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RESUMEN EJECUTIVO

Uno de los objetivos primordiales que busca toda empresa es ser reconocida por los
consumidores, es por ello que cada vez se vuelven mas competitivas y la existencia de nuevos
entrantes es cada vez mas alarmante, sin importar el giro de negocio al que se dirija ya sean
estas de comercio, industriales, turismo, etc. Es por ello que se propone el desarrollo de
presente proyecto denominado “PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL
POSIONAMIENTO DE LA EMPRESA OLIHMPHICO SPORTS DEDICADA A LA
CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA Y COMERCIALIZACION DE IMPLEMENTOS
DEPORTIVOS DE LA CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”, con la
finalidad que la empresa pueda captar méas clientes y fidelizar a los actuales y potenciales

clientes, se plantea una serie de estrategias con las cuales se prevé logre cumplir sus objetivos.

La inexistencia de un plan de marketing ha impedido que los clientes puedan reconocer con
facilidad a la empresa, a pesar que lleva mas de dos décadas en el mercado y de contar con

excelentes y espaciadas instalaciones para el desarrollo de sus actividades.

Con la puesta en marcha del presente plan de marketing se espera que la empresa Olimphico
Sports llegue a ser mas competitiva y liderar en la oferta de uniformes e implementos

deportivos en cantones de Cayambe y Pedro Moncayo.



SUMMARY

One of primary goals that serach all business is be recozigned for the consumers, is for that
each time they become more competitive and the existence of new entrants is increasingly
alarming, regardless of the business direction to which they are directed, whether these are
trade, industrial, tourism , etc. This is why it is proposed to develop a project called
"MARKETING PLAN TO IMPROVE THE POSITION OF OLIHMPHICO SPORTS
BUSINESS DEDICATED TO LA CONFECTION OF SPORTS CLOTHING AND
MARKETING OF SPORTS IMPLEMENTS OF THE CITY OF CAYAMBE, PROVINCE
OF PICHINCHA", with the purpose that The company can capture more customers and loyalty
to current and potential customers, for the achievement of the aforementioned, it is proposed a

series of strategies with which it is expected to achieve its objectives.

The lack of a marketing plan has prevented customers from easily recognizing the company,
despite having more than two decades in the market and having excellent and spaced facilities

for the development of their activities.

With the implementation of this marketing draft, Olimphico Sports is expected to become more
competitive and leader in the supply of sports uniforms and implements, to be annealed by the

citizens of the cantons of Cayambe and Pedro Moncayo.
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PRESENTACION

El presente proyecto consiste en elaborar un Plan de Marketing para mejorar el
posicionamiento de la empresa “Olimphico Sports” de la ciudad de Cayambe, provincia de
Pichincha. El cual consta de cinco capitulos, los cuales se detallaran a continuacion en que

consiste cada uno.

El primer capitulo consiste en realizar un Diagndstico Situacional, el cual se lo realizara
con la ayuda de herramientas de investigacion como son la encuesta y entrevistas; con la
finalidad de establecer la matriz FODA, la cual permitird reconocer las falencias o problemas

de la empresa.

En el segundo capitulo se definen y desarrollan las bases tedricas en las cuales se
sustenta este proyecto, a través del uso de fichas bibliogréficas, en el cual se resaltan aspectos
y términos conceptuales que se organizaran y analizaran para estructurar el marco teérico de

forma correcta.

Con la finalidad de determinar la situacién actual de la empresa en el mercado, en el
tercer capitulo se desarrollard un Estudio de Mercado, el cual se realizara bajo el apoyo de un
instrumento de investigacion como son encuetas, las cuales se aplicaran a los clientes y

potenciales clientes de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo.

En el cuarto capitulo se plantea la propuesta del plan de marketing, en el cual se
establecen estrategias de promocién y publicidad, mismas que se determinaran a través del
estudio econdmico que se lo efectuara de forma técnica; con la determinacion de presupuestos

de inversion.

Por dltimo, en el quinto capitulo se analizara los diferentes impactos que se generaran

con el desarrollo y aplicacion de este proyecto; dentro de los cuales tenemos impacto
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econémico, empresarial, social y mercadolégico. Con la ayuda de una matriz de valoracion se

podré conocer el efecto final de cada impacto en el proyecto.

JUSTIFICACION

En el presente trabajo de investigacion se realizara un plan de marketing con la finalidad
de mejorar el posicionamiento de la empresa OLIMPHICO SPORTS de la ciudad de Cayambe,
es importante mencionar que a diferencia de la competencia ésta es una de las empresas que

ofrece mayor calidad en sus productos.

Olimphico Sports siempre ha manejado una gran cartera de productos sin embargo
debido a la crisis por la que esta atravesando el pais actualmente, la empresa se ha visto afectada
ya que las ventas han disminuido en un 30% en comparacién con el afio anterior, seguin datos
proporcionados por el gerente de la empresa. Sin olvidar que la competencia crece cada dia

mas y se vuele mas competitiva.

En la actualidad la empresa no cuenta con estrategias que le permita posicionarse o
diferenciarse de la competencia por lo que se convierte en una desventaja para la empresa ya
que no puede dar a conocer a mas clientes potenciales todos los productos que ofrece en
consecuencia, los clientes potenciales optan por buscar otras empresas que se dediquen a

realizar actividades similares.

