INTRODUCCION

La presente investigacion se basa en las pequeifassas que requieren de cambios y

mejoras para que permitan el crecimiento del n@goci

La Lavanderia Cisnecolor Cia. Ltda. del Cantonl&®liProvincia del Tungurahua,
presenta un problema que debe investigarse popugde afectar a la economia de la

empresa y por ende a la quiebra del negocio.

En los dltimos meses se ha presentado una disramuwi® las ventas debido a la
saturacion de lavanderias en el canton Pelilegjiittia del Tungurahua, reconocido el
antes mencionado por su produccion textil de prefekns, la principal causa es que,
aparecen nuevas lavanderias constantemente calagishes mas grandes, que ofrecen
los mismos servicios con precios menores, 0 quedagionado en gran medida que

haya disminuido la produccion de la empresa.

La importancia del estudio radica en encontrar dagsas y efectos que podrian
ocasionar este problema, buscar las alternativasat&as de solucion que beneficie a la
Lavanderia Cisnecolor Cia. Ltda. y personalmentepen practica mis conocimientos

profesionales.

En el primer capitulo se realiza el tema de ingesion, el planteamiento del problema,
en el cual se realizara la contextualizacion magreso y micro, el analisis critico,
prognosis, la formulacién del problema a investigar ejecutara la delimitacion del
problema, la justificacion, se establecera los tolge que pretende alcanzar la
investigacion a través de un objetivo generalésggecificos el cual el tercer objetivo va

enfocado en la propuesta que damos para solu@bpavblema.



En el capitulo dos hablaremos del marco teérico sgeenfoca a determinar los
antecedentes de la investigacion, se realizardungamentacion filoséfica como una
fundamentacion legal, términos conceptuales pafartaulacion de la hipodtesis y se

establecera las variables.

En el capitulo tres trataremos la metodologia devastigacion donde hablaremos el
tipo de investigacion, los métodos, técnicas a esapleados. Se determinara la
poblacién, el tamafio de la muestra, la operacioactn de las variables tanto
dependiente como independiente, realizaremos un p&a la recoleccion de la

informacion y un plan para el procesamiento daflarmacion.

En el cuarto capitulo se aplicaran las entrevistaancuestas a las personas que
formaron parte de la muestra de investigacion,ladmalidad de obtener informacion,
posteriormente se realizara un analisis de loslteekas obtenidos mediante gréaficos
estadisticos que faciliten su compresion. Al calbenér tabulado los datos se procedera

comprobar la hipotesis.

En el quinto capitulo realizaremos las respectomaglusiones y recomendaciones que

se obtuvieron luego de aplicar las entrevistascyestas.

Y en capitulo seis se realizara la ejecuciéon yua@bn de la propuesta planteada en el
objetivo especifico tres, con la finalidad de daasolucion que ayude a mejorar las

ventas de Cisnecolor Cia. Ltda.

Para finalizar se incluye una seccion que contiari@bliografia utilizada y los anexos

que respaldan el trabajo investigativo.



CAPITULO |

1. EL PROBLEMA DE INVESTIGACION

1.1 TEMA DE INVESTIGACION

Estrategias de Comercializacion y su incidencialervel de ventas de la empresa
Cisnecolor Cia. Ltda. del Cantén Pelileo.

1.2PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La inadecuada aplicacion de estrategias de coatieeaion disminuye el nivel de

ventas de la empresa Cisnecolor Cia. Ltda. delddapelileo.

1.2.1 Contextualizacién

Toda empresa, ya sea grande, mediana o pequetaldimision fundamental de tomar
en cuenta la importancia de establecer estratquaas la eficaz comercializacion de sus
productos, y éstos, deben ser capaces de integlgpseceso de globalizacion y poder
competir a nivel de Pais e internacionalmenteptantprecios como calidad total, y en



las diferentes formas de mercadear, es por eselgsector textil en el Ecuadar pesar

de las barreras existentes como el contrabandoentlada de textiles en los ultimos
afos, han logrado superar barreras de calidad gpdarar a mercados mucho mas
eficientes. Un plan de Marketing como tal, es dengryuda para todas las empresas, ya
que es instrumento clave para el analisis estmiggy poder incrementar la
competitividad de la empresa.

En Tungurahua la industria textil del Jean geneaa gantidad de empleos directos e
indirectos, y tiene un peso importante en la ecdaguuatoriana. Pelileo es un canton
de la mencionada provincia, que segun INSOTEC, fieata que con base rural
significativa y que en los ultimos 25 afios ha veniksarrollando un cimiento
industrial importante, especializado en prendas/eir Jeans (pantalones), pero la
mayoria de empresas de este sector, no han cootadan Plan de Marketing o
Estrategias de Mercadeo eficientes, que permitamlias y conocer el comportamiento

y necesidades del consumidor y crear productosiades a sus requerimientos.

Cisnecolor Cia. Ltda. cuenta con una infraestracacorde con el requerimiento y
especificaciones de la industria textil del Jeasieproceso de produccion que consiste
en: 1 galpon, para su departamento de produccibodgga, ademas de contar con
oficinas, un parqueadero para 10 vehiculos. Ehtaleumano que se desenvuelve en la
empresa consta de 22 personas de forma directdirecta; 2 personas en el area
administrativa, 3 personas en el area de ventasrsonas en el area de esponjado, 6
personas en el area de maquinas, y 1 personaderdaion técnica. La materia prima
con que cuenta para el proceso de lavado (quintico®: encimas, acidos técnica.

colorantes, sulfuro, etc) que son proporcionadosps 15 proveedores.

Sus recursos tecnoldgicos y su maquinaria sontdéeanologia y consta de; 1 bombo

doble, 2 bombos simples en los cuales se desaalgieoceso de desgome, encimado,



neutralizado, y tinturado, por otra parte la empraesstd comprometida al cuidado del
medio ambiente, por lo que durante el proceso @ de las prendas se ha buscado
reducir la contaminacion ambiental, minimizandasd de quimicos toxicos en algunos
casos y en otros dejandolos de utilizar, las agesisuales son tratadas mediante un
proceso primario para después ser liberadas attaldéado publico, mientras que los
sélidos son tratados por el municipio de Pelilemlot esto basado en la exigencia
municipal y ambiental que son de caracter tempwmiahtras el parque industrial es
construido para la reubicacién de las empresafa enal se tiene planificado instalar
una planta de tratamiento en la que el agua sezgada y posteriormente pueda ser
reutilizada. Cisnecolor con su produccién mensnaliftas aproximadas llega a 30.000
prendas, este valor puede variar de acuerdo a®pletafo o temporadas como son las

de Carnaval y Navidad.

La razon social de la Empresa es Cisnecolor Cia.Ltsu constitucion fue el 27 de
septiembre del 2006, esta ubicada en el BarricaBibo- El Progreso via a Olmedo del

canton Pelileo, Provincia del Tungurahua.

El capital inicial que conto6 la empresa en su i{@006), fue de 400 délares, que sirvid
de soporte para los requerimientos iniciales queaba la empresa, su organizacion

esta conformada por el nivel ejecutivo, administogtoperacional, departamental.

Los servicios que oferta son:. directos, Stone, mapgos, arrugados, prelavados,
reducidos, samblas, manualidades Yy lineas de moddemporada, el servicio es
personalizado, consiguiendo una buena atencioheate y oportunas ayudas a todos

los trabajadores.



El problema se presenta por la carencia de Estaatatp Comercializaciéon en la
empresa Cisnecolor, porque con el pasar del tiemopse ha logrado posicionar en el

mercado con Su Servicio.

1.2.2 Analisis critico

El decremento de las ventas de la Empresa Cisimesel debe a varias causas, ya que
se evidencia la ausencia de Estrategias de Catizacion, que permita publicitar y
promocionar sus servicios de una manera tal, queiarite conozca de todos sus
servicios y la calidad de las prendas que ofedgdasina oportunidad que la empresa
cuente con este Plan, para poder competir condbelatorno textil Jean, mejorando sus

oportunidades en el mercado.

Muchos trabajadores que formaban parte de la em@ismecolor han emigrado fuera
del pais, estos trabajadores tenian gran expesignaestrezas, que hacian que las
prendas sean terminadas de una manera rapida yrcaxcelente proceso; en la
actualidad los recursos humanos son abundantesgp€apacitacion y Seleccion de los
mismos ha debido ser una tarea muy dificil parantgpresa, por la falta de tiempo,

planificacién y por el alto costo que llevaria tdaldogistica para dicha Capacitacion.

El retraso de entrega de la materia prima taml@éruna causa a la que la empresa se
enfrenta, desajusta el proceso ya programado patitectivos y con el area de ventas,
gue conllevan a desajustes en la entrega del sepoportuno, ésto hace, que la imagen
de la empresa se deteriore, perdiendo paulatin@meriosicion ya conseguida en el

mercado.



Definir Estrategias de Comercializacion permitirésarrollar planes que ayuden a
solucionar problemas, y a su vez formular idea®on@ias para el cumplimiento de

metas.

A continuacion las principales causas y efectossguencontro en Cisnecolor Cia Ltda.

Causas

» Falta de Planificacion
* Ineficientes Estrategias de Comercializacion

» Descoordinacién entre los Departamentos

Efectos

* Disminucion de ventas
* Inoportuna entrega del servicio

* Imagen deteriorada de la empresa

1.2.3 Prognosis

La Empresa Cisnecolor debido a que no cuenta cdtlamde Marketing, tiene efectos
en sus ventas, en consecuencia no ha logradoigusise en el Mercado, siendo un

factor determinante para que haya disminuido elrde ventas.

Los directivos de la empresa han de justificarse los clientes, por haber tenido
problemas en la entrega del servicio, o que haa pérdida de muchos de estos

clientes, por la inconformidad que resulta parasélel no contar con las prendas o



mercaderia a tiempo. Resulta evidente la necesidach Plan en la empresa, el mismo

gue servira para optimizar el servicio brindadmgo consecuencia las ventas.

La imagen de la empresa podria deteriorarse dmdakera que ocasionaria hasta el
cierre de la misma, por lo que es primordial comtan adecuados correctivos que

ayuden a la organizacion a recuperar el prestidgocalidad en sus productos.

1.2.4 Formulacion del problema

¢, Como afecta la Inexistencia de Estrategias de atieacion en el nivel de ventas

de la empresa Cisnecolor Cia. Ltda. del Canténe®elProvincia del Tungurahua?

1.2.5 Preguntas directrices

¢, De qué manera Incidira el disefio de las Estrat@giaComercializacion para elevar las

ventas de la empresa Cisnecolor Cia. Ltda. deltd@afelileo, Provincia del

Tungurahua?

¢, Qué beneficios aportarian estas Estrategias derCiatizacion a la socializacion del

los servicios en la empresa Cisnecolor del Can#diteB, Provincia del Tungurahua?

¢,Cémo ayudara un Plan de Marketing en el direaonento de Cisnecolor Cia. Ltda.

del Cantdn Pelileo, Provincia del Tungurahua?



1.2.6 Delimitacion del objeto de la investigacion

Limite del Contenido:

Campo: Marketing
Area: Estrategias de Comercialima
Aspecto: Ventas

Limite Espacial:

La presente investigacion se la realiza en la esap@i#snecolor que esta ubicada en el
Barrio el Tambo-El progreso via a olmedo, del Cantelileo, Provincia del

Tungurahua.

Limite Temporal:

La informacion que servird para la investigacidid eemprendida entre los meses de
Enero del 2010 a Enero del 2011.

Limite Poblacional:

Para este trabajo se contd con un numero consldetalzlientes externos y con todo el
personal que labora en la Empresa, incluidos sasttlios y administradores.



1.3 JUSTIFICACION

El estudio y elaboracion de este Plan de Markesmgustifica porque permitira el
conocimiento de la realidad actual mediante laraté® de informacion veraz y con

una base sélida de datos.

Se ha visto la necesidad de proponer estrategiasowmhercializacion, ya que en la
lavanderia de jeans Cisnecolor, no cuenta coratégins que ayudarian de mejor
manera a publicitar y promocionar sus serviciosa [es razon suficiente para atender
todas las necesidades y expectativas de los dietambién con éstas se lograra un

mejoramiento en el producto, precio, distribucigorgmocion.

Se ha visualizado una oportunidad de gran impoegrara los directivos de la fabrica
debido que es un Plan que ayudara al mejor invaiento de los elementos del
Marketing Mix, lo cual da un indicio del beneficecondmico que obtendran los

representantes de la empresa Cisnecolor.

Esta investigacion es factible, ya que cuenta eomapertura de los directivos para
recolectar la informacién de Cisnecolor, la misnug@ ge considere necesaria para el
trabajo de investigacion y al mismo tiempo quesede conocer y ademas sugerir

aspectos que lleguen a la solucién de problemas.
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1.40BJETIVOS

1.4.1 Objetivo General

Preparar un Plan de Marketing, utilizando Estrategde Comercializacion para
incrementar el nivel de ventas en la empresa Cidoe Cia. Ltda. del Canton Pelileo,

Provincia del Tungurahua.

1.4.2 Objetivos Especificos

1.- Detectar las necesidades, exigencias y expegatle los clientes, mediante una
investigacién de campo, para incrementar el nieelvéntas en la empresa Cisnecolor
Cia. Ltda. del Canton Pelileo, Provincia del Turadua.

2.- Realizar un analisis FODA para identificar liduacion actual de la empresa

Cisnecolor Cia. Ltda.

3.- Disenar Estrategias de Comercializacion, atildo la mezcla de Mercadotecnia,

para incrementar las ventas.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Antecedentes investigativos

Para el presente trabajo de investigacion se hadoncon la siguiente informacion:

Segun: ABAD, P. (2004). Disefio de un Plan Estrategie Marketing y estudio de
aumento de capacidad para Farmapack CIA. LTDA. Eseetor de servicios a la

Industria Farmacéutica. Facultad de Ciencias Adstrativas y Contables. PUCE

* La estrategia de crecimiento para la organizacigtd eleterminada por el

desarrollo de su servicio tal como los clientesrgrgn en las entrevistas.

« Farmapack puede satisfacer las necesidades ddeslipnovenientes de un
mercado segmentado, ofreciendo a las farmacéuticaséptima mezcla de

12



mercadotecnia, a través, del disefio de estratggiasuenten con un efectivo

sistema de control.

En consecuencia: La utilizacion de la mercadoteesiale gran ayuda ya que es una
forma eficaz de optimizar recursos y obtener mayemeficios como son un mejor
conocimiento del mercado a través de la creaciorestetegias comerciales para
satisfacer las necesidades de los clientes, yaeguerincipal motivo de estar en el
mercado es asi g existe un compromiso con el elipata recibir abiertamente sus

sugerencias y adaptarlas en el medio para sussatiéh sea completa.

Segun: AMALUISA,C.(2008). Plan estratégico de ménge para la empresa

Electronica Nufiez en la zona centro del pais.

* En la investigacion se demuestra que la hipétdsistgada es aceptada pues
claramente puede advertirse que si no se hacenangeccion de promocion e
informacion el mercado no conoce a la empresa ytguo las ventas de la
misma estan sujetas a un numero limitado de cBeotin el riesgo adicional de
gue cualquiera de estos se convierta en un immortadque cambie de
proveedor, afectando seriamente al presupuestdedtrdhica Mufioz. De esta
manera es indispensable el planteamiento de agastée mercado para la

empresa en el contexto de su realidad y a de isuded.

* En definitiva, es necesario disefiar e implementarplan estratégico de
marketing (piloto), para mejorar las ventas de tapmesa comercial E.M.
Electronics en el mercado de Ambato y posteriorment los mercados de

Quito y Guayaquil.
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Como conclusién: En una empresa es importantezega#ilgin tipo de promocion,

publicidad de los productos y o servicios, adem@istac con estrategias para asi
aumentar las ventas ya que estas dependen diredtaghe que tan conocida sea la
empresa en el medio, porque al no dar importanesta@s factores la empresa pierde la
oportunidad de capar nueva clientela en un meradogue hoy en dia es tan
competitivo.

