 182,70 45 28350 42 264,60 89 560,70 102 642,60 34 214,20 45 28350 56 352,80 51 321,30 19 119,70 66 41580 95 598,50 673 4239,90
Franela $1,60 32 51,20 23 36,80 32 51,20 34 54,40 65 104,00 34 54,40 27 43,20 23 36,80 69 110,40 22 35,20 45 72,00 89 142,40 495 792,00
Chiffon $4,00 36 144,00 25 100,00 29 116,00 22 88,00 66 264,00 34 136,00 23 92,00 36 144,00 43 172,00 28 112,00 34 136,00 92 368,00 468 1872,00
Georgette $450 48 216,00 14 63,00 66 297,00 36 162,00 27 121,50 36 162,00 26 117,00 28 126,00 34 153,00 32 144,00 77 346,50 75 337,50 499 2245,50
Organza $375 18 6750 22 8250 41 153,75 38 14250 49 183,75 38 142,50 45 168,75 36 13500 49 183,75 38 142,50 88 330,00 89 333,75 551 2066,25
Popelin $ 3,50 25 87,50 32 112,00 39 136,50 45 157,50 56 196,00 45 157,50 28 98,00 31 108,50 65 227,50 55 192,50 65 227,50 61 213,50 547 1914,50
Satén $2,75 25 68,75 36 99,00 69 189,75 46 126,50 43 11825 46 126,50 48 132,00 23 63,25 66 181,50 32 88,00 65 178,75 77 211,75 576 1584,00
Articulos complementarios 234,00 246,00 190,00 320,00 350,00 231,00 254,00 167,00 211,00 289,00 311,00 405,00 3208,00
TOTAL DE INGRESOS 406 2194,05 443 2512,79 677 3452,94 721 3951,63 758 3957,62 451 2305,03 431 2285,68 464 2453,23 634 2997,94 397 2112,69 805 4141,65 1010 5085,08 7197 37450,33

Nota: Tabla con el detalle de ingresos del afio 2016 de Almacén de telas Don Benito.

82



Tabla 30

Demanda proyectada en unidades y délares (por afio)

Demanda Proyectada en unidades y délares (por afio)

Producto Total Anual Total Anual
Unidades Unidades
vendidas en vendidas en Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

metro délares (2016)

(2016)
Lino 1617 10271,18 1779 11298,30 2001 12710,59 2301 14617,18 2704 17175,19 3245 20610,22
Algoddn 1030 5922,50 1133 6514,75 1275 7329,09 1466 8428,46 1722 9903,44 2067 11884,13
Seda 741 3334,50 815 3667,95 917 4126,44 1055 4745,41 1239 5575,86 1487 6691,03
Gabardina 673 4239,90 740 4663,89 833 5246,88 958 6033,91 1125 7089,84 1350 8507,81
Franela 495 792,00 545 871,20 613 980,10 704 1127,12 828 1324,36 993 1589,23
Chiffon 468 1872,00 515 2059,20 579 2316,60 666 2664,09 783 3130,31 939 3756,37
Georgette 499 224550 549 2470,05 618 2778,81 710 3195,63 834 3754,86 1001 4505,83
Organza 551 2066,25 606 2272,88 682 2556,98 784 2940,53 921 3455,13 1106 4146,15
Popelin 547 191450 602 2105,95 677 2369,19 778 2724,57 915 3201,37 1098 3841,65
Satén 576 1584,00 634 1742,40 713 1960,20 820 2254,23 963 2648,72 1156 3178,46
Otros Productos 3208,00 3528,80 3969,90 4565,39 5364,33 6437,19
TOTAL DEMANDA 37450,33 7917 4119537 8906 46344,79 10242 53296,51 12035 62623,40 14442 75148,07

PROYECTADA ANUAL

Nota: Proyeccion de la demanda de Almacén de telas Don Benito expresada en unidades y délares en un periodo de 5 afios.
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Después de detallar los ingresos de Almacén de telas Don Benito durante el
afio 2016 se procede a realizar la proyeccion de la demanda, considerando un
periodo de analisis de 5 afios y considerando una tasa de crecimiento del 10%
anual, el cual fue uno de los objetivos definidos en el capitulo 3 de este plan de
marketing. Se establece ademas que la demanda se incrementara en un 2,5% anual

obteniendo al afio 5 de analisis un incremento de demanda proyectada de un 20%.
4.2 Detalle de Egresos

Case y Fair (1997) indican que costo marginal es el “incremento del costo
total que se obtiene por el hecho de elaborar una unidad adicional de produccién. En
los costos marginales se reflejan los cambios registrados en los costos variables”
(p.200).

Para el detalle de egresos de Almacén de telas Don Benito se toma como
referencia los valores de los gastos realizados por el negocio en el afio 2016. La
tabla numero 32 detalla el rubro “compra de mercaderia”, esta tabla refleja los
valores gue representa mensualmente la adquisicion de cada tipo de tela que oferta

el negocio.

Una vez detallado el rubro “compra de mercaderia” se procede a elaborar la
tabla numero 31 en la cual se muestran los demas gastos y costos mensuales del
negocio, considerando dentro de esta tabla ademas de los costos por compra de
mercaderia y articulos complementarios, los gastos mensuales en sueldos y
salarios, servicios basicos (agua, luz y teléfono) y suministros de oficina. Dando

como resultado un total de costos y gastos anual de $ 32455,08 para el afio 2016.
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Tabla 31

Detalle de Egresos Ao 2016

Detalle de Egresos Afio 2016

Enero Febrer Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembr  Octubr  Noviembr  Diciembr Total de
o} e e e e Egreso
Anual
Costos 12835 1466,27 20385 2359,9 23549 13464 13418 1456,1 1770,01 124759 2446,24 299586 221072
3 1 2 1 0 2 6 2
Compra de Mercaderia 1143,1 1318,67 19245 2167,9 2144,9 1207,8 1189,4 1355,9 1643,41 1074,19 2259,64 2752,86  20182,4
3 1 2 1 0 2 6 2
Compra de articulos 140,40 147,60 114,00 192,00 210,00 138,60 152,40 100,20 126,60 173,40 186,60 243,00 1924,80
complementarios
Gastos 834,77 823,72 834,37 827,82 840,50 819,77 830,05 823,04 829,07 829,26 841,12 121437 10347.8
6
Sueldos y Salarios 77500 77500 775,00 77500 77500 77500 77500 775,00 775,00 775,00 775,00 1150,00 9675,00
Empleado 1 375,00 375,00 375,00 37500 375,00 37500 37500 375,00 375,00 375,00 375,00 375,00 4500,00
Empleado 2 375,00 375,00
Asistente de Gerencia 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00  4800,00
Servicios Basicos 36,19 35,54 37,49 38,19 36,32 33,44 37,77 37,71 39,19 36,69 40,24 42,19 450,96
Agua 4,80 4,20 5,60 4,70 5,43 4,34 5,56 5,32 5,30 5,80 5,65 5,90 62,60
Energia Eléctrica 23,50 23,45 24,00 25,60 23,00 21,21 24,32 24,50 26,00 23,00 26,70 28,40 293,68
Teléfono 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 7,89 94,68
Suministros de 23,58 13,18 21,88 14,63 29,18 11,33 17,28 10,33 14,88 17,57 25,88 22,18 221,90
Oficina
Resmas de papel bond 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 3,23 38,76
Blog de Factura 8,75 0,00 8,75 0,00 8,75 0,00 8,75 0,00 8,75 0,00 8,75 0,00 52,50
Otros suministros 11,60 9,95 9,90 11,40 17,20 8,10 5,30 7,10 2,90 14,34 13,90 18,95 130,64
Gastos de Marketing
Merchandising
Radio
Pagina Web
TOTAL COSTOS Y 2118,3 2289,99 2872,8 3187,7 31954 2166,1 2171,8 2279,2 2599,08 2076,85 3287,36 4210,23  32455,0
GASTOS 2016 0 8 4 1 7 7 0 8

Nota: Se detallan los egresos de Almacén de telas Don Benito, correspondientes al afio 2016.
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Tabla 32

Detalle de Compra de Mercaderia en unidades y ddlares 2016

PVP Producto Costo por metro Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio Julio Agosto  Septiembre Octubre Noviembre Diciembre
$6,35 Lino $ 3,60 102  367,2 169 608,40 168 604,80 167 601,20 135 486,00 90 324 88 316,80 92 331,20 93 334,80 96 345,60 202 727,20 215 774,00
$5,75  Algodén $ 3,25 68 221 56 182,00 102 331,50 145 471,25 122 396,50 69 224,25 67 217,75 88 286,00 87 282,75 34 110,50 86 279,50 106 344,50
$450 Seda $ 3,10 23 71,3 21 65,10 89 27590 99 306,90 93 288,30 25 77,5 34 10540 51 158,10 77 238,70 41 127,10 77 238,70 111 344,10
$6,30  Gabardina $4,20 29 121,8 45 189,00 42 176,40 89 373,80 102 428,40 34 142,83 45 189,00 56 23520 51 214,20 19 79,80 66 277,20 95 399,00
$ 1,60 Franela $0,75 32 24 23 17,25 32 24,00 34 2550 65 48,75 34 255 27 2025 23 1725 69 51,75 22 1650 45 3375 89 66,75
$4,00 Chiffon $2,04 36 73,44 25 51,00 29 59,16 22 44,88 66 134,64 34 69,36 23 4692 36 7344 43 87,72 28 57,12 34 69,36 92 187,68
$4,50  Georgette $ 2,86 48 137,28 14 40,04 66 188,76 36 102,96 27 77,22 36 102,96 26 7436 28 80,08 34 9724 32 9152 77 220,22 75 214,50
$3,75 Organza $2,02 18 36,36 22 44,44 41 8282 38 76,76 49 9898 38 76,76 45 9090 36 72,72 49 9898 38 76,76 88 177,76 89 179,78
$ 3,50 Popelin $2,31 25 57,75 32 73,92 39 90,09 45 103,95 56 12936 45 10395 28 64,68 31 7161 65 150,15 55 127,05 65 150,15 61 140,91
$2,75 Satén $1,32 25 33 36 47,52 69 91,08 46 60,72 43 56,76 46 60,72 48 6336 23 30,36 66 87,12 32 4224 65 8580 77 101,64

TOTAL DECOSTO DE COMPRA MERCADERIA 406 1143,13 443 1318,67 677 1924,51

721 2167,92 758

2144,91 451 1207,80 431 1189,42 464 1355,96 634

1643,41 397 1074,19 805

2259,64 1010

2752,86

Nota: Se detalla la cantidad de mercaderia que Almacén de telas Don Benito adquiri6 en el afio 2016.
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Tabla 33

Proyeccién Anual de Costos y Gastos

Proyeccién Anual de Costos y Gastos

Nota: Se muestra

2016 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
Costos 22107,22 22354,82 22616,37 22892,29 23183,02 23489,04
Compra de Mercaderia 20182,42 20408,46 20647,24 20899,14 21164,56 21443,93
Compra de articulos complementarios 1924,80 1946,36 1969,13 1993,15 2018,47 2045,11
Gastos 10347,86 14683,10 14854,89 15036,12 15227,08 15428,08
Sueldos v Salarios 9675,00 10874,20 11001,43 11135,65 11277,07 11425,93
Empleado 1 4500,00 4550,40 4603,64 4659,80 4718,98 4781,27
Empleado 2 375,00 379,20 383,64 388,32 393,25 398,44
Asistente de Gerencia 4800,00 4853,76 4910,55 4970,46 5033,58 5100,03
Aporte Patronal 11,15% 1090,84 1103,61 1117,07 1131,26 1146,19
Servicios Basicos 450,96 456,01 461,35 466,97 47291 479,15
Agua 62,60 63,30 64,04 64,82 65,65 66,51
Energia Eléctrica 293,68 296,97 300,44 304,11 307,97 312,04
Teléfono 94,68 95,74 96,86 98,04 99,29 100,60
Suministros de Oficina 221,90 224,39 227,01 229,78 232,70 235,77
Resmas de papel bond 38,76 39,19 39,65 40,14 40,65 41,18
Blog de Factura 52,50 53,09 53,71 54,36 55,05 55,78
Otros suministros 130,64 132,10 133,65 135,28 137,00 138,81
Gastos de Marketing 3128,50 3165,10 3203,72 324440 3287,23
Merchandising 540,00 546,32 552,98 560,01 567,40
Radio 2038,50 2062,35 2087,51 2114,02 2141,93
Pagina Web 550,00 556,44 563,22 570,38 577,91
TOTAL COSTOS Y GASTOS 32455,08 37037,92 37471,27 37928,41 38410,11 38917,12
la proyeccion anual de costos y gastos de Almacén de telas Don Benito para
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Después de la revision de costos y gastos del negocio durante el afio 2016,
se procede a elaborar la proyeccion de los mismos a considerar para el desarrollo de
este plan de marketing. La tasa incremento de costos y gastos anual sera de 1,12%
para el primer afio de analisis basada en la tasa de inflacién anual del periodo 2016,
considerando que esta tasa puede incrementarse en un 0,05% anual (por cambios
de aspectos politicos y econdmicos) durante los siguientes 5 afios, alcanzando un

incremento de 1,32% al final del afio 5.

Tabla 34

Tasa de Incremento de Costos y Gastos

Estimacion de Incremento de Costos y Gastos Anual

1 2 3 4 5
Tasa de crecimiento (inflacion) 1,12% 1,17% 1,22% 127% 1,32%
Variacion de crecimiento 0,05%

Nota: Se detalla el porcentaje de incremento y variacion costos y gastos del proyecto.

4.3 Flujo de caja anual

El flujo de caja:
Es una herramienta muy importante que permite estimar las
necesidades de efectivo de una empresa en diferentes etapas del afio,
esta herramienta resume las entradas y salidas de efectivo que se
consideran sucederan en un periodo proximo, comparandolas al saldo

inicial al principio del afio (Duarte y Fernandez, 2005, p. 78).

Para realizar el flujo de caja proyectado, se detalla los siguientes rubros:

Caja - Bancos o capital de trabajo es el efectivo con el que cuenta el negocio
para poder iniciar sus operaciones en el primer afio de ejecucién de este proyecto,
se determina que Almacén de telas Don Benito destinara $ 1214,37 para sueldos,

servicios basicos y suministros de oficina.
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Tabla 35

Caja - Bancos (Capital de trabajo)

Caja - Bancos (Capital de trabajo)

Sueldos 1150,00
Servicios Basicos 42,19
Suministros de Oficina 22,18
Total 1214,37

Nota: Se detalla los valores que posee el negocio como capital de trabajo

Se consideran también el detalle de los activos fijos del negocio, los cuales
suman un monto de $81750,00, de los cuales el inmueble o local del negocio esta
valuado en 80000,00 ddlares, cuenta ademas con un monto de 1200,00 en muebles

de oficina y un total de 550,00 en equipos de computacion.

Tabla 36

Activos Fijos

Activos Fijos

Inmueble (Local) 80000,00
Muebles de Oficina 1200,00
Equipos de Oficina 550,00
Total 81750,00

Nota: Se muestra el detalle de los activos fijos que tiene Almacén de telas Don Benito.

En cuanto a los activos diferidos se detalla un total de 850,00
correspondientes al registro de la marca “Don Benito” y al eslogan “Moda, tradicion y
calidad”.

Tabla 37

Activos Diferidos

Activos Diferidos

Registro de Marca y Patentes 850,00
Total 850,00

Nota: La tabla muestra el valor de los activos diferidos del negocio.

Luego de revisar el valor de caja - banco y los activos fijos del negocio se

determina la estructura de capital del proyecto, la tabla nUmero 38 muestra el total
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de la estructura de capital del negocio, lo cual asciende a $ 83814, 37, siendo el

valor del inmueble (local) del negocio el de mayor peso.

Tabla 38

Estructura de Capital

Estructura de Capital

Caja - Bancos (Capital de trabajo) 1214,37
Activos Fijos 81750,00
Activos Diferidos 850,00

Total 83814,37

Nota: La tabla muestra los valores de la estructura de capital del negocio.

Finalmente para poder proyectar los flujos de efectivo de este plan de
marketing se determina la cantidad de efectivo necesario para aplicar las estrategias
de marketing expuestas en el capitulo anterior del proyecto. Almacén de telas Don
Benito cuenta con un flujo de efectivo de $1214,37 por lo tanto se requiere realizar
un financiamiento externo que permita cubrir los valores de inversion en el afio 1; se
determina que el monto del crédito serd de $15000,00: crédito que se solicitara a
través del Banco BanEcuador a una de tasa de interés del 9,76% a un plazo de 5
afos, del cual se obtiene la tabla de amortizacién de crédito que muestra en la tabla

ndmero 40.

Tabla 39

Datos de Financiamiento

Financiamiento

Préstamo 15000,00
tasa de interés anual 9,76%
Plazo 5
Valor de dividendo anual $3.932,73

Nota: La tabla anterior muestra el valor de financiamiento, el interés y el tiempo de financiamiento.
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Tabla 40

Tabla de Amortizacion

Tabla de Amortizacién

Periodo Capital Dividendo Interés Amortizacion
(Anual)
0 15000,00
1 12531,27 3932,73 1464,00 2468,73
2 9821,59 3932,73 1223,05 2709,68
3 6847,45 3932,73 958,59 2974,14
4 3583,03 3932,73 668,31 3264,42
5 0,00 3932,73 349,70 3583,03

Nota: Valores de crédito bancario financiado a 5 afios.
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Tabla 41

Flujo de Caja Proyectado

Nota: Proyeccion de flujo de caja de Almacén de telas Don Benito en un periodo de 5 afios.

FLUJO DE CAJA PROYECTADO 0 Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afio 4 Afo 5
Caja — Bancos 1214,37
INGRESOS OPERATIVOS
Ventas de productos (telas y complementarios) 41195,37 46344,79 53296,51 62623,40 75148,07
TOTAL DE INGRESOS OPERATIVOS
INGRESOS NO OPERATIVOS
Préstamo 15000,00
EGRESOS
Inversioén Inicial 850,00
Inversién en Activos Diferidos 850,00
COSTOS Y GASTOS
COSTOS
Compra de Mercaderia 20408,46 20647,24 20899,14 21164,56 21443,93
Compra de articulos complementarios 1946,36 1969,13 1993,15 2018,47 2045,11
GASTOS
Sueldos y Salarios 10874,20 11001,43 11135,65 11277,07 11425,93
Servicios Basicos 456,01 461,35 466,97 472,91 479,15
Suministros de Oficina 224,39 227,01 229,78 232,70 235,77
Gastos de Marketing 3128,50 3165,10 3203,72 3244,40 3287,23
Dividendo de Préstamo 3932,73 3932,73 3932,73 3932,73 3932,73
TOTAL DE COSTOS Y GASTOS 40970,65 41404,00 41861,15 42342,84 42849,85
FLUJO NETO -14635,63 224,72 4940,79 11435,36 20280,56 32298,22
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Una vez detallados los componentes del flujo de efectivo, la tabla nimero 41
muestra cuales seran dichos valores durante los siguientes 5 afios, obteniendo como
flujo neto de efectivo un valor de $224,72 en el primer afio de desarrollo del proyecto

hasta un incremento de $32298,28 al finalizar el afio 5.
4.4 Marketing ROI

De Aguilera (2016) sefiala que el marketing ROI (retorno de la inversion) se
entiende a partir del principio del incremento, que son las ganancias y menciona
gue, toda accion debe concluir con resultados cuantificables, los cuales se los pueda
comparar con los objetivos definidos en el proyecto. El ROI suele expresarse como
una relacion entre el costo de la inversion publicitaria y las ganancias conseguidas

gracias a ella.

Tabla 42
Marketing ROI

Afol Afo2 Afio3 Afo4 ARo5
Ventas 41195,37 46344,79 53296,51 62623,40 75148,07
(-) Costo de Ventas  22354,82 22616,37 22892,29 23183,02 23489,04
(=) Utilidad Bruta 18840,55 23728,42 30404,21 39440,37 51659,03

Nota: Se muestra el resultado de utilidad bruta del proyecto, para realizar el calculo de marketing ROI.

Tabla 43

Gastos de Marketing

Gastos de Marketing
Afiol Afio2 Afio3 Afio4 Afo5
3128,50 3165,10 3203,72 3244,40 3287,23

Nota: Se muestra datos de gastos de marketing, para realizar el calculo de marketing ROI.

) Utidad Bruta — Gastos de Marketing
Marketing ROI =

Gastos de Marketing

18840,55 — 3128,50

Marketing ROI = 3128,50
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15712,05

Marketing ROI = '3128,50

Marketing ROI = 5,022

Para obtener el Marketing ROI se toma en consideracién la utilidad bruta
menos los gastos de marketing y este resultado se divide para los gastos de
marketing. El calculo genera un retorno de inversién para Almacén de telas Don
Benito de $ 5,02 por cada dolar invertido en los gastos de marketing, por lo tanto

este resultado es favorable ya que muestra que la ejecucion del proyecto es viable.

45 TIR - VAN

La tasa interna de retorno (TIR) es una tasa de interés mediante la cual es
valor de todos los fujos de efectivo de un proyecto es cero, a través de esta tasa se

puede verificar la rentabilidad en términos econdmicos de este plan de marketing.

De acuerdo al flujo de efectivo de este proyecto la tasa interna minima de
retorno de la inversion es de 48,20%, mientras que la tasa de rendimiento esperado
del proyecto es de 15%, siendo la TIR mayor, se considera que el proyecto es

viable.

El valor actual neto (VAN) muestra el valor en el presente de todos los flujos
de efectivos proyectados menos la inversion inicial descontados a la tasa de
rendimiento esperada del proyecto, si el valor obtenido es positivo es proyecto es

viable.

En cuanto al valor actual neto del proyecto se consideran los flujos de efectivo

de este plan de marketing para el andlisis:

Tabla 44

Flujos de Efectivo

Afio O Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afno 4 Afo 5
FLUJO NETO -14635,63 224,72 4940,79 11435,36 20280,56 32298,22

Nota: Valores de flujo de efectivo del proyecto para los proximos 5 afios.
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De acuerdo a los flujos de efectivo del proyecto el VAN descontado a una tasa
de rendimiento minima esperada por los propietarios del negocio de 15% es de $

24468,06 siendo positivo y mayor a cero, el proyecto es econdmicamente rentable.

Adicional al analisis expuesto anteriormente, se desarrolla el calculo de la
regresion lineal con la finalidad de realizar un andlisis temporal en donde se pudo
verificar, que las variables estan correlacionadas y la ecuacion explica como se

moveran los ingresos debido a que tienen un comportamiento lineal.

Tabla 45

Detalle de ingresos

Afo Ingresos del almacén
0 37450,33
1 41195,37
2 46344,79
3
4
5

53296,51
62623,40
75148,07

Nota: Tabla refleja los valores de ingresos proyectados para célculo de regresion lineal.

Tabla 46

Célculo de regresion lineal

Pendiente Constante
7420,70 34124,66
796,16 2410,50
0,96 3330,58

Nota: Tabla muestra valores de andlisis de regresion lineal sobre los ingresos proyectados del

negocio.
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Andlisis de los ingresos mediante método de regresion lineal

I y =7420,7x + 34125

Analisis de Regresion Linea R? = 0,956

80000,00
(©]
70000,00
60000,00
50000,00
40000,00
30000,00
20000,00

10000,00

0,00

Figura 32. Andlisis de los ingresos mediante método de regresién lineal, muestra el grafico de la

proyeccién de ingresos de Almacén de telas Don Benito.
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4.6 Conclusiones del capitulo

De acuerdo al resultado del flujo de caja se lograria alcanzar un ingreso de $
41195,37 anual en el primer afio de ejecucion de este plan de marketing lo cual
representa un incremento del 10% con respecto a los ingresos del negocio en el afio
base 2016, para ello se requirié definir el capital de trabajo actual con el que cuenta
el negocio, por lo cual se pudo identificar que Almacén de telas Don Benito carece
de liquidez, por lo tanto se acude al Banco BanEcuador con el objetivo de realizar un
crédito bancario que permita cubrir los rubros de inversién del negocio, el periodo
gue se fij6 para cubrir los dividendos del crédito es de 5 afios en pagos anuales con

una tasa anual del 9,76%.

Al finalizar el afio 5 Almacén de telas Don Benito obtendra un ingreso de $
75148,07, lo que representa un crecimiento de las ventas de un 20% con respecto al
afo anterior. Con respecto al andlisis del marketing ROI se obtendra un retorno de
inversion de $ 5,02 por cada dolar invertido en gastos de marketing, lo cual
representa un resultado favorable para la puesta en marcha de este plan de

marketing.

Finalmente, se analiza la tasa interna de retorno de este plan de marketing,
de acuerdo a la inversion inicial y los flujos de efectivo del proyecto esta variable es
48,20% siendo esta variable mayor a la tasa de 15% que es el rendimiento que
espera obtener Almacén de telas Don Benito, el proyecto es viable desde el punto
de vista econdmico, puesto que como minimo el proyecto debe generar una tasa de
rendimiento de 48,20% cuando lo esperado es solamente el 15%. En relacion al
valor actual neto los flujos de efectivos del proyecto descontados a una tasa de
rendimiento de 15% son $ 24468,06 siendo positivo se confirma que el proyecto es
viable.
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Conclusiones

El presente proyecto se desarrolla con la finalidad de incrementar las ventas y
participacion de mercado de Almacén de telas Don Benito, el cual es un negocio
tradicional del Cantén Daule fundado en el afio 1977. Al pasar de los afios el
negocio ha disminuido su participacion en el mercado, mediante este plan de
marketing se analiz6 aspectos generales del negocio como el marco entorno, micro

entorno y posicionamiento, variables que han influido en el crecimiento del negocio.

Se realiz6 una investigacion de mercado mediante la cual se efectud
encuestas, entrevistas y proceso de mystery shopper para identificar la percepcion y
preferencias de los clientes y potenciales consumidores del almacén, se considerd
personas de nivel socio econdmico medio y medio bajo. Mediante esta investigacion
de mercado se determiné que el 63.54% de encuestados si consume telas para
confeccionar prendas y articulos del hogar, ademas se pudo identificar que la fijacion
de precios determina en un alto nivel en la preferencia del consumidor a la hora de

comprar, ya que el 44.53% del grupo analizado toma en consideracion este factor.

Se disefia un eslogan y un logotipo para posicionar la marca de Almacén de
telas Don Benito en la mente del consumidor, enfocandose en resaltar la trayectoria
del negocio, la variedad y calidad de los productos. Se detallan los precios de los
productos que ofrece el almacén, la ubicacién del negocio, siendo esta ultima un
aspecto favorable para la empresa ya que se encuentra ubicado en una de las zonas

de alto comercio del Cantén Daule.

Almacén de telas Don Benito con el desarrollo de este plan de marketing
busca incrementar las ventas en el Canton Daule y zonas de influencias mediante la
implementacion de técnicas de ventas, visual merchandising, promociones por
temporada y medios publicitarios, ademas el negocio establece un programa de
incentivo para sus colaboradores, en los que obtienen el beneficios de comisiones,
con la finalidad de motivarlos a aumentar su productividad y de esta forma

incrementar las ventas.

Finalmente se realiza el andlisis financiero del proyecto mediante el cual se
detalla los ingresos y egresos del almacén, se proyecta la demanda del negocio
estimando un crecimiento de 10% con un incremento anual de 2,50% durante los
préximos 5 afios. Se proyectan los flujos de efectivo del negocio mediante lo cual se
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pudo determinar una tasa interna minima de retorno de 48,20% y un valor actual
neto de $ 24468,06 siendo ambos valores favorables para el desarrollo y aplicacién
de este proyecto desde el punto de vista econdémico, ya que se considera que la tasa
de rendimiento esperada es de 15%, tasa por debajo de la tasa interna de retorno.
Con respeto al analisis de marketing ROI, el proyecto genera un valor de $ 5,02 por
cada ddlar en inversion de gastos de marketing, lo cual demuestra que la viabilidad

de la ejecucién de las actividades de marketing de este proyecto resulta positivas.
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Recomendaciones

De acuerdo a las conclusiones sefialadas anteriormente se determina que
este proyecto es factible en cuanto a las actividades de marketing planteadas y

también desde el punto de vista econdmico, por tanto se recomienda su ejecucion.

Se debe tomar en consideracion realizar una segmentacién de mercado al
gue van dirigidas las estrategias comerciales para que Almacén de telas Don Benito
sea eficiente en sus resultados, tener claro los tipos de clientes a los que el negocio

va enfocado ayuda a optimizar la utilizacion de recursos econémicos y de marketing.

Almacén de telas Don Benito puede tomar en consideracion las estrategias de
posicionamiento, estrategias de segmentacibn y estrategias de crecimiento
establecidas en este proyecto, para aumentar su productividad y cumplir con los

objetivos comerciales del negocio.

Es de suma importancia que Almacén de telas Don Benito implemente la
utilizacién técnicas de ventas para la captaciéon de nuevos clientes, de esta manera
se lograra incrementar la participacion de mercado y por lo tanto aumentar sus

ingresos.

Seria conveniente aplicar las herramientas de marketing mix expuestas en el
apartado 3.7 de este proyecto, como es el visual merchandising que definitivamente
mejorard la exhibicion de la cartera de productos del negocio, ya que se considera

un aspecto importante a mejorar dentro del almacén.

Finalmente, se recomienda considerar el andlisis financiero realizado en este
proyecto, ya que permite tener una vision de la situacion actual del negocio, rubros

de inversion y determinar factores importantes para la proyeccién del mismo.
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Anexos

15 de marzo de 2017 21:37

Sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas

empleo

Las ventas del sector textil fueron de USD 1 313 millones en 2016 y representaron el
5 % del sector manufacturero, segun el Ministro de Industrias y Productividad. Foto:

Facebook Xpotex Muestra de Textiles, Maquinarias e Insumos

El sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas empleo, con 174 125
puestos de trabajo que representan el 21 % de los que produce la industria
manufacturera del pais, dijo el miércoles 15 de marzo del 2017 el ministro de
Industria y Productividad, Santiago Leon. Las ventas del sector textil fueron de USD
1 313 millones en 2016 y representaron el 5 % del sector manufacturero, sefialo el
titular de esa cartera, quien agregé que se trata de un area prioritaria para la
economia nacional, que supuso el 8 % del producto interno bruto (PIB) industrial
entre 2007 y 2015. El ministro ofrecié estos datos durante la inauguracion de la
séptima edicion de la Muestra de Textiles, Maquinarias e Insumos (Xpotex), feria
gue reune hasta este viernes en la Camara de la Pequefia y Mediana Empresa de
Pichincha, en Quito, a expositores nacionales y extranjeros. También se congregan
en el certamen fabricantes y distribuidores de telas, tejidos, insumos, maquinaria,
productos quimicos y auxiliares para la industria textil, entre otros, indicé en un
comunicado el Ministerio. Ledn dijo que el sector textil mantiene encadenamientos

con 33 ramas productivas y aunque reconocié que las exportaciones, que cifré en



USD 81 millones, "alin son menores", esta actividad "tiene un enorme potencial para
la sustitucion de importaciones”, ya que durante 2016 redujo el 31 % las de materias
textiles y sus manufacturados. El Ministro destac6 también la madurez empresarial
del sector y su capacidad para asumir con responsabilidad los retos productivos
actuales, para generar nuevas oportunidades de emprendimientos, producir con

calidad, diversificar sus productos y contribuir a la ampliacién de mercados.



Sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas

empleo
Publicado el Jueves 16 de Marzo de 2017 en SOCIEDAD

El sector textil es el segundo de Ecuador que genera mas empleo, con 174.125
puestos de trabajo que representan el 21 % de los que produce la industria
manufacturera del pais, dijo hoy el ministro de Industria y Productividad, Santiago

Ledn.

Las ventas del sector textil fueron de 1.313 millones de doélares en 2016 y
representaron el 5 % del sector manufacturero, sefial6 el titular de esa cartera, quien
agrego que se trata de un area prioritaria para la economia nacional, que supuso el
8 % del producto interno bruto (PIB) industrial entre 2007 y 2015.

El ministro ofrecio estos datos durante la inauguracion de la séptima edicion de la
Muestra de Textiles, Maquinarias e Insumos (XPOTEX), feria que retne hasta este
viernes en la Camara de la Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha, en Quito, a

expositores nacionales y extranjeros.

También se congregan en el certamen fabricantes y distribuidores de telas, tejidos,
insumos, maquinaria, productos quimicos y auxiliares para la industria textil, entre

otros, indicd en un comunicado el Ministerio.

Ledn dijo que el sector textil mantiene encadenamientos con 33 ramas productivas y
aunque reconocié que las exportaciones, que cifr6 en 81 millones de dolares, “aun

son menores”, esta actividad “tiene un enorme potencial para la sustituciéon de


http://www.larepublica.ec/blog/seccion/sociedad/

importaciones”, ya que durante 2016 redujo el 31 % las de materias textiles y sus

manufacturados.

El ministro destac6 también la madurez empresarial del sector y su capacidad para
asumir con responsabilidad los retos productivos actuales, para generar nuevas
oportunidades de emprendimientos, producir con calidad, diversificar sus productos

y contribuir a la ampliacion de mercados. EFE
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El proyecto esta basado en la realizacion de un plan de marketing para incrementar las
ventas en el Almacén de telas Don Benito en el Canton Daule y zonas de influencia, se
analizé el microentorno del negocio considerando su historia, su filosofia empresarial
entre otros y se analizO aspectos del macroentorno tales como al entorno politico,
econdmico, socio-cultural, y tecnologico siendo todos estos factores que influyen las

actividades del negocio.

Se determind la participacion de mercado actual de Almacén de telas Don Benito, lo cual
permitié establecer la muestra objeto de estudio para el desarrollo de este proyecto. La
obtencion de los resultados se generé mediante el andlisis de encuestas y entrevistas
ejecutadas, a traveés de las cuales se pudo identificar las estrategias de posicionamiento y
estrategias de marketing a seguir para cumplir con el objetivo de este plan de marketing,

el cual es incrementar las ventas del negocio.

Finalmente, se realiza el andlisis financiero del proyecto para la verificacion y evaluacién
de los flujos de efectivo que genera el negocio, con la aplicacion de este plan de
marketing se obtiene una tasa interna de retorno de 48,20% y un valor actual neto de $

24468,06 descontando a una tasa de rendimiento esperado de 15% lo cual establece que
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el proyecto es viable.
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