Con la correcta aplicacion de este proyecto las ventas de la empresa aumentaran y por
ende también el reconocimiento de la empresa tanto de clientes nuevos y actuales de los

cantones a los cuales esta dirigido el presente trabajo.
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OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa
OLIMPHICO SPORTS dedicada a la confeccion de ropa deportiva y comercializacion de

implementos deportivos de la ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

Establecer un diagndstico situacional con la colaboracion de las personas que trabajan en

la empresa y tienen informacién sobre la misma.

e Analizar las bases tedricas en las que se sustenta el proyecto, a través de revisiones

bibliograficas.

e Realizar un estudio de mercado para conocer los gustos y preferencias de los clientes y

potenciales clientes de Olimphico Sports, en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo.

e Elaborar una propuesta de marketing con estrategias que permitan mejorar el

posicionamiento de la empresa en el sector.

e Determinar los impactos econémico, social, empresarial y mercadol6gico que generaré el

proyecto.
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CAPITULO |

1. ANALISIS SITUACIONAL

1.1 Antecedentes del diagnostico

El canton San Pedro de Cayambe esta ubicado al noreste de la provincia de Pichincha
y su nombre lo toma en honor al volcan Cayambe. Es la tercera ciudad mas poblada de la
provincia y se caracteriza por ser uno de los cantones mas importantes en el cultivo de rosas a

nivel mundial.

Cayambe también es reconocido por ser un cantén que conserva sus tradiciones y
cultura. Celebra sus fiestas tradicionales a principios del mes de abril en la parroquia de Ayora
y finaliza en el mes de agosto en la parroquia de Juan Montalvo, también es conocida por

poseer lugares turisticos maravillosos, por lo que cada afio recibe cientos de turistas.

OLIMPHICO SPORTS es una empresa dedicada principalmente a la confeccion de
ropa deportiva y como complemento comercializa implementos deportivos para todo tipo de
deporte, estd ubicada en la ciudad de Cayambe, fue creada por el Sr. David Simbafia Cuzco

oriundo de la Esperanza-Pedro Moncayo.

Actualmente cuenta con tres establecimientos situados en la ciudad de Cayambe, hasta
hace dos afios eran Unicamente dos locales ubicados en el Centro Comercial de Vendedores
Auténomos (C.C.V.A.). En los cuales se comercializa uniformes e implementos deportivos,
mientras que el tercer establecimiento y matriz de la empresa se localiza a 5 cuadras del
C.C.V.A. donde funciona el taller de corte, confeccidn, estampado, sublimado y cuenta
también con un establecimiento comercial muy amplio el cual por estar un poco alejado del

centro de la ciudad no ha logrado ser reconocido por los clientes de la empresa. Ya han pasado
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dos afos de su creacion y hasta el momento no se ha visto resultados ya que la mayoria de los

clientes desconocen de su existencia.

OLIMPHICO SPORTS ofrece productos de calidad, usa diferentes tipos de tela en sus
confecciones de acuerdo a los gustos y preferencias de los clientes, a precios accesibles y como
complemento ofrece ademas todo tipo de articulos deportivos de diferentes marcas, es decir el

deportista puede encontrar todo en un mismo lugar.

1.2 Objetivos del diagndstico

1.2.1 Objetivo general

Elaborar un diagnéstico situacional de la empresa OLIMPHICO SPORTS para conocer

la situacion en la que se encuentra actualmente, a traves de un analisis interno y externo.

1.2.2 Objetivos especificos

e Elaborar el anélisis interno de la empresa para identificar las fortalezas y debilidades.

e Elaborar el analisis externo para identificar las oportunidades y amenazas que tiene la

empresa.

e Examinar la identidad corporativa de la empresa en la actualidad.

e Medir el nivel de posicionamiento que la empresa tiene en el mercado.

e Examinar el mix de marketing que utiliza la empresa para la produccién y

comercializacion de los productos.

1.3 Variables diagndsticas

Las variables diagnosticas que se usaran para el siguiente trabajo de investigacion son:

e Andlisis interno



Analisis externo

Imagen corporativa

Posicionamiento

Marketing mix

1.4 Indicadores

1.4.1 Anélisis interno

Organigrama estructural

Manual de funciones

Talento humano

Infraestructura

Localizacion

1.4.2 Analisis externo

Macro entorno

Micro entorno

1.4.3 ldentidad corporativa

Mision

Vision

Principios

Valores

34



e Imagen corporativa

1.4.4 Posicionamiento

e Competencia directa

e Competencia indirecta

e Ventaja competitiva

1.45 Marketing mix

Producto

Precio

Plaza

Promocion
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1.5 Matriz de relacion diagndstica

Tabla 1 Matriz de relacion diagnostica

Objetivos Variables Indicadores Fuente Técnicas Informante

Elaborar el andlisis interno de la Anélisis interno  Estructura organizacional Primaria Entrevista Gerente
empresa para identificar las Manual de funciones Encuesta Empleados
fortalezas y debilidades Personal

Instalaciones

Localizacion
Elaborar el anélisis externo de la Anélisis externo  Macro y micro entorno  Primaria Entrevista Gerente
empresa para identificar las Secundaria Observacion Datos historicos
amenazas y oportunidades directa Registros

Internet oficiales

Examinar la identidad corporativa Identidad Mision Primaria Entrevista Gerente
de la empresa en la actualidad. corporativa Vision

Principios

Valores
Medir el nivel de posicionamiento Posicionamiento Competencia directa Primaria Entrevista Gerente
que la empresa tiene en el mercado Competencia indirecta Observacion
Ventaja competitiva directa

Examinar el mix de marketing que Mix del Producto Primaria Entrevista Gerente
utiliza la empresa para la marketing Precio Observacion
produccion y comercializacion de Plaza directa
los productos. Promocion

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autor

36
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1.6 Desarrollo operativo del diagnéstico
1.6.1 Identificacion de la poblacion

Para el andlisis del diagnostico situacional se obtendra informacion de las personas que

son parte la empresa como: gerente (entrevista) y empleados (encuesta).
a) Informacion primaria
e Entrevista

Para la obtencion de informacién veridica se aplicard una entrevista al gerente
propietario de la empresa Olimphico Sports con el objetivo de conocer de manera directa el
estado o situacién actual de la empresa, informacion que ayudara a seguir con el trabajo de

investigacion.
e Encuesta

Esta al igual que la entrevista es una técnica de recopilacion de informacion primaria,
por lo que se la aplicard a todos los trabajadores de la empresa con la finalidad de obtener

informacién de la empresa.
e Observacion directa

Mediante esta técnica lo que se busca es examinar los establecimientos de la empresa
y el taller de confeccion, con el proposito de observar y verificar como se realizan las funciones

de trabajo dentro de las instalaciones de la empresa.
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1.6.1.1 Entrevista dirigida al gerente

Tabla 2 Ficha de datos de la entrevista

Entrevista al Gerente Propietario de Olimphico Sports

Nombre del entrevistado: David Simbafia Cuzco

Nombre de la entrevistadora: Claudia Pulamarin

Fecha y lugar de la entrevista: Cayambe, 15 de octubre del 2016/ Olimphico Sports

Fuente: Observacion directa
Elaborador por: La autora

Desarrollo de la entrevista
1. ¢Hacia qué tipo de mercado estan dirigido los productos y servicios de la empresa?

En primer lugar, a deportistas de todas las edades y en segundo lugar a todo publico en general.

2. ¢Considera que su empresa se encuentra posicionada en los cantones de Cayambe y
Pedro Moncayo?

En si no en todo el cantdn, pero si en la mayor parte como son las zonas urbanas de los dos

cantones. En Cayambe est4d més posicionada que en Pedro Moncayo.

3. ¢Cbmo nacid la idea de crear su propia empresa?

Hace varios afios en la ciudad de Cayambe no existian empresas que se dedicaran a esta
actividad s6lo habia una la cual no pudo mantenerse en el mercado y desaparecié hace afios.
La idea de empezar con el emprendimiento fue basada en otra empresa muy reconocida como

lo es Marathon Sports.

4. ¢Laempresa cuenta con vision, mision, valores y objetivos?

Si, contamos con una mision y vision para la empresa, pero no se la esta ejecutando ya que se

la creo unicamente por cumplir y hacer lo que las deméas empresas hacen.

Valores: honestidad, calidad, precios, puntualidad

5. ¢Cuenta la empresa con un organigrama estructural?

No se ha pensado seriamente en crear uno por falta de tiempo e interés.
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6. ¢Cuentalaempresa con un organigrama o manual de funciones para cada trabajador?

No, hace tres afios se elabor6 un manual de funciones para cada trabajador, pero no se pudo
cumplir ya que cada trabajador no podia ocuparse de una sola actividad. Esta no es una empresa
grande que produzca a gran escala si fuese ese el caso se podria cumplir con el manual de

funciones.

7. ¢Laempresa cuenta con los permisos respectivos?

Si, tales como permiso de bomberos y del municipio.

8. ¢La marca de la empresa esté registrada en el IEPI?

No, debido a que no esta registrada como una empresa sino a nombre de una persona natural.
Se ha pensado en establecerla como una empresa en los proximos afios, el no haberlo hecho

antes ha sido solo por falta de iniciativa y porque no se ha tenido un asesoramiento profesional.

9. ¢Los trabajadores reciben capacitaciones periddicamente sobre cada &area que
desempeiia?

No, porque no existen empresas que brinden este tipo de servicios en el sector.

10. ¢Considera que su personal esta capacitado para el area que desempefa?

Si

11. ¢Cuél es el proceso de contratacion del personal, quien es la persona encargada?

La persona encargada es el gerente de la empresa y el proceso es corto Gnicamente se reciben
carpetas, se toma en cuenta los afios de experiencia de acuerdo al puesto se le vaya asignar si

cumple se le establece 3 meses de prueba y posteriormente se firma un contrato indefinido.

12. ¢Los trabajadores reciben algun tipo de reconocimiento o estimulo por hacer bien su
trabajo o por antigliedad?

Si tienen un pequefio reconocimiento econémico por antigiiedad, de un afio en adelante pero
solo algunos. No se ha hecho otro tipo de reconocimiento como por ejemplo sacar el empleado

del mes, s6lo como lo mencioné anteriormente.
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13. ¢Laempresa aplica estrategias de marketing?

No

14. ¢Qué canales de distribucién maneja la empresa?

Unicamente se trabaja con el canal de distribucion directa, debido a que la empresa solo vende

al consumidor final y no a intermediarios como a mayoristas.

15. ¢Cual considera usted que es la mayor competencia directa de la empresa?

Porque posees casi la misma infraestructura que la empresa, considero que la competencia
directa que tenemos es “Confecciones Sport” cuya empresa también estd ubicada en el mismo

Centro Comercial.

16. ¢Conoce los precios con los que trabaja la competencia?

No precisamente de todos sus productos, pero si de los mas competitivos.

17. ¢Debido a la crisis por la que esta pasando actualmente el pais, como se ha visto
afectada la empresa?

Si, la empresa si se ha visto afectado ya que las ventas han disminuido en un 30% a

comparacion del afio anterior.

18. Aplica la empresa estrategias digitales

Existe una pagina en Facebook, pero no hay una persona encargada de actualizar, hacer

publicaciones, es decir simplemente se la cred y no se le esta sacando provecho.
19. ¢En base a qué elige sus proveedores?
Se los elige principalmente en base a su calidad y precios.

20. ¢Es facil acceder a la materia prima?

No es muy accesible, ya que la materia prima se la trae en su mayoria de la ciudad de Quito y

debido a la distancia, cuando se hace los pedidos de tela o algin otro material se demora
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minimo tres dias y en ocasiones ha llegado a demorarse hasta ocho dias lo que ocasiona

impuntualidad en la entrega de pedidos a nuestros clientes.

21. ¢Laempresa tiene una base de datos actualizada de sus clientes?

No y nunca hemos tenido una.

22.  ¢Cual es el valor agregado que ofrece en sus productos y servicios que le hace
diferenciarse de la competencia?

A diferencia de la competencia lo que les ofrecemos en nuestros productos es una mejor calidad
en los acabados de confeccion tanto de ropa como en los uniformes deportivos. A demas que
en nuestros establecimientos los clientes pueden encontrar uniformes, ropa y e implementos
deportivos, todo en un mismo lugar mientras que la competencia se dedican s6lo a la

confeccidn de uniformes, otros a la comercializacion de implementos deportivos.

23. ¢Cudl es el presupuesto maximo que estaria dispuesto a invertir en un Plan de
Marketing anual para su empresa?

$6.000,00

Conclusiones de la entrevista al gerente

Segln la entrevista realizada al gerente propietario de Olimphico Sports, se puedo
concluir que la empresa es reconocida en el sector urbano de los cantones de Cayambe y Pedro
Moncayo mas no en los sectores rurales. Se encuentra en el mercado varios afios en los cuales

no ha podido definir su identidad corporativa como son la mision, vision, valores y objetivos.

La empresa no cuenta con un organigrama estructural, cuenta con un manual de
funciones, pero no se lo esta acatando ya que el personal debe desempefiar diferentes cargos.
Tampoco se ha realizado ningun tipo de capacitacion a su personal ni se lo esta motivando para

que realice un mejor trabajo.
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En cuanto al acceso de materia prima es un gran problema ya que los proveedores se
encuentran situados en ciudades lejanas como Quito e Ibarra por lo que se ha convertido en
una desventaja para la empresa debido a que los pedidos no llegan pronto lo que provoca

retrasos en la entrega de pedidos a los clientes.

La empresa no cuenta con un departamento de marketing y por ende tampoco cuenta
con un plan de marketing ya que no aplica estrategias de marketing. Cuenta con una pagina en

Facebook, pero no se le esta dando uso.

La empresa esta dispuesta a invertir en marketing con la finalidad de posicionarse por
completo en el mercado ya que a diferencia de la competencia ésta ofrece a sus clientes gran
variedad de productos, los clientes tienen la facilidad de encontrar todo tipo de articulos

deportivos en un mismo lugar.

1.6.1.2 Encuesta dirigida a los trabajadores de la empresa

Presentacion

Se disefié una encuesta dirigida exclusivamente a los clientes internos de la empresa un total
de 10 trabajadores distribuidos en las diferentes areas como produccion, ventas y contabilidad,
con la finalidad de conocer la situacion interna de la empresa. El levantamiento de encuestas

se la hizo en las mismas instalaciones de la empresa

Analisis de los resultados

Mediante la aplicacion de la encuesta a los trabajadores se logré conocer puntos

positivos y negativos de la empresa:

e Laempresa no cuenta con un plan de capacitaciones para su personal, es decir que en los
ultimos afos no se ha realizado ningln tipo de capacitacion en cuanto que los empleados

afirman necesitar de este tipo de ayuda para mejorar su desempefio laboral.
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e Tampoco cuenta con un programa de reconocimiento a sus empleados, ya sea un

reconocimiento economico o algun estimulo que les permita realizar su trabajo motivados.

e En cuanto a la relacion laboral entre trabajadores se encuentra entre regular y bueno, lo
que quiere decir que no es buena y que puede perjudicar a la empresa debido a que no

existe comunicacion ni trabajo en equipo.

e Los trabajadores manifestaron que efectivamente la produccion y ventas ha disminuido a

comparacion del afio anterior.

e La empresa cuenta con la infraestructura necesaria para que los trabajadores puedan

realizar las labores cotidianas.

e Los trabajadores cuentan con estabilidad laboral, segun datos obtenidos de la encuesta ya
que la mayor parte de los empleados se encuentran de 3 a mas de 5 afios brindando sus

servicios en la empresa.

e La empresa cuenta con fortalezas como la calidad de los productos sobre todo en los
terminados de las confecciones, productos personalizados. Al igual que cuenta con
debilidades tal es el caso de la impuntualidad en la entrega de pedidos, la falta de

publicidad, falta de comunicacion interna.

1.6.1.3 Ficha de observacién

Con la finalidad de conocer directamente el desarrollo de las actividades de Olimphico
Sports se realizd una observacion directa en los establecimientos de la cual se obtuvo los

siguientes resultados:
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Resultados de la ficha de observacion

Los problemas que se identificaron y que impiden que ésta crezca mas es la falta de
estrategias de marketing ya que no se aplican promociones, ofertas y la Unica publicidad que

se ha realizado es mediante la radio de Cayambe Inti Pacha, durante el afio presente.

Otro de los problemas que presenta la empresa es que al momento de realizar una venta
no se entregan facturas a menos que el cliente lo solicite, impidiendo con esto poder obtener

datos de los clientes y crear una base de datos.

La impuntualidad en la entrega de pedidos a los clientes es un problema que afecta
negativamente a la empresa debido a que los clientes no quedan satisfechos y la empresa pierde

credibilidad ya que se genera una mala reputacion.

El personal cuenta con los respectivos uniformes que les permite identificarse que son

parte de la empresa.

El compafierismo que existe entre los empleados de la empresa se encuentra entre
regular y bueno por lo que se debe mejorar en ciertos aspectos como es en la comunicacién o
establecer mas vinculos de confianza entre compafieros. Otro punto que se debe tomar en
cuenta es que el personal que trabaja en la empresa tiene varios afios de antigiiedad por lo que
posee experiencia en los diferentes cargos que desempefia, por lo que se deberia premiar o

incentivar al personal a realizar un mejor trabajo ya sea de manera econémica o psicolégica.

1.6.2 Analisis de situacion interna

OLMPHICO SPORTS es una empresa dedicada a la fabricacion de ropa deportiva y
comercializacion de todo tipo de implementos deportivos, cuenta con varios afios de

experiencia en el mercado en la ciudad de Cayambe.
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a) Cadena de valor

Grafico 1 Cadena de valor
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Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Actividades primarias

e Logistica interna

En cuanto a la logistica interna Olimphico Sports maneja un sistema de inventarios, lo
que le permite tener la cantidad adecuada de productos en stock en lo que se refiere a
implementos deportivos y materia prima; en cuanto a la confeccion de los uniformes y ropa
deportiva se lo hace de acuerdo a los pedidos que se reciben, de esta manera se evita que haya

exceso en bodega o al contrario que se agote. Pero cabe recalcar que como los proveedores son
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de ciudades lejanas como Quito e Ibarra en ocasiones los pedidos de materia prima como telas
generalmente tardan en llegar hasta 8 dias, lo que ocasiona que la entrega de los pedidos a los

clientes no se la realice en la fecha y hora pactada en un principio.

Por ende, se convertiria en una debilidad para la empresa debido a que no cuenta con
un facil acceso a la materia prima, aun cuando los pedidos se los haga con una semana de

anticipacion.

e Operaciones

En lo que respecta a las operaciones como siguiente etapa, se inicia con el pedido
realizado por los clientes al vendedor en el establecimiento en donde éste se encarga de obtener
todos los detalles que se va a plasmar en los uniformes tales como disefio del uniforme, nombre
y logotipo del equipo, colores, talla, sublimado o estampados, etc. Una vez realizado este paso,
el vendedor debe informar a la persona encargada del corte, disefio y sublimaos o estampados,
se procede al corte, confeccidn, etiquetado, estampado y/o sublimado, bordado, seguido por el

planchado, doblado y finalmente empacado.

En este punto la empresa mantiene una fortaleza debido a que cuenta con personal apto

para cada area de trabajo y con los materiales necesarios para su mejor desempefio.

e Logistica externa

Una vez que se tiene los productos terminados en el caso de los pedidos de los
uniformes deportivos el vendedor se encarga de hacer la entrega respectiva al cliente

directamente de acuerdo al dia pactado en un principio.



Flujograma de procesos Olimphico Sports

Grafico 2 Flujograma de procesos Olimphico Sports
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El flujograma anterior es el que se maneja a diario en la empresa, el mayor

inconveniente que se presenta en el desarrollo de las actividades es que la plaza de los

proveedores es lejana lo que ha impedido en ocasiones que no se entreguen los pedidos de los

clientes a tiempo.
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Aproximadamente se realizan 8 pedidos de uniformes deportivos o ropa deportiva a la
semana lo que vendria a ser 40 pedidos mensuales como minimo, segin informacion

proporcionada por el propietario de la empresa.

Y en lo que respecta a los implementos deportivos de igual manera los vendedores se
encargan de ubicarlos en perchas con la finalidad que los clientes que ingresan al
establecimiento puedan visualizar con facilidad todos los articulos que se comercializan y

facilite la pronta salida del producto.

Se podria decir que la logistica interna es una debilidad para la empresa ya que en varias
ocasiones los pedidos no se entregan a tiempo y a pesar que los vendedores tienen experiencia
en su trabajo, son vendedores empiricos que no cuentan con cursos ni capacitaciones sobre
técnicas de venta y atencion al cliente; por lo que no son capaces de negociar con los clientes

ni de mejorar el merchandising interno de los establecimientos.

e Marketing y ventas

Estructura Organizacional e identidad corporativa

La empresa no ha implementado un organigrama estructural ni un manual de funciones
que les sirva de apoyo para que cada empleado tenga claro cudles son las funciones que debe
cumplir. Cada trabajador tiene que desempefiar una funcion, pero la mayor parte del tiempo

también debe desempafiarse en otras actividades.

Adicional a ellos también cuenta con una mision, visién y valores los cuales no los ha
logrado cumplir, ni su personal tiene conocimiento de su existencia por lo que tampoco ha
logrado plasmarlos en documentos en los establecimientos para que sean de conocimiento de

sus clientes.
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Imagen corporativa

El logotipo que la empresa maneja desde los inicios de sus actividades ha sido una clave

para diferenciarse de la competencia y ser reconocidos por los clientes fidelizados.

Grafico 3 Logotipo de la empresa
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Fuente: Olimphico Sports

v Estrategias de marketing

Las estrategias de publicidad que se han aplicado en la empresa han sido de manera
espontanea, es decir para su creacion y aplicacion no se ha hecho ningun tipo de investigacion

previa.
a) Cartera de productos

e Productos: ropa y uniformes deportivos, articulos e implementos deportivos para todo
tipo de deportes tales como balones, canilleras, rodilleras, raquetas, pelotas, pitos, fajas,

etc.
b) Precios

Debido a que la empresa es distribuidor directo de un sin nimero de implementos

deportivos y marcas. A continuacion, se detalla una lista de los productos mas vendidos y sus
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precios. Cabe recalcar que los precios con los que trabaja Olimphico Sports son igual 0 mas

bajos que el de la competencia.

Tabla 3 Lista de precios de los productos mas vendidos

Uniformes deportivos

Producto Precio
Uniforme deportivo sublimados (camiseta, pantaloneta, medias) 14,00
Uniforme deportivo estampado (camiseta, pantaloneta, medias) 12,00
Uniforme deportivo econémico (camiseta, pantaloneta, medias) 10,00
Media futbolera 2,50
Camiseta polo 7,50
Camiseta tenis 5,00
Camiseta sport 4,80
Pantalonetas 3,75
Bordados 1,00
Implementos deportivos

Producto Precio
Balon Mikasa 42,00
Balon Vento 25,00
Balon econdmico 7,00
Canilleras 4,00
Conos plasticos 1,90
Lentes de natacion 7,50

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora
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c) Plaza

Olimphico Sports opera con tres establecimientos para atencion al cliente ubicados en
la ciudad de Cayambe, dos de ellos se encentran situados en el Centro Comercial de
Vendedores Autobnomos y la matriz ubicada a cinco cuadras del C.C.V.A. Alejado del centro

de la ciudad en donde también funciona la fabrica.

La empresa ademas cuenta con una cartera de clientes del canton vecino Pedro

Moncayo.
e Canales de distribucién

El canal de distribucion que maneja la empresa es directo, ya que es distribuidor directo

de los implementos deportivos y sus productos son finales ya que no necesitan de otro proceso

industrial para llegar al cliente final.

4

Consumidor final

Gréfico 4 Canal de distribucién Directo

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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d) Promocién
Unicamente se maneja la siguiente promocion:

La empresa se ha venido manejando con una sola promocién durante los Gltimos afios
que consiste en: por la compra de tres articulos iguales tiene un descuento del 10%; mientras
que la publicidad que ha realizado en el ultimo afio ha sido en la radio Inti Pacha de Cayambe
misma que tiene gran acogida en el cantdn, otra estrategia que se realizd hace 6 meses fue la

creacion de un logotipo gigante de la empresa en la matriz.

En este caso también es una debilidad para la empresa ya que no cuenta con las
promociones ni publicidad necesaria para atraer clientes, por lo que esta dando ventaja a la

competencia de captar mas clientes.

e Servicio post-venta

En esta Gltima etapa, los implementos deportivos que se venden poseen una garantia
por parte del proveedor por lo que en el caso de existir alguna queja con los productos éstos
son devueltos, buscando la mejor solucion para el cliente. En lo que respecta a la ropa y
uniformes deportivos que confecciona la empresa, éstos tienen un afio de garantia y si fuera el
caso que se presente algin inconveniente el cliente puede acercarse al establecimiento y

dependiendo del problema se le da una solucién.

Esta es una fortaleza para la empresa porque si adquiere un producto en cualquiera de
los establecimientos y éste resulta con alguna falencia tiene una garantia y de esta manera el
cliente tiene derecho a un cambio de producto o llegar a un acuerdo, con lo que la empresa

gana prestigio y credibilidad con el cliente.
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Actividades de apoyo

e Infraestructura de la empresa

Olimphico Sports estd constituida como persona natural no obligada a llevar

contabilidad, pero si lleva registros contables para un mejor manejo de sus recursos.

Es una politica de la empresa realizar una planeacion semanal de todos los pedidos que
tiene para la semana, por lo que el gerente retne a los trabajadores los dias lunes de cada
semana para hablar sobre diferentes temas como se menciond los pedidos que tiene que

realizar, reclamos de clientes, devoluciones y temas relacionados.

De igual manera la infraestructura es una fortaleza debido a que lleva las cuentas tanto
de ingresos como egresos registrados y que con cuya informacién se puede hacer uso para otras

actividades como para pronosticar ventas, por ejemplo.

En cuanto a la planeacion semanal que el gerente realiza con sus trabajadores es una
fortaleza, pero hay ocasiones que a pesar que se planea con anticipacion, los pedidos no se
entregan a tiempo debido a la falta de materia prima porque los proveedores no cuentan con

los materiales necesarios o los envios tardan y es algo que esta fuera del alcance de la empresa.

e Gestion de Recursos Humanos

El personal de la empresa ha sido fundamental para su desarrollo y crecimiento ya que
con los conocimientos que poseen en cada area a la que pertenecen han aportado con sus ideas

para mejorar y solucionar los problemas existentes dentro de la empresa.

En lo que se refiere a la seleccion y contratacion del personal la persona encargada de

hacerlo es el gerente y ofrece el salario basico unificado y los respectivos beneficios de ley.
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El personal que trabaja en la empresa en las diferentes areas posee como minimo dos

afios de antigtiedad por lo que en los Ultimos afios no se ha visto la necesidad de contratar nuevo

personal, lo que demuestra que la empresa cuenta con personal confiable y con experiencia.

Existen tres areas para el desarrollo de las actividades de la empresa distribuidas de la

siguiente manera:

1. Area de produccion (corte, confeccion, bordado, estampado y sublimado)

2. Area de disefio

3. Areade ventas

El personal se conforma de la siguiente manera:

Tabla 4 Distribucion del personal de Olimphico Sports

Cargo Personal Funciones

Gerente 1 Representante legal y encargado de la
direccion y control de la empresa

Jefa de taller 1 A cargo del funcionamiento del taller de
produccion

Cajeras y ventas 4 Atencidn al cliente y cobranza

Disefador 1 Encargado de realizar los respectivos
disefios de los sublimados

Corte y confeccion 3 Personal encargado la produccion de la
ropa y uniformes deportivos

Sublimados y estampados 1 Encargado de sublimar o estampar los

uniformes deportivos

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Cabe recalcar que parte del personal aparte de cumplir con sus respectivas funciones

también debe desempefiarse en otras actividades como por ejemplo la persona encargada del
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estampado y sublimado si no tiene material para trabajar tiene que intervenir en el area de corte,

confeccion o ventas, en el que se le necesite.

Olimphico Sports cuenta con personal confiable debido a que como minimo llevan dos
afios de prestar sus servicios a la empresa, lo que es una fortaleza porque quiere decir que en
los dltimos afios no habido rotacion de personal y cada uno conoce bien sus responsabilidades,

pero es necesario tomar en cuenta que no ha recibido ningdn tipo de capacitacion.

e Desarrollo tecnoldgico

La era tecnologica actual ha beneficiado de una u otra manera a la empresa ya que el
poder acceder a ella como lo es a través de maquinaria, programas de disefio, el internet ha
facilitado y acortado los procesos de produccion como es en la confeccién y sobre todo en los
sublimados, estampados y bordados. De esta manera se ha podido satisfacer de mejor manera
a los clientes debido a que los productos se entregan en menor tiempo y sobre todos son pedidos

personalizados.

La tecnologia se ha convertido en una fortaleza para Olimphico Sports porque con la
maquinaria que posee actualmente puede ofrecer a sus clientes productos personalizados tal es
el caso que hace 3 afios se adquirié una sublimadora lo que facilitd el proceso de disefios y se

puedo mantener a la par con la competencia.

e Compras

En este punto se realiza mensualmente una lista de los productos agotados en stock
tanto de materia prima como de implementos deportivos para posteriormente realizar los

respectivos pedidos a los proveedores con la finalidad de evitar inexistencias en los inventarios.

De igual manera se constata anticipadamente la existencia de etiquetas que se usan en

la confeccion; compuestas por el logotipo de la empresa, talla y nimero de teléfono.
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Se contrata un técnico una vez al afio para que revise toda la maquinaria de la empresa.

Las compras se convierten en una fortaleza porque con anticipacion se realiza una lista
de los insumos a punto de agotarse y se realiza los pedidos a los proveedores, con lo que se

busca tener los productos suficientes para cumplir con los clientes.
1.6.3 Aspectos legales
OLIMPHICO SPORTS cuenta con los siguientes permisos para su funcionamiento:
e Registro Unico de Contribuyentes (RUC)
e Patente de funcionamiento que otorga Municipio
e Permiso de funcionamiento del Cuerpo de Bomberos del canton
1.6.4 Recurso Operativo

OLIMPHICO SPORTS cuenta con los siguientes recursos operativos:

e Infraestructura fisica

OLIMPHICO SPORTS esta ubicada en la ciudad de Cayambe, parte de su
infraestructura es propia en donde funciona la fabrica de produccion y un local comercial lo
que vendria a ser la matriz y adicional a ello también cuenta con dos establecimientos en el

C.CV.A.

La matriz cuenta con dos pisos para el desarrollo de las actividades de la empresa, el
primer piso esta destinado a la comercializacion de los productos y un espacio para bodega,
mientras que el segundo piso esta divido en areas para el correcto funcionamiento de la fabrica

de produccion, areas como disefio, corte, confeccion, planchado, estampado y sublimado.

Mientras que en los dos locales comerciales ubicados en el C.C.V.A. uno de ellos se

encuentra en la primera planta del centro comercial local #34 y el otro establecimiento se
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encuentra en la segunda planta local #59; en los dos establecimientos se comercializan todo
tipo de implementos deportivos y se receptan los pedidos de los clientes en cuanto a uniformes

y ropa deportiva.

A continuacion, se presenta la distribucion de la infraestructura de Olimphico Sports:

Grafico 5 Distribucion Olimphico Sports

Estampado Sublimado
Segunda plata: g
Fabrica de produccion s Corte
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Local comercial Cobranza -
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Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora



e Infraestructura Operativa

Tabla 5 Equipo y Maquinaria
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Equipo y Maquinaria Cantidad
Overlok 4
Recubridora 2
Rectas 2
Elasticadora 1
Tirilladora 1
Cortadora circular 2
Cortadora lineal 1
Plancha semi industrial 1
Mesa para corte 2
Estampadora 2
Sublimadora 1
Plotter sublimacion 1
Computadoras 4
Bordadora 1
Vitrinas 11

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Olimphico Sports a lo largo de los vastos afios que se encuentra en el mercado ha

logrado adquirir una gran cantidad de equipo y maquinaria basica para el desarrollo de sus

actividades, lo que le ha permitido disminuir el tiempo en los procesos de produccion y estar a

la par con la competencia y de igual manera brindar un mejor servicio a sus clientes.



1.7 Ambito geografico de cobertura de mercado
1.7.1 Fuerzas de localizacion
1.7.1.1 Macrolocalizacion

Tabla 6 Macrolocalizacion
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Pais Ecuador
Region Sierra
Provincia Pichincha
Cantoén Cayambe
Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora
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1.7.1.2 Microlocalizacion

Tabla 7 Microlocalizacion

Parroquia Cayambe

Sector Urbano

Direccion Junin y Rocafuerte C.C. Vendedores Autdnomos. Locales #34 y
59

Ascazubi S6-90 y Argentina esquina

Correo olimphico@hotmail.com

Gerente Sr. David Simbafia

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora
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1.7.2 Descripcion del problema
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Al haber realizado la entrevista, encuestas y la observacién directa se puede determinar

que la empresa OLIMPHICO SPORTS carece de estrategias de marketing que le permita

diferenciarse de la competencia evitando que pueda conseguir los ingresos deseados.

Tampoco cuenta con un programa de capacitacion permanente para el personal y de

igual manera no cuenta con un organigrama estructural de la empresa.

1.8 Anadlisis externo

En el siguiente analisis externo se evaluara a todos los factores externos que

posiblemente pueden afectar en las funciones de la empresa.
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1.8.1 Determinantes del Microentorno

Grafico 8 Fuerzas de Porter

Nuevos entrantes
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Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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1.8.1.1 Analisis de las Fuerzas de Porter
1. Clientes

La cobertura de clientes que maneja la empresa OLIMPHICO SPORTS se encuentra
situada la mayor parte en el sector urbano de la ciudad de Cayambe y una parte también del

sector rural, ademas cubre parte del territorio del cantdn vecino Pedro Moncayo.

El mercado meta de la empresa son los deportistas, pero no se limita inicamente a este
segmento ya que posee una gran cartera de productos para todo el publico debido a que
dependiendo de la temporada también se confecciona uniformes escolares, bandas para
madrinas, abanderados, escoltas, colchas, etc. Ademas, se comercializa ropa interior femenina
y masculina, medias de todo tipo. Logrando de esta manera cubrir mas mercado y abarcar la

mayor cantidad de clientes posibles.

Poder de negociacion con los clientes:

e Interés en ahorrar: contar con una cartera de productos mas econémicos.

e Interés en la calidad del producto: contar con materia prima de calidad para la confeccion
de los uniformes y ropa deportiva y de igual manera controlar la calidad de los acabados

de las confecciones.

Olimphico Sports tiene un poder de negociacién con los clientes medio debido a que
existen varias empresas en los dos cantones que se dedican a la confeccion de ropa deportiva
y comercializacién de implementos deportivos a menor precio por lo que los clientes tienen
mas opciones para decidir por un establecimiento en el caso de no estar de acuerdo con las

politicas de Olimphico Sports.
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2. Competencia

La competencia cada vez es mas fuerte debido a que en el sector existen varias empresas
dedicadas a desempefiar las mismas actividades que realiza OLIMPHICO SPORTS. La
empresa esta ubicada en el Centro Comercial de Vendedores Autonomos en donde en el mismo
centro comercial se encuentran ubicadas varias empresas direccionadas al mismo giro de

negocio.

A continuacién, se presenta las empresas que son competencia directa de OLIMPHICO

SPORTS:

e Confecciones Sport

e Paco’s Sport

e Vida Sport

e Fenix Sport

e Rox Sport

e Diegol Sport

La empresa que mayor competencia representa para Olimphico Sports es Confecciones
Sports debido a que se encuentra ubicada en el mismo centro comercial y cuenta

aproximadamente con 20 afios en el mercado.

En cuanto a las deméas empresas dos de ellas de igual manera se encuentran en el

C.C.V.A.y las restantes en los alrededores de la ciudad de Cayambe y Pedro Moncayo.
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Competencia directa

La competencia directa es la empresa Confecciones Sport, quien cuenta con tecnologia
similar a la que posee OLIMPHICO SPORTS por lo que se le encuentra como el principal

retador y por los afios de experiencia en el mercado.

a) Competencia indirecta

En cuanto a las empresas de competencia indirecta se puede nombrar a empresas
multinacionales como Nike, Adidas, Puma, Marathon las cuales ofrecen productos similares
pero que sin duda alguna su calidad es superior, tomando en cuenta que la diferencia de precios

es muy amplia.

b) Ventajas competitivas de OLIMPHICO SPORTS

e Tecnologia

e Infraestructura

e Experiