INTRODUCCION

El presente trabajo se ha aplicado a la empresa Creaciones Joram que se dedica a la
produccién y comercializacion de vestidos de nifia encontrandose dentro de la industria
textil. Con este estudio se pretende proponer a la empresa la aplicacion de un Plan
Estratégico de Marketing el cual ayudara a incrementar sus ventas, generara mayores

ingresos y mejorara su rentabilidad, el mismo se resume a continuacion:

En el capitulo |, se estudia el problema de la empresa en su profundidad analizando su
magnitud ademaés, se a formulando la justificacion del estudio y los objetivos

propuestos.

En el capitulo Il, contiene el Marco Tedrico en el cual se desarrolla un argumento
tedrico, se toma investigaciones que tengan que ver con la aplicacion de estrategias de
marketing que servira de apoyo para el presente trabajo, también aqui se detalla todo lo
referente a la categorizacion de variables se conceptlia algunos puntos importantes
como son: estrategias de marketing, producto, precio, las ventas, publicidad,

promociones y se formula la hipotesis.

En el estudio del capitulo 111, presenta la metodologia de la investigacién en el cual se
analiza la modalidad bésica de la investigacion, tipo de investigacion,
operacionalizacion de variables y se indica el tamafio de la muestra para poder realizar

el presente estudio.

En el capitulo 1V corresponde el analisis y la interpretacion de resultados obtenidos en
la encuesta realizada a los clientes externos de la empresa Creaciones Joram, los
mismos que fueron tabulados, graficados y analizados por cada una de las preguntas, se
plantea la verificacion de la hipétesis mediante el Chi cuadrado, rechazando la hipotesis

nula y aceptando la hipdtesis alternativa.



En el capitulo V se realizan las respectivas conclusiones y recomendaciones de la
investigacion  recogiendo los aspectos méas relevantes e interpretar los resultados

obtenidos en la investigacion y de esta manera poder desarrollar la propuesta.

Finalmente en el capitulo VI se plantea la propuesta, siendo el factor fundamental del
presente trabajo en el cual se realiza un anélisis interno y externo de la empresa
mediante un FODA, se formulan las estrategias con sus respectivas acciones sys

responsables y se detalla el presupuesto en adoptar las estrategias en la empresa .



CAPITULO I

1. EL PROBLEMA

1.1 TEMA

Estrategias de Marketing para incrementar las ventas en la empresa Creaciones Joram
de la ciudad de Ambato.

1.2 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La falta de estrategias de marketing disminuyen las ventas en la empresa Creaciones

Joram de la ciudad de Ambato.

1.2.1 CONTEXTUALIZACION

La industria textil es una de las mas antiguas del mundo y se considera una de las
primeras ocupaciones del hombre en sociedades organizadas por tener un papel
protagdnico en la revolucion industrial. EI comercio de los productos textiles se ha

extendido durante siglos, primero entre las principales civilizaciones existentes y luego



entre los paises que lograron desarrollar esta industria a partir de las posibilidades reales
de obtener o importar la materia prima para lograr los tejidos. La crisis global del 2009
golpeo al sector textil en Latinoamérica, algunos paises de la region tuvieron una

incidencia igual o mayor a la de la crisis mundial.

El pro-secretario de la Fundacion Pro Tejer, Marco Meloni, explica que cuando en el
segundo semestre del 2009 empez6 hacer efecto la (Logistica Neta de Evaluacion)
LNA, se registro una caida de la mercaderia importada y crecié el proyecto de los
productores locales de sustituir progresivamente a las importaciones con prendas
nacionales, el rubro prevé un incremento de ventas en el afio 2010, a través de una
expansion a mercados foraneos o bien por medidas de proteccion de las industrias

nacionales.

El sector de la industria textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando
a ser el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, alrededor de
50.000 personas laboran directamente en empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen
indirectamente después del sector de alimentos, bebidas y tabacos. Fuente (Asociacion
de Industriales Textiles del Ecuador — AITE).

Este ha sido un afio bastante complicado para la industria textil y de la confeccion,
evalué Xavier Diaz, presidente ejecutivo de la Asociacion de Industriales de Textiles
del Ecuador, al 2009.La reduccion de 6,8 millones de ddlares en las ventas hacia el
exterior, es un indicativo de que a la industria textilera no le va bien. De la encuesta
realizada durante el primer trimestre de este afio por el Banco Central del Ecuador al
sector industrial (participan 160 empresas con ventas totales por 3.539 millones),
quienes salieron peor fueron los textileros, este informe indica que la produccion se
redujo el 10,3 por ciento y las ventas el 7,48 por ciento, debido a los elevados costos de
los suministros y materias primas, falta de liquidez y la competencia desleal de articulos

que llegan principalmente desde Asia.



La economia de Tungurahua es una de las mas sélidas de la Sierra centro, segun Luis
Antonio Villagran, presidente de la Camara de Industrias de Tungurahua, este sector
hace dos afios obtuvo ingresos por USD 271,8 millones. El gremio al momento consta
de 90 empresas afiliadas, estas se dedican a la confeccion de carrocerias, zapatos y ropa

de la cual la mayoria esta en Ambato.

La industria textil ocupa el cuarto lugar siendo una de las actividades mas importantes
con las que cuenta la provincia, constituyéndose como un sector relevante para la
economia nacional. La pequefias y medianas empresas no han podido crecer méas por la
falta de condiciones para invertir, ademas porque, con un modelo dolarizado, no tienen
ventajas para competir sin embargo, la industria textil pudo subir su produccién y

ventas por el alza de los aranceles a la importacion.

En la zona central del pais y en particular en la provincia de Tungurahua, dentro de la
industria textil tenemos en la ciudad de Ambato a la empresa Creaciones Joram ubicada
en las calles Mera 02-49 entre Cuenca y Rocafuerte, tuvo su inicio en Abril 25 de 1989,
su fundadora fue la sefiora Elena Proafio y posteriormente la administracion de la
empresa fue tomada por su hija la sefiora Silvia Moya Proafio esta empresa se dedica a
la produccién y comercializacién de vestidos para nifias y esta en el mercado por mas
de 20 afios , se caracteriza por ofrecer productos con materia prima variada, tiene una
capacidad instalada para la produccién de 500 vestidos mensuales.

La empresa Creaciones Joram se encuentra legalmente constituida en la junta de
defensa del artesano segun el articulo 9 del registro oficial N°446 que certifica a
Sefiora Moya Proafio Silvia Geoconda, con cedula de identidad 180244582-3 para

ejercer la actividad de Corte y confeccion mediante el acuerdo ministerial N° 283.

El estudio realizado en la empresa Creaciones Joram, tiene por objeto mejorar las
ventas bajo la propuesta por medio de la utilizacion de estrategias de marketing, la
misma que consta del cumplimiento de metas y objetivos trazados para lograr un

adecuado progreso para la empresa.



1.2.2 ANALISIS CRITICO DEL PROBLEMA

La deficiencia en las ventas de la empresa Creaciones Joram se debe a la falta de vision
por parte de la gerencia pues la ausencia de un liderazgo comprometido al cambio

impide que los niveles y los margenes de venta se incrementen.

Surge asi la idea de investigar son las dificultades de la empresa al considerar que la
empresa tiene 20 afios de presencia en el mercado, se han podido detectar las causas
principales que generan el problema como son: los directivos no preparados,
desconocimiento de la marca, la falta de publicidad, deficiencia en la variedad de
productos, no se observan estandares de calidad, esto afecta a la empresa ya que se

genera perdida de mercado y por ende la disminucién de ventas.

1.2.3 PROGNOSIS

El propésito primordial de este estudio es proponer estrategias de marketing adecuadas
que contribuyan al incremento de las ventas en la empresa Creaciones Joram
permitiendo un cambio organizacional importante para la empresa.

Si la empresa no toma las medidas necesarias para solucionar el problema, se enfrentara
al estancamiento provocando un desarrollo econdémico limitado, baja participacion y

falta de competitividad en el mercado.

1.2.4 FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Como incide la falta de estrategias de marketing en las ventas de la empresa
Creaciones Joram en la ciudad de Ambato?

1.2.5 INTERROGANTES (Subproblemas)

¢Cree que es necesaria la implementacion de Estrategias de Marketing para el

incremento de las ventas en la empresa Creaciones Joram?



¢Qué tipo de estrategias de marketing permitira tener mayores ventas y ser mas

competitiva?

¢Como incidira el disefio de estrategias de marketing en el volumen de ventas de la

empresa Creaciones Joram?

1.2.6 DELIMITACION DEL OBJETO DE INVESTIGACION

Campo: Administracion

Area: Marketing

Aspecto: Estrategias de Marketing
Espacial: Empresa Creaciones Joram

Temporal: Enero a Octubre del 2010

1.3 JUSTIFICACION

La presente investigacion se justifica por las siguientes razones:

Para dar solucion al problema de las ventas bajas en la empresa Creaciones Joram se
aplicaran estrategias de marketing las mismas que aportara a la empresa para su mejor
desenvolvimiento.Por lo tanto el manejo debe estar direccionado a nuevos enfoques
administrativos comerciales que permitan la optimizacion  de los recursos
empresariales, en donde la formalizacién de las actividades estratégicas genere una

dindmica comercial en la empresa y en el entorno.

Con la presente investigacion se pretende resaltar la gran importancia de las ventas en la
empresa y el mejoramiento que esta puede conseguir mediante la aplicacion de
estrategias de marketing para llegar a metas concretas y lograr el bienestar de la

empresa y satisfaccion de sus clientes.



Ademas mediante la aplicacion de estrategias de marketing se podrd mejorar la
calidad de vida no solo de los integrantes de la empresa, sino también del entorno ya
que el crecimiento y desarrollo empresarial promovera el mejoramiento social del
sector, la creacion de fuentes de trabajo directo e indirecto que permitan lograr el

desarrollo social de una forma sostenible.

Siempre que el problema sea medible, cuantificable y realizable se podra observar el
grado de factibilidad del proyecto para que sea aplicado por cuanto se tiene el acceso a
los recursos humanos, tecnolégicos y materiales requerida para su completa
realizacion.

1.4 OBJETIVOS

La presente investigacion busca alcanzar los siguientes objetivos:

1.4.1 GENERAL

Proponer estrategias de marketing que ayuden a incrementar las ventas en la empresa

Creaciones Joram.

1.4.2 ESPECIFICOS

e Diagnosticar las estrategias de marketing que faciliten el incremento de las

ventas en la Empresa Creaciones Joram.

e Analizar las estrategias de marketing por medio de un estudio que permita

incrementar las ventas empresa Creaciones Joram.

e Determinar la estructura de las estrategias de marketing que ayuden a conocer el

mercado, competidores y los atributos del sector.



CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES INVESTIGATIVOS

El marco tedrico es de suma importancia para esta investigacion, se debe contar con
definiciones claras, de precision de las mismas dependera de la orientacion que se les

deba dar en el desarrollo del trabajo.

Para la realizacion de este estudio se ha tomado como referencia tesis que tienen que ver
con Estrategias de marketing y también planes estratégicos de marketing, realizadas en
la Universidad Técnica de Ambato en la Facultad de Ciencias Administrativas las

mismas que se detallan a continuacion.

Segun RUIZ, Dorita (2004), en su tema “Disefio de la Planificacion Estratégica para el
Mejoramiento de la Competitividad de la Panaderia y Pasteleria el Enjambre” dice que
las ventajas competitivas son importantes para cumplir las expectativas de los clientes y

colaboradores internos ademas es una ayuda para la orientacion y formulacién de



objetivos y estrategias que se puedan implantar para corregir los errores y asi definir una

mision y vision de futuro para la panaderia.

En conclusion: Para la presente investigacion este tema es de mucha importancia ya que
ayudara a adoptar ventajas competitivas efectivas, ademéas aporto la informacion acerca
de las expectativas de los clientes y colaboradores internos para poder corregir los
errores actuales de la empresa y brindar una nueva vision para asi poder detectar las
oportunidades del mercado, estableciendo su posicién en el mismo para lo cual se
elaboraran planes que seran controlados, de esta manera se podra llevar a cabo los
objetivos planteados por la empresa.

TENEDA William (2008), en su tema “Estrategias de Marketing para la
comercializacion del producto de la empresa MADERVAS para la provincia de
Tungurahua” Menciona en su matriz FODA varias estrategias para mejorar la
comercializacion en sus productos como: realizar un programa de capacitacion integra a
los vendedores de MADERVAS en disefio, atencion al cliente, estrategias de negocios,

y brindar asesoria técnica a los usuarios de sus productos.

Por lo tanto: Este tema aporta para la investigacién ya en este analisis FODA menciona
estrategias importantes que podrian servir de ayuda para mejorar las ventas que es el

objetivo de la investigacion.

AMALUISA, Carlos (2007), en su tema ‘“Plan Estratégico de Marketing para la
Empresa Comercial Electrénica Mufioz en la zona central del pais”, dice el marketing
estratégico parte del andlisis de las necesidades de los consumidores buscando la
solucién a un problema o al beneficio que puede proporcionarle y no al producto como
tal. Para una empresa determinada, el atractivo de un producto depende de su capacidad

para atraer mejor a los compradores que sus competidores.

En consecuencia: Esta tesis aporto para la presente investigacion ya que desarrolla un

tema elemental para la investigacién como es la aplicacién de un plan estratégico de
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marketing, siendo una herramienta importante para identificar y luego satisfacer las
necesidades de los clientes. Ademas se deberd capacitar al personal de ventas para
mejorar la captacion de clientes y crear mas promociones e implementar politicas de

crédito en la empresa.

En la empresa de Creaciones Joram no se ha establecido estrategias de marketing que
promuevan un alto volumen de ventas, es por eso que la imagen de la marca no se

encuentra adecuadamente posicionada.

2.2 FUNDAMENTACION FILOSOFICA

Para la ejecucion de la presente investigacion se utilizara el paradigma critico
propositivo que contribuye a identificar y resolver problemas ya que nada es estatico
por cuanto estan en constante interrelacion entre el sujeto y objeto de estudio, ademas la
ciencia esta vinculada a la practica social direccionala a contribuir al cambio, mediante
la utilizacion y aplicacién de modelos y planes cabe mencionar que otro investigador

puede retomar el tema planteado para adoptar nuevas alternativas de solucion.

Desde el punto epistemoldgico se puede analizar las variables y definirlas mediante
estudios de investigacion, identificar los diversos cambios producidos en el entorno
econdmico social del tema de investigacion y proponiendo alternativas de posibles

soluciones.

Los valores con los que cuenta la empresa son el respeto a las normas ambientales, el
no plagio a la propiedad intelectual y ante todo el fomentar el trabajo en equipo en
todas las actividades desarrolladas en la empresa. El investigador por su parte aportara
con valores como el orden, la dedicacion, profundizar sobre el objeto de estudio a
través de la lectura bibliografica que ayudara a seleccionar ideas que ayuden cada vez

mas a la realidad.
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Dentro de los instrumentos y técnicas a utilizar en esta importante investigacion
podemos mencionar que se utilizara encuestas que se aplicara a los clientes de la
empresa cuya informacion serd de vital importancia para las decisiones a tomar para el

desarrollo 6ptimo de la misma.

2.3 FUNDAMENTACION LEGAL

Para este proyecto de estrategias de Marketing se rige por las siguientes leyes y

reglamentos.

Constitucién del Ecuador - Capitulo 111 —-Seccién Novena

Personas usuarias y consumidoras

Art. 52.- Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de 6ptima calidad
y a elegirlos con libertad, asi como a una informacion precisa y no engafiosa sobre su
contenido y caracteristicas.

Art. 53.- Las empresas, instituciones y organismos que presten servicios publicos
deberdn incorporar sistemas de medicion de satisfaccién de las personas usuarias y

consumidoras, y poner en practica sistemas de atencidn y reparacion.
Ley de defensa del artesano
Art. 1.- Esta ley ampara a los artesanos de cualquiera de las ramas, de artes de oficios y

servicios para hacer valer sus derechos por si mismo o por medio de las asociaciones

gremiales sindicales e interprofesionales existentes o que se establecen posteriormente.
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2.4. CATEGORIAS FUNDAMENTALES

Categorizacion Variable Independiente:

Direccion Estratégica

Planificacion

Marketing

Marketing Mix

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Producto Precio Plaza

Promocion y
Publicidad
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Categorizacion Variable Dependiente:

Mercadotecnia

Administracion de
ventas

Plan de Ventas

Estrategias de
ventas

VENTAS

Puntos de
Venta

Venta Toma de pedido
Personalizada Pedidos

Atencion al
cliente
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2.4.1 DEFINICION DE CATEGORIAS

2.4.2 VARIABLE INDEPENDIENTE:

DIRECCION ESTRATEGICA

Segun Dess Gregory y Lumpkin (2003,p.8) “La direccidon estratégica de una
organizacion supone tres procesos continuos :andlisis, decision y accion.Es decir, la
direccion estratégica se ocupa del analisis de la jerarquia de las metas estratégicas
(visién ,mision y objetivos estratégicos ) junto con el analisis interno y externo de la
organizacion..Despuées los lideres deben tomar las decisiones estratégicas, estas
decisiones generalmente hablando responden a dos interrogantes basicas: ¢En que
industrias deberiamos competir? ;Coémo deberiamos competir en dichas industrias?
estas preguntas a menudo también implican operaciones de la organizacion tanto a
nivel nacional como internacional y por ultimo, se encuentran las acciones que deben

adoptarse”.

Para Thompson y Strickland (2004, p.3) “Las cinco tareas de la direccion estratégica
son:

1.-Desarrollar un concepto del negocio y formar una vision de hacia donde se necesita
dirigir a la organizacion .En realidad, se trata de difundir en la organizacion un sentido
de finalidad, proporcionando una direccion a largo plazo y estableciendo una mision.
2.-Transformar la mision en objetivos especificos de resultado.

3.-Elaborar una estrategia que logre el resultado planeado.

4.-lmplantar y poner en practica la estrategia seleccionada de manera efiente y eficaz.
5.-Evaluar el resultado,revisar la situacion e incidir en los ajustes correctivos en la
mision ,los objetivos ,la estrategia o la implantacion en relacion con la experiencia

real,las condiciones cambiantes, las ideas y las nuevas oportunidades.
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PLANIFICACION

Para Agramomte (2003, p. 29) “Es las busqueda y seleccion de la alternativa éptima
en los objetivos o metas, politicas o principios, programas o planes y en los
procedimientos u operaciones, valiendose para lograrlo de la prevision, que fije y
substancie el objetivo asi como de la adecuada coordinacién de los estudios realizados

sobre actividades humanas y elementos materiales”.

Segin Koontz (2007, p. 78) “La planificacion es un proceso que exige de los
directivos  la aplicacion de la metodologia adecuada que permita analizar
sistematicamente la relacion de su organizacion con el entorno y la reflexion sobre los
resultados que se puede copiar de la aplicacion alternativa de diferentes medios de

accion”.

Para Cortez (2000, p.52). “Es el proceso de definir el curso de accion y los
procedimientos requeridos para alcanzar los objetivos y metas. El plan establece lo que

hay que hacer para llegar al estado final deseado”.

MARKETING

Para Rabasa. (1978, p. 92) Voz inglesa. “El marketing comprende el estudio de la
situacion geogréfica de los consumidores por niveles de ingresos, las motivaciones que
influyen en sus decisiones de compra, las reacciones ante los nuevos productos, los
problemas de comercializacion y distribucion ..etc. Las técnicas empleadas se basan

fundamentalmente en la psicologia, la estadistica y la investigacidn operativa”.

Segun Kotler y Armstrong (2008, p. 5) dice que “muchas personas piensan que e
marketing es solo vender y anunciar y es natural: todos los dias nos bombardean
comerciales de television ,anuncios de periddico, campafas de correo directo, visitas de
vendedores y anuncios por internet.Hoy en dia,es preciso entender el marketing no en el

sentido antiguo de lograr una venta “hablar o vender” sino en el nuevo sentido de
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satisfacer las necesidades del clientes el mercadologo entiende bien las necesidades de
los consumidores desarrolla productos que ofrecen mayor valor, les asigna precios
apropiados, los distribuye y promueve de manera eficaz, esos productos se venderan
muy facilmente .Por lo tanto la venta y la publicidad son solo una parte del marketing.

En términos generales marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual
individuos y grupos obtienen lo que necesitan y desean a través de la creacion y el

intercambio de productos y de valor con otros grupos e individuos.

En un contexto de negocios mas limitado, el marketing implica el establecimiento de un
intercambio redituable de relaciones de alto valor con los clientes.Por lo tanto,
definimos marketing como un proceso mediante el cual las empresas crean valor para
los clientes y establecen relaciones solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de

los clientes”.

También en el Diccionario de Marketing (1999, p. 200) dice que “Es el uso selectivo
de las distintas acciones del marketing para la consecucion de los objetivos de venta de un
producto concreto. Se ha agrupado bajo cuatro apartados, conocidos como las cuatro (p)
del marketing: producto (product), promocion (promotion), lugar (place) y precio (price)”.

MARKETING MIX

Segun Kotler (1998, p 53). EIl término mezcla de marketing se refiere a una mezcla
distintiva de estrategias de producto, plaza (distribucién), promocion y preciosa menudo
Ilamadas las cuatro P) disefiada para producir intercambios mutuamente satisfactorios
con un mercado objetivo. El gerente de marketing tiene la opcion de controlar cada
componente de la mezcla de marketing, pero las cuatro estrategias de los cuatro
componentes deben combinarse para alcanzar resultados 6ptimos, cualquier mezcla de
marketing es s6lo tan buena como su componente mas débil .Por un ejemplo: los
primeros dentifricos o pastas de dientes de bombeo se distribuyeron en los mostradores

de cosméticos y fracasaron.
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Segun Cultural, S.A en su Diccionario de Marketing (1999, p. 200) clasifica al

marketing mix de la siguiente manera:

Producto: calidad presentacion, marca, envases y embalajes, tallas, garantias, etc.

Precio: descuentos, plaza de pago, condiciones financieras, etc.

Plaza: canales, transportes, coberturas, alcance geogréafico e inventarios.

Promocién: publicidad, venta personal, promocion de las ventas y relaciones

publicas”.

ESTRATEGIAS DE MARKETING

Segun el diccionario de marketing (1999, p. 195) “Es la estrategia que define los
principios generales por los que las unidades de negocio esperan conseguir sus objetivos
en el mercado objetivo. Recoge las principales directrices respecto al total de gastos de
Marketing, las acciones de marketing y la asignacion de los recursos en esta area,
incluye decisiones como: estrategias de segmentacion, de posicionamiento y de

comunicacion .

Para Kotler (2003, p.65) “Es la logica de marketing con que la empresa espera alcanzar
sus objetivos de marketing, y consiste en estrategias especificas para mercados meta

posicionamiento, mezcla de marketing y los niveles de gastos en marketing”.

También para Hernandez (2000, p.66). “Estrategias de Marketing son el corazon del
Plan de Marketing, los objetivos describen que deben conseguirse para lograr la
prevision de ventas, las estrategias describen como deben enlazarse los objetivos y las
estrategias que se desarrollan revisando las previsiones de ventas, el mercado objetivo,

los problemas y las oportunidades”.
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La estrategia de marketing es un tipo de estrategia con el que cada unidad de negocios

espera lograr sus objetivos de marketing mediante:

La seleccion del mercado meta al que desea llegar.

La definicion del posicionamiento que intentara conseguir en la mente de los

clientes meta.

La eleccion de la combinacion o mezcla de marketing (producto, plaza, precio y

promocién) con el que pretenderd satisfacer las necesidades o deseos del

mercado meta.

La determinacion de los niveles de gastos en marketing.

Consideraciones:

La estrategia de marketing ademas de describir la manera en que la empresa o unidad
de negocios va a cubrir las necesidades y deseos de sus clientes, también puede incluir
actividades relacionadas con el mantenimiento de las relaciones con otros grupos de

referencia, como los empleados o los socios de la cadena de abastecimiento.

No se debe confundir estrategia de marketing con estrategia de ventas. Si bien, ambos
son parte del plan de marketing, sus objetivos y actividades son distintos. El primero
establece un plan general, el segundo un plan operativo. Por ejemplo, la estrategia de
marketing incluye la seleccion del mercado meta al que se desea llegar; en cambio, la
estrategia de ventas establece el ndmero de clientes a los que el vendedor debe

contactar (por dia, semana o mes) para llegar a ese mercado meta.
La estrategia de marketing es un método de centrar las energias de la organizacion y los
recursos en un curso de accién que pueden llevar a aumentar las ventas y el dominio de

un nicho de mercado objetivo. Una estrategia de marketing combina el desarrollo de
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productos, promocidn, distribucion, precios, gestion de relaciones y otros elementos
ademas identifica los objetivos de marketing de la empresa y explica como se logrard,

idealmente dentro de unos plazos determinados.

La estrategia de marketing determina la eleccién de los segmentos de mercado objetivo,

posicionamiento, marketing mix y la asignacion de recursos. Es mas efectivo cuando es
un componente integral de la estrategia general de las empresas, la definicion de cémo
la organizacion con éxito atraera a los consumidores, las perspectivas y los
competidores en el a&mbito del mercado. Estrategias de las empresas, misiones
empresariales, y los objetivos corporativos.

Como el cliente constituye la fuente de ingresos de una empresa, estrategia de
marketing esta estrechamente relacionada con las ventas. Un componente clave de la
estrategia de comercializacion es a menudo para evitar la comercializacion en linea con

la declaracion de misién global de la empresa.

Una estrategia de marketing pueden servir como la base de un plan de marketing que
contiene un conjunto de acciones especificas necesarias para implementar con éxito una
estrategia de marketing. Por ejemplo: "Utilice un producto de bajo coste para atraer a
los consumidores. Una vez que nuestra organizacién, a través de nuestro producto de
bajo costo, ha establecido una relacion con los consumidores, nuestra organizacion se
venderan adicionales, productos de mayor margen y servicios que mejoren la

interaccion del consumidor con la baja -costo del producto o servicio”.

Una estrategia consiste en una bien pensada serie de tacticas para hacer un plan de
marketing mas eficaces. Las estrategias de marketing sirven como base fundamental de
la comercializacion de planes disefiados para cubrir las necesidades del mercado y
alcanzar los objetivos de marketing. Los planes y objetivos son por lo general la prueba

de resultados mensurables.
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Una estrategia de marketing a menudo integra los objetivos de marketing de una
organizacion, las politicas, y las secuencias de accion tacticas en un todo coherente. Del
mismo modo, los distintos aspectos de la estrategia, que podria incluir la publicidad,
marketing de canal, la comercializacion del internet, promocion y relaciones publicas
puede ser orquestada. Muchas empresas de cascada de una estrategia en toda la
organizacion, mediante la creacién de tacticas de la estrategia que luego busca
convertirse en objetivos de la estrategia para el siguiente nivel o grupo,cada uno del
grupo esta previsto para ese objetivo y la estrategia de desarrollar un conjunto de

tacticas para lograr ese objetivo. Internet (27/02/2010-15:30)

PRODUCTO

También en el Diccionario de Marketing (1999, p.272) menciona que “Es cualquier
objeto, servicio o idea que es percibido como capaz de satisfacer una necesidad y que
representa la oferta de la empresa. Es resultado de un esfuerzo creador y se ofrece al
cliente con unas determinadas caracteristicas. ElI producto se define también como
potencial de satisfactorias generados antes, durante y después de la venta y que son
susceptibles de intercambio .Aqui se incluyen todos los componentes del producto, sean

0 no tangibles como el envasado, el etiquetado y las politicas de consumo”.

Otro criterio es el de Kotler (1994, Pg. 102) “Se denomina concepto de producto total
al conjunto de ventajas que se ofrecen al cliente. Este concepto identifica algunas de las
ventajas que son basicas o esperadas por el cliente, y otras que aumentan o diferencian
la oferta de una empresa de otra”.

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO

Introduccidn: se presenta por primera vez un producto al mercado, las ventas son

lentas.

Crecimiento: La demanda comienza a incrementarse i crecer el mercado
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Madurez: Se nivela la demanda y ya solo crece por las reposiciones del producto, asi

como por la aparicion de nuevos consumidores.

Declive: El producto empieza a perder encanto y las ventas comienzan a decaer.

Internet (05/05/2010-18:30)

PRECIO

Segun el Diccionario de Marketing (1999, P.258) “Es el valor de intercambio de
bienes y servicios .En marketing el precio es el Unico elemento del mix del marketing
que produce ingresos ya que el resto de los componentes producen costes. La
determinacion del precio de un producto se configura como una desviacion de vital
importancia para la empresa, al condicionar en gran medida el nivel de demanda que se
va a dirigir a ese producto y en definitiva, su nivel de ventas. Errores comunes
realizados por las empresas suelen ser: fijacion de precios muy orientados por los
costes, falta de revision de los precios escasamente diferenciados para distintos
productos y segmentos de mercado, precios que en nada tienen en cuenta las demas

variables que componen el mix de marketing de la empresa”.

Para Hernandez, Olmo y Garcia (2004, p. 89) “El precio es la herramienta de
marketing para la que es mas dificil realizar un plan. La fijacién del precio del producto
es critica ya que debe ser suficientemente alto para cubrir los costes y conseguir un
beneficio, y debe ser suficientemente bajo como para ser competitivo. Ademas, el
precio de un producto afecta a su posicionamiento. El plan para el precio requiere
flexibilidad, disciplina y juicio para lograr ser competitivo, complementar la posicion

del producto y maximizar ventas y beneficios”.
Menciona Hatton (2001, P. 252) “Es otro elemento de mix que a veces presenta

problemas a quienes emprenden en marketing interno. Por supuesto, los elementos del

cambio no llevan colgada una etiqueta en el precio que cuestan, pero aun asi el precio
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existe. Los directivos que lo saben y que son capaces de integrar este hecho en planes

internos comprenden muy bien a su pablico”.

PLAZA

Segin Kotler y Armstrong (2004, Pg. 63) “Plaza es el lugar en donde esta disponible
tu producto. Los profesionales de la mercadotecnia deben de saber que el método de
distribucion, igual que el precio, ha de ser compatible con la imagen de la marca, puesto
que la gente no pagara los precios de por un producto similar. La distribucién designa la
forma en que el producto se pone a disposicion del consumidor: donde se distribuye,

cdmo se compra 'y cOmo se vende”.

Plaza también conocida como posicion o distribucién, incluye todas aquellas
actividades de la empresa que ponen el producto a disposicion del mercado meta.

Sus variables son las siguientes:

e Canales

e Cobertura

e Surtido

e Ubicaciones
e Inventario
e Transporte

e Logistica

Plaza es un elemento del mix que utilizamos para conseguir que un producto llegue
satisfactoriamente al cliente. Cuatro elementos configuran la politica de distribucién:
1. Canales de distribucion. Los agentes implicados en el proceso de mover los

productos desde el proveedor hasta el consumidor.
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2. Planificacion de la distribucion. La toma de decisiones para implantar una
sistematica de cdmo hacer llegar los productos a los consumidores y los agentes

que intervienen (mayoristas, minoristas).

3. Distribucion fisica. Formas de transporte, niveles de stock, almacenes,

localizacion de plantas y agentes utilizados.

4. Merchandising. Técnicas y acciones que se llevan a cabo en el punto de venta.
Consiste en la disposicién y la presentacion del producto al establecimiento, asi
como de la publicidad y la promocion en el punto de venta. INTERNET
(05/05/2010-18:40)

PROMOCION Y PUBLICIDAD

Promocion

Segn Hernandez, Olmo y Garcia (2004, p. 103) “Es una herramienta de marketing
muy poderosa a corto plazo, desarrollar un plan de promocion requiere mucha
creatividad e intuicion. Habitualmente estas operaciones se realizan sobre la marcha sin
ninguna planificacién, resultando un plan muy costoso, empleando demasiado tiempo y
esfuerzo en desarrollar ideas de promocion inapropiada para el mercado y la situacion
de competitividad existente. La clave consiste en establecer primero los objetivos y las
estrategias de promocién para después desarrollar ideas innovadoras adecuadas al

mercado”.
Para Kotler y Armstrong (2004, Pg. 70) dice que la promocién abarca una serie de
actividades cuyo objetivo es: informar, persuadir y recordar las caracteristicas, ventajas

y beneficios del producto. Sus variables son las siguientes:

- Publicidad

- Venta Personal
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- Promocidén de Ventas
- Relaciones Publicas
- Tele mercadeo

- Propaganda

Publicidad

Para Hernandez, Varios autores (2000, p. 111) “Es la accién de comunicacion a través
de los medios de comunicacion de masas basicamente television, radio, prensa, cine,
publicidad exterior y otros soportes especiales. Es una accion unilateral, con objetivos

de informacion persuasion o imagen”.

Segun el Diccionario de Marks (2000, p. 95) “La publicidad informa al consumidor
sobre los beneficios de un determinado producto o servicio, resaltando la diferenciacion
por sobre otras marcas, a su vez la difusion masiva de mensajes de imagen y de

promocion con fines comerciales”.

Uno de los principales objetivos de la publicidad es crear demanda o modificar las
tendencias de demanda de un producto (bien o servicio) / marca. Entendiendo que la
comercializacion busca identificar el mercado apropiado para cada producto, la
publicidad es la comunicacién por la cual la informacion sobre el producto es

transmitida al publico objetivo.

Esto puede tomar la forma de una caracteristica Unica del producto o de una ventaja
percibida. Frente a la competencia creciente dentro del mercado debido a los crecientes
de sustitutivos, cada vez se produce mas creacion de marca en publicidad. Esta consiste
en comunicar las cualidades que dan una cierta personalidad o reputacion a una marca

de fabrica, es decir, un valor de marca que la hace diferente a las de su competencia.
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Se puede decir que la publicidad es la comunicacion con los posibles clientes a través de
mensajes comerciales, que dan a conocer un producto o servicio con la finalidad de
vender. INTERNET (25/04/2010-15)

2.4.3 VARIABLE DEPENDIENTE:

MERCADOTECNIA

Para Kotler (2003, p.07)” La mercadotecnia es un proceso social y administrativo
mediante el cual grupos e individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de

generar, ofrecer e intercambiar productos de valor con sus semejantes”.

Segun Jerone (2000,p 30 ) “ La mercadotecnia es la realizacion de aquellas actividades
que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las

necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente”.

Mercadotecnia es una actividad humana que esta relacionada con los mercados,
significa trabajar con ellos para actualizar los intercambios potenciales con el objeto de
satisfacer necesidades y deseos humanos. Ademas afirma que el concepto de marketing

(mercadotecnia) se apoya en cuatro pilares:

Mercado meta

Necesidades del cliente

Marketing integrado

Rentabilidad
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Por ello el concepto de mercadotecnia, adopta una perspectiva de afuera hacia adentro;
es decir, comienza con un mercado bien definido, se concentra en las necesidades de los
clientes, coordina todas las actividades que afectaran a los clientes y produce utilidades
al satisfacerlos. Internet (25/04/2010-15)

ADMINISTRACION DE VENTAS

Segun Dalrymple. (2003, pg. 94) Se concentra en la administracion de la funcion de las
ventas personales en la mezcla de mercadotecnia. Este rol administrativo incluye la
planeacién, administracion y con el control de programas de ventas, asi como el
reclutamiento, capacitacion, remuneracion, motivacion y evaluacion del personal de
ventas de campo. Por lo tanto la administracién de ventas se puede definir de la manera
siguiente: La planeacion, implantacién y control de programas de contacto personal

disefiados para lograr los objetivos de ventas y utilidades de la firma.

La administracion de ventas son todas las actividades, procesos y decisiones que abarca

la funcion de la administracion de ventas de una empresa.

El proceso de la administracion de ventas empieza por el control de la fuerza de ventas

de una compafiia incluyendo tres series interrelacionadas de decisiones o procesos.

1. Formulacién de un programa de ventas: el programa de ventas debe tomar en cuenta
los factores del entorno que enfrenta la empresa. Los ejecutivos de ventas organizan y
planean las actividades generales de las ventas personales y las suman a los demas

elementos de la estrategia de marketing de la empresa.
2. Aplicacion del programa de ventas. La fase de la aplicacion implica seleccionar al

personal de ventas adecuado, asi como disefiar e implantar las politicas y los

procedimientos que dirigiran sus esfuerzos hacia los objetivos deseados.

27



3. Evaluacion y Control del programa de ventas. La fase de evaluacion implica elaborar
métodos para observar y evaluar el desempefio de la fuerza de ventas. Cuando el
desempefio no es satisfactorio, la evaluacion permite hacer ajustes al programa de

ventas o a su aplicacion.

La administracion de ventas facilita los procesos de seguimiento y cierre de las
oportunidades de negocio. Ademas permite mantener al dia tanto a los vendedores como

a los clientes.

La administracién de ventas también genera reportes e indicadores que facilitan la
medicion del desempefio bajo estandares robustos y claros para todos los miembros del

equipo de ventas.

La administracion de ventas esta interesada en el aspecto de la direccion del personal de

ventas y de las operaciones de marketing de una compafiia.

Una buena administracion de ventas nos llevara a conseguir los objetivos que nos
hemos propuesto .Por ello la administracion de ventas, cobra una importancia mayor si

ademas la empresa esta en proceso de crecimiento.

En términos de relaciones con el personal, esta responsabilidad va desde el
reclutamiento, entrenamiento y motivacion del personal de ventas hasta la evaluacion de

su desempefio y determinacion de las medidas correctivas que se hagan necesarias.

El gerente de ventas también debe involucrarse en labores de estrategia tales como
planificacion, direccion del programa de marketing para cada sector o area geografica
asi como del analisis de los resultados y la toma de las medidas correctivas para la

mejora como las de las oportunidades potenciales. Internet (04/05/2010-18:35).
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PLAN DE VENTAS

Segun el Diccionario de marketing (1999, pg. 253) “E el primer paso en el proceso de
ventas, consiste en la realizacion de una prospeccion de los posibles compradores.
Algunas veces la empresa es quien suministra las pautas de prospeccion, pero incluso en
ese caso son los propios vendedores los que dan en la mayoria de los casos, deben

desarrollar sus planes. Pueden ser planes a corto plazo y a largo plazo”.

Para Herrera (2008, p.10) Plan de ventas es la parte del plan de marketing de una
empresa 0 proyecto que concreta cuales son los objetivos de venta y especifica de que

forma se conseguiran cuantificandolo en un presupuesto.

Las técnicas de planeacion no consisten en predecir y en prepararse para el futuro; es
ordenar los recursos para que el futuro sea favorable. Para esto se deben controlar los
acontecimientos que sean manejables y adaptar los que no lo sean. La planeacion de

ventas comprende siete pasos que son:

Recopilacion de informacion.-El primer paso en la planeacion es recopilar informacion
acerca del problema en cuestion. Se pueden obtener datos Utiles a partir de fuentes
subjetivas y objetivas. Desarrollar un marco de referencia adecuado para entender un

problema es una habilidad administrativa importante.

Como las ventas futuras son bésicas para toda la organizacién, los gerentes de ventas
también trabajan mucho con prondésticos. El desarrollo de célculos precisos de las
ventas futuras repercuten en las necesidades de personal de una organizacion, en la

planeacion de la produccidn, los requerimientos de distribucion y en otros aspectos.

Fijacion de objetivos: cuando se definen los resultados finales de una organizacion se
fijan objetivos. Las cinco caracteristicas de un objetivo pueden recordarse con facilidad
mediante la palabra SMART: especifico, medible, acordado, realista y relacionado con

el tiempo.
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Desarrollo de estrategias: en su forma mas basica, el desarrollo de estrategias consiste
en decidir qué hacer, como y cuédndo. En el contexto de una organizacion, el término
estrategia tiene un significado menos beligerante; es el medio por el cual una
organizacion alcanzara sus objetivos, dado un conjunto de limitaciones ambientales y

politicas organizacionales.

Desarrollo de politicas: las politicas son las decisiones permanentes relativas a los
asuntos estratégicos recurrentes y restringen las clases de estrategias aceptables para

lograr los objetivos.

Desarrollo de programas: los programas descomponen los objetivos y estrategias en
pasos manejables que pueden identificarse, delegarse e instrumentarse, cuyos resultados
se pueden medir. Estos pasos de accidn se conocen también como técticas, otro término
de guerra griego que significa la ciencia o el arte de maniobrar soldados o barcos en
presencia del enemigo. Un calendario es la parte del programa que jerarquiza la
terminacion de los pasos de accion y especifica la secuencia que se realizaran.

Internet (24/02/2010-17:30)

ESTRATEGIAS DE VENTAS

Segun el Diccionario de Marketing (1999, pg. 262) “Plan disefiado para alcanzar los
objetivos de ventas es una parte del plan de Marketing y suele incluir los objetivos
de cada vendedor, material, proporcional a usar, presupuesto de gasto asignado al
departamento de ventas promedio de visitas/ dia a realizar por el vendedor, tiempo a

dedicar a cada producto”.

La estrategia de ventas es un tipo de estrategia que se disefia para alcanzar los objetivos
de venta. Suele incluir los objetivos de cada vendedor, el material promocional a usar, el
numero de clientes a visitar por dia, semana o mes, el presupuesto de gastos asignados

al departamento de ventas, el tiempo a dedicar a cada producto, la informacion a
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proporcionar a los clientes (slogan o frase promocional, caracteristicas, ventajas y

beneficios del producto), etc.

No se debe confundir estrategia de marketing con estrategia de ventas. Si bien ambos
son parte del plan de marketing sus objetivos y actividades son distintas. EI primero
establece un plan general, el segundo un plan operativo. Por ejemplo, la estrategia de
marketing incluye la seleccion del mercado meta al que se desea llegar; en cambio, la
estrategia de ventas establece el numero de clientes a los que el vendedor debe contactar
(por dia, semana o mes) para llegar a ese mercado meta. En todo caso, ambas estrategias
son necesarias. Thompson (1998, p. 20-23).

Para Fernandez y Molina (2005, p. 55) En un momento como el actual, en el que la
competencia es cada vez més intensa, el &rea de ventas es muy importante para la
competitividad de la empresa. Todos sabemos que es compleja la fijacion de objetivos,
la asignacion de presupuestos de ventas, la correcta aplicacion de las técnicas de ventas,
etc.
Por ello, y aplicando la metodologia de gestion de ventas se mejoran importantemente
los resultados en el area de ventas de la empresa, con lo que se consiguen los siguientes
objetivos:

e Definicion de las correctas estrategias de ventas

e Incrementar las ventas gracias a la mejora de resultados del equipo.

e Analisis, seleccion y formacidn en técnicas de ventas del equipo humano

e Definicion de objetivos para el equipo de ventas.

e Definicion de presupuestos de ventas
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e Fijacion de un sistema de control para la fuerza de ventas.

e Aumentar la satisfaccion y fidelizacion del cliente.

e Disefio de la red, rutas y territorios de ventas.

VENTAS

Para Llamas (, pg. 64) “es la ciencia que interpreta las caracteristicas del producto o
servicio en términos de satisfaccién del consumidor para actuar después mediante
técnicas adecuadas, sobre el convencimiento de sus beneficios y la persuasion de la

conveniencia de su posesion o disfrute inmediatas”.

Segun el Diccionario de Marketing (1999, p. 340) “Ventas es un contrato en el que el
vendedor se obliga a transmitir una cosa o un derecho al comprador, a cambio de una
determinada cantidad de dinero. También incluye en su definicidn, que la venta puede
considerarse como un proceso personal o impersonal mediante el cual, el vendedor

pretende influir en el comprador”.

Para Fischer y Espejo (2001, p. 95) “consideran que la venta es una funcion que forma
parte del proceso sistematico de la mercadotecnia y la definen como toda actividad que
genera en los clientes el dltimo impulso hacia el intercambio. Ambos autores sefialan
ademéas que es en este punto (la venta), donde se hace efectivo es esfuerzo de las
actividades anteriores como las investigaciones de mercado, decisiones sobre el

producto y decisiones de precio”.
Vender es el proceso por medio del cual el vendedor averigua y activa las necesidades

y/o deseos del comprador y satisface los mismos con ventajas 0 beneficios mutuos y

continuos para ambas partes. Internet (04/05/2010-18:35).
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PUNTOS DE VENTA

Segun el espariol Answers (2005, p. 45) “el punto de venta es el lugar especifico donde
se realiza el intercambio financiero de bienes y servicios, es decir es donde el cliente

puede adquirir el producto o servicio deseado, un ejemplo seria un supermercado”.

Glosario net “Es un tipo de terminal especifico instalado en los comercios.
Frecuentemente incorporan también el terminal de pago en la misma unidad fisica. Con
el uso de lectores Opticos y otros dispositivos, hacen posible funciones tales como
gestion electronica de stock, control de ventas, etc.”.

La decision de localizacion y dimension de los puntos de venta ha de partir de la
seleccion del mercado al que se va a dirigir la empresa. A continuacion, se debe
proceder a determinar el niamero de puntos de venta, el lugar de su emplazamiento y el

tamafo y caracteristicas de los puntos de venta.

Seleccidn de los puntos de venta, los aspectos que hay que considerar y evaluar son los

siguientes:

o El potencial del mercado, asi como las areas comerciales en que se divide y los
segmentos que lo integran

e La participacion posible en el conjunto del mercado y en cada uno de los
segmentos definidos

o La estimacion de las ventas, que sera el resultado de multiplicar el potencial del
mercado por la participacién posible

« El crecimiento esperado del potencial del mercado y de las ventas de la empresa.

Determinacion del nimero de puntos de venta, en principio, cuanto mas puntos de

distribucion existan, mayor sera la cifra de ventas que se puede conseguir, pero a partir

de un numero determinado de establecimientos, los rendimientos marginales

33


http://ciencia.glosario.net/botanica/tipo-9127.html
http://tecnologia.glosario.net/terminos-tecnicos-internet/terminal-1591.html
http://ciencia.glosario.net/biotecnologia/espec%EDfico-10092.html
http://tecnologia.glosario.net/terminos-tecnicos-internet/terminal-1591.html
http://lengua-y-literatura.glosario.net/terminos-y-acepciones-usadas-en-argentina/pago-4363.html
http://tecnologia.glosario.net/terminos-tecnicos-internet/uso-1681.html
http://tecnologia.glosario.net/terminos-tecnicos-internet/control-392.html

decrecientes pueden ocasionar que las ventas medias del punto de distribucién
disminuyan de tal modo que éste deje de ser rentable. Internet (25/04/2010/-15).

VENTA PERSONALIZADA

Es la venta mediante el contacto directo con el cliente, este contacto puede ser cara a

cara, telefonico o por correspondencia personalizada.

Es una forma cara de venta porque involucra capacitar y administrar a la fuerza de
ventas, pero el vendedor puede adaptar su presentacion de ventas dependiendo del

cliente que esté tratando.

Las organizaciones se orientan hasta la satisfaccion de las necesidades de sus clientes,
disefidndose estrategias de ventas adaptadas a las mismas, la principal funcion del
vendedor es la resolucion de problemas, aunque siempre de la forma maés rentable para
la organizacion. Internet (10/04/2010-18:15)

La venta personal es una modalidad de comunicacion interpersonal, en la que se
produce una comunicacion oral en doble sentido entre un emisor que es el vendedor y

un receptor que es el posible cliente.

GRAFICO N°1

Emisor Mensaje Receptor
Vendedor Cliente

Fuente: Comunicacion (Internet)

Elaborado por: Cristina Santamaria
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Se trata por tanto de una modalidad de distribucion, pero también de promocién, ya que
en mercados industriales debido al conocimiento que tiene el vendedor sobre los gustos
y las necesidades del comprador y a la confianza del cliente en el vendedor, ambos

entablan una relacion social.

Las principales funciones de la venta personal son las siguientes:

e Informar

e Persuadir

e Desarrollar actitudes favorables hacia el producto y la empresa.

e Ofrecer un servicio al cliente (durante la venta y después de ella).

e Actuar como nexo entre el mercado y la empresa (informar de posibles

cambios en el mercado, sugerir mejoras, etc.).

El vendedor ejerce un papel esencial a la hora de cumplir los objetivos de la empresa,
no debemos olvidar que el vendedor es la primera imagen que ofrece la organizacion,
puesto que el encargado de atender al cliente y normalmente, la percepcion que el
cliente se lleve serd la que proyectard después a la empresa en general, no hay una
segunda oportunidad para dar una buena primera impresion. INTERNET (06/05/2010-
19:15).

SERVICIO AL CLIENTE

Servicio al cliente es “un concepto de trabajo” y “una forma de hacer las cosas” que
compete a toda la organizacién, tanto en la forma de atender a los clientes que nos
compran y nos permiten ser viables, como en la forma de atender a los clientes internos,
diversas areas de nuestra propia empresa.

Las organizaciones se orientan hasta la satisfaccion de las necesidades de sus clientes,

disefiandose estrategias de ventas adaptadas a las mismas, la principal funcion del
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vendedor es la resolucion de problemas, aunque siempre de la forma mas rentable para

la organizacion.

Servicio al cliente es el conjunto de actividades interrelacionadas que ofrece un
suministrador con el fin de que el cliente obtenga el producto en el momento y lugar

adecuado y se asegure un uso correcto del mismo.

El servicio al cliente es una potente herramienta de marketing sus principales funciones

son:

1.- Que servicios se ofreceran, para determinar cuales son los que el cliente demanda se
deben realizar encuestas periddicas que permitan identificar los posibles servicios a
ofrecer, ademas se tiene que establecer la importancia que le da el consumidor a cada
uno. Debemos tratar de compararnos con nuestros competidores méas cercanos, asi

detectaremos verdaderas oportunidades para adelantarnos y ser los mejores.

2.- Qué nivel de servicio se debe ofrecer, ya se conoce qué servicios requieren los
clientes, ahora se tiene que detectar la cantidad y calidad que ellos desean, para hacerlo,
se puede recurrir a varios elementos, entre ellos; compras por comparacion, encuestas
periddicas a consumidores, buzones de sugerencias, nimero 800 y sistemas de quejas y

reclamos.

3.- Cudl es la mejor forma de ofrecer los servicios para decidir sobre el precio y el
suministro del servicio. Toda persona que trabaja dentro de una empresa y toma
contacto con el cliente, la misma aparece identificada como si fuera la organizacion
misma ..Internet (05/05/2010-19:30)
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2.5 HIPOTESIS

Formulacion del problema

Las Estrategias de Marketing permiten incrementar las ventas de la empresa
Creaciones Joram en la ciudad de Ambato.

2.6 SENALAMIENTO DE VARIABLES

Variable independiente

Estrategias de Marketing

Variable dependiente

Ventas
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CAPITULO 1l
3. METODOLOGIA

3.1. ENFOQUE DE LA INVESTIGACION

La modalidad de la presente investigacion la estamos realizando con un enfoque
cualitativo y cuantitativo, ya que nos permite orientarnos al objeto de estudio mediante
el descubrimiento de las causas y la comprensién de las mismas, por cuanto llegaremos
a determinar si la implementacion de estrategias de marketing son necesarias para
mejorar los niveles de ventas de la empresa Creaciones Joram, asi como mejorar la
atencion al cliente, el desempefio de sus funciones y las actividades del personal.

3.2. MODALIDAD BASICA DE LA INVESTIGACION

Para la estructuracion del presente trabajo de investigacion se utilizaran las siguientes

modalidades:
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3.2.1. INVESTIGACION BIBLIOGRAFICA

Utilizaremos esta investigacion porque nos permite analizar la informacion escrita sobre
nuestro problema, en libros, tesis de grado, revistas, internet y datos reales de la

situacion de la empresa, esta informacion nos ayudara a sustentar el presente estudio.
3.2.2. INVESTIGACION DE CAMPO

Esta modalidad de investigacion nos ayudara a tomar contacto con la realidad en forma
directa mediante encuestas que se realizaran a los clientes internos y externos de la

empresa, obteniendo asi datos que servirdn de mucha importancia para cumplir con los

objetivos de la investigacion.

3.3. NIVEL O TIPO DE INVESTIGACION

Para cumplir con la investigacion, nos referimos a los siguientes:

3.3.1. INVESTIGACION EXPLORATORIA

La presente investigacion sera de tipo exploratorio ya que se realiza con el proposito de
obtener una informacion preliminar sobre la situacion de la empresa, destacar los
aspectos fundamentales de la problemaética y encontrar los procedimientos adecuados
para continuar con la investigacion.

3.3.2. INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Mediante este tipo de investigacion detallaremos las caracteristicas mas importantes del

problema su interrelacion, ademas de que nos ayuda a detallar como es y como se

manifiesta el problema de estudio.
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3.3.3. INVESTIGACION CORRELACIONAL

Este tipo de investigacion se va a aplicar en el presente estudio ya que tiene como
propdsito medir el grado de incidencia entre las variables del problema, de tal manera
que podamos relacionar la variable independiente que se refiere a estrategias de
marketing y la variable dependiente que es ventas, con el fin de evaluar la variaciones
de comportamiento, determinando las causas, efectos y conceptualizando con la teoria

disponible.

3.3.4. INVESTIGACION EXPLICATIVA

También se utilizara este tipo de investigacion ya que su interés se centra en explicar
estadisticamente si la variacién de una variable es consecuencia de la otra variable,
mediante métodos analiticos que nos ayudara a responder el porque del objeto en
estudio.

3.4.-POBLACION Y MUESTRA

3.4.1.-Poblacién

La poblacion o universo de esta investigacion esta constituida por los clientes externos

fijos de la empresa Creaciones Joram.
3.4.2.- Muestra
Una vez que se ha determinado la poblacion, se procede a extraer la muestra que consta

de 34 clientes fijos los mismos que son los propietarios de locales de venta de ropa

infantil, pues la empresa no distribuye sus productos al consumidor final.
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3.5. OPERACIONALIZACION DE VARIABLES

Es el proceso por medio del cual pasa del plano abstracto de la investigacion a un plano
concreto, transformando la variable a categorias, las categorias a indicadores, los
indicadores a items para facilitar la recoleccion de informacion por medio de un proceso
de deduccion l6gica. Todo esto para probar la hipdtesis para la operacionalizacion de
las variables.
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VARIABLE INDEPENDIENTE: Estrategias de Marketing

TABLA N° 1
B - TECNICAE
CONCEPTUALIZA-CION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS
DEfIFE los prl?mplos_ generales Marketing Producto ¢Esta conforme con la variedad de
por los que las unldadgs de Plaza productos que ofrecemos?
negocio esperan conseguir sus Promocién
objetivos en el mercado ¢Considera Ud. que el servicio de entrega E:éues;alicissterucgural(;z
objetivo. Recoge las principales o _ del producto es? Enentesp otenciales de
directrices respecto al total de | Posicionamiento | Calidad la P
gasFos de Market_lng, las Precio . A trayes de queI medios de comun]:cauoln empresa Creaciones
acciones de marketing y la Competencia desearfa conocer los productos que ofrece la | ;= -

asignacion de los recursos en
esta area.

Incluye  decisiones  como:
estrategias de segmentacion, de
posicionamiento y de
comunicacion.

empresa Creaciones Joram?
¢Al momento de comprar cree Ud. que es
importante la calidad en el producto?

¢Le parece adecuada la politica de crédito
que ofrece Creaciones Joram?

¢Cual es el principal competidor de
Creaciones Joram?

Fuente: Herndndez, Estrategias de Marketing

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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VARIABLE DEPENDIENTE: Ventas

de un vendedor influye en las
necesidades y deseos del
comprador con la finalidad de
cumplir con sus expectativas.

con sus expectativas?

¢En el futuro continuaria
adquiriendo productos  de
nuestra empresa?

¢Cudles son las razones que
influyen al momento de comprar
nuestros productos?

TABLA N° 2
- . TECNICAE
CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS INDICADORES ITEMS INSTRUMENTOS

La venta es una actividad que | Mercado Precio ¢Los precios que ofrece la

genera en los clientes el Gltimo Producto empresa Creaciones Joram son

impulso hacia el intercambio de competitivos?

productos en el mercado esta Encuesta/Cuestionario
actividad es realizada por medio | Clientes Comprador ¢Nuestros productos cumplen | estructurada para

aplicarse a los clientes
potenciales de la
empresa  Creaciones
Joram

Fuente: Fischer y Espejo, Técnicas de ventas

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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3.6. PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

TABLA N°3

TECNICAS DE INVESTIGACION

INSTRUMENTOS DE REC;OLECION
DE INFORMACION

1.Informacion Secundaria

1.1. Lectura cientifica

2.Informacion Primaria

2.1 Encuesta

2.2 Entrevista

2.3 Observacién

1.1 Libros de capacitacion para el recurso
humano

1.2 Tesis de grado con temas relacionados
a al tema de investigacion.

1.3 Revistas cientificas de capacitacion y
produccion

2.1 Cuestionario
2.2Cedula de entrevista

2.3 Ficha de observacion

Fuente: Tipos de informacion (Internet)

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

44




INTERROGANTES

TABLA N°4

DEL PLAN DE RECOLECCION

PREGUNTAS

EXPLICACION

1. ;Para qué?

Para alcanzar los objetivos de la

investigacion

2.-¢A qué personas o sujetos?

Clientes

3.-¢Sobre qué aspectos?

Indicadores

4.- ;Quien?

Los investigadores de la empresa

5.-¢Cuando?

En primer semestre del presente afio

6.- ¢ Lugar de recoleccion de la

informacion?

La empresa Creaciones Joram de la ciudad de
Ambato

7.- ¢ Qué técnica de recoleccion?

Encuestas, entrevistas, cuestionarios

8- ¢Con que?

Con instrumentos como formularios

.entrevistas

9.- ¢En qué situacion?

En las instalaciones de la empresa, aulas

oficinas, y en hora pedagogicas

Fuente: Tipos de informacidn (Internet)

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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3.7 PLAN DE PROCESAMIENTO DE LA INFORMACION

La recoleccion de datos es el proceso a fin de dar respuesta al problema o hipdtesis
planteada. Para tal fin se debe seguir un planteamiento de lo que se hard en la
recoleccion de datos. Como primer paso se procedera a revisar si los conceptos
entregados anteriormente estan debidamente llenos con cada una de las preguntas que la
conforman, respondidas y codificadas en orden coherente de facil entendimiento para el

encuestado.

Luego como tercer paso se procedera a analizar los datos y tabularlos y graficarlos con
el fin de que presenten menor dificultad al momento de interpretar los resultados que
arrojen. Por ultimo, la interpretacion de los resultados se hara elaborando una sintesis de
los mismos para poder encontrar toda la informacion trascendente que ayudara a dar la

posible solucion del problema en estudio.
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CAPITULO IV
4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS
4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

Una vez obtenida la informacion de las encuestas realizadas a los clientes y después de

haber tabulado los datos que ayuda a establecer diferentes parametros, se obtuvieron los
siguientes resultados.
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ENCUESTAS REALIZADAS A LOS CLIENTES

PREGUNTA 1.- ;Esta conforme con la variedad de productos con los que cuenta la

empresa Creaciones Joram?

TABLAN°5

Respuesta ala Clientes
pregunta 4 encuestados Porcentaje %

GRAFICO N°2

Variedad de Productos

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Anélisis: Por medio de la encuesta realizada se determino con un 65 % que los clientes
de la empresa no estan conformes con la variedad de productos con ofrecidos por la
empresa, mientras que al 35% de clientes estan satisfechos con los productos

ofertados.

Interpretacion: Luego tabular los datos, se puede apreciar que la empresa cumple con
los requerimientos de los clientes en un porcentaje menor, mientras que la mayor parte
de clientes no estan satisfechos con la variedad de productos ofrecidos por la empresa,
esto se debe a la falta de innovacién en sus productos, siendo una oportunidad para

poder incrementar nuevos productos en el mercado.
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PREGUNTA 2.- ;Considera Ud. que el servicio de entrega del producto es?

TABLA N°
Respuesta a la Clientes
pregunta 2 encuestados Porcentaje %
Bueno 9 26%
Malo 5 15%
Regular 20 59%

Total |34 1 100%

GRAFICO N° 3

Serviciode Entrega

-

Regular
59%

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: Del 100% de la muestra el 59% respondié que el servicio de entrega es

regular, mientras el 26% considera que es bueno y el 15% contesto que es malo.

Interpretacion: Considerando los resultados, se puede observar un porcentaje bastante
amplio de clientes que opinan que el servicio de entrega del producto con el que cuenta
actualmente la empresa es regular, siendo este un motivo que requiere mayor
atencion por parte de los directivos de la empresa para que busquen nuevas alternativas
para entregar sus perdidos.
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PREGUNTA 3.- (A través de qué medios de comunicacion desearia conocer los

productos que ofrece la empresa?

TABLA N°7
Respuesta a la Clientes
pregunta 3 encuestados Porcentaje %
Radio 10 53%
Prensa 6 29%
Revistas 18 18%
Total 34 100% |

GRAFICO N° 4

Revistas

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: En el grafico se indica que del 100 % de clientes encuestados el 53 %

corresponde a radio, el 29% a prensa y posteriormente el 18 % representa a revistas.

Interpretacion: De los clientes encuestados se puede observar que los clientes
preferirian conocer los productos de la empresa mediante medios de comunicacion
hablados como la radio ya que es una forma eficaz para dar a conocer las bondades del
producto, seguido por los medios escritos como la presa al tratarse de ropa es donde se
puede observar los atributos del producto como: colores, disefios y variedades.
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PREGUNTA 4.- ; Al momento de comprar cree Ud. que es importante la calidad del
producto?

TABLAN°8

Si 29 85%
No 5 15%

GRAFICO N°5

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: En el gréafico observamos que el 85 % de los encuestados consideran
importante la calidad del producto y apenas un 15 % de las personas dicen que no es

relevante la calidad del mismo.
Interpretacion: Significativamente el cliente considera que la calidad juega un factor

importante para ser aceptado en el mercado por sus atributos y que es ahi donde la

empresa debe poner su mayor interés.
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PREGUNTA 5.- (Los precios que le ofrece la empresa Creaciones Joram son
competitivos?

TABLAN°9
Respuesta la Clientes
pregunta 6 encuestados Porcentaje %
Si
No 7 21%
Total |34 100%
GRAFICO N°6

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: En el grafico se manifiesta que del total de los encuestados el 79 %
corresponde a los clientes que creen que los precios con los que cuenta la empresa si son

competitivos y mientras que el 21 % de clientes dicen que no.

Interpretacion: Lo indicado anteriormente nos demuestra que los precios manejados
por la empresa estan acorde a los de la competencia, siendo esta una oportunidad para

competir en el mercado.

52



PREGUNTA 6.- ;Le parece adecuada la politica de crédito que ofrece la empresa
Creaciones Joram?

TABLA N° 10
Respuesta a la Clientes
pregunta 5 encuestados Porcentaje %
Si
No 11 32%
Total 34 100%
GRAFICO N° 7

Politica de Crédito

M Si No

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: Del 100% de las personas encuestadas el 68% estan de acuerdo con la politica
de crédito manejada por la empresa y un 32 % que le gustaria otras alternativas de
crédito.

Interpretacion: Los encuestados en su mayoria consideran una adecuada politica de

crédito que mantiene Creaciones Joram en la actualidad que es de 30 dias, mientras

que el porcentaje restante de clientes esta desacuerdo con la politica de créditos.
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PREGUNTA 7.- (Cual es el principal competidor de Creaciones Joram? Seleccione
una.

TABLA N° 11
Fernanda 9 26%
Johnny 14 41%
Cenicienta 6 18%
Maira Tex 5 15%
GRAFICO N° 8

Johnny
41%

M Fernanda M Johnny I Cenicienta B Mayra Tex

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: Después de haber tabulado la encuesta sobre los principales competidores se
puede demostrar que el 41 % representa a la empresa Creaciones Johnny, seguido por

Fernanda con el 26%, luego se ubica Cenicienta con el 18 % y Mayra Tex con el 15 %.

Interpretacion: Las cuatro primeras marcas que el cliente recuerda son Johnny que
tiene mayor posicionamiento en el mercado ya que la mayoria de encuestados lo
conocen, otro producto que tiene posicionamiento es Fernanda, también se encuentra
Cenicienta es un producto reconocido por el mercado y muy cerca se encuentra Mayra
Tex. Por lo que podemos determinar que en la mente del consumidor no existe una

sola marca posicionada y la empresa Creaciones Joram puede aprovecharlo.
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PREGUNTA 8.- ;Cuales son las razones que influyen al momento de comprar
nuestros productos?

TABLA N° 12
Respuesta a la|Clientes
pregunta 8 encuestados Porcentaje %
Disefio 12 35%
Precio 19 56%
Servicio 3 9%
Total 34 100%
GRAFICO N°9

Influencia al Comprar

Servicio

9%
\1 |

Precio |

56% \

= Diseno Precio Servicio

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: El grafico detalla que para el 56 % de las personas encuestadas es importante
el precio, mientras que para el 35 % le interesa mas el disefio del producto y el 9 %

opina que el servicio es una influencia al momento de comprar.

Interpretacion: Luego de conocer las razones que influyen al momento de comprar se
demostrd que el precio de los productos es primordial al momento de realizar una
compra, la deficiencia de la misma seria una razon por la que abandonarian la compra
ya que la economia es un factor muy importante, el disefio también es otro factor
importante que influye en el momento de realizar una compra. Como podemos observar
el servicio de la empresa no es de gran importancia para los clientes, mientras se oferten

productos a precios accesibles de buen disefio.
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PREGUNTA 9.- ¢(Nuestros productos cumplen con sus expectativas?

TABLA N°13
Respuesta a la|Clientes
pregunta 10 encuestados Porcentaje %
Si 27 79%
No 7 21%
Total 34 100%

GRAFICO N° 10

Satisfaccion del cliente

Si

No

59%

M\ Si ENo

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: El grafico demuestra que el 79 % de clientes encuestados comentan que los

productos satisfacen sus requerimientos, mientras que el 21 % opinan lo contrario.
Interpretacion: Se puede observar que el mayor porcentaje de encuestados afirman

qgue los productos de la empresa cumplen con sus expectativas por color, disefio,

durabilidad que otras no la tienen.
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PREGUNTA 10.- ¢En el futuro continuaria adquiriendo productos en nuestra

empresa?
TABLA N° 14
Respuesta a la pregunta 10 Clientes encuestados Porcentaje %
Si 19 56%
No 3 9%
Tal vez 12 35%
Total 34 100%

GRAFICO N° 11

Fidelizaciéon del Cliente

Talvez
35%

mSi " No Talvez

Fuente: Encuesta realizada a los clientes

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Analisis: El 56 % responde que si continuaria adquiriendo productos de la empresa, un
35 % opina que tal vez continuarian trabajando con la empresa y un 9 % comenta que

no.

Interpretacion: Del total de clientes encuestados como se puede observar continuarian
adquiriendo los productos de nuestra empresa, gracias a la confiabilidad prestada desde
hace afos anteriores, sin embargo existe un porcentaje de personas que no saben si
continuarian adquiriendo productos en la empresa, por lo que la misma deberia aplicar

estrategias para lograr captar mejor el mercado.
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4.2 VERIFICACION DE HIPOTESIS

Una vez conseguido los datos por medio de la encuesta se procederd a realizar la
verificacion y comprobacion de la hipotesis: “Las Estrategias de Marketing permiten
incrementar las ventas de la empresa Creaciones Joram en la ciudad de Ambato” ,para
lo cual se ha seleccionado las preguntas 1 y 6 del cuestionario realizado a los clientes de
la empresa, las mismas que se relacionan en forma directa con las variables de la

investigacion para poder comprobar estadisticamente mediante la aplicacion de la

metodologia del Chi cuadrado en donde se acepta 0 no la hip6tesis de investigacion.

4.2.3 Planteamiento de la hipdtesis

Ho = Las Estrategias de Marketing no permiten incrementar las ventas de la empresa

Creaciones Joram en la ciudad de Ambato.

H: = Las Estrategias de Marketing si permiten incrementar las ventas de la empresa

Creaciones Joram en la ciudad de Ambato.

4.2.4 Definicion del nivel de significacion

El nivel de significacidn escogido para la investigacion es del 5%.

Formula

X2 =% (fo—fe)?
fe
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4.2.5 Simbologia:
fo = Frecuencia observada.
fe = Frecuencia esperada

Para realizar la matriz de tabulacion cruzada se toma en cuenta 2 preguntas del

cuestionario como se muestra a continuacion:

TABLA N°15
FRECUENCIA OBSERVADA
ALTERNATIVAS
PREGUNTAS TOTAL
SI NO
Variedad de productos 12 22 34
Precios Competitivos 27 7 34
TOTAL 39 A 68

Fuente: Clase impartida por el Ing:Santiago Verdesoto

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

4.2.6 Grados de libertad

Grado de libertad (gl) = (Filas—1) (Columnas - 1)
@) = (F-1) (C-1)
9h) = (2-1) (2-1)
(gh) = (1) )
(9h) =1

El valor tabulado de X2 con 1 grado de libertad y un nivel de significacion de 0,05 es de
3.841.
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GRAFICO N°12

Zona de Aceptacion

[
_—

3,841

Zona de Rechazo }

Fuente: Clase impartida por el Ing:Santiago Verdesoto

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

TABLA N° 16
(O -E)*F
0 E 0-E (O-E)
E

12 19,5 -7,5 56,25 2,88
22 14,5 7,5 56,25 3,88
27 19,5 7,5 56,25 2,88
7 14,5 7,5 56,25 3,88
X? = 13,53

Fuente: Clase impartida por el Ing:Santiago Verdesoto

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

El valor de X2t = 3.84 < X2C = 13.53

Por lo tanto se acepta la hipdtesis alterna y se rechaza la hip6tesis nula, es decir que la

aplicacion de Estrategias de Marketing si permitird incrementar las ventas en la

Empresa Creaciones Joram de la ciudad de Ambato.



CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Después de haber realizado el presente estudio de la empresa Creaciones Joram, se

concluye lo siguiente:

e Se pudo determinar que los clientes no estan satisfechos con la variedad de

productos que actualmente ofrece la empresa.

e Por otro lado, se ha comprobado que la empresa Creaciones Joram tiene
deficiencia en la entrega de sus productos ya que no cuentan con una planificacion

adecuada.

e Se concluyo que los clientes prefieren que los productos sean promocionados a

través de medios de comunicacién escritos y hablados.
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Ademas se pudo definir que para el cliente la calidad del producto es un factor
fundamental para ser aceptado en el mercado, siendo ahi donde la empresa debe

poner su mayor interés.

La politica de crédito manejada por la empresa es la acertada ya que esta cumple

con los requerimientos de los clientes.

La empresa Creaciones Joram, segun los datos arrojados por las encuestas
demuestran que en el tiempo que se encuentra en el mercado, no ha logrado cumplir
plenamente con las expectativas de sus clientes y en un futuro se podria ocasionar la

perdida de los mismos.
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5.2. RECOMENDACIONES

Después de haber obtenido las conclusiones se puede establecer las siguientes

recomendaciones:

Realizar un analisis técnico en base a las necesidades de los clientes para lograr

incrementar nuevos productos en la empresa, y asi lograr su satisfaccion.

Elaborar una Planificacién, la misma que servira para mejorar los sistemas de
control de stock y asi cumplir de forma oportuna la demanda de los productos de

la empresa.

La empresa debe promocionar sus productos utilizando medios escritos y
radiales ya que segun los datos de la encuesta, son de preferencia para los

clientes.

Se recomienda mejorar la calidad del producto para ser mas competitivos en el

mercado.

Continuar ofertando las alternativas de crédito y mejorarlas mediante alianzas

estratégicas con instituciones financieras que puedan financiar a este sector.
Se recomienda elaborar un Plan Estratégico de Marketing para cumplir con

eficiencia las exigencias de los clientes con el fin de lograr un crecimiento

sostenido en ventas de la empresa.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA

6.1 DATOS INFORMATIVOS

Titulo: Disefio de un Plan Estratégico de Marketing para incrementar las ventas en la

empresa Creaciones Joram.

Institucion ejecutora: Creaciones Joram

Beneficiarios: Directivos, clientes internos y externos.

Ubicacion: Calles Mera 02 — 49 y Cuenca de la cuidad Ambato, provincia de

Tungurahua.

Tiempo estimado para la ejecucién:

Inicio: Diciembre del 2010 Fin: Diciembre del 2011
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Equipo Teécnico Responsable: Nivel directivo, administrativo, operativo.

Costo: 4 228.00 USD, siendo un valor aproximado.

6.2 ANTECEDENTES

Los continuos cambios que ocurren en el entorno son cada vez mas frecuentes,
obligando a las empresas a una permanente adaptabilidad tanto en sus productos como
también en el servicio al cliente, ademas deben estar actualizados en lo que
corresponde a tecnologias de produccion y capacitacion permanente de sus directivos y

empleados en general.

Mediante la aplicacion de un Plan de Marketing en la empresa Creaciones Joram podra
determinar el nivel de satisfaccion de sus clientes, por lo debe elaborar un analisis
técnico basado en sus necesidades, siendo esta una oportunidad para que la empresa
busque nuevas alternativas y cubrir dichos requerimientos como podria ser mediante la
nuevos productos, crear promociones Yy realizar descuentos que son factores

preponderantes a la hora de adquirir o comprar un producto.

Un Plan de Marketing detalla lo que se espera conseguir con este estudio, lo que
costara, el tiempo y los recursos que necesitara y un analisis detallado de todos los
pasos que han d darse para alcanzar los fines propuestos, también se puede abordar,

aparte de los aspectos técnicos legales y sociales del trabajo.

En este mundo globalizado la empresa debe ser distinta a la de la competencia, es decir
que la empresa al contar con un Plan de Marketing buscara alcanzar una ventaja
competitiva que se logre mantener con el tiempo, analizara de mejor manera a sus

clientes, conocerd mas de cerca a la competencia y el entorno en el que se desenvuelve.

Cabe mencionar que en la empresa MEDEC S.A. “Sociedad de meédicos del Ecuador”

de la ciudad de Guayaquil elaborado en el 2007,el tiempo proyectado fue de dos afios
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para la ejecucion del Plan de Marketing, el cual ha dando muy buenos resultados ya que
por mediante las estrategias aplicadas a sus clientes lograron incrementar su
participacion en el mercado los mismos que se ven reflejados en los indices de gestion y
en el mejoramiento del rendimiento de la empresa, por tal motivo es importante tomar

como ejemplo el trabajo que a realizando esta empresa.

Adicionalmente también se elaboro un Plan de Marketing Estratégico para la empresa
MARTINIZING, lavanderias centrales de la ciudad de Ambato realizada en el 2009
teniendo una duracion que va de Enero a Diciembre, el mismo que menciona varias
estrategias promocionales importantes para cumplir con los requerimientos de sus
clientes, los mismos que seran tomadas como referencia para la elaboracion del presente

trabajo.

6.3 JUSTIFICACION

Un Plan de Marketing es una herramienta basica de gestion que sera de gran ayuda
para los directivos de la empresa puesto que lograra cumplir con el objetivo de la
investigacion que es incrementar las ventas en la empresa Creaciones Joram de la
ciudad de Ambato. Mediante un analisis el entorno interno y externo de la empresa se
lograra conocer el mercado, las condiciones econémicas , su competencia, la demanda,
los proveedores y los recursos, a través de un diagnostico (FODA) se puede conocer las
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas de la empresa, de estas se
determinaran las estrategias que se van a proponer, el plan de accion, control y la
evaluacion a incorporarse que son sencillos y de facil aplicacion con lo que se lograra
mejorar y fortalecer el desarrollo de las ventas. Con el presente trabajo se propone un
proceso de cambio creativo, de reinventar y renovar las estructuras, los procesos y las
maneras de medir los resultados de las ventas y el desempefio del personal. Esta
transformacion implica también concienciar y saber aprovechar las oportunidades, hacer

las cosas lo mejor posible, con efectividad y beneficio maximo para los usuarios.
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En definitiva la presente investigacion debe ser utilizado para ocupar mejores sitiales
alcanzar las metas propuestas, mejorar el posicionamiento e incrementar las ventas de la
empresa Creaciones Joram lo cual permite justificar el presente trabajo.

6.4 OBJETIVOS

6.4.1 Objetivo General

Elaborar un Plan Estratégico de Marketing que permita incrementar las ventas en la

empresa Creaciones Joram de la ciudad de Ambato.

6.4.2 Objetivo Especificos

e Realizar un diagnéstico de la empresa Creaciones Joram mediante un analisis
FODA.

e Formular estrategias que permitan al aplicarlas el incremento de ventas en la

empresa Creaciones Joram.

e Elaborar un Plan de Accidn que detalle las estrategias propuestas.

6.5 ANALISIS DE FACTIBILIDAD

6.5.1 ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional de la empresa Creaciones Joram esta encabezado por la
gerencia, seguido por el auxiliar de contabilidad y la secretaria, luego esta la parte
operativa correspondiente al departamento de ventas y el personal de produccion
quienes estan encargados de todos los procesos, cada area estd definido con su

respectiva responsabilidad.
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6.5.2 ECONOMICO

Con la aplicacion de un Plan Estratégico de Marketing en la empresa se lograra
incrementar sus ventas, aumentando sus ingresos y por ende también la participacion
en el mercado, como resultado se obtendra, mayor rentabilidad en la empresa,
permitiendo mejorar la calidad de vida de sus empleados y trabajadores.

6.5.3 SOCIAL

La empresa busca mantener buena relacion tanto con sus clientes internos como también
con sus clientes externos ,ofrece a sus colaboradores un sueldo justo cumpliendo con
todos los beneficios de acorde con la ley, ademas brinda apoyo para el crecimiento

personal mediante motivacion, toma de sugerencias y capacitacion al personal.

6.5.4 TECNOLOGICO

La empresa Creaciones Joram, cuenta con tecnologia apropiada para la produccion
como: siete maquinas rectas marca Yuki, dos maquinas de zic-zac marca Refrey, una
bordadora marca Paff, tres armadoras marca Jhontex y una empiola dora marca Siruba
esta maquinaria, permite que la empresa opere con eficiencia todos los procesos de
produccion, ademas cuenta con un equipo de computo adecuado para la administracion |

todo esto sirve para cumplir con los objetivos de la presente propuesta.
6.6 FUNDAMENTACION
Toda empresa disefia planes estratégicos para el logro de sus objetivos y metas

planteadas, en el presente informe se presentara la fundamentacion del plan de

estratégico marketing que sera utilizado.
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6.6.1 PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING

Plan de Marketing es la herramienta basica de gestion que toda empresa que quiera ser
competitiva en el mercado debe utilizar. EI marketing como en cualquier actividad
gerencial, la planificacion constituye un factor clave para minimizar riesgos y evitar el
desperdicio de recursos y esfuerzos. En este sentido el Plan de Marketing se torna
imprescindible ya que proporciona una vision clara de los objetivos que se quieren
alcanzar y a la vez, informa de la situacion en la que se encuentra la empresa y el
entorno en el que se enmarca. Esto permite definir las estrategias y acciones necesarias

para su consecucion en los plazos previstos.

GRAFICO N° 13
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Fuente: Plan de Marketing (Internet)
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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ANALISIS DE LA SITUACION

Aqui se describe el entorno econémico de la empresa y el marco donde se desarrollaran

las estrategias. Se compone de las partes siguientes:

Escenario

Son las grandes tendencias de tipo politico, econdmico, social, que afectan a todo el

medio en el que la empresa desarrolla sus actividades.

e Factor Econémico.- Se refiere a todas aquellas variables que miden de alguna
forma, la marcha de la economia como: la evolucion del producto bruto interno

PIB, tasa de inflacion, tasa de desempleo, comercio exterior..etc.

e Factor Politico.- Comprende todas la variables que dependen directamente del

accionar de las instituciones gubernamentales.

e Factor Social.- El ambiente cultural incluye a grupos de personas con sistemas
de valores compartidos que se basan en las experiencias o situaciones de la vida
comun que afectan las preferencias y comportamientos basicos de la sociedad.

COMPETENCIA
Se analizan los competidores directos e indirectos de la empresa.

Segun Michael Porter, en cualquier sector, las empresas de distinta naturaleza y tamafio

enfrentan los siguientes tipos de competidores:
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GRAFICO N°14
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Fuente: Plan de Marketing (Internet)

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

LA EMPRESA

Aqui se examinan los aspectos vinculados con la empresa como por ejemplo: los

productos, los proveedores, experiencia y conocimientos del negocio, etc.

Producto.- El producto es el bien, servicio que se ofrece al mercado y a través del cual

el consumidor satisface sus necesidades.

Desde la perspectiva del marketing, la oferta de producto no consiste inicamente en el
producto basico, sino también en los aspectos formales como: Caracteristicas del
producto, calidad, marca, disefio) y afladidos como servicio y garantia.

ANALISIS DE MERCADO

Comprende el andlisis especifico del sector en que se desarrollaran las estrategias y

operaciones, dentro de ese marco el segmento concreto de mercado que sera atendido.
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Es fundamental analizar las tendencias del sector donde se desenvuelve la empresa,
porque permite reflejar el comportamiento del mercado y evaluar las principales

variables que pueden incidir en forma negativa o positiva.

Clientes

El éxito de una empresa depende fundamentalmente de la demanda de sus clientes, ellos
son los protagonistas principales y el factor mas importante que interviene en el juego

de los negocios.

En esta parte se puede diferenciar a los clientes de acuerdo con la forma en que

intervienen en el proceso de compra

ANALISIS F.O.D.A.

Una herramienta propia del analisis estratégico es el analisis F.O.D.A. , que consiste en
evaluar al micro y macro ambiente de la compafiia, en el plan de marketing es donde
tiene su maxima exponencial ya que en él quedaran analizadas y estudiadas todas las
fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades que se tengan o puedan surgir en la
empresa 0 la competencia, lo que nos permitira tener reflejados no sélo la situacion

actual si actual sino el posible futuro.
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GRAFICO N°15
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Fuente: Internet
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

OBJETIVOS

Los objetivos constituyen un punto central en la elaboracién del plan de marketing, ya
que todo lo que les precede conduce al establecimiento de los mismos y todo lo que les
sigue conduce al logro de ellos. Los objetivos en principio determinan numéricamente
dénde queremos llegar y de qué forma; éstos ademdas deben ser acordes al plan
estratégico general, un objetivo representa también la solucion deseada de un problema

de mercado o la explotacion de una oportunidad.

ESTRATEGIAS

El término estrategia hace referencia a un conjunto consciente, racional y coherente de
de decisiones sobre acciones a emprender y sobre recursos a utilizar, que permite
alcanzar los objetivos finales de la empresa teniendo en cuenta las decisiones que en el
mismo campo, toma o puede tomar la competencia y considerando también las
variaciones externas tecnoldgicas, econdmicas y sociales.

La estrategia es el camino que la empresa debe recorrer para alcanzar sus objetivos.
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6.6.9 PRESUPUESTO

En esta etapa se cuantificaran el coste de las acciones y de los recursos necesarios para
Ilevarlas a cabo, en ocasiones el plan concluye con una cuenta de resultados previsional,
esto es, la diferencia entre lo que cuesta poner en marcha el plan de marketing y los

beneficios que se esperan de su implantacion.

6.6.10 CONTROL

Para cada objetivo se debe tener una cifra de referencia para luego comparar. Se debe,
en todo momento, controlar que todo se ejecuta, corregir lo que no funciona y explotar
mas lo que si funciona. Hay que hacer previsiones de ventas y gastos mensuales para
unos tres afios y usarle para estos propoésitos, comparandolas con la realidad y

corrigiendo las desviaciones.

6.7 METODOLOGIA

Para el desarrollo del Plan de Marketing se ha considerado los siguientes aspectos:

e Anaélisis de la situacién

Escenario
Competencia
Empresa

e Anadlisis del mercado
Sector
Clientes

e Anadlisis FODA

Mision
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Vision

Valores Corporativos
e Objetivos
e Estrategias
e Presupuesto

e Control

6.7.1 ANALISIS DE LA SITUACION

6.7.1.1 ESCENARIO

Factor econémico

Mediante el andlisis de los factores econdmicos se podra identificar las principales

variables econémicas.

El Ecuador cierra el 2009 con PIB de superior a los 30 000 millones de ingreso y un
ingreso de per capita de 2324 ddlares, segun el Banco Central del Ecuador (BCE), el
desempefio anual del 2009 de su economia fue positivo; muestra de ello es que el
Producto Interno Bruto (PIB) alcanz6 los US$24,120 millones, en términos reales, que
representa un crecimiento de 0.36% esto gracias a que el Gltimo trimestre del afio, se
evidencié una recuperacion, por efecto de las politicas econdémicas internas

implementadas y disminucion de las consecuencias de la crisis financiera mundial.

Dentro de esto, vale destacar que el VAB (Valor Agregado Bruto) de la industria
Manufacturera presentdé un incremento de 0.65% en el cuarto trimestre del 2009, al
igual que el de la Intermediacion Financiera que creci¢ en 0.29% en el cuarto trimestre

del 2009 la recuperacion economica del sistema financiero ecuatoriano que en términos
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anuales fue positivo en 1.68%, incrementandose las capacitaciones, depositos de ahorro
y a plazo fijo, asi como las utilidades del sector.

Cabe destacar que la inflacion a nivel nacional hasta julio del presente afio ha sido de
0.21 % segun cifras oficiales del Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC)

demostrando disminuciéon con relacion a la del afio anterior.

Segun el Instituto Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC), la canasta familiar tiene
un costo de 503,65 dolares, mientras que el ingreso promedio de los hogares es de 448
dolares. La canasta vital que define la linea de umbral de la pobreza, cuesta 363.82

ddlares, en una medicion realizada en junio.

Segun el Banco Central del Ecuador, la economia nacional durante el primer trimestre
del afo registrd un lento crecimiento del 0,33%, respecto al trimestre previo y 0,60% si
se compara con el mismo periodo del afio pasado. EI Gobierno proyecté a principios de
afio un crecimiento del 6,8% para el 2010, sustentado basicamente en la inversion
publica, de US$7,381 millones.

Las Exportaciones decrecieron en 3.24%, tendencia que no siguieron las Importaciones
pues presentaron un incremento de 5.92% en el cuarto trimestre del 2009, aunque
durante el afio mostraron una caida 11.57% esta fue una oportunidad para sustituir
progresivamente con prendas nacionales, el rubro prevé un discreto repunte de ventas
en el afio 2010, a través de una expansion a mercados y de proteccién de las industrias

nacionales.

Factor politico

La empresa debe tener conocimiento de su entorno legal y politico ya que las
decisiones de gobierno podrian afectar a las actividades que desarrolla la empresa y

podria generar cambios en sus clientes. De este factor se podra establecer nuevas

oportunidades 0 amenazas para la empresa.

76



Ademas las decisiones de las autoridades de turno sobre los acuerdos de integracion
comercial debe procurar que el pais tenga una posicion de ventaja o al menos de
igualdad, frente a nuestros competidores principalmente de la regién, que se refleje en el

acceso a mercados claves para nuestros productos de exportacion.

El resultado es palpable, al momento el Ecuador no se ha involucrado en el proceso de
negociacion en accesos preferenciales a nuevos mercados, limitando por tanto la llegada
de nuevas inversiones, la generacion de empleo, la transferencia de tecnologia y
conocimiento, la diversificacion e innovacion de productos, el incremento del volumen

de produccion y la consecucion de relaciones perdurables con los compradores.

Factor social

Actualmente nuestro pais cuenta con un 7.71 % de desempleo segun datos del Instituto
Ecuatoriano de Estadistica y Censos (INEC) la desocupacion de las personas que
pueden y quieren trabajar pero no encuentran un puesto de trabajo, en las sociedades en
las que la mayoria de la poblacion vive de trabajar para los demas, el no poder encontrar
un trabajo es un grave problema. Aun cuando las condiciones sean adversas para una
familia, las expectativas de tener un buen desempefio en la economia ecuatoriana es mas

relevante.

6.7.1.2 COMPETENCIA

Cada empresa enfrenta una amplia gama de competidores, identificar a la competencia
es parte fundamental para el desarrollo del Plan de Marketing, ya que en los ultimos

afios se ha ido aumentando por el incremento de nuevas empresas,

Sin embargo para identificar a los competidores mas importantes se utilizo como

herramienta las cinco fuerzas de Michael Porter que se detalla a continuacion:
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GRAFICO N° 16
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Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Competencia

Identificar a la competencia es parte fundamental para el desarrollo del Plan de
Marketing, ya que en los Gltimos afios se ha ido incrementando por el ingreso de nuevas
empresas, sin embargo se identifico a los competidores méas importantes considerando
el segmento de mercado al que esta dirigido el producto, estas son: Johnny, Fernanda,
Cenicienta y Mayra Tex.
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GRAFICO N° 17
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Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Las empresas enunciadas anteriormente fabrican productos con similares caracteristicas
a los ofertados por la empresa Creaciones Joram, la misma que se destaca por tener
precios competitivos en sus productos que los de la competencia y por los servicios
extras con los que cuenta.

Sustitutos

Los productos sustitutos que se presentan en el mercado son : las faldas, blusas

pantalones..etc. mas productos que podria sustituir a un vestido.

Proveedores

Son las personas encargadas del abastecimiento de la materia prima necesaria para la

fabricacion de los productos que comercializa la empresa Creaciones Joram estos son:
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TABLA N°17

PROVEEDOR Valor $ | Porcentajes
Almacenes Pap Primo | 40000 52%
La Fayyet 25500 34%
Digentex 6200 8%
Bazar Consuelito 590 2%
La Tranca 490 1%

Otros 1800 3%
TOTAL 74580 100%

Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Compradores

Los compradores de la empresa Creaciones Joram estan actualmente constituido por
34 clientes que corresponde a los duefios de los almacenes de ropa infantil donde se
distribuye producto y que mantienen un determinado poder de negociacion, pudiendo

influir en decisiones de precios, funciones del producto, condiciones de pago, etc

6.7.1.3 EMPRESA

Creaciones Joram es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
vestidos para nifias, es una empresa familiar fundada en 1989 en la ciudad de Ambato
sector Ficoa, fundada por la Sra. Elena Proafio, posteriormente la administracion de la
empresa fue tomada por su hija la Sra. Silvia Moya quien traslado la planta de
produccion al centro de la ciudad la misma que actualmente se encuentra ubicada en

las calles Mera 02-49 entre Rocafuerte y Cuenca.

Producto

Los productos son elaborados con materia variada, basandose en las nuevas tendencias

de moda, asi como los aspectos y necesidades que revelan los clientes para lograr asi un
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producto totalmente innovador, portando siempre ese toque que Creaciones Joram

plasma en sus productos.

Precio:
La empresa Creaciones Joram cuenta con precios competitivos, accesibles y comodos,

que varian segun el producto van desde $10 hasta $ 40 para detallistas.

TABLA N°18

Lista de precios
Tallas 0-1 $10
Tallas 2-3 $20
Tallas 4-5 $25
Talla 6-8 $30
Talla 10-12 $35
Talla 14 $40

Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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Capital de humano:

La empresa esta conformada con 15 personas de las cuales cinco se encarga de la
administracion, y las demas personas estan directamente encargadas en la produccion y

venta de los productos.

Tecnologia:

La empresa cuenta con la maquinaria y equipos adecuados para la fabricacion de sus
productos ademas sus instalaciones son modernos y adaptados de acuerdo con las

necesidades de los empleados.

Capacidad Economica

La capacidad econémica de la empresa medida en factores de éxito claves o aspectos
considerados importantes para determinar si son una fortaleza o una debilidad. La
fuente de ingresos econdmicos de la empresa, consiste exclusivamente de sus ventas
esto depende mucho de la demanda que existe en el mercado. Actualmente la empresa
cuenta con una produccion mensual de 500 vestidos, concentrando una venta mensual
de alrededor 9 800 ddlares, para el afio 2007 sus ventas alcanzaron un promedio de $ 94
900 anualmente , mientras que en el 2008 tuvo ventas de $ 97 500 teniendo un
crecimiento del 0.3 % y para el 2009 la empresa cierra con un total de ventas de $ 110
000 dando como resultado un crecimiento del 0.2 % ,por ello los planes de crecimiento
son de interés para la empresa, para lo cual se emprefiara en satisfacer la demanda y la

atencion al cliente.
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GRAFICO N°18

Historico de ventas
110000 108000 95000
20900 90000
I 70000
2009 2003 2007 2006 2005 2004
1.1% 4.5% -11% 23%

Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

A continuacion se presenta cifras de las ventas en los ultimos afios de la empresa:
GRAFICO N°19
CUADRO DE CIFRAS DE LA EMPRESA CREACIONES JORAM

EMPRESA: Creaciones Joram

PERIODO: 2009

Activos 17 050 usp
Pasivos 8 200 UsSD
Patrimonio 88 500 usp
Ventas Netas 120 000 usD
Gastos Administrativos 21 000 usp
Gastos Operativos 30 000 usp
Utilidades 32 500 usb

Fuente: Empresa Creaciones Joram

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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6.7.2 ANALISIS DE MERCADO

Es importante analizar el mercado y definir las necesidades actuales de los clientes

potenciales de la empresa.

6.7.2.1 SECTOR

El comercio de los productos textiles se ha extendido durante siglos, primero entre las
principales civilizaciones existentes y luego entre los paises que lograron desarrollar
esta industria, constituyendo una parte importante en la economia y el bienestar social

de numerosos paises.

En la actualidad las tendencias de la moda van cambiando constantemente por lo que
las personas estan atentas a la vanguardia de la moda buscando cada vez mas vestir
elegantes, otra oportunidad para lograr incrementar las ventas es gracias al incremento

poblacional.

La empresa Creaciones Joram esta delimitada como una industria madura, ya que se
encuentra hace 20 afios en el mercado ofreciendo a sus clientes productos innovadores
los mismos que se pueden obtener gracias a la materia prima, tecnologia y al recurso

humano con el que cuenta.

6.7.2.2 CLIENTES

El éxito de la empresa depende fundamentalmente de sus clientes, ellos son los
protagonistas principales y el factor mas importante que interviene para su desarrollo.
Todos los esfuerzos deben estar orientados hacia los clientes, porque son los verdaderos
impulsores de todas las actividades que realiza la empresa. De nada sirve que el
producto o el servicio sean de buena calidad, a precio competitivo o esté bien

presentado, si no existen compradores.
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La empresa Creaciones Joram cuenta con 34 clientes que forman parte del circulo

econdmico de la empresa.

Caracteristicas Demograficas

Los clientes de la empresa Creaciones Joram, Ambato incluyen los siguientes factores

geograficos, demograficos:

Factores Geogréaficos

Geograficamente

Zona Ambato: Centro y Sur

e Av. Cevallos

e Av. 12 de Noviembre
e Calle Mera

e Calle Espejo

e Av. Bolivariana

Zona Urbana

Factores demogréficos

Geograficamente

Edad: 25 afios a 55 afios.

Sexo: Ambos (Masculino y Femenino)

Estado Civil: Casados
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Educacion: secundaria y superior

Estilo de vida: Social activa

Necesidades del Mercado

Creaciones Joram ofrece a sus clientes varios servicios para cumplir con sus

requerimientos estos son:

e Precios accesibles

e Buena atencion

e Experiencia en el mercado

e Garantia del producto

e Productos complementarios

6.7.3 ANALISIS FODA

El andlisis FODA, que presenta la empresa Creaciones Joram, luego de haber realizado

un analisis interno y externo de la empresa, permitira detallar las estrategias mas

acertadas.Para poder realizar los cruces de variables de las fortalezas, oportunidades,

amenazas y debilidades primeramente detallo a continuacion.
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GRAFICO N° 20

Matriz FODA: Creaciones Joram

Fortalezas Oportunidades
e Precios competitivos e En el Ecuador actualmente se
promueven politicas comerciales que
e Variedad en materia prima incentivan a consumir lo nuestro.
« Disponibilidad de tecnologia e Demanda insatisfecha

e La empresa cuenta con capital para| o Crecimiento del mercado

ejecutar todas las acciones necesarias para

e Materia prima accesible
mantenerse en el mercado

e Rentabilidad e Nuevas tendencias en la moda

Debilidades Amenazas
e La inflacion en una economia dolarizada

e Falta de liderazgo y direccion por parte de

: e Incrementos de precios en la materia
la gerencia

prima

e La empresa no cuenta con incentivos para
el personal e Contrabando del producto por fronteras
* Noexiste Planificacion en el trabajo e Velocidad de los cambios tecnologicos
que demandan una  permanente

e Falta de promocion y publicidad aceptacion

* Lamarca es poco conocida en el mercado |, Nyeyos productos y servicios sustitutos

Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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6.7.3.1 Mision Propuesta

Producir y comercializar vestidos de nifias en la cuidad de Ambato, consiguiendo un
reconocimiento en la calidad y distincion en sus productos, con personal calificado y
tecnologia, satisfaciendo las expectativas del mercado aportando al desarrollo
econdmico y social del pais.

6.7.3.2 Vision Propuesta

Convertirse en una empresa de excelencia, mediante la innovacion de productos y con
un enfoque a la calidad el cual le permitird crecer en el mercado con altos niveles de
rentabilidad.

6.7.3.3 Valores Corporativos Propuestos

Conocimiento: Conocemos las tendencias del entorno y anticipamos acciones que nos

permita consolidar nuestro posicionamiento en el mercado.

Creatividad: Desarrollamos esquemas innovadores de trabajo con la opinién vy

comunicacion permanente.
Etica profesional: Aplicamos valores principios respetados por confidencialidad.
Trabajo en equipo: creemos que la superacién continda en un marco de trabajo

conjunto, coordinado, multidisciplinario, nos permite obtener resultados y soluciones

cada vez mejores.
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6.7.3.4 EVALUACION DE FACTORES INTERNOS Y EXTERNOS

Para el analisis de las matrices de factores tanto internos como externos se consideré los

siguientes indicadores:

El peso es un valor subjetivo analizado entre 0,0 y 1

Para una Fortaleza y Oportunidad mayor el indicador es 4

Para una Fortaleza y Oportunidad menor el indicador es 3

Para una Debilidad y Amenaza mayor el indicador es 2

Para una Debilidad y Amenaza menor el indicador es 1

La ponderacidn oscila entre 0.0 sin importancia y 0.1 muy importante para cada factor.

La ponderacion dada a cada factor indica la importancia relativa de dicho factor en el

éxito de la division, de tal manera que la sumatoria de las ponderaciones seré igual a 1,

el resultado ponderado debe oscilar entre 4.0 como maximo y 1.0 como minimo, el

promedio es entonces 2.5.
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TABLAN°19

EVALUACION DE FACTORES INTERNOS MEFI

FORTALEZAS Peso Calificacion | esultado
Ponderado
Precios competitivos 0.05 4 02
Variedad en materia prima 0,09 3 0,27
Disponibilidad de tecnologia 0.03 4 0.12
La empresa cuenta con capital para
0,15 3 0,45
gjecutar todas las acciones necesarias
Rentabilidad 0,08 4 0,32
DEBILIDADES
Falta de liderazgo y direccion por parte
de la gerencia 0,06 2 012
La empresa no cuenta con incentivos
para el personal 0,04 2 0,08
No existe Planificacion en el trabajo 0.05 9 01
Falta de promocion y publicidad 0.20 3 0.6
La marca es poco conocida en el 0.25 4 1
mercado
TOTAL 1 3.26

Fuente: Plan de Marketing (Internet)
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Conclusion
Como conclusion el resultado ponderado (3,26) es mayor a la media aritmética, de tal

manera que las fortalezas son superiores que las debilidades por o tanto se deberian

eliminar las debilidades apoyandonos en las fortalezas.
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TABLA N° 20
EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS MEFE

Resultado

OPORTUNIDADES Peso Calificacion
Ponderado

En el Ecuador actualmente se promueven
politicas comerciales que incentivan a 0,05 1 0.05
consumir lo nuestro.

Demanda insatisfecha 0.25 4 1

Materia prima accesible 0,08 2 0.16

Crecimiento del mercado 0.20 4 0.8

Nuevas tendencias en la moda 0,10 2 0.2
AMENAZAS

Incrementos de precios en la materia

prima 0,05 2 0.1

La inflacion en una economia

dolarizada 0,06 2 0.12

Nuevos productos y servicios sustitutos 0,03 2 0.06

Velocidad de los cambios tecnoldgicos que

demandan una permanente aceptacion 0,02 1 0.02

Contrabando productos por fronteras 0.09 1 0.09

TOTAL 1 2.7

Fuente: Plan de Marketing (Internet)
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

La conclusion al analisis externo frente al resultado de 2.6 que supera la media
aritmética de 2.5, se puede afirmar que las oportunidades que brinda el entorno son

favorables para el crecimiento de empresa Creaciones Joram.
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GRAFICO N° 21

Matriz de Estrategias

Factores
Internos

Factores
Externos

FORTALEZAS

. Precios competitivos
e  Variedad en materia prima

. Disponibilidad de tecnologia

e Laempresa cuenta con capital para

ejecutar todas las  acciones
necesarias para mantenerse en el
mercado

. Rentabilidad

DEBILIDADES

. Falta de liderazgo y direccién por
parte de la gerencia

e La empresa no cuenta
incentivos para el personal

con

e No existe planificacion en el
trabajo

. Falta de promocién y publicidad

. La marca es poco conocida en el
mercado

OPORTUNIDADES

e En el Ecuador actualmente se
promueven politicas comerciales
que incentivan a consumir lo
nuestro.

e  Demanda insatisfecha

e Crecimiento del mercado
e  Materia prima accesible

. Nuevas tendencias en la moda

FO
Estrategias para maximizar tanto las
F como las O.

. Desarrollar la  variedad de
productos de la empresa para
captar el mercado insatisfecho.

. Difundir una campafia
publicitaria para ofertar los
nuevos productos de la
empresa.

DO
Estrategias para minimizar las D
maximizar las O.
. Fortalecer la estructura

administrativa de la empresa
vinculando profesionales
capacitados en administracion..

. Utilizar medios de
comunicacion para dar a
conocer la marca de la
empresa.

AMENAZAS

e La inflacion en una economia
dolarizada

e Incrementos de precios en la
materia prima

e Contrabando del producto por
fronteras

e Velocidad de los cambios
tecnoldgicos que demandan una
permanente aceptacion

e Nuevos productos y servicios
sustitutos

FA
Estrategias para maximizar las F y

minimizar las A.

e  Utilizar la tecnologia al 100%
con la que cuenta la empresa,
con el fin de optimizar recursos
y evitar el alza de precios del
producto.

e  Aprovechar la rentabilidad de la
empresa en la compra de nuevas
materias primas, ya que se
podria obtener descuentos si se
compra por volumen.

DA
Estrategias para minimizar tanto las

A como las D.

. Motivar al personal de la
empresa para mejorar su
productividad.

e Disefiar un cronograma de

promociones  de  productos
durante el afio 2011 que
informe la  publicidad e

informacién al consumidor.

Fuente: Empresa Creaciones Joram

Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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6.7.4 OBJETIVO

Incrementar las ventas de la empresa Creaciones Joram, en un 15% al finalizar el afio
2011.

6.7.5 ESTRATEGIAS

1. Desarrollar la variedad de productos de la empresa para captar el mercado

insatisfecho.

2. Difundir una campafia publicitaria para ofertar los nuevos productos de la

empresa.

3. Fortalecer la estructura administrativa de la empresa vinculando profesionales

capacitados en administracion.

4. Aprovechar la rentabilidad de la empresa en la compra de nuevas materias primas,

ya que se podria obtener descuentos si se compra por volumen.

5. Motivar al personal de la empresa para mejorar su productividad.

6. Disefiar un cronograma de promociones de productos durante el segundo semestre
del 2011.

6.7.6 DESARROLLO DE LAS ESTRATEGIAS
1. Contratar un ingeniero en marketing el mismo que se encargara de realizar un

estudio técnico en base a las necesidades de los clientes para saber cuales son los

productos se puede incrementar en la empresa.
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2. Con el lanzamiento de la campafia publicitaria se dardn a conocer los nuevos
productos ofertados por la empresa Creaciones Joram, se entregaran cartas de
invitacion a todos los propietarios de almacenes de ropa de la cuidad de Ambato.
El evento se efectuara en la empresa para lo cual se debe adecuar totalmente el
disefio interno de las instalaciones como la estética e imagen fisica, se realiza un
desfile de modas con cinco modelos que exhibirdn los nuevos productos y ademas

se contara con el personal adecuado para el servicio a los clientes.

La publicidad de la campafia se lo realizara mediante medios de comunicacién

radiales y escritos que se detallan a continuacion:

TABLA N° 21
: o Costo : Costo
Medio Caracteristicas - Tiempo
Unitario Total
o Publicidad por los
. 3 Cunias diarias y 2 .
Radio Alegria ) 135 meses de Diciembre | 810.00 USD
Menciones '
usDh a Enero del 2011
Clasificados especiales 35,62 iei -4 di
Diario El Heraldo | Diciembre: 4 dias | ;45 555
pag. 10.0 cm. X 8,0 cm. USD Domingos

Fuente: Medios de comunicacion
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

3. Es necesario delegar funciones y por ello descentralizar las funciones que
actualmente realiza la gerencia para que pueda tomar decisiones de gran
importancia en la empresa, por tal razon es preciso la contratacion de un asesor en
administracién que encargue de organizar y realizar todas la funciones que

implique su cargo.

La contratacion se la debe hacer de acuerdo a pardmetros de reclutamiento de
personal como: publicacion, recepcion de carpetas, seleccion de carpetas,

evaluacion, entrevistas con las preseleccionadas e induccion.

94



4. La gerencia deberd negociar con los proveedores en la disminucion de los costos
de las materias primas tales como: tela, hilos, adornos...etc. ya que si compramos
por volumen se obtendra descuentos de hasta el 5 %, esto seria de gran ayuda
para la empresa pues se podra mantener el precio venta al publico y lograr ser mas

competitivos dentro del mercado.

5. La motivacion al personal es suma importancia ya que una persona motivada
rinde mucho mas, se lo realizara mediante charlas e incentivos economicos. Estara
dirigido al personal de ventas que son los que encargan de atender a los clientes y
también se lo aplicara al personal de produccién para se sientan a gusto, tengan un
sentido de pertenencia y optimicen su tiempo de trabajo esto sera de beneficio para
la empresa ya que mejorara la produccién y se evitaran los retrasos en la entrega

de pedidos.

6. Se realizara un diagnostico de los costos de produccion tanto de los costos directos
como también los costos indirectos y el margen de contribucion, destinando el 2%
de las utilidades de la empresa para realizar promociones tales como:

Descuento del 10 % por ventas mayores de $ 5000.

Descuentos del 5 % por temporada
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6.7.7 PRESUPUESTO
TABLA N° 22

PRESUPUESTO PARA LA ADOPCION DE ESTRATEGIAS

INGRESOS Subtotal USD  Total USD

Ventas Netas 110 000.00

TOTAL INGRESOS 110 000.00

EGRESOS ‘
Desarrollo de la variedad de productos 600.00
Contratar un ingeniero de marketing 600.00

Campafia Publicitaria 1578.00
Contratacion de medios publicitarios 953.00

Disefio de la planta de produccion 200.00

Contratacion de modelos 100.00

Servicio 125.00

Otros 200.00

Contratar un asesor administrativo 500.00

Motivacién al personal

Charlas 200.00 900.00

Incentivos econdmicos 700.00

Promociones 600.00

2 % de las utilidades de la empresa 650.00 650.00
TOTAL EGRESOS 4 228.00

Fuente: Empresa Creaciones Joram
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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6.7.8 EVALUACION FINANCIERA DEL PLAN ESTRATEGICO DE
MARKETING

Con respecto al periodo del 2009 las ventas fueron de $ 110 000.00

TABLA N° 23
Desarrollo de la variedad de productos 5 % 5500.00
Campaniia Publicitaria 5 % 5500.00
Mejora de la estructura administrativa 3% 3300.00
Mejora el servicio al cliente 2% 2 200.00
Total mejora en ventas en un 15 % 16 500.00

Fuente: Plan Estratégico de Marketing
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro

Calculo de razén Costo Beneficio

Ventas : 16 500.00

Utilidad : 30%

16 500 x 30 % = 4 950

Costo 4 228
Beneficio 4950

=0.85

0.85x 12 = 10.2 = meses

Interpretacion

En 10 meses se habra recuperado la inversion, al realizar el plan estratégico de
marketing por los beneficios que se obtendran por medio de este plan.

97




6.7.9 CONTROL

El control del Plan Estratégico de Marketing se ejecutara en funcion de lo planificado en
el presupuesto y en los meses establecidos, tanto para la el desarrollo de nuevos
productos, la negociacién con los proveedores, campafia publicitaria, la contratacion de
un asesor administrativo, la motivacion al personal y las promociones.

La responsabilidad directa del control estara a cargo de gerencia quien sera el encargado
de vigilar el inicio, desarrollo y establecimiento del plan a través del tiempo. Este Plan
serd ajustado a los requerimientos de la empresa conforme avance la actividad
comercial y su ciclo asi lo determine. La revision de plan serd secuencia, constante y

permanente.

6.8 ADMINISTRACION

La empresa cuenta con la siguiente Estructura Organizacional:

GRAFICO 22
‘ GERENCIA 1
ASESORIA | = = = = = 4
CONTABLE SECRETARIA
VENTAS PRODUCCION
- Distribucion - Cortador
- Atencion al Cliente - Operarias
- Terminadoras
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Recursos

TABLA N°24
Humanos 1700.00 USD
Tecnologicos 1578.00 USD
Materiales 450.00 USD
Otros 500.00 USD
TOTAL GASTOS 4 228.00 USD

Fuente: Presupuesto
Elaborado por: Cristina Elizabeth Santamaria Castro
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6.9 PREVISION DE LA EVALUACION
TABLA N°25

INSTITUCION O RESPONSABLE FECHA DE FECHA DE

ESTRATEGIA ACTIVADADES

1.-Desarrollo de la

Mediante un analisis técnico basado en

PERSONA

Contratacion un

Gerencia

PRESENTACION
DE PROPUESTAS
Noviembre-2010

FINALIZACION DE
LAPROPUESTAS
Enero-2011

variedad de las necesidades de los clientes Ingeniero de Marketing
productos
Contratacion de medios publicitarios Diario el Heraldo Gerencia Enero -2010 Febrero -2011
Radio Alegria
2.-Campafia Adecuacion del local Planta de produccion Gerencia Febrero -2011 Febrero-2011
Publicitaria
Contratacion de servicios Modelos Secretaria Febrero - 2011 Febrero -2010
Personas para el servicio
al cliente
Otras actividades Bocaditos y mas Secretaria Enero- 2010 Febrero-2011
3.- Fortalecer la Contratacion de un asesor | Publicacion, recepcion | Gerencia Diciembre-2010 Diciembre-2010
estructura administrativo de carpetas, seleccion de
administrativa carpetas, entrevistas
4.-Compra de La gerencia debera negociar con los | Almacenes Pap primo, la | Gerencia Marzo-2011 Abril-2011
materia prima por proveedores en la disminucion de los | Fayyet,Digentex,Bazar
volumen costos Consuelito ,la Tranca
5.-Motivacion al Charlas de motivacion Gerencia Abril-2011 Abril -2011
personal Incentivos econémicos Reconocimientos por el
cumplimiento de
objetivos
4.- Promociones Descuento del 10 % por ventas mayores de Sr. Juan Toasa Mayo-2011 Julio-2011

durante el segundo
semestre del 2011

$5000.
Descuentos del 5 % por temporada

Departamento de ventas.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Objetivo.-Establecer estrategias de marketing como herramienta para lograr el

incremento de ventas en la empresa Creaciones Joram

1) ¢Estd conforme con la variedad de productos con los que cuenta la empresa
Creaciones Joram?

[] []

Si No

2) ¢Considera Ud. que el servicio de entrega del producto es?

[] []

Bueno Malo Regular

3) ¢A través de que medios de comunicacion desearia conocer los productos que ofrece
la empresa?

[] []

Radio Prensa Revistas

4) ¢ Al momento de comprar cree Ud. que es importante la calidad del producto?

[] []

Si No

5) Los precios que ofrece la empresa Creaciones Joram son competitivos?

[] []

Si No



6) ¢ Le parece adecuada la politica de crédito que ofrece Creaciones Joram?

L N

Si No

7) ¢Cual es el principal competidor de Creaciones Joram?

[] []

Fernanda Johnny

[] []

Cenicienta Mayra Tex

8) ¢Cuales son las razones que influyen al momento de comprar nuestros productos?

Disefio D
Precio D

Servicio D

9) ¢ Nuestros productos cumplen con sus expectativas?

[] []

Si No
11) ¢En el futuro continuaria adquiriendo productos en nuestra empresa?

Si D No D

Gracias por su colaboracion



ARBOL DEL PROBLEMA

ANEXO 2

Causa
Directivos no Desconocimiento de Falta Deficiencia en
preparados estrategias de publicidad la variedad de Falta de
marketing productos promociones
La Falta de Estrategias de
Marketing disminuye las
ventas de Creaciones Joram
Baij Falta de acciones . Disminucién
rendis{ioento para Iograr un Desconocimiento de ; De:n?'fndﬁ en ventas
ial crecimiento en la empresa Insatisrecha
empresaria ventas

Efecto




ANEXO 3
ELABORACION DEL PRODUCTO

PRODUCTO TERMINADO




ANEXO 4
PRODUCTOS OFRECIDOS POR LA EMPRESA

CREACIONES JORAM
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ANEXO 5, )
PLANO DE LA UBICACION GEOGRAFICA

Empresa Creaciones
Joram
02-49