Segun: JIMENEZ,0.(2001). Aplicacion de MarketingrBgegico en las Estaciones de

Servicio “Petroleos y Servicios” caso “EstacionS#vicios Abril”

* Recomiendo el desarrollo estratégico de la funciérmercadeo, que implica
tanto la consideracion de capacitacion en la negtedmo la implementacion
del marketing estratégico; para reforzar la plaaifion estratégica, los
objetivos y estrategias de Marketing, la mezclangecadeo, el plan anual de
Marketing y analizar los esfuerzos del serviciochénte, como un factor

agregado a su gestion.

» Con gran satisfaccion he concretado el princip@told de esta investigacion,
proponer un modelo de Marketing Estratégico quenjiara la estacion de
servicio Abril tomar una orientacion de mercado gfidr un esquema de
Servicio al cliente que facilite iniciar un proced® fidelizacion de los clientes

actuales y potenciales.

Por lo tanto, es de trascendencia rescatar aspeoto® son canales de comunicaciéon e
informacion establecidos para mejorar las ventadadempresa y cambios en los
procesos de crédito y de cobranzas ante las veatagener un adecuado control de las
mismas, tomando una orientacion directa hacia etade para asi lograr fidelizar a los
clientes.
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2.2 Fundamentacion filoséfica

Para la presente investigacion se tomara en ceeR@adigma Critico — Propositivo:

Fundamentaciéon Ontologica-El Marketing ha evolucionado y estd en constante
cambio, porque las empresas crean estrategias gniepws que lo hacen dinamico y
permite interactuar con todo el personal de unaresap Esta investigacion comprende
proponer Estrategias de Comercializacion a la esapi@isnecolor ya que en la
actualidad es importante competir con productosalielad, contando con Estrategias

de Publicidad y Promocion.

Fundamentacién EpistemolédgicaEs primordial este trabajo proponer para resolaer y
gue todo proceso requiere una fundamentacion gangdica que oriente a un resultado
en la investigacion y pretenda un beneficio paranigpresa. Con estas Estrategias de
Comercializacion se pretende lograr incrementar lemitas de Cisnecolor.
Importantisimo es el apoyo de directivos con infacidn para esta investigacion,
ademas de contar con revistas, libros, que sonapapdra la elaboracion de este

proyecto.

Fundamentacion Axiolégica.En este trabajo de investigacion se hacen presente
valores tales como: la honestidad, ética profesion@sponsabilidad (social y
ambiental), puntualidad, también la informacionazeque va de la mano con los

principios corporativos de Cisnecolor.

Fundamentaciéon Metodologica.Ser parte activa en esta investigacion y no ser un
observador de lo que ocurre en la empresa. Invenser en todo el entorno y realidad
de Cisnecolor para que el proyecto sea innovadaugnte con una metodologia

adecuada que lleve al disefio de estrategias pabks y promocionales para resolver
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el problema, ademas ser participe del cuidadomyptimiento de leyes referente al
medio ambiente ya que hoy las empresas deben ym@se por preservar la ecologia y

tener una producciéon mas limpia.

2.3 Fundamentacion legal

Para la presente investigacion estard enmarcadodde la ley de Defensa al
Consumidor. Y LEY DE CREACION, PROMOCION Y FOMENTOE MICRO,
PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS

ART. 4.- DERECHOS DEL CONSUMIDOR.- Son derechos damentales del
consumidor, a mas de los establecidos en la Coaisiit Politica de la Republica,
tratados y convenios internacionales, legislacigterna, principios generales del

derecho y costumbre mercantil, los siguientes:

Derecho a la proteccion de la vida, salud y sedgdrien el consumo de bienes y
servicios, asi como a la satisfaccién de las néadss fundamentales y acceso a los

servicios basicos.

Derecho a un transporte, equitativo y no discritana o abusivo por parte de los
proveedores de bienes y servicios, especialmentéo eeferido a las condiciones

optimas de calidad, cantidad, precio, peso y medida
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2.4 Categorias fundamentales

FUNDAMENTACION TEORICA O CIENTIFICA

Las estrategias de comercializaciononstituyen un todo con entidad propia, que parte
de la misién y la estrategia de la organizaciora gaerfilar el rumbo comercial mas
compatible con ellas, a fin de optar por él. Esguiere una mentalidad innovadora y
amplia, que sitle a la empresa y sus negocios eonéexto y, en particular, en el

mercado.

http://html.rincondelvago.com/comercializacion n&iikg-estrateqico-y-

operativo.html

fecha: 24/02/2010 hora:11:37

Ventas es una de las actividades mas pretendidas poresagrorganizaciones o

personas que ofrecen algo (productos, serviciogas)oen su mercado meta, debido a
gue su éxito depende directamente de la cantidadcks que realicen ésta actividad,
de lo bien que lo hagan y de cuan rentable ledtedsacerlo.

http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/deforieconcepto-venta.htm

fecha: 24/02/2010 hora:11:40

Ventas

Es considerado como una forma de acceso al memquegl@s practicada por la mayor
parte de las empresas que tiene una saturacién enoduccién y cuyo objetivo es
vender lo que producen, en lugar de producir loejueercado desea.

http://www.promonegocios.net/venta/concepto-de-adrin|

fecha: 24/02/2010 hora:11:42
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Disefio de estrategias de comercializacion

La gestion estratégica de comercializacion es aogs0 que permite a las empresas ser
proactivas en vez de reactivas en la formulaciésudéuturo, éste se puede describir
como un enfoque objetivo y sistematico para la tdmaecisiones, compuesto por tres
etapas fundamentales: formulacion, implementaciéongrol de estrategias.

Autor: MSc. Mirna Lazara Gonzalez Velazquez

MARKETING ESTRATEGICO 04 / 2002

ESTRATEGIAS COMERCIALES

Concepto de estrategiaEs toda accion especifica orientada a conseguwhjetivo

propuesto. Trata de desarrollar ventajas compasitisostenibles en productos,
mercados, recursos 0 capacidades que sean pescitidao tales por los clientes
potenciales y que permitan alcanzar los objetivevigtos. Su objetivo principal es

maximizar el retorno de la inversion a largo plazo

= ESTRATEGIAS DE MARKETING.
v" Relativas a la obtencién de una ventaja competitiva
v' Competitivas de Marketing.
v Desinversion / Inversion.
v

De crecimiento.

= Estrategia de penetracion del mercaoimsiste en incrementar la participacion en

los mercados en los que se opera y con los praslactoales.
= Estrategia de desarrollo del mercadesta estrategia implica buscar nuevas

aplicaciones para el producto que capten a otgmesetos de mercado distinto de

los actuales en comercializar el producto en @traas geograficas.
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= Estrateqgias de desarrollo del produdtoempresa puede lanzar nuevos productos

gue sustituyen a los actuales o desarrollar nuenamielos que supongan mejoras

0 variaciones.

También se pueden clasificar (Porter) en funcidtadeentaja competitiva perseguida
(costos o diferenciacion) y de la amplitud del radical que se dirige la empresa (todo
0 solo algunos segmentos). De esta forma se dei@nmas tres clases de estrategia

genéricas:

v Estrategias de costos.
v Estrategias de diferenciacion.
v’ Estrategia de enfoque.

Teniendo en cuenta la actuacion frente a la compitéKotler) se clasifican en:

Estrategia de lider.
Estrategia de retador.

v
v
v Estrategia de seguidor.
v

Estrategia de especialista.

Formulacién de la estrategia comercial.
El proceso de planificacion de la estrategia corakpeiede resumirse en tres preguntas:

1. ¢;Dénde estamos?
Para responderla se debe realizar un analisis d&uacion interna (recursos y

capacidades de la empresa) y externa (mercado,etengr y entorno).

2. ¢Adbnde queremos ir?
La respuesta a este interrogante implica una deimide los objetivos que pretende

alcanzar la organizacion.

3. ¢Como llegamos alli?
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Se deben determinar los medios necesarios y atrdéde de acciones o estrategias

a seguir para alcanzar los objetivos.

Evaluacion de la estrategia comercial.
Una vez planteadas las estrategias se procedeexatwacion utilizando los

siguientes criterios:

v' Adecuacion: la estrategia sera adecuada si:
0 permite desarrollar una ventaja competitiva o nagjt& actual
0 permite aprovechar las oportunidades de mercado
o reduce los riesgos o amenazas

0 mantiene o0 mejora la imagen de la empresa

v" Validez: debe cumplirse que:
0 los supuestos sobre el entorno y competencia equesse basa
son realistas
0 son aceptables las previsiones sobre los resultEli@sestrategia
o lainformacion utilizada es valida
v Consistencia: debe existir armonia entre objetywestrategias.
v Posibilidad: implica considerar restricciones basique puede plantear la
organizacion.
v Vulnerabilidad: supone contemplar los riesgos aglos debe enfrentarse
la estrategia
v Resultados potenciales: los resultados esperadbendsuperar los

minimos exigidos por la empresa

Organizacion e implantacion de la estrategia comeial.

La organizaciéon comercial es la estructura humanaaierial que permite ejecutar la
estrategia de marketing. La implantacion de laagsgia es la asignacion de acciones
especificas a los elementos de la organizacionglesazar los objetivos previstos.
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Los integrantes de una organizacion asumen distirdles. Las personas que tienen
autoridad son las que deciden las acciones a lew@bo y disponen de los medios
humanos materiales necesarios de la organizacid. alutoridad presupone

responsabilidad; es decir, la persona que tienbiémel deber u obligacion de ejecutar

las acciones sobre las que tiene competencia.

La organizacion permite tanto dividir el trabajommo coordinarlo. La division del
trabajo se produce cuando hay muchas tareas gliearegue se asignan a distintas
personas y cuando tiene lugar un desarrollo aditida las actividades actuales. La

coordinacién supone la integracion de las distitaeesas individuales.

La implantacion de la estrategia supone convasiplanes en acciones especificas con

el fin de alcanzar los objetivos previstos.

Control de la estrategia comercial.
Este proceso implica medir los resultados de lamaes emprendidas, diagnosticar el
grado de cumplimiento de los objetivos previstosnysu caso tomar medidas

correctoras.

Se pueden distinguir cuatro distintos tipos derobiiKloter)

Control del plan anual.

v

v" Control de rentabilidad.
v" Control de eficiencia.
v

Control estratégico.

http://apuntes.rincondelvago.com/estrateqgias-comeschtml

fecha: 24/02/2010 hora:11:42
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Estrategias comerciales

Estrategia: cuando una empresa emprende una seiiines, defensivas, ofensivas o
neutras, para crear una posicion, mantenerse engarfse con éxito a las fuerzas

competitivas del sector.

Fijar una estrategia es fijar unos objetivos a mgdargo plazo y elegir la alternativa
gue nos lleve a cumplir esos objetivos.
Suelen ir en funcion de los precios y en funcidtodecostes.

Estas estrategias son (se clasifican en):

- liderazgo en costes.
- diferenciacién de producto.
- segmentacion del mercado.

- expansion

a) Liderazgo en costes: implica maximizar la eficia de nuestra cadena productiva.
Se puede manifestar en construccion agresiva deldo®nes, compra de equipos,
utilizacidon de menos mano de obra, que sea magdarproduccion, asociaciones con
proveedores que disminuyan los costes, uso intem&va curva de aprendizaje (tener
un conocimiento, sobre estrategias, mejor queséb ke la empresas, es decir, lo que se
conoce como know - how), tecnologia de vanguatatrol rigido sobre los precios

que implica controlar todos los costes del progesunimizar alguno de ellos.

b) Diferenciacion de producto: en lugar de centraren minimizar los costes habra que
esforzarse en poner en el mercado muchos proddifieentes que se consideran
anicos y por tanto no habra que fijarse tanto engdeecios. Se pueden combinar

estrategias.
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c) Segmentacion del mercado: consiste en concsatesr un grupo dentro del mercado
en vez de querer acaparar todo el mercado. Noso®rd en un grupo 0 segmento que
podrian ser por ejemplo, a nivel de provinciasedades, de poblacion, en una cierta
linea de producto... Como objetivo tiene conocejoma nuestros clientes objetivos

(compradores de nuestro producto), satisfacer nsjsrgustos y preferencias de ese

segmento.

d) Expansion: consiste en la adquisicion, compianza, etc con otra compafia que
incrementa el tamafio de nuestra empresa, modiguestructura u origine que la

empresa sea distinta de su estado inicial. Exrsteones muy variadas, que van: desde
factores subjetivos como que el empresario seaonmasenos emprendedor hasta otro

tipo de factores objetivos como factores técnicos.

http://www.proyectosfindecarrera.com/estrategias-comerciales.htm

fecha: 24/02/2010 hora:11:49

FORMULACION DEL PROBLEMA

¢, Cémo influye la carencia de estrategias de coalization en el nivel de ventas de

la Empresa Cisnecolor Cia. Ltda., del canton RellReovincia del Tungurahua?

VARIABLE INDEPENDIENTE (X): Estrategias de Comercializacion

VARIABLE DEPENDIENTE  (Y): Ventas
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CATEGORIZACION:
V. .= ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Supeordinacién de variable

Marketing

Planificacién

Plan de
Marketing

VI Estrategias de
Comercializacion

Penetracion
de mercado Desarrollo de

producto

Publicidad

Modificar
productos

Nuevos

productos

existentes
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CATEGORIZACION

V. D. =VENTAS

Supeordinacién de variable

Comercializacion

Gestion de Ventas

Técnicas de ventas

VD

5
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DEFINICION DE CATEGORIAS
MARKETING

Es el desarrollo de actividades en el campo dendmpocios que dirigen el flujo de
productos y servicios, ademas logra el cumplimietgoobjetivos empresariales. El
Marketing proporciona convenientes productos yisEw a la gente indicada, en el
lugar mas adecuado, al precio mas favorable caohaunicacion y promocion mas

indicados.

PLANIFICACION

Se refiere a las acciones llevadas a cabo paiaaeplanes y proyectos de diferente
indole. En este proceso se pueden cambiar muchkas con el tiempo ya que una
planificacién tiene que ser exacta en lo que serquograr; para que quede como se
desea.

PLAN DE MARKETING

Es un documento previo a una inversion, lanzamidatan producto o comienzo de un
negocio donde, entre otras cosas, se detalla Is@espera conseguir con ese proyecto,
lo que costard, el tiempo y los recursos a utilizaira su consecucion, y un analisis
detallado de todos los pasos que han de darseapzaazar los fines propuestos.
También puede abordar, aparte de los aspectos met@raconomicos, los aspectos

técnicos, legales y sociales del proyecto.

LAS ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Constituyen un todo con entidad propia, que pagtdadmision y la estrategia de la

organizaciéon para perfilar el rumbo comercial masgatible con ellas, a fin de optar

26



por él. Esta requiere una mentalidad innovadoreplia, que sitle a la empresa y sus
negocios en el contexto y, en particular, en elcasw. No existe una estrategia de
comercializacion Unica que resulte la mejor paralquier empresa. La estrategia es
dirigida a un determinado consumidor con el obgetle que ese elija el producto que la
estrategia incluye. Dicha estrategia no puede s&sta sino que tiene que tener en

cuenta al consumidor y la competencia.

PENETRACION DEL MERCADO

La estrategia para penetrar el mercado pretenderdgamla participacion del mercado
que corresponde a los productos o servicios presepbr medio de un esfuerzo mayor
para la comercializacion. La penetracién del meydadluye aumentar la cantidad de
vendedores, elevar el gasto publicitario, ofreceicimas promociones de ventas con

articulos o reforzar las actividades publicitarias.

PUBLICIDAD

Es una forma destinada a difundir o informar allijgélsobre un bien o servicio a traveés
de los medios de comunicacion con el objetivo dévaoal espectador publico hacia

una accion de consumo.

PRECIO

Es el valor monetario asignado a un bien o serviCanceptualmente, se define como
la expresion del valor que se le asigna a un ptoduservicio en términos monetarios

y de otros parametros como esfuerzo, atenciormptieetc.
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SERVICIO

Es el conjunto de actividades realizadas por un@ar&sa para responder a las
necesidades del cliente. De esta forma, el seryotria definirse como un bien no

material

COMERCIALIZACION

Conjunto de actividades desarrolladas con el fifad#itar la venta de una mercancia o
un producto, de una excelente comercializacionrdpraducto o servicio depende del
logro de objetivos empresariales.

GESTION DE VENTAS

La administracion de ventas esta interesada espetto de la direccion del personal de

ventas y de las operaciones de marketing de unpafiim

TECNICAS DE VENTAS

Constituyen el cuerpo de métodos usados en lagivofele ventas, también llamada a
menudo simplementgentaso training (ingles = entrenamiento). Todas lashitas
necesitan algo de experiencia y se mezclan un porda adivinacion sicolégica de
conocer qué motiva a otros a comprar algo ofredatiécnicas del entrenamiento de
ventas incluyen una gran cantidad de material dévewdon y la preparacién dada por

profesionales de la psicologia o ex-vendedores
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VENTAS

Es una de las actividades mas pretendidas por sagyrerganizaciones o personas que
ofrecen algo (productos, servicios u otros) en sucado meta, debido a que su éxito
depende directamente de la cantidad de veces glieereésta actividad, de lo bien que

lo hagan y de cuan rentable les resulte hacerlo.

APTITUD

Es cualquier caracteristica psicolégica que permpeonosticar diferencias
interindividuales en situaciones futuras de apwmadi Caracter o conjunto de
condiciones que hacen a una persona especialmddteea para una funcion

determinada.

ACTITUD

Es la forma de actuar de cada persona, el comperitorgue emplea un individuo para
hacer las cosas.

COSTOS

Los costos se generan dentro de la empresa pyvesta considerado como una unidad
productora.
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UTILIDAD

Se le llama utilidad a la capacidad que tienemaecancia o servicio de satisfacer una
necesidad. En un sentido mas amplio utilidad es/algunte a bienestar, satisfaccion,

ganancias etc.

SERVICIO

Es el conjunto de actividades realizadas por ungresa para responder a las
necesidades del cliente. De esta forma, el seryodria definirse como un bien no

material

VALOR AGREGADO

Es el valor que un determinado proceso productifci@na al ya plasmado en la
materia prima y el capital fijo o desde el puntov#a de un productor, es la diferencia

entre el ingreso y los costos de la materia prirabcapital fijo.

OFERTA

Es la cantidad de bienes o servicios que los ptotRg estan dispuestos a ofrecer a
diferentes precios y condiciones dadas para compargue sea, en un determinado

momento.
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DEMANDA

Es la cantidad y calidad de bienes y serviciospyeglen ser adquiridos a los diferentes
precios del mercado por un consumidor (demandavicheil) o por el conjunto de
consumidores (demanda total o de mercado), en umemo determinado.

El marketing en la Administracion de la Empresan€®lor es la herramienta basica de
gestion por el entorno competitivo de la industtea textiles jeans, en su puesta en
marcha quedaran fijadas las diferentes actuacigmesieben realizarse en el area, para
alcanzar los objetivos marcados. Este no se pumtiiderar de forma aislada dentro la

empresa, sino totalmente coordinado y congruemdac@omercializacion en general,

siendo necesario realizar las correspondientegatlapes con respecto al plan general
de la empresa, ya que es la Unica manera de daresta valida a las necesidades y

objetivos planteados.

La planificacién es fundamental dentro de la enmgrga que todos los departamentos
interactlan para que todo el proceso de produsgaroptimo, en busqueda de la mejor
Gestion de Ventas que conlleve que los producteganfos sean apreciados por su
calidad en el proceso, su variedad, servicio i@ght# para que se posicionen en la

mente de los clientes.

De adecuadas técnica de ventas dependera el ékipdad de marketing propuesto, y a
su vez fomentara estrategias para obtener habipdaa anticipar las necesidades del

cliente y para detectar cambios en las tendenelamarketing.
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Las estrategias de comercializacion de las PYMihstituye una solida decision
empresarial distinguir sus productos de los desqieva aprovecharse de esa reputacion
en el caso de productos que proceden de dichanrapide benefician de dichos
conocimientos. Es importante observar que en el dastales productos, la empresa
debe mantener las normas de calidad previstaslga@roductos elaborados en dicha

region o mediante dichos conocimientos.

La lealtad de los clientes que busca Cisnecolarialgus servicios esta fundamentada
en el excelente servicio es decir la actitud ytagti en la fuerza de ventas en
primordial, por eso con su equipo de ventas se emnla obligacion de cubrir
expectativas, necesidades de los clientes. Entilamla@ad fidelizacidbn de un cliente
depende de las caracteristicas servicio ofertad@msaque la calidad en una empresa de

comercializacion es una meta a conseguir parizates| producto y o servicio.

Desarrollo de productos y o servicios en este gasoser prendas de vestir es muy
variante en sus etapas por estar en constante @gubila moda y la competencia,
Cisnecolor cuenta con una variedad de serviciodagnal toda la gestion del ciclo de
vida del producto se refleja en las cuotas de gedeasus vendedores que analizan
como se ha comportado la comercializacion y veatiasl diferentes lineas de servicios.

Los desarrollo nuevos servicios o las manualidades prendas son continuos y la
empresa va renovando segun las épocas o temporagtfada empresa Cisnecolor
también ha tenido cambios originado por la ex@esompetencia informal que existe
ya que la distribucion se lo realiza con intermadgque la empresa los consigue
mediante una negociacion previa. La Técnica deageqtie la empresa prioriza es la

excelente atencion al cliente y el valor agregagmpeda brindar la empresa.
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Cisnecolor prioriza a sus clientes tantos internomo externos por ser la razén
primordial de cualquier empresa ya sea de prodacgide servicios, el buen trato y
servicio que se les brinde sera de reconocimieattaHa empresa. También hay que
tener en cuenta la motivacion y respeto la horedtithcia el cliente interno como

externo para que la empresa pueda interactuaisyesatr a estos.

2.5 Hipotesis

¢, Cémo influye la carencia de Estrategias de Coalaacion en el nivel de ventas de
la Empresa Cisnecolor Cia. Ltda. , del canton &gliProvincia del Tungurahua.?

Hipétesis:

La implementacion de Estrategias de Comercializap@rmitira incrementar el nivel de
ventas de la Empresa Cisnecolor Cia. Ltda. del dparRelileo, Provincia del

Tungurahua.

2.6 Variables

X = ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION.

Y = VENTAS.
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CAPITULO 1l
3. METODOLOGIA

3.1 Modalidad bésica de la investigacion

El Enfoque cualitativo sera utilizado en esta itigegion, ya que parte del paradigma
critico propositivo. En este enfoque se utiliza&@énicas cualitativas que me permitiran
adentrarme a la empresa e interactuar con elrenjorealidad de la misma, para poder
comprender de una mejor manera el problema obgtestudio, diagnosticar de una
mejor manera alternativas de solucién, para mejeranivel de Ventas y contar con

informacion para este proyecto.

Estas apreciaciones se obtendran desde el intiita empresa, para poder formular

una hipotesis adecuada, proponiendo alternativassotlicion para el problema que
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enfrenta Cisnecolor en sus ventas, a su vez perngésarrollar un conocimiento
holistico con una posicién dinamica de resultadas pos directivos y para mi nivel

cognoscitivo como investigador.

La presente investigacion tendra informacion vegazconfiable de una forma
bibliografica documental vy estara apoyada en oheciios esenciales como son: tesis
de grado ya que este documento sirve como pautprde¢so y la informacion sera
recogida para su andlisis, investigacion y mejogatoi de la misma, libros referentes a
la industria textil del Jean e indicadores sobrte esctor, informes técnicos de
INSOTEC como un érgano que rige estudios sobreatbstextil y de la confeccion, el
Internet que es una herramienta eficaz de invesfiga la cual permite saber
informacion globalizada para este proyecto. La stigacion es secundaria ya que se
obtiene mediante la lectura cientifica de los text® recoge utilizando la técnica de
fichaje bibliografico y acudiendo a bibliotecas,nde se encuentran concentradas las

fuentes de informacién bibliograficas.

La investigacion de campo se la realizarda puntuaiepepor su contenido de
informacion primaria, sera primordial el elaborarauestionario, observar la situacion
real de la empresa, entrevista con los directi@scuestionario mencionado sera
aplicado a vendedores, talento humano y clientes) aez constara de preguntas
relevantes del nivel de ventas, en donde se patexrdinar caracteristicas, hechos, la
realidad misma, esta informacion sera de vital ingoxia, referente al problema objeto
de estudio, también las entrevistas a las persoeasionadas estara siempre presente,

ya que la informacion que proporcionaran serarohegoa mano.
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3.2 Nivel o tipo de investigacion

En esta investigacion se adentrara en la invesfigaorrelacional ya que su manifiesto
generara conocimiento de tercer nivel utilizandoncoindicadores variables. Esta
investigacion esta orientada a la empresa Cisoecotjue se propone elaborar
estrategias de comercializacién para mejorar @l mig ventas, ademas la investigacion
comercial es importante ya que examinara estaaliséinte, la relacién entre variables

con la utilizacion del Chi-cuadrado, para intetarda informacion de las variables del

problema objeto de estudio.

3.3 Poblacion y muestra

Para la investigacion se tomara en cuenta lextilios, trabajadores de la empresa y

clientes.

POBLACION |FRECUENCIA |PORCENTAJE
Clientes
Internos 3 3
Directivos 4 4
Clientes
Externos 50 50
57 57

3.4 Operacionalizacion de variables
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MATRIZ DE OPERACIONAL

IDAD

HIPOTESIS: Las Estrategias de Comercializacion generan eémento del nivel de ventas de la Empresa Cisne&i. Ltda. del

Canton Pelileo. Provincia de

Tungurahua.

Variable Independiente: ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION.

CONCEPTUALIZACION

CATEGORIAS

NDICADORES

ITEMES

'EC  NICAS

INSTRUMENTOS

ESTRATEGIAS DE
COMERCIALIZACION.-
Constituyen un todo con
entidad propia, de la
organizaciéon de Cisnecolor,
que permitird la penetracion
de Mercado y asi perfilar el
rumbo comercial mas
compatible con ellas, a fin de
lograr el Desarrollo del

Producto y o Servicio.

Penetracién de Mercado

Desarrollo del Producto

0 Servicio

Metas

Objetivos

Nuevos productos vy

Servicios
y

Modificar productos y o

Servicios existentes

La lavanderia
CISNECOLOR ha
cumplido con sus metas

objetivos de ventas?

p¢,Los servicios ofertado
a los clientes estan
enfocados
directamentamente a la
mision de la Empresa?
CISNECOLOR?.

y

[v2)

Encuesta y entrevista

los vendedores.

Encuesta y cuestionario
los vendedores.
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Variable Dependiente: VENTAS

CONCEPTUALIZACION CATEGORIAS NDICADORES ITEMES TECNICAS E
INSTRUMENTOS
Precio Oferta ¢Los precios de ldsEncuesta y cuestionar

VENTAS. .-

Es el cambio de un servic
textil ofertado por parte de

empresa CISNECOLOR por

un precio, utilizando vario
tipos de venta para satisfag
expectativas por
clientes y por end
posicionarse en el mercado.

parte de

0]
a

STipos de venta
er

(D

Clientes

Mercado

Competencia

Directos
Indirectos

Intermediarios

Personas

Empresas

Demanda

Oferta

prendas que oferta

empresa CISNECOLOR

son?

¢Qué tipo de venta es
mas adecuada para Ud.

¢, Qué tipo de clientes son
los que adquieren cQ

mayor frecuencia lo

servicios que oferta la

Empresa
CISNECOLOR?

Cual es la cuota d
mercado con la qu
participa la empresa?

ae clientes.

|&ncuesta y cuestionario
»clientes.

I\Encuesta y cuestionario
Pvendedores.

e
leEncuesta y cuestionario
vendedores.
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3.5 Recoleccion de informacion

Para recolectar la informacion se contara corglaiesnte informacion:

TECNICAS DE INVESIGACION INSTRUMENTOS
RECOLECCIOM

1. Informacién Secundaria

2. 1.1 Lectura Cientifica .11l ibros de Maketing, Tesis de
Grado, Paginas Web, Revistas

Especializadas, Informes

Técnicos.
1.2 Fichaje 1.2 Ficha Bibliogréfica
3. Informacién Primaria
2.1 Observacion 2.1 Fichas de Observacion
2.2 Entrevista 2.2 Ceédulas de entrevista
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PLAN DE RECOLECCION DE LA INFORMACION

PREGUNTAS

EXPLICACION

1.- ¢ Para quée?

Para alcanzar los objetivos

investigacion

de

2.- ¢, A qué personas o sujetos?

Clientes, Poblacion

3.- ¢, Sobre qué aspectos?

Indicadores

4.- ¢ Quién?

Investigadores y Empresa

5.- ¢ Cuando?

Delimitacidon enero del 2010 a en:g
2011

14

L

6.- de recoleccion de

informacion?

¢éLugar

la
Cisnecolor Cia. Ltda.

7.- ¢ Cuantas veces?

Dos veces (2)

8.- ¢ Que técnica de recoleccion?

Encuestas, estasycuestionarios

9.- ¢,Con qué?

Instrumentos, cuestionarid

entrevistas

10.- ¢ En qué situacién?

En la empresa.
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3.6 Procesamiento y andlisis de la informacién

Para el procesamiento de la informacién se aglipasos importantes como son:

Revision y Codificacion de los datos

. Revision critica de la informacion recogida; esidiémpieza de la informacion

defectuosa, contradictoria, incompleta, no pert@grotras fallas.

. Repeticion de la recoleccién, en ciertos casoviddiales para corregir errores

de contestacion en el cuestionario.

Categorizaciéon y Tabulacién de la informacién

Tabulacion de la informacion la realizaremos closoftware estadistico SPSS version
15.0.

. Estudio estadistico de datos para presentacitestdtados.

. Comprobacion de la informacion a través del egtatt del Chi Cuadrado.
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En cuanto al analisis de la informacion, para itacila misma se expondran graficos
circulares que agrupen los resultados de aplicarelecuestas a los vendedores, y
clientes de la Empresa Cisnecolor, las cualesrgarta emision de conclusiones y

recomendaciones que sean de utilidad para la empnegra el problema planteado.
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CAPITULO IV

4. ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

4.1 ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS

ANALISIS E INTERPRETACION DE RESULTADOS DE LAS ENCU ESTAS

APLICADAS EN LA EMPRESA CISNECOLOR CIA LTDA.

Encuestas realizadas a los clientes externos e imes de Cisnecolor Cia. Ltda.

Encuesta realizada a los clientes externos

Pregunta 1
1.-Género
Tabla N. 1
GENERO
Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  MASCULINO 19 38,0 38,0 38,0%
FEMENINO 31 62,0 62,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 1

Genero

W mASCcULING
[ Femenno

Fuente: Encuesta a los clientes externos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 38% de los clientes estan representados pe&xelmasculino mientras que el 62%

esta representado por el sexo femenino.

Analisis

El valor representativo es del sexo femenino yasquelas mujeres las que en mas

aportan y reflejan su dedicacion en las ventas.
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2.- Lugar de residencia

Tabla N. 2

LUGAR RESIDENCIA

Pregunta 2

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  PELILEO 45 90,0 90,0 90,0%
AMBATO 5 10,0 10,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 2

Lugar Residencia

I PELILEO
= AmBATO

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 90% de los clientes viven en Pelileo mientras gli10% tienen su residencia en

Ambato.

Anéalisis

El valor representativo corresponde a las persquaviven en el canton Pelileo por ser

este el sector principal productor de jeans.

Pregunta 3

3. Con que frecuencia adquiere los servicios de laesapCisnecolor Cia Ltda?

Tabla N. 3

FRECUENCIA DE ULTIZACION DEL SERVICIO

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos SIEMPRE 24 48,0 48,0 48,0%
CASI SIEMPRE 18 36,0 36,0 84,0%
A VECES 8 16,0 16,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 3

FRECUENCIA DE ULTIZACION DEL SERVICIO

W SIEMPRE
[E cASI SIEMPRE
CJ A VECES

16.00%

Fuente: Encuesta a los clientes externos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 48% de los clientes utilizan siempre el servi@b 36% lo utilizan casi siempre

mientras que el 16% a veces.

Analisis

El valor representativo corresponde a las persqgoasutilizan el servicio siempre ya
que han mostrado su fidelidad a la lavanderia gimtbs factores, mientras que los
gue consumen casi siempre es porque hay algunosgm®que prefieren hacerlo con la
competencia y por ultimo los clientes que utilizrservicio a veces lo hacen porque

necesitan algunos procedimientos y no los encalein otro lugar.
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Pregunta 4

2. Porque adquiere los servicios de Cisnecolor Cia L&?

Tabla N. 4

Estadisticos descriptivos

Desv. Tip.

Alternativas N Minimo

Maximo

Media

FACTORES DE
UTLIZACION DEL
SERVICIO

N valido (segun lista)

50 1,00

50

3,00

1,9200

100,00%

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 4

14.00%

FACTORES DE UTLIZACION DEL SERVICIO

[ FRECIO
W cALIDAD
O sERVICIO

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Modnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 64% utilizan el servicio por su calidad, el 2R%hace por el precio mientras que el
14% lo prefiere por el servicio.

Anéalisis

La mayoria de clientes prefieren el servicio pordidad de los procesos que ofrece la
lavanderia, ya que los clientes manifestaban, quends importante para que sus
productos adquieran competitividad en el mercadpresordialmente la calidad del
lavado de sus jeans. Las personas que muestrgore$erencia por el precio,
manifiestan que lo hacen debido a que en otrasderéas mantienen precios elevados
por el mismo servicio, siendo estos principalmegrggueinos productores de jeans que
apenas se han empezado con el negocio y procuramigar sus costos y por ultimo
un minimo de clientes utilizan el servicio Unicateepara satisfacer la necesidad que
por la elevada produccién que tiene la competanziagran acaparar a mas clientes y
por lo tanto buscan otro lugar para dar terminageus prendas.

Pregunta 5

3. ¢Qué precio promedio estima ud que es el adecuadarg la

comercializacidon de nuestro servicio?

Tabla N. 5

PRECIO PROMEDIO

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  $1 21 42,0 42,0 42,0%
$1.5° 25 50,0 50,0 92,0%
MAS DE $ 1.60 3 6,0 6,0 98,0%
11,00 1 2,0 2,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Modnica Silva
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Grafico N. 5

PRECIO PROMEDIO

‘
0%
44 _00%,

50.00%

Fuente: Encuesta a los clientes externos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 50% de los clientes eligieron el precio de $&ntras que el 44% eligieron $1.5 y el
6% dijo que mas de $1.6

Analisis

La mitad de los clientes se inclinan por un dékmye creen que es un precio normal
que esta al alcance de su bolsillo mientras qua pante significativa de la clientela
piensa que el precio justo es $1.5 por tomandaienta q el proceso es de calidad que
a diferencia de la competencia es garantizado ynenparte minima opinan que el

precio justo es mas de $1.6.
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Pregunta 6

6. ¢ Qué tipo de venta es la mas adecuada para ud?

Tabla N. 6

TIPO DE VENTA

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos FORMA DIRECTA 34 68,0 68,0 68,0%
FORMA INDIRECTA 12 24,0 24,0 92,0%
POR INTERMEDIARIOS 4 8,0 8,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado:

Monica Silva

Grafico N. 6

TIPO DE VENTA

FORMA DIRECTA
B FORMA INDIRECT A
POR INTERMEDIARIOS

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado:

Monica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 68% dijeron que la venta mas adecuada es emafalirecta, el 24% dijo que en

forma indirecta y por ultimo el 8% dijo que coneihediarios.

Anéalisis

La mayoria de los clientes prefieren una ventactircomo es asistir personalmente a
utilizar el servicio en el establecimiento, miestigue una parte menos significativa
prefiere hacerlo a través de intermediarios o @ui@amente como es que el vendedor

ofrezca nuestro servicio en su domicilio y asi nos®a entregado.

Pregunta 7
6. ¢, Se encuentra satisfecho con la calidad del serg?

TablaN. 7

SATISFACCION DE LA CALIDAD

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos Sl 46 92,0 92,0 92,0%
NO 4 8,0 8,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Elaborado: Modnica Silva

Fuente: Encuesta a los clientes externos
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Grafico N. 7

SATISFACCION DE LA CALIDAD

Fuente: Encuesta a los clientes externos
Elaborado: Modnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 92% de los clientes dijo si, mientras que eldjd que no.

Anéalisis

La mayoria de los clientes se encuentran satigéecion la calidad del servicio,
mientras que tan solo un porcentaje menor no kb esir o tanto se puede ver que la
empresa esta cumpliendo un buen rol, ya que ldazhks un aspecto de trascendental

importancia para un cliente.
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Pregunta 8

6. ¢La publicidad de Cisnecolor Cia Ltda, satisfaceus necesidades de

informaciéon?

Tabla N. 8
PUBLICIDAD
Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  SI 43 86,0 86,0 86,0%
NO 7 14,0 14,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 8

PUBLICIDAD

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 86% de los clientes dijo si mientras que el difd» que no.

Analisis

La mayoria de los clientes se encuentra satisfechda publicidad de la empresa, ya
que esté presente en los medios mas conocidosutlging mientras una pequefia parte
de la clientela no esta lo suficientemente satisfepor lo que seria importante atender
a ese segmento, ya que es por medio de la Publigda llegamos a todos nuestros

clientes.

Pregunta 9

6. ¢, Por qué medios publicitarios se informa sobr@$ productos que oferta

Cisnecolor Cia Ltda?

Tabla N. 9

MEDIOS PUBLICITARIOS

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  TELEVISION 17 34,0 34,0 34,0%
RADIO 16 32,0 32,0 66,0%
PERIODICOS 17 34,0 34,0 100,0%
Total 50 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 9

MEDIOS PUBLICITARIOS

@ TELEVISION
B rapi0
CIrerioDICOS

34.00% 34.00%

Fuente: Encuesta a los clientes externos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 34% de los clientes se informa por medio devisién, otro 34% se informa por

medio de periddicos y el 32% por medio de radio.

Analisis

Se puede observar que la Publicidad llega a lestels por los tres medios de
comunicacién, de manera casi igual, ya que smite eonstantemente en los medios

mas sintonizados y publicados.
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Encuesta realizada a los clientes externos

Pregunta 1
1.-Genero
Tabla N. 10
GENERO
Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  MASCULINO 4 57,1 57,1 57,1%
FEMENINO 3 42,9 42,9 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 10

GENERO

CImascuLNne
I FEMENING

Fuente: Encuesta a los clientes internos.

Elaborado: Modnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 42.86% de los clientes internos es de génereri@m, mientras que el 57.14% es de

género masculino.

Anéalisis

Se puede observar gque los clientes de género nraspubédominan ante el femenino.

Pregunta 2
2.-Lugar de residencia
Tabla N. 11
RESIDENCIA
Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  PELILEO 5 71,4 71,4 71,4%
AMBATO 2 28,6 28,6 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 11

RESIDENCIA

[ PELILEO
H ameaTO

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Modnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 71.43% de los clientes internos tiene su resideen Pelileo mientras que el 28.57%

tienen su residencia en Ambato.

Analisis

Se puede observar que los clientes de género nraspuédominan ante el femenino.
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Pregunta 3

3.- ¢ Cuanto tiempo trabaja en la empresa Cisnecold@ia Ltda?

Tabla N. 12

TIEMPO DE TRABAJO EN LA EMPRESA

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos 1 ANO 2 28,6 28,6 28,6%
DE 1 A DOS ANOS 3 42,9 42,9 71,4%
DE 2.1 A3 ANOS 1 14,3 14,3 85,7%
MAS DE 3 ANOS 1 14,3 14,3 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 12

TIEMPO DE TRABAJO EN LA EMPRESA

Fuente: Encuesta a los clientes internos

Elaborado: Modnica Silva

Fecha: 23/06/2010

28.57%

42.86%
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Interpretacion

El 28.57% de los clientes internos trabajan un afiola empresa, de 1 a 2 afos
corresponde al 46.86%, de 2.1 a 3 afios correspain#®29% y por ultimo mas de 3
afnos 14.29%.

Anélisis

La mayoria de los trabajadores son estables ealsaja, ya que la mayoria trabaja mas
de un afo en la empresa, por cuanto la misma bestadilidad laboral, siendo un

minimo la cantidad de personas que trabajan mesas dfio.

Pregunta 4

4.- ¢ Cuédles son los procesos mas demandados portpate los clientes a la empresa

Cisnecolor Cia Ltda?

Tabla N. 13

PROCESOS DEMANDADOS POR LOS CLIENTES

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos ESPONJADO 6 85,7 85,7 85,7%
MANUALIDADES 1 14,3 14,3 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Modnica Silva
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Grafico N. 13

PROCESOS DEMANDADOS POR LOS CLIENTES

Bl ESPONJADO
[ manuALIDADES

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 85.71% de los clientes internos eligieron ekpsn de esponjado mientras que el

14.29% eligieron la opcién manualidades.

Analisis

Por lo tanto el proces6 mas demandado dentro empeesa y mas apreciado por parte
de los clientes es el esponjado, ya que los migtansa conocer que dicho proceso de
lavado permite que sus productos tengan mayor gdmlaceptacion dentro del

mercado.
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Pregunta 5

5.- ¢ Qué tipos de clientes son los que adquieremamayor frecuencia los servicios
gue oferta la empresa Cisnecolor Cia Ltda?

Tabla N. 14

TIPOS DE CLIENTES QUE UTILIZAN EL SERVICIO

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos PERSONAS
7 100,0 100,0 100,0%
NATURALES

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Modnica Silva

Grafico N. 14

TIPOS DE CLIENTES QUE UTILIZAN EL SERVICIO

Il PERSONAS

100.00%

Fuente: Encuesta a los clientes internos

E Fecha: 23/06/2010

laborado: Ménica Silva
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Interpretacion

El 100% respondié que los clientes que adquieramtayor frecuencia son personas

naturales.

Anéalisis

Se ha podido observar que la totalidad de cliempes hacen uso del servicio

corresponde a personas naturales, debido a queria di sector manufacturero se ve
incrementado por nuevos productores o talleresants de jeans que inician en la
actividad y requieren del servicio de lavanderi@mar el proceso de terminado de sus
prendas, mientras que en el mercado existen enspgesades con afos en la industria
gue cuentan con su propia lavanderia y no necdsitacar obtener el servicio en otro

lugar.

Pregunta 6

6.- ¢, Conoce ud como vendedor la competencia del neg de jeans en el cantdn

Pelileo y el pais?

Tabla N. 15

COMPETENCIA DEL NEGOCIO

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje vélido acumulado
Validos  SI 5 71,4 71,4 71,4%
NO 2 28,6 28,6 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 15

COMPETENCIA DEL NEGOCIO

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 71.43% respondi6 que si conoce a la competgnei®28.57% dijo que no.

Analisis

En la empresa en su mayoria los trabajadores est@tientes de la competencia, ya
gque este es un factor importante para estar a larpan mercado tan cambiante, como
es la moda, para lo cual hay que estar informadpaatado constantemente para

incluso superarla.
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7.- ¢ Cree que los clientes ven a los vendedores coaxpertos con los que puedan

Pregunta 7

discutir estrategias de compra y venta?

Tabla N. 16

ESTRATEGIAS DE COMPRA Y VENTA

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  SI 2 28,6 28,6 28,6%
NO 5 71,4 71,4 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 16

ESTRATEGIAS DE COMPRA Y VENTA

71.43%

Fuente: Encuesta a los clientes internos

Elaborado: Ménica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 71.43% si y el 28.57% dijo que no.

Analisis

Segun la encuesta se puede notar que los clientes a los vendedores como expertos
en estrategias de compra y venta puesto que puwenterllos discutir acerca de sus
necesidades e inquietudes en todo momento debidolagu empleados conocen a

profundidad el sector en el que se desenvuelvemarg dy estan capacitados para

ayudarlos.

Pregunta 8

8.- ¢ Ud como vendedor se relaciona habitualmenterctos clientes?

Tabla N. 17

RELACION CON LOS CLIENTES

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 6 85,7 85,7 85,7%
NO 1 14,3 14,3 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 17

RELACION CON LOS CLIENTES

m
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14 .29%
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Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 85.71% respondié si se relaciona habitualmenote los clientes mientras que el

28.57% dijo que no.

Analisis
En su mayoria los clientes internos se relacionabitimlmente con los clientes

externos ya que a diario el cliente frecuentantpresa personalmente para adquirir el

servicio.
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competidores?

Tabla N. 18

Pregunta 9

CALIDAD DE COMPETIDORES

9.- ¢ Utiliza usted un sistema de medicion que ev&ua calidad de sus

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  SlI 2 28,6 28,6 28,6%
NO 5 71,4 71,4 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N.18

CALIDAD DE COMPETIDORES

71.43%

Fuente: Encuesta a los clientes internos

Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion
El 71.43% respondi6é que no y el 28,57% dijo que s
Andlisis

En la empresa no se aplica algun tipo de sistemmelticion de la calidad de los

competidores, mas bien se interpreta que las poe@®nas que respondieron que Si
solamente palpan la calidad de la competencia aeraanti técnica sin utilizar ningin

sistema técnico comprobado para ayudarse.

Pregunta 10

10.- ¢ Diria ud que sus clientes estén satisfechos d¢a relacion que mantienen con

ud como vendedor de la empresa Cisnecolor Ci Ltda?

Tabla N. 19
SATISFACION DEL CLIENTE
Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos Sl 3 42,9 42,9 42,9%
NO 4 57,1 57,1 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Elaborado: Modnica Silva

Fuente: Encuesta a los clientes externos
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Grafico N. 19

SATISFACION DEL CLIENTE

Os
Eno

42 .86%

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 57.14% respondié que si mientras que el 48,860 que no.

Analisis

Los vendedores creen que tienen buenas relaciametos clientes en un porcentaje
aceptable aunque difieren un poco con algunostebegn ocasiones ya sea por atrasos

en pagos o por el incumpliendo o entrega inoportiahaervicio.
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Pregunta 11

11.- ¢ Por qué factor utiliza ud el servicio de larapresa Cisnecolor Cia Ltda por

su?

Tabla N. 20

FACTOR DE VENTA

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Vélidos  PRECIO 2 28,6 28,6 28,6%
CALIDAD 2 28,6 28,6 57,1%
LUGAR 2 28,6 28,6 85,7%
SERVICIO 1 14,3 14,3 100,0%
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Modnica Silva

Grafico N. 20

FACTOR DE VENTA

W PRECIO
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Fuente: Encuesta a los clientes internos

Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 28.57% respondié que por el precio, el 28.%6¥la calidad, 28.57% por el lugar,

y por ultimo el 14.29 dijo que por el servicio.

Anéalisis

Como sabemos los clientes pueden elegir un sepaiadiferentes factores en este caso
los factores mas relevantes y que van a la pacaatad, lugar, y precio, ya que hoy en

Su mayoria, tienen que ver el beneficio que legitemas optimo para comercializar

sus productos.

11.- ¢La empresa de lavado y tinturado Cisnecolori€ Ltda esta posicionada en el

mercado?

Tabla N. 21

Pregunta 12

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos NO 7 100,0 100,0 100,0%

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 21

POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO

Ono

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 28.57% respondié que por el precio, el 28.%6¥la calidad, 28.57% por el lugar,

y por ultimo el 14.29 dijo que por el servicio.

Analisis

Como sabemos los clientes pueden elegir un semparidiferentes factores en este caso
los factores mas relevantes y que van a la pacalatad, lugar, y precio ya que hoy en
su mayoria tienen que ver el beneficio que ledtesas 6ptimo para comercializar sus

productos.
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Pregunta 13

13.- ¢ Considera ud que le impone al consumidor sarntera de productos?

Tabla N. 22

CARTERA DE PRODUCTOS

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  SI 5 71,4 71,4 71,4
NO 2 28,6 28,6 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva

Grafico N. 22

CARTERA DE PRODUCTOS

st
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Fuente: Encuesta a los clientes internos

Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010
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Interpretacion

El 71.43% respondié que si, mientras el 28.58%pondié que no.

Anéalisis

Los vendedores en un porcentaje alto ofrecen seraate productos a los clientes

constantemente para que asi los clientes puedanaétanto de todos los procesos que

la empresa tiene para su servicio

14.- ¢ La remuneracion que recibe de la empresa cutepcon sus expectativas

Pregunta 14

econdmicas responde a sus requerimientos econonseo

Tabla N. 23

SATISFACCION REQUERIMIENTOS ECONOMICOS

Porcentaje Porcentaje
Alternativas Frecuencia | Porcentaje valido acumulado
Validos  SI 4 57,1 57,1 57,1
NO 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: Encuesta a los clientes externos

Elaborado: Mdnica Silva
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Grafico N. 23

SATISFACCION REQUERIMIENTOS ECONOMICOS

Fuente: Encuesta a los clientes internos
Elaborado: Mdnica Silva

Fecha: 23/06/2010

Interpretacion

El 57.14% respondiéo que si, mientras el 42.8&&pondié que no.

Anélisis

En una empresa es importante que todos sus cotivesaestén satisfechos con el
sueldo que perciben, ya que de eso depende el peSende cada uno dentro de su
puesto de trabajo, por lo tanto se hace necesaender de manera inmediata
inconformidad de los clientes internos y motivarles alguna manera para que su

percepcion cambie positivamente.
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4.2 Verificacion de hipétesis

Considerando que el estudio de investigacion @addizes de caracter cuantitativo y
cualitativo, se aplico la verificacion de hipotegiara los datos cuantitativos, que
permitieron determinar si aceptarla o rechazatiizando métodos y procedimientos
estadisticos que conllevaron a la comprobacioradepdétesis con los datos obtenidos
al tabular las encuestas.

El procedimiento que se utilizo, permitirhd concorttzs resultados obtenidos de las
muestras con los resultados tedricos esperadas npedir el nivel de discrepancia que

existe entre las frecuencias observadas y espersslaslizo el estadistico x2.

Este método utiliza los datos obtenidos al invastigomo el nivel de significacion que
se esta dispuesto a aceptar, si la opinién deidedasn respecto a la hipétesis resulta

nula.

Para la prueba de la hipotesis en la que se cuaenté&ecuencias tanto absolutas como
relativas en las tablas estadisticas de las erasjest procede a realizar la prueba del
chi- cuadrado (x?), que permitira establecer eljuto de frecuencias esperadas

tedricas si se aplica la formula.

A continuacion se detalla el procedimiento del ai@lcpara la verificacion de la

hipotesis.

Planteamiento de la hipétesis.

La implementacion de Estrategias Comerciales pieéniitcrementar el nivel de ventas en la

empresa Cisnecolor Cia. Ltda. del Canton Pelileo.

a) Modulo logico:
Ho=0=E—> O-E =0 La implementacion de estgis comerciales en la
Lavanderia Cisnecolor Cia. Ltda. del canton Pelilem permitira mejorar el

nivel de ventas.
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Hi= O/é E— / O — E = O La implenamibn de estrategias
comerciales en la Lavanderia Cisnecolor Cia. Luakl. canton Pelileo, si

permitira mejorar el nivel de ventas.

Nivel de significacion
Se utilizara un nivel de significacion del 5%
Especificacion del modelo estadistico

Se utiliz6 la formula de chi _ cuadrado (x?)

(0-E)
xX=3
En donde:
X2 = Valor a calcularse de chi — cuadrado.
> = Sumatoria
O = Frecuencia observada, datos de la inves@igaci
E = Frecuencia teérica o esperada.

Estrategia comercial: ¢ Cree que los clientes ven a los vendedores copertez con

los que puedan discutir de estrategias de compeata?

Si: 2

No: 5

Ventas: ¢ Se encuentra satisfecho con la calidad del se®vici
Si: 43

No.7
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VALORES REALES

ALTERNATIVAS
POBLACION TOTAL
Sl NO
CLIENTES
INTERNOS 2 5 7
CLIENTES
EXTERNOS 43 7 50
TOTAL 45 12 57

(Total o marginal de renglon)(total o marginal de columna)
e =
N

FRECUENCIA ESPERADA

ALTERNATINATIVAS
SI NO

POBLACION

CLIENTES INTERNOS 5,5 1,5

CLIENTES EXTERNOS 39,5 10,5
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Una vez obtenidas las frecuencias esperadas,isa Epsiguiente formula:

(0 —E)° (O-Ey
X7 =1L F o E -E (O-Ey
E
2 5,5 -3,5 12,43 2,25
CLIENTES INTERNOS / SI
5 15 3,5 12,43 8,44
CLIENTES INTERNOS / NO
43 39,5 3,5 12,43 0,32
CLIENTES EXTERNOS / SI
7 10,5 -3,5 12,43 1,18
CLIENTES EXTERNOS / NO
X*= 12,18
Grado de libertad = (Renglones - 1)(columna -1)

Gl = (r-1)(c-1)

Gl= (2-1)2-1)

Gl=1
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Zona de rechazo Zona rechazo

A\ B
~ N

3.841

Elvalorde ¥ = 3.84 < X; =12.18

Por consiguiente se acepta la hipétesis alteesadecir, que la aplicacion de

Estrategias de comercializacién permitird incremetas ventas de Cisnecolor Cia.

Ltda. del Cantdn Pelileo. Y se rechaza la hipotesia.
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CAPITULO V

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones

* Se observo claramente que la Lavanderia Cisneciar Ltda. tiene una
preferencia por parte de los clientes hacia eligerque ofrece, pero no de la
forma como la empresa lo entrega, ya que aun nolbgrado una calidad total
en la prestacion del servicio, puesto que se lizeede manera ineficiente, sin
considerar los conocimientos que los empleadosndédeer para ofrecer un
servicio de calidad.

* La calidad es un factor muy importante para que ddntes adquieran el
servicio, por lo tanto la empresa, le considerarpario al momento de

brindarlo a los clientes.
» El precio del servicio actualmente es el mas coewnt®, al de la competencia y

se nota una clara inclinaciéon por un precio auvelnnas bajo por parte de los

clientes.
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* La Empresa tiene Publicidad en los principales pgedie comunicacion del
cantén Pelileo, a pesar de ello, el mensaje qga Belos clientes es muy débil e

inadecuado.

* Enla actualidad las empresas para estar a laalala competencia tiene varios
procesos innovadores que le permiten tener unaajaentompetitiva,

permitiéndole ser competitivo en el mercado textil.

e Los trabajadores de la empresa tienen conocimatos productos y servicios
gue la competencia tiene u ofrece en el mercadogue le sirve como
antecedente para poder determinar sus problemasruaidades del entorno

empresarial.

* No se utiliza Estrategias de Comercializacion, e gignifica poco favorable y

competitivo al momento de vender el servicio.

« La empresa a pesar de los esfuerzos para ser efidazntrega del servicio y la
atencion con su corto ciclo de vida en el medio,haopodido posicionarse
efectivamente en el mercado.

* Los trabajadores de la empresa no estan capacifatasdiscutir cualquier

inquietud al proceso que la empresa ofrece, losaonentos de los vendedores

SON Muy escasos Yy poco técnicos.

Recomendaciones

* Prestar mas atencidn a los clientes y sus exigenpara ésto se recomienda

realizar un andlisis situacional de la empresaa par poder atacar los factores
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desfavorables y fortalecer los favorables, que pammsatisfacer de eficaz

manera los requerimientos del cliente.

A pesar de que la calidad es relevante para aitelieste prefiere el servicio,
considerando un diagndstico del macro y micro antbiele la organizacion,
como componente que conforman el producto/serwe@ajue no solo el factor
calidad influye en la satisfaccion de una necesidad

Se hace necesario aplicar un estudio exhaustivu@mto a costos, ya que si el
servicio es de calidad, igual que la competenaa,einpresa esta en la

posibilidad de fijar un precio accesible para erde.

Realizar un plan publicitario el cual ayude de umanera Optima a llegar al
cliente y transmitir el mensaje a los clientesegaue tiene la empresa, y a los
potenciales clientes.

En un mercado en el que la moda es tan cambiant@cemienda innovacion
constante, en su sistema organizacional, como edelda materia prima,
procesos, y recursos que son de vital importancsuedesarrollo, contando con

asesoria permanente para estar acorde a las aagedet mercado.

Elaborar un Plan Estratégico de Marketing, enfocadienar las expectativas,
gustos y preferencias del consumidor, disefiandategtas de comercializacion
que ayuden a generar un incremento en el volumeermas y asi posicionarnos

en la mente del consumidor.
Planear cursos de capacitacion con expertos enrinagxtil al personal de

ventas, de modo que todos estén en la capacidadrdsolucion a cualquier

inquietud o sugerencias a los clientes al momeatorishdar el servicio.
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CAPITULO VI

6. PROPUESTA
6.1 DATOS INFORMATIVOS
TITULO

Estrategias de Comercializacion aplicadas al Dapanto de Ventas de la empresa
Cisnecolor Cia. Ltda. del Canton Pelileo, Proxandel Tungurahua: para incrementar

su nivel de ventas.

INSTITUCION EJECUTORA

Lavanderia Cisnecolor Cia. Ltda. del Canton Pdfiteyincia del Tungurahua

BENEFICIARIOS

Con la presente propuesta se espera beneficiamaoparte a los clientes de la empresa
ya que ellos son el pilar fundamental de la emprgsgue de ellos depende la empresa,
atenderemos sus necesidades y requerimientosrpasformarlos en oportunidades, y
por otra parte se veran beneficiados los sociosadempresa ya que recibirdn un
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aumento en los ingresos de la empresa. Y por Ulfemsociedad ya que se esta
generando fuentes de trabajo y cumpliendo conldkgaziones fiscales.

UBICACION

Provincia: Tungurahua

Canton: Pelileo

Direccion: Tambo- El Progreso, Via Olmedo

Gerente: César Silva Morales

TIEMPO ESTIMADO PARA LA EJECUCION

INICIO: Septiembre 201BIN: Enero 2011

EQUIPO TECNICO RESPONSABLE
Corresponsables:

v Mbnica Silva

v" Dr. Walter Jiménez

Responsable
v Sr. Cesar Silva

COSTO

Punto de referencia: $ 1400
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6.2 ANTECEDENTES DE LA PROPUESTA

La mayoria de empresas se han visto en la necedel@achplementar Estrategias de
Comercializacion, logrando asi aumentar sus vegtague las expectativas que genera
el producto o servicio en los clientes es satiefawt ha resultado una habilidad para asi

ocupar de manera rapida el mercado.

En la empresa Cisnecolor se tiene en claro eligbjele satisfacer necesidades de los
clientes, como punto relevante la calidad, perdh@edescuidado la importancia de
incorporar nuevos métodos o estrategias ya que ewredo de hoy se crean nuevas
tendencias y formas de hacer negocio, ya que etrense ha vuelto mas competitivo,
cada una de las empresas estan pendientes desclaabebilidad de la competencia
para aprovecharla y asi lograr mayor penetracioelenercado y posicionarse en la

mente del consumidor.

6.3 JUSTIFICACION

La necesidad de Estrategias de Comercializacida empresa Cisnecolor Cia. Ltda. es
evidente ya que esta en un mercado tan competiticm es el textil, debido a que la

empresa debe defender la posicion en el sectaqugaes uno de los mas productivos
del pais, se ve necesario el disefiar e implemenivas estrategias de acuerdo a los
nuevos retos gque exige una competencia nueva [arec@ con procesos, disefios

innovadores.

Por medio de las Estrategias de Comercializacidiusea mejorar significativamente el
posicionamiento de la empresa en Pelileo, ya queletanton antes mencionado
aparece competencia nueva constantemente, por dmanse pretende ubicar a la

empresa en la mente del consumidor que permetidZat a los clientes con la empresa.
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La predisposicién para colaborar por parte de lee@sa ha sido de gran ayuda para
saber que la empresa necesita de cambios inmediatosanto a estrategias para una
eficaz imagen ante los clientes, cambios que scrsa€ios para que las ventas de la

empresa puedan aumentar y asi puedan obtener eficieecondémico.

Sera de utilidad implementar Estrategias de Comleacion, que tendran como
objetivo mejorar el servicio brindado por Cisnecptiptimizando asi la relacion entre

clientes y empresa.

6.4 OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar estrategias de comercializacion a travésmd&an Estratégico de Marketing
para incrementar las ventas en un 10% de la lav@an@esnecolor Cia. Ltda. del Cantén

Pelileo, Provincia del Tungurahua

OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Realizar un andlisis situacional de toda la laeaiadCisnecolor Cia. Ltda.

v Proponer a la empresa una herramienta adminigtratie contribuya a la mejor
comercializacion del producto o servicio.

v Definir las estrategias mas adecuadas para la emme base a un analisis
cuantitativo de la Planificacion Estratégica de kéting.

v’ Planificar la aplicacion de las Estrategias corfialidad de incrementar el
ingreso por volumen de ventas en la empresa Cislog Cia. Ltda.

v' Cumplir con el objetivo general de la propuesta
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6.5 ANALISIS DE LA FACTIBILIDAD

Factor Econémico

La situacion econdmica del pais segun los expedasompleja ya que en los ultimos
semestres hemos podido observar que poco a poegipajue nos encaminaramos
hacia lo peor con una depresion mundial y una posiesdolarizacién en el Ecuador,
afortunadamente para la tranquilidad de todosuo®res desaparecieron, pero también
estuvimos al borde de una fuerte crisis ya que dwaos recursos fiscales se
desplomaron debido a la caida del precio del pirglademas por uno de los factores

mas relevantes para la economia del pais comasaarhesas y exportaciones.

Factor Financiero

El organismo internacional pronostico un crecinoestel 3 por ciento del PIB
ecuatoriano. Para este afo, el FMI pronosticaasede inflacion del 4 por ciento en el
pais y del 3 por ciento en 2010.

La economia ecuatoriana se contraera este afi@ainczento, frente al crecimiento del

3 por ciento previsto por el Fondo Monetario Ingmional (FMI) hace seis meses.

Esto porque la recesion que castiga a EE.UU., Buyayras partes del mundo llegara
este afio a Latinoamérica, cuyo Producto Interiotd¢PIB) se contraera un 1,5 por

ciento.

América Latina esta capeando el huracan finanocrenodial mejor que en anteriores

crisis, sefiala el Fondo, pero las perspectivagrigiendo sombrias.

“Los riesgos de esta prediccion apuntan clarameata peor. El principal peligro es
que la prolongacion de la contraccidon de créditasreconomias avanzadas conduzca a
un freno prolongado del flujo de capital” en todaegion, explican los expertos del

FMI.
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Factor Tecnoldgico

En la actualidad la tecnologia juega un papel prédate ya que en el sector textil los
cambios y avances son enormes, en el pais se aadeslo de manera importante las
nuevas tecnologias, tomando como punto de referéosiotros paises como Brasil y
Colombia que son los que mas se han preocupadegpar al tanto de cambios y
nuevas tecnologias para procesos de lavanderialigua dia se van automatizando,
factor que en el pais no se ha logrado aun ya gusenha alcanzado aun una
automatizacion de procesos mas bien se la haceaimaoun pocas las empresas las que
tienen maquinaria y programas que sustituyan albherdebido a que la inversion es

muy grande.

6.6 FUNDAMENTACION

Marketing Estratégico

La funcidn del marketing estratégico es seguinvtaeion del mercado de referencia e
identificar los diferentes productos, mercadosgmsntos actuales o potenciales, sobre
la base de un analisis de la diversidad de lassidames a encontrar. LAMBIN, J.
Marketing Estratégico (1995)

Comercializaciéon

KOTLER, P. (2000; 122) Es una relacién entre dosm&s empresas netamente de
compra y venta de bienes, servicios o productoa patisfacer de manera mutua sus
necesidades, no solo de utilidad sino de calidadocchumana, espiritual, ética, de

valores que hoy en dia es el verdadero éxito dengsesas.

Es a la vez un conjunto de actividades realizadasipa organizacién y es un proceso

social. Se da en dos planes: micro y macro.
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1. La primera observa a los clientes y a las actiedade la organizacion
individuales que los sirven.
2. La otra considera ampliamente todo nuestro sistdmgproduccion y de

distribucion.

http://www.yakaz.es/empleo/ae pla presupuesto aoaligacion

ESTRATEGIAS DE COMERCIALIZACION

Se refiere GULTIMAN, J. (2000;15) “Mediante un peso sistematico para desarrollar
y coordinar decisiones ,estas brindan para impléanema orientacion hacia el
mercado, suministra un enfoque para la recolea@dnformacion para desarrollar y
coordinar las respuestas tacticas y herramientasgoapresa o firma”.

Una metodologia de disefio de estrategias de caatizacion para empresas con fines
de lucro .La direccidn estratégica como nuevocede! direccion empresarial que busca
adecuar la gerencia contemporanea a los cambiosegestan produciendo ha
comenzado a introducirse y a ser aplicada en msestganizaciones con resultados
satisfactorios. El perfeccionamiento empresarialeque se encuentra inmersa nuestra
economia ha determinado “como una de las prin@gateciones de la empresa
socialista cubana dirigir el proceso de la plar@aestratégica y la DPO; asi como
organizar, dirigir y controlar la actividad de madlotecnia y venta de la empresa entre
otras “En este contexto nuestras organizacionea@gentran ante la necesidad de
cambiar sus métodos de gestion, asi como su fimgehiendo en cuenta que el centro
de atencion de las empresas son sus clientesusoresesidades y deseos, lo que
requiere de “el empleo de técnicas modernas deaitire empresarial, adecuadas a
nuestras condiciones y basadas en las mejores gvaagadas practicas
contemporéaneas

www.gestiopolis.com/.../dmarketing/.../disenio.htm

Segmentacion de Mercado

PHILIP, K. (2008; 165) “Dividir un mercado en grigpadefinidos con necesidades,
caracteristicas o comportamientos distintos, laalesupodrian requerir productos o

mezclas de marketing distintos.
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Para CRAVENS, D.(2007,148-149) Dice “La segmentaciél mercado es el proceso
de poner a los compradores de un producto .Merdadsubgrupos de forma que los
miembros de cada segmento tengan una respuestaarateterminada estrategia de
posicionamiento. Las similitudes de los compradoresda inducidas por la cantidad y
frecuencia de la compra, la fidelidad determinarén@ se utiliza el producto y otros

indicadores de sus respuestas.

Asi pues la segmentacién es un proceso de idextific dirigida a encontrar subgrupos
homogéneos de compradores dentro del mercado é&xiaten diferencias segun las
exigencias de la demanda especifica. El terminacader nicho que se relaciona es

pequefo y meta de los mercados”.

Es la tarea de dividir el mercado en grupos coaataristicas que lo asemejen y que
permitan a la empresa disefar o implementar unalande mercadotecnia para todo el

grupo a un costo mucho menor y con resultados atéfaxtorios.

http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/seqgne@riadel mercad htm

Ventas

Una perspectiva general, en el que la "venta" é¢satesferencia de algo (un producto,

servicio, idea u otro) a un comprador medianteagbpde un precio convenido.

Una perspectiva de mercadotecnia, en el que ladVves toda actividad que incluye un
proceso personal o impersonal mediante el cualyvesidedor 1) identifica las

necesidades y/o deseos del comprador, 2) genémgelso hacia el intercambio y 3)
satisface las necesidades y/o deseos del compfealorun producto, servicio u otro)
para lograr el beneficio de ambas partes.

http://www.promonegocios.net/mercadotecnia/definicin-concepto-venta.htm
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Plan de Marketing Estratégico

El plan de marketing es una herramienta de geptida que se determina los pasos a
seguir, las metodologias y tiempos para alcanzas wbjetivos determinados. Asi

tenemos que el Pdmkt forma parte de la planificaegiratégica de una compafia.

No podemos olvidar que no debe ser una actividsldda, sino, por el contrario debe
estar perfectamente unida al resto de departameitoda empresa (Finanzas,

produccion, calidad, personal etc...)

El plan de marketing es una herramienta que nasifgemarcarnos el camino para

llegar a un lugar concreto.

Dificilmente podremos elaborarlo si no sabemos donds encontramos y a donde

gueremos ir.

http://winred.com/marketing/plan-estrategico-de4eéfing-concepto-teorico-y-

practico/gmx-niv115-con2254.htm

6.7 METODOLOGIA. MODELO OPERATIVO

6.7.1 Etapa Filosofica

6.7.1.1 Mision del Negocio

Ser un modelo de lavanderia de prendas jeans gaeeofa mejor calidad en sus

servicios posicionando los mismos en mercados drlador, y sobrepasar las
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expectativas del cliente manteniendo su fidelisdmdmdicional, brindando apoyo a todo
el entorno textil y humano del canton Pelileo.

6.7.1.2 Visién

Convertirse en una empresa lider en la industriawdalo y tinturado de prendas jeans ,
buscando la excelencia para nuestra participacidnele mercado internacional
posicionando las actuales y nuevas lineas de ge\por medio de la gestion continua

agregando valor a los requerimientos de la razda dmpresa que es el cliente.

6.7.1.3 Valores Empresariales
* Vocacion de Servicio para satisfacer al Clienteus actitud del personal de la
Empresa, atender las necesidades del clientesyesag sus expectativas.
« Honestidad: Trabajan con honradez, dignidad, edustaidaridad y modestia.

» Actitud de Liderazgo: Buscan el mejoramiento caminpara constituirse en el

mejor referente del desarrollo local, regional.

« Trabajo en Equipo: Complementan y potencian lasciativas, los

conocimientos y recursos individuales, para hagegor.

e Competitividad: Ofrecen servicios y productos ddidea, con eficiencia,

eficacia y a precios competitivos.

* Generadores de desarrollo sustentable: Con logcwerpropician el desarrollo
y mejoramiento de la calidad de vida de la colé&tdigt, hoy y siempre.

* Motivacion.-Proceso por el que el individuo iniciaa accién para lograr algo,

activado por los instintos, los impulsos y los moes.
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6.7.1.4 Politicas de area de ventas

* Una vez entregada la mercaderia, no se aceptav@tudenes, a menos que
sean por causa justa, en un plazo maximo de 30/g¢iesvia autorizacion de un

funcionario de CisneColor CIA. Ltda.

* CisneColor CIA. Ltda. puede suspender el crédit@wopsecuentemente la
entrega de la mercaderia pedida, cuando lo juzgoeveaiente por
incumplimiento del cliente en el pago de sus oblga@es a cualquier acreedor,

o cuando la situacion financiera o moral del ckeasi lo justifique.

* Ofrecer un servicio de calidad y cumplir con lastatcién de las necesidades
de los clientes a través de procesos innovadodesmos.

» Fijar precios acorde a los requerimientos de lesites de la empresa los que
incluyan una utilidad sustentable para la empredambdo que las dos partes
sean beneficiados.

» Capacitar constantemente al personal del departantm ventas, mediante

cursos de atencion al cliente, ya que es la imggeria empresa da al cliente.

» Otorgar crédito unicamente a clientes que ham @ignplidos en los plazos de

pago no mayores de 30y 45 dias.

» Entregar el servicio 48 horas después de habdrideda mercaderia.
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6.7.2 ETAPA ANALITICA

6.7.2.1 ANALISIS MACRO Y MICRO ENTORNO

ANALISIS DEL MACRO ENTORNO

Econdmicos.-La situacién economica de la empresa es actuatnestéble las ventas
estan en un rango de sostenibilidad, ya que ehimlolaiio se ha visto beneficiada por
un incremento de ventas gracias nuevos compradores es Cuba, el mismo que
mensualmente consume un alto porcentaje de la geantutextil del Cantén Pelileo

creando asi una mayor demanda que ha mejoradadpesos por ventas para la

empresa.

Financiero.- el financiamiento se lograra gracias a la gestioma un modelo de
negocio innovador unico, de ayuda a la sociedaderasdo de tal manera
financiamiento en el sector agricola con la CFNow el Banco del Estado.

Politica.- El sector en si ha tenido beneficiponsecuentemente la empresa ya que
con el impedimento de que productos extranjerosegan liboremente al Ecuador y asi
los productos nacionales puedan venderse de meoena logrando un crecimiento

para las empresas textiles.

Social Cultural.- La empresa lucha por el bienestar institucionaha@qor el de la
comunidad dando su predisposicion para colabogarmie otorgando fuentes de trabajo
, como también preocupada por mejorar el nivel idia wle sus colaboradores, asi

también brindando un optimo servicio a la comunidad
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Ambiental.- La empresa actualmente esta en proceso de l@itat® una licencia
ambiental que hoy en dia el cuidado del medio amdbies primordial, ya que la
empresa trabaja con productos quimicos y se busuenimar el dafio a la naturaleza,
por lo que la empresa implemento una planta danvianto primaria (Anexoll) de
aguas residuales la misma que estéa constituidh-@@nastilla de piedra pémez: en esta
etapa se recoge todas las impurezas como peluless,cascajos de lavado y tinturado
de prendas jeans. 2.-Trampa de grasas: en estsefasgentan los solidos con la ayuda
de un quimico llamado floculante. 3.-Aireacion: este proceso se realiza la
oxigenacion de agua mediante una bomba. 4.- Glacibn: en este paso se agregan
pastillas de cloro, con las cuales se baja la dudet agua de un ph 9 a un ph 6. 5.-
Sedimentacion: aqui se retienen los ultimos soligos puedan quedar durante el
proceso. 6.-Estabilizador: finalmente este estahaltanque al que llega el agua para
después ser transportada a una cisterna de almaieat@ para posteriormente ser
reutilizada. Por otra parte los lodos tienen utatréento aparte, en el cual se colocan en
un tanque para extraer el agua, seguidamente $eshles solidos son puestos en sacos,
para luego ser llevados por el municipio al rellesamitario, donde ellos realizan el

tratamiento de los mismos.

Equidad de Género.-Hoy en dia la mujer desempefia los mismos cargadifsirencia
alguna que el hombre en la empresa las mujeresosmideradas igual que los hombres

aunque asistan las mujeres en menor cantidad gumfobres.

Organizacional Operativo- La empresa esta organizada en su proceso de ureaman
poco técnica aunque eso no hace que el serviowlddo sea de mala calidad , sin
embargo en importante recalcar que una mejor argeidn en lo operativo dard como

resultado optimizacién de recursos y tiempo , gerd asi resultado s favorables para

la empresa.

TecnolOgica.- La empresa cuenta con internet siendo esta unaanhmienta

imprescindible para facilitar la comunicacion, fdando y reduciendo pérdidas de
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tiempo al momento de realizar transacciones o idatiles de este tipo, la empresa ha
visto como posibilidad promocionarse en este m@diaiue la mayoria de personas
utilizan la tecnologia ayudando asi a realizarasme manera mas rapida y eficiente
ademas cuenta con maquinaria con tecnologia dea pgue permite facilitar los

procedimientos de lavado de jeans.

Natural.- En la empresa se lleva a cabo mantenimientos cuastale calderos y
magquinaria que puedan ocasionar contaminacionestanprevencion se ayuda a que no
haya ningun dafio a la naturaleza y peor aun alla s las personas ademas se son

seguros ya que en su fabricacion este requisitolpampresa es prioridad.

Legal.- La caracteristica primordial de la empresa es guaa Compafia Limitada Lo

cual esta sujeta a la Ley de Compafiias y regidia@uperintendencia de Compaifias.

Demograficos.Los datos generados por INEC (Instituto Ecuatoridadestadisticas y
Censos), informan que en el 2010, aproximadameh@04.900 de personas habitan
Ecuador. En lo referente al sexo de la poblaciémuede establecer que alrededor del
49,4% se encuentra compuesta por hombres, y u®6e50@ mujeres. Estas cifras
varian aun mas a favor de las mujeres en las priagire la sierra central ecuatoriana.
Aproximadamente el 54% de la poblacion reside esnckntros urbanos, mientras el

resto se desenvuelve en el medio rural.

Guayaquil es la ciudad mas poblada del Ecuador, aimdedor de 3.800.000 de
habitantes en su area metropolitana en 2008. @de concentracion de las ciudades
del sur de la costa, el puerto principal del Ecuapor donde entran y salen
aproximadamente el 70% de las importaciones y ¢éxgiones del pais. En segundo

lugar esta el distrito metropolitano de Quito querda con 2.400.000 habitantes, siendo
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la sede de gobierno donde se concentran los podelestado. La tercera ciudad del
pais es Cuenca con 450.000 habitantes. Fue ladzgapital del imperio Inca y es un
importante centro cultural del pais. Le sigue Mama 300000 habitantes hay después
otras ciudades de mucha importancia como Ambatagh®a, Quevedo (donde se
cultiva cacao de Optima calidad) Babahoyo, Santamibgo, Portoviejo, Loja,
Riobamba, Duran, Esmeraldas, y Salinas.

ANALISIS DEL MICROENTORNO

La Empresa

Cisnecolor Cia. Ltda. cuenta con personal cagdmjtcon una infraestructura acorde
con el requerimiento y especificaciones de la itrdusextil del Jean en su proceso de

produccion, ademas.

Competencia

A nivel de segmento socioeconomico, el mas cercampetidor es CONPEL JEANS,

AMERICAN JEANS quien esta promoviendo servicios caracteristicas similares.

Se ha podido observar que en el sector que sewledes la empresa es uno muy
competitivo, el Canton Pelileo reconocido pormwduccion textil hoy en dia aparecen
gran cantidad de productores de jeans, lo que iggnado la creacion de nuevas
lavanderias aun mas grandes y con plantas madicsafas que incluyen nuevos

requerimientos ambientales que resultan una irdrersostosa, la misma que resulta
dificil competir ya que las lavanderias que se enttan en el medio no han tenido
tanto presupuesto para inversiones tan grandesadadarga se deberian reflejar en
precios, factores que para el consumidor resultemopdiales al momento de elegir el

servicio.
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Clientes Externos

Mediante la aplicacion de estrategias de comerzeicilin efectivas que le permitan al
usuario del servicio obtener mayores beneficios ccquueden ser, precio, calidad,

atencion al cliente, informacién, promociones da &zxma

Proveedores

Las ventajas que trae consigo la implementaciéasti@tegias de comercializacion se
refleja en que se puede de una forma mas apropiada de una gama mas extensa de
proveedores, pudiendo asi hacer una estudio eerebnp de posibles proveedores con

nuevas y mejores oportunidades para la empresa.

Intermediarios

En el terreno textil los intermediarios juegan wpexto fundamental ya que tanto las
empresas textiles, como los productores y asi midaw lavanderias estan
interconectadas siendo asi el uno dependienteteles por ello que en la actualidad

se ha podido realizar convenios entre institucigraga beneficio comun.

Sustitutos

El servicio actualmente no tiene sustitutos yaegian Unico proceso de transformacion
a través de varios procesos quimicos que dan cesuwtado el terminado de una
prenda jeans que hasta el momento no ha apareocidsustituto que pueda hacer

prescindir el servicio.
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Publico

Las entidades que se encuentran inmersos en pstédinegocios son las entidades
publicas como el municipio con el pago de patentgniaipal y permisos de

funcionamiento, Bomberos, salud Sri. Entre otros.

6.7.2.2 FODA

Fortalezas:

» Magquinaria de ultima generacién

» Experiencia en el ramo textil

e Conocimiento del servicio de parte de los consureslo
» Posibilidad de proporcionar un precio accesible.

e Capacidad instalada adecuada.

» Costos favorables.

e Personal de la empresa

» Ubicacion estratégica.

» Poder de negociacion con los proveedores.

Oportunidades:

. Mercado en crecimiento.

. La competencia no esta claramente definida.
. No existe un lider en este mercado.

. No hay productos sustitutos.
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. Servicios de la competencia sin alta calidad.

. Servicio de la competencia que presentan defectos

. Productos con precio alto.

Debilidades:

. Poca experiencia en el mercado de lavado y #idtude prendas jeans

. Dificultad para entrar en el mercado.

. Se presentan poca variedad procesos innovadores.

Amenazas:

. Estrictos requerimientos ambientales

. La situacién econémica del pais

. Competencia Desleal

. Entrada de nuevas empresas al mercado

. El reconocimiento que tienen ciertas empresagadfbepor su acelerado
crecimiento.

. Empresas del ramo con mayor experiencia a nagbnal.
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6.7.2.3 Andlisis interno

FACTORES
FACTORES PESO PALIFICACIONPONDERAD(
FORTALEZAS
Maquinaria de ultima generacion D,2 3 0]60
Experiencia en el ramo textil 0,p5 2 0,10
Conocimiento del servicio de parte de los
consumidores 0,04 3 0,12
Posibilidad de proporcionar un precio con
gran valor. 0,0b P 0,1p
Capacidad instalada adecuada. D,03 2 D,06
Costos favorables. 0,02 2 0,04
Personal de la empresa 0,01 2 0,02
Ubicacién estratégica. 0,02 2 0,p4
Poder de negociacién conlos proveedoresg. 0,04 3 0,12
DEBILIDADES
Dificultad para entrar en el mercado. 0,2 3 0,60
No se presentan procesos innovadores. 0,03 2 0,06
Empresas del ramo con mayor experiencia a
nacional. 0,03 2 0,06
Falta de liquidez 0,01 2 0,02
No se reconoce el efuerzo 0j01 1 0j01
No se busca nuevos mercados 0,2 2 0,40
No existe medicion de la satisfaccion de los @ 0,02 1 0,02
Impuntualidad en el pago 0,p3 3 0,p9
Falta de liderazgo 0,01 2 0,02
TOTAL 1,00 2,48

Resultado promedio de 2,00 este es un valor d@or4fcima de la media, esto

significa que las fortalezas estan por encima sleédbilidades.
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6.7.2.4 Andlisis externo

FACTORES PESO [ALIFICACIONPONDERAD(
OPORTUNIDADES
Mercado en crecimiento. g.1 1 D,2
La competencia no esta claramente definida 0,05 0,05
No existe un lider en este mercado. D,05 D,10
No hay productos substitutos. 0,09 0,27
Servicios de la competencia sin alta calidad. 0,2 ,600
Servicio de la competencia que presentan dg 0,07 Y, 0,14
Servicios con precio alto. 0,03 1 0,03
Facil acceso a creditos 0,02 2 0,04
Alianzas estrategic 0,2 2 0,40
AMENAZAS
Estrictos requerimientos ambientales 0,05 0,15
La situacion economica del pais 0,02 0,04
Competencia Desleal 0,p6 2 0,12
Entrada de nuevas empresas al mercado 0,02 0,02
ETTECONOCIMENO qUE Uenen clertas emprt
reflejado por su acelerado crecimiento. 0,02 1 0,02
Financiamiento 0,05 2 0,10
Desempleo 0,05 Y. 0,10
Ropa importada 0,92 2 0,04
2 0,00
TOTAL 1,00 2,42

Resultado promedio de 2,00 este es un valor de fipd2ncima de la media, esto

significa que la organizacion necesita trabajar s oportunidades para aprovechar y

minimizar sus Amenazas.
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6.7.3 OPERATIVA

6.7.3.1 Objetivos estratégicos

* Realizar alianzas estratégicas con empresas dlesexte nos permitan obtener

beneficios comunes.

» Crear una Asociacion de Lavanderias donde persoogganizaciones estén
interesados en unir voluntariamente sus esfue@@sqonseguir objetivos

comunes Yy obtener beneficios que no podrian alcamdi@idualmente

» Identificar las caracteristicas que los clientggeemn obtener del servicio que

ofrece la empresa.

* Informar, persuadir y reafirmar la preferenciadente, con las herramientas

de la publicidad, promociones relaciones publicagseyzas de ventas.
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6.7.3.2ANALISIS FODA

FORTALEZAS (F)

DEBILIDADES (D)

Magquinaria de Ultima generacién

Dificultad par&ranen el mercado.

Experiencia en el ramo textil

No se presentacgsos innovadores.

Conocimiento del servicio de parte de los
consumidores

Empresas del ramo con mayor exp@&iamivel nacional.

Posibilidad de proporcionar un precio con gfan

valor.

Falta de liquidez

Capacidad instalada adecuada.

No se reconockietas

Costos favorables.

No se busca nuevos mercados

Personal de la empresa

No existe medicion ddikfaxion de los clientes

Ubicacién estratégica.

Impuntualidad en el pago

Poder de negociacién con los proveedores.

Falidelazgo

OPORTUNIDADES (O)

Estrategias FO

Estrategias DO

Mercado en crecimiento.

La competencia no esta claramente definida

No existe un lider en este mercado.

No hay productos substitutos.

Servicios de la competencia sin alta calidad.

Servicio de la competencia que presentan defed

Servicios competencia con precio alto.

Facil acceso a créditos

Alianzas estratégicas

Realizar alianzas estratégicas con empresa
textiles que nos permitan obtener beneficid
tos comunes

Crear una Asociacion de Lavanderias donde persong
5 d@ganizaciones estén interesados en unir voluntarite
S sus esfuerzos para conseguir objetivos
comunes y obtener beneficios que no podrian alcanZ
individualmente.

AMENAZAS (A)

Estrategias FA

Estrategias DA

Estrictos requerimientos ambientales

La situacién econoémica del pais

Competencia Desleal

Entrada de nuevas empresas al mercado

El reconocimiento que tienen ciertas empresas
reflejado por su acelerado crecimiento.

Financiamiento

Desempleo

Ropa importada

Establecer precios en base a caracteristicas

producto, preferencias, exigencias del mercado.

5 dBlesarrollar publicidad, promocion y relacioneblas
para llegar de manera eficaz al cliente.
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6.7.3.3 Planes de accién

PRODUCTO

» Establecer precios en base a caracteristicasaligio, preferencias, exigencias del mercado

Objetivo Estrategia Actividades Responsablg Tiempo Presupuesto
- Investigacion de
mercado 2 meses
Identificar las |- Detectar las
caracteristicas| necesidades de los
.| que los clienteg clientes . 3meses
Implementar una estrategia dees eran obtendr | Ing. Técnico $ 427 (Anexo 9)
modificacién de servicio beran o - Incrementar las
del servicio qué mejoras al productp 3 meses
fr I
gme$282 - Entregar un valor
P " |agregado 2 meses
- Incluir la entrega
a domicilio 2 meses
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PLAZA

Realizar alianzas estrategias con empresas diegegtie nos permitan obtener beneficios comunes

Objetivo

Estrategia

Actividades

Responsablg

1”4

Tiempo

Presupuesto

Desarrollar una alianza
estratégica

Alianza con
empresa textil
Tinturexa.

- Negociar con la
empresa textil

- Identificacion de
logros del trabajo
en alianza

- Percepcion de
aportes igualitario
y cumplimiento dg
compromisos

- Conocer
resultados de la
alianza

Recomendaciones$

a futuras alianzas

U7J

D

Vendedor

2 meses

3 meses

4 meses

2 meses

1 mes

$ 500 (Anexo 10
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PRECIO

e Crear una Asociacion de Lavanderias donde persor@ganizaciones estén interesados en unir volantante sus

esfuerzos para conseguir objetivos comunes y obbemeficios que no podrian alcanzar individualmment

Objetivo Estrategia Actividades Responsable Tiempo Presupuesto

- Publicidad
conjunta 3 meses

Implementar un _

mecanismo de |~ Asesoramiento y

. consultoria 2 meses
cooperacion, :
der - Analizar
para po. € conjuntamente las
competiry que | hosibilidades de 2 meses
: ermita darse a |ingreso a nuevos
Implementar una estrategia P 9 Gerente
asociativa conocer la mercados. Propietario $280 (Anexo 11)
empresa, - Compartir P
minimos para mantenimiento de 1 mes
| lugares de

alcanzar mayor | oy ccion.

volumen - Realizar acuerdos

de ventas precios, de comprg-
venta de insumos Y 3 meses

0 servicios entre las
empresas.
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PROMOCION

» Utilizar la publicidad y la promocion vy las reilages publicas para llegar de manera eficaz attelie

Objetivo Estrategia Actividades Responsable Tiempo Presupuesto
Ofrecer descuento
Informar, por cantidad, o
persuadir y descuentos por 3 meses
reafirmar la |t€émporadas
preferencia del .
cliente, con las P_on_er anuncios en
: - : diarios, revistas o 4 meses
Realizar una estrategia para| herramientas delnternet Gerente $ 380 (Anexo 12
consumidores la publicidad, ' Propietario
promociones |Participar en ferias 3 meses
relaciones |Crear afiches,
publicasy |carteles, volantes,
fuerzas de |paneles, folletos o
ventas. calendarios 2 meses
publicitarios.
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PRESUPUESTO

PRESUPUESTO DE APLICAR LAS ESTRATEGIAS EN LA EMPRESA CISNECOLOR CIA. LTDA.

Tiempo de Detalle/Actividad Costo total de
aplicacion aplicacion de las
Detalle (meses) Costo/Actividad | estrategias
*Sueldo investigador $200
*Implementacion mejora al
Estrategia modificacién de producto producto $200
*Investigacion de mercado 12 *Utiles de oficina $ 27 $427
$240
$ 40
*sueldo negociador $100
*refrigerios
Alianza estratégica *banners publicitarios $120
*Alianza Tinturexa 12 *estantes, anaqueles, prenda $500
*Cuota creacion asociacion $ 80
*Cuota publicidad $ 50
Estrategia asociativa *Cuota mensual $ 60
*Crear una asociacion de lavanderias 12 *Mantenimiento $ 90 $280
*Publicidad radio (radios
locales)
*Afiches 100 $100
*Volantes 1000 c/u 0.02 $100
Estrategia para consumidores *Alquiler y adecuacioén stand $ 20
* Elaborar promocién y publicidad 12 (feria fiestas) $160 $380
Total $1587
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6.8 ADMINISTRACION

ORGANIGRAMA FUNCIONAL DE LA EMPRESA CISNECOLOR CIATDA. (PROPUESTO)

GERENCIA

empresa.

Liderar el proceso de planeacion estratégica de la
organizacion, determinando los factores criticos de éxito,
estableciendo los objetivos y metas especificas de la

Brindar accesoria en todo lo contable y fiscal

ASESORIA EXTERNA

CONTABILIDAD

Clasificar, registrar, analizar e interpretar
la informacion financiera.

Presentar los informes que requiera la
Junta Directiva.

SECRETARIA

—— Linea autoridad

Recibir, revisar, registrar, clasificar y —

distribuir la documentacion que
ingresa y sale.

Nivel Auxiliar

PRODUCCION

e Coordinar las actividades
de produccion y empleados
de la planta.
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VENTAS

* Recibiry entregar las
prendas para brindar el
servicio

Asesor

REFERENCIA:

Elaborado por:
Monica Silva

Fecha: junio 2009




(ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA CISNECOLORI& LTDA) (PROPUESTO)

ACCIONISTAS
]
GERENCIA
_______________________________ ASESORIA EXTERNA
Contabilidad SECRETARIA
e Dpto. Produccién Ventas
| , .
— Linea autoridad
Desengome
] Recepcion de
. prendas
E d . -
Rk b | —| Nivel Auxiliar
: [ ]
] Entrega de prendas
Manualidades
| —|:| Asesor

Secado
I REFERENCIA:
Bodega Quimicos Elaborado por:
1 Monica Silva
Mantenimiento 114

Fecha: junio 2009




6.8.1 ADMINISTRACION DE LA EMPRESA

La lavanderia Cisnecolor Cia. Ltda. es administiaalael Sr. Cesar Silva Gerente —
socio de la misma que tomo las riendas del negdesule la creacion de la misma
afrontando todas las situaciones que se presepotarefecacia y eficiencia pese a la
situacion econdémica que el pais atravesaba a sahidir en este terreno textil con
entereza, lleva a la par la direccién de un taléesanal de prendas jeans con la que
origino la necesidad de una lavanderia complemdos#n estas dos en una para

competir en el mercado.

6.9 PREVICION DE LA EVALUACION

6.9.1 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

FLUJO DE CAJA PROYECTADO (ESCENARIO NORMAL)

ANOS 2010 2011 2012
RUBROS AN 0 ANO 1 ANO2 ANO 3
INGRESOS $110,825.4] $ 114 593 7 $ 118,484.65
- 0STO DE PRODUCCION $70,982.6 $73,396.06 $75,891153
UTILIDAD BRUTA $39,842.7 $41,197.41 $ 4259413
- 00STO DE ADMINISTRACION $31,121.6 $32,179.80 $3327391
- GASTO DE VENTAS $6.2 $6.5 $6.12
- C0STOS FINANCIEROS $0.0 $0.0 $0.00
UTILIDAD ANTES DE RUe IMP $87148 $9,01L.11 $9,317149
- REPARTO DE UTILIDADES TRABAJADORES (15%) $1307.2 $1,35147 $1,397/62
UTILIDAD ANTES DE IMP- RENT. $74075 $7,659.45 $7,919/87
- IMPUESTOS RENTA (25%) $1,85.99 $1,91486 $1,97997
UTILIDAD NETA TOTAL $5,555.6 $5,744.48 $5,939(90
+ CARGO DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACION $6,364.5 $6,364.}4 $6,364/54
- PAGO APRINCIPALES $0.04 $0.0 $0.00
= FLUJO NETO DE EFECTIVO -$25,000.0 $11,920.2 $12.109.12 $ 1230444
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ACTIVO FIJO

$ 343.908,54
$220.270,24

$96.575,37
$ 19,52

$ 316.865,12

TASA DE INFLACION AL 31 DE JULIO DEL 2010  3,4%

RIESGO PAIS AL 31 DE JULIO DEL 2010 10.64%
ITMAR= + f +if
[TMAR = 14.40%

-1 -2 -n
VPN = -P+FNE; (1+i) +FNE;(1+i) +..+FNE,(1+1)

| VAN $2,891.58 |

VAN.-Al sumar en los flujos netos descontados erprelsente y restar la inversion
inicial equivale a comparar todas las gananciasradps contra todos los desembolsos
necesarios para producir esas ganancias, en té&rdmeu valor equivalente en este
momento o tiempo cero, es claro que para aceptprayecto las ganancias deberan ser
mayores que los desembolsos lo que significariee V&N debera ser mayor a cero $

2891.58 para aceptar el mismo, utilizando el cdstoapital o TMAR, que es la tasa de
descuento $ 14.4%

116



TIR=21.17%

3 INGRESOS TOTALES
3 COSTOS TOTALES

RELACION BENEFICIO COSTO =

| RELACION BENEFICIO COSTO = $ 1,04

INVERSION INICIAL
2 FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
No. de Afios del negoc

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL =

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL = 2,06 Afios
12,7703 MESES
173 DIAS
[PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL = TANO, 7 MESES Y 22 DIAt |
ANALISIS TIR

Es la tasa que iguala la suma de los flujos deadosta la inversion inicial, es decir es
la tasa de descuento por la cual el VAN = 0, en eato el TIR es de 21,17 que es

mayor a la TEMAR de 14.4 lo que significa que ejowo es rentable.

RELACION BENEFICIO COSTO

Este célculo utiliza los mismos flujos descontaglda inversion como elemento de
analisis en donde los flujos netos de caja aca@tig se dividen para la inversion
inicial del negocio, la relacion beneficio costag&isnecolor Cia. Ltda. es de 1,09 por

lo que el negocio es rentable lo que significaiggaala $1 invertido se obtiene 1,09
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6.9.2 FLUJO DE CAJA PROYECTADO INCREMENTANDO LAS VE NTAS
APLICANDO LAS ESTRATEGIAS

INCREMENTO EN VENTAS

INCREMENTO DE COSTO DE VENTAS

10%
10000

FLUJO DE CAJA PROYECTADO (ESCENARIO OPTIMISTA)

ANOS 201( 201 201
RUBROS ANOO ANO 1 ANO2 ANO 3
INGRESOS $121.907,95 $126.052,p2 $130.338,62
-COSTO DE PRODUCCION $78.080,9 $80.735,67 $83.480,68
UTILIDAD BRUTA $43.827,08 $45.31716 $46.851,94
- COSTO DE ADMINISTRACION $31.121,6 $32.179.80 $33.27391
- COSTO DE VENTAS $6,29 $6,5 $6,12
- COSTOS FINANCIEROS $0,00 $0,00 $0,40
UTILIDAD ANTES DE RU e IMP $12.699,0p $13.130.45 $13.57730
- REPARTO DE UTILIDADES TRABAJADORES (15%) $1.904,8 $1.969,43 $2.036/60
UTILIDAD ANTES DE IMP - RENT. $10.794,2 $11.16103 $11.540,71
- IMPUESTOS RENTA (25%) $2.698,5 $2.790,41 $2.885/18
UTILIDAD NETA TOTAL $8.095,6! $8.370,9] $8.655,5
+ CARGO DE DEPRECIACIONES Y AMORTIZACION $6.364,5 $6.364,4 $6.364/54
- PAGO A PRINCIPALES $0,00 $0,00 $0,40
= FLUJO NETO DE EFECTIVO -$25.000,0 $14.460,2 $14.7354 $15.020,0
ACTIVO FIJO

$ 378.299,39

$242.297,26

$ 96.575,37

$ 19,52
$338.892,14
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TASA DE INFLACION AL 31 DE JULIO DEL 2010  3,4%

RIESGO PAIS AL 31 DE JULIO DEL 2010 10.64%

TMAR=I + f +if

[TMAR= 14,40%]

VPN =—P+FNE (1+i) "1+ FNE , (1+i) "2 +..+FNE  (1+i) ™"

| VAN $8.932,6 |

VAN.-Al sumar en los flujos netos descontados empresente y restar la inversion
inicial equivale a comparar todas las gananciasradps contra todos los desembolsos
necesarios para producir esas ganancias, en t&rdmeu valor equivalente en este
momento o tiempo cero, es claro que para aceptprayecto las ganancias deberan ser
mayores que los desembolsos lo que significariaciMAN debera ser mayor a cero
$8932.63 para aceptar el mismo, utilizando el cdst@apital o TMAR, que es la tasa
de descuento $ 14.4%
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TIR=21.17%

2 INGRESOS BRUTOS
2 COSTOS TOTALES

RELACION BENEFICIO COSTO =

| RELACION BENEFICIO COSTO = $1,17

INVERSION INICIAL
FLUJOS NETOS DE EFECTIVO
No. de Afos del Proyecto

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL =

PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL = 1,70 Afios
8,3547 MESES

71 DIAS

|PERIODO DE RECUPERACION DE CAPITAL = 1 ANO, 6 MESES Y 14 DIAS |

ANALISIS TIR

Es la tasa que iguala la suma de los flujos deadosta la inversion inicial, es decir es
la tasa de descuento por la cual el VAN = 0, ea eato el TIR es de 34, 71 que es
mayor a la TEMAR de 14.4 lo que significa que ejowo es rentable.

RELACION BENEFICIO COSTO

Este célculo utiliza los mismos flujos descontaglda inversion como elemento de
analisis en donde los flujos netos de caja actdtiz se dividen para la inversién
inicial del negocio, la relacion beneficio costag&isnecolor Cia. Ltda. es de 1.12 por

lo que el negocio es rentable lo que significaiggaala $1 invertido se obtiene 1.12
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http://www.elheraldo.com.ec Las Ventas del Jeans en Pelileo
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario N-.

ENCUESTA DIRIGIDA A CLIENTES DE LA EMPRESA CISNECQDR CIA LTDA

OBJETIVO:

Identificar el comportamiento de los vendedoredad&mpresa CISNECOLOR CIA
LTDA

INSTRUCCIONES:

. Lea detenidamente cada una de las preguntas

. Procure ser lo mas honesto en sus respuestas

. Marque con una X la respuesta (S) que consigeopida (S)

. Evitar los tachones, borrones y enmendaduras

Sus respuestas son de vital importancia para acawestro objetivo

Gracias por su colaboracion.
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CUESTIONARIO:

1. GENERO

Masculino Femenino

2. LUGAR DE RESIDENCIA

Pelileo Ambato Otro. Cual-----------1
3. Cuanto tiempo trabaja en lgpEgea CISNECOLOR CIA LTDA?
3.1 Un afiq 3.2Dela?ai 3.3De AHhAo9 3.4 Mas df

4.-¢, Cuales son los procesos mas demandados perdeatos clientes a la Empresa
CISNECOLOR CIA LTDA?

4.1 Esponjado 4.2  Dice
4.3 Stones 4.4 NMaidades
45 Otro Cual. cue......

5.- ¢ Qué tipos de clientes son los que adquienenmayor frecuencia los servicios que
oferta la Empresa CISNECOLOR CIA LTDA?

5.1 Persona 5.2 Empresas
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6.- ¢ Conoce usted como vendedor la competenciaegbcio de Jeans en el Canton
Pelileo y el pais?

6.1 Si 6.2 No

7.- ¢Cree que los clientes ven a los vendedore® @ipertos con los que puedan
discutir Estrategias de compra y venta?

7.1 Si 7.2 No

8.- ¢ Ud. Como vendedor se relaciona habitualmentdos clientes?

81 Si 8.2 No

9.- ¢ Utiliza usted un sistema de medicion que éalcalidad de sus competidores?

9.11 Si 9.2 No

10.- ¢ Diria usted que sus clientes estén satissechio la relacion que mantienen con
ud. Como vendedor de la Empresa CISNECOLOR CIA LPDA

10.1 Si 10.2 No

11.- ¢ Por qué factor utiliza ud el servicio derfgpeesa CISNECOLOR CIA LTDA por
su?

11.1 Precio 11.2 Calidad

11.3  Lugar 11.4 Manualidade

12.- ¢La Empresa de Lavado y Tinturado CISNECOLOR IO DA esta posicionada
en el mercado?

121 Si 1.2.2 No
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13.- ¢ Considera ud que le impone al consumidoadara de productos?

131 Si 43No

14.- ¢La remuneracion que recibe de la empresa leumgn sus expectativas
econdmicas responde a sus requerimientos econédmicos

141 Si 424 No

Fecha de apliCacCion...... ..o e e e e e e e

NOMBre de ENCUESTAO ... ... e e e e e e e e e
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ANEXO 2

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS

Cuestionario NO---------

ENCUESTA DIRIGIDA CLIENTES DE LA EMPRESA DE CONFEGON TEXTIL
CISNECOLOR CIA LTDA
OBJETIVO:

Identificar el comportamiento de los clientes d&hapresa CISNECOLOR CIA LTDA

INSTRUCCIONES:

. Lea detenidamente cada una de las preguntas

. Procure ser lo mas honesto en sus respuestas

. Marque con una X la respuesta (S) que consajaapiadas (S)

. Evitar los tachones, borrones y enmendaduras.

. Sus respuestas son de vital importancia paaazdc nuestro objetivo

Gracias por su colaboracién

127



CUESTIONARIO:

1.- GENERO

1.1 Masculino 1.2 Femenino

2.- Lugar de Residencia

2.1 Pelileo 2.2 Amba

3.- ¢Con qué frecuencia adquiere los serviciosadempresa CISNECOLOR CIA
LTDA?

3.1 Siempre 3.2 Casi i 3.3 Aveces

3.4 Nunca

4.- ¢ Porqué adquiere los servicios de CISNECOLORITJIDA?

4.1 Precio 4.2 Calidaq 4.3 Servicio

5.- ¢Qué precio promedio estima ud que es el adecpara la comercializacién de
nuestro servicio?

51 $1.00 52 $1.5

5.3 Mas de $1.60 5.4 Otro

6.- ¢, Qué tipo de venta es la mas adecuada pad®uste
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6.1 Forma Directa 6.2 Forma Indire 6.3 Por Intermediarios

7.- ¢, Se encuentra satisfecho con la calidad datsz?

7.1 Si 7.2 No

8.- ¢La publicidad de CISNECOLOR CIA LTDA, satigfasus necesidades de
informacion?

8.1 Si 8.2 No

9.- ¢Por qué Medios publicitarios se informa solwe productos que oferta
CISNECOLOR CIA LTDA?

9.1 Television 9.2 Radio

9.2 Periédicos

Indique el nombre del medio.........................

Fecha de aplicacCion ....... ... e e

NOMBre de ENCUESIATON ... ..o e e e e e e e e
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ANEXO 3 (ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE LA EMPRESA CISN ECOLOR CIA LTDA) (PROPUESTO)

ACCIONISTAS
]
GERENCIA
_______________________________ ASESORIA EXTERNA
Contabilidad SECRETARIA
Dpto. Produccién Ventas
| , .
— Linea autoridad
Desengome
] Recepcion de
. prendas
E d . -
Rk b | —| Nivel Auxiliar
| [ ]
] Entrega de prendas
Manualidades
| —|:| Asesor

Secado
I REFERENCIA:
Bodega Quimicos Elaborado por:
| Mbonica Silva
Mantenimiento 130

Fecha: junio 2009




ANEXO 4

VISTA AEREA DE LA EMPRESA CISNECOLOR CIA LTDA UBIC ADA EN
EL CANTON PELILEO. PROVINCIA DEL TUNGURAHUA.

ik
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ANEXO 5

SERVICIOS QUE OFERTA LA EMPRESA CISNECOLOR

Manualidades Arrugas

Difuminado

Brosteado
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ANEXO 6

CISNECOLOR CIA LTDA.

CUADRO MUESTRAL DE CLIENTES MAYORISTAS DE LA EMPRES A

N CLIENTES MAYORISTAS LUGAR DE PROCEDENCIA
1 Fanny Llerena Pelileo
2 Shadira Llerena Pelileo
3 Blanca Llerena Pelileo
4 Elsa Llerena Pelileo
5 Teresa Lerena Pelileo
6 Susana Llerena Pelileo
7 Luis Chicaiza Pelileo
8 Rolando Lopez Pelileo
9 Lilian Quinga Pelileo
10 |Patricia Pico Pelileo
11 | Milton Ruiz Pelileo
12 |Martha Sanchez Pelileo
13 |Estela Lépez Pelileo
14 | Nelly Quinga Pelileo
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15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

27

28

29

30

31

32

33

34

Nancy Mayorga
Marcelo Vallejo
Victor Balseca
Jeaneth Carrasco
Ruben Morales
Patricio Torres
Nancy Tayo
Daniel Aman
Monica Lopez
Eduardo Guaman
Cecilia Vizueta
Jorge Llerena
Luis Segura
Carlos Caceres
David Pefialoza
Juan Echeverrria
Hernan Llerena
Ligia Villegas
Isabel Caceres

Irene Guaman

Pelileo
Pelileo
Pelileo
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Ambato
Riobamba
Riobamba
Pelileo
Pelileo
Pelileo

Huasimpamba
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35

36

37

38

39

40

41

42

43

44

45

46

a7

48

49

50

Teresa Lopez
Monica Lopez
Miriam Garcés
David Morales
Carmen Pobeda
Danilo Sanchez
Cristian Guevara
Mariana Llerena
Giovanni Paredes
Narcisa Maroto
Estela Garcia
Benjamin Vizueta
Adriana Lopez
Carla Rodriguez
Maria Cruz

Dayanna Ruiz

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo

Pelileo
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ANEXO 7

Fichas de Observacion

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO

FICHA DE OBSERVACION Ne

Objeto de estudio s

Lugar de Observacion ...,

Fecha de observacion .........ccevvvceerecsenncseeeneseennes

Descripcion del objeto de Estudio

Interpretacion de Informacion
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ANEXO 8

FICHA DE OBSERVACION

REGISTRO DE OBSERVACION

Esta ficha sirve para registrar sucesos p
acontecimientos en torno al problema quie
se investiga, basicamente consta de las

siguientes partes:

Institucién que auspicia o a la que

pertenece el investigador

Titulo de la Observacion

OBJETIVOS
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ANEXO 9

PROCESO DE LAVADO DE CISNECOLOR CIA. LTDA.
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SULPHIDE AYDRATED R

—

139



140



141



142



ANEXO 10

PROCESO DE LAVADO DE JEANS Y DESGASTADO

=== ——

LAVADO DE JEANS Y DESGASTADO

TECNICAS PARA EL ENVEJECIMIENTO DE TEXTILES

Las prendas fabricadas con tejidos de celulosa celnadgodén y, en particular, los

tejidos de algoddn tefiidos con color indigo, hao girendas comunes durante muchos
afnos. Tras el periodo de uso, las prendas de,vespiecialmente las de algodon tefido
de indigo pueden desarrollar en las costuras y®melvestimientos, zonas localizadas
en las que aparecen, en forma de rayo, variacieméa profundidad o en la densidad

del color, ademas existe una decoloracion generdhs prendas. En los ultimos afios
este aspecto de envejecimiento o “uso y abusoasmhvertido en algo muy deseado,

sobre todo en dicho tejido, por una parte considerdel publico.

Deslavado: STONES WASHES

Los métodos preferidos para obtener este aspecemdgecimiento y “uso y abuso”
incluyen el lavado a la piedra del tejido o de dlanpla de vestir. El lavado a la piedra
consiste en poner en contacto una prenda de westitejido dentro de un equipo de

cuba con piedras pomez cuyo tamafio de particudaeaste 25,4 mm a 254 mm y con
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unas particulas pédmez mas pequefia que se formarea puaturaleza abrasiva del
proceso. Normalmente la prenda de vestir mojadauddtas en la maquina con el
pomez durante un periodo de tiempo suficiente equella piedra abrasa el tejido y
produce en el area expuesta a la abrasion unmalsrclaro al igual que en areas de las
costuras. Ademas, la piedra pdmez suaviza el tgjjploduce una superficie decolorada

similar a la producida por el uso prolongado dgdidoe

Las piedras pomez y la abrasion de las particidgsothez pueden producir problemas
significativos en el proceso y en el equipo. Lagipalas de pémez se deben eliminar
de forma manual de las prendas que han sido paaeeya que tienden a acumularse y
en la lavadora las piedras pueden provocar dafides amotores eléctricos por

sobrecarga, daflos mecanicos en los mecanismosrtkpadrte y en los tambores de
lavado, pueden obstruir los conductos de drenaji&a deaquina y pueden atorar los

desagues y la red de alcantarillado.

Deslavado: DESTENIDO.

Método de producir un efecto de destefiido casuakjedos o prendas, y el producto
final obtenido por la implementacion de tal métqds® plantea el uso de granulos de
piedra pomez impregnados con agentes blanqueadonescos como el hipoclorito,

especialmente el hipoclorito de sodio, lo cual permabtener en el tejido la apariencia
deseada en un tiempo menor en comparacion al tiemifipado en el proceso

convencional, ya que no solo se tiene el efectasal que produce la piedra pémez
sobre el tejido, sino que se complementa con atefdestefiido que produce el

hipoclorito como blanqueador.

Deslavado: ENZIMATICO.

Composiciones y métodos que introducen variaciareda densidad del color en
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tejidos de celulosa, particularmente algodoén tefddoindigo” se da a conocer una
composicién y un proceso libre de piedra pomez. iMdaed este proceso se agitan
mecanicamente el tejido celuldésico sin coser o pasndas de vestir con una
composicion acuosa que contiene cantidades de mman@ de celulosa capaz de
degradar el tejido de celulosa y de extraer elsdilttes del tejido. Asi se consigue, de
forma considerable, el aspecto del “lavado a ldrpieque toma la forma de variaciones
de densidad local del color en las arrugas y endasiras de las prendas fabricadas con

tejidos de celulosa y, en concreto, con tejidoldedon tefiido de color indigo.

Las composiciones acuosas de dicho tratamientdtenen al diluir un concentrado
sélido de “lavado a la piedra” que consiste basar@men una enzima de celulosa y un
diluyente formado por una composicion de tensovaatompatible o un agente sélido
conformador capaz de suspender la celulasa sin spieproduzcan pérdidas

considerables de la actividad enziméatica.

El uso de las preparaciones de enzima de celulwszomocido en lavanderia o en
composiciones detergentes. Tales composicionesgdeates, que estan disefiadas para
eliminar la tierra, contienen normalmente tenswasti (generalmente anionicos),
rellenos, arcillas, celulasa y otras enzimas (nbrmeate proteasas, lipasas o amilasas) y
otros componentes de lavanderia. Las enzimas déasalen tales preparaciones de
lavanderia se utilizan normalmente (en concentnagiénor a 500-900 unidades CMC
por litro de licor de lavado) con el fin de eliminas fibrilos o las particulas de la
superficie producidos por el uso de la prenda, toprele a dar al tejido un aspecto de
usado o decolorido. Las enzimas de celulasa, goridos tensoactivos utilizados en las
composiciones comunes de lavanderia, pueden elindparentemente la tierra y

pueden devolver el aspecto de nuevo a las premdassdir.
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ANEXO 11
DISENO PLANTA DE TRATAMIENTO DE AGUA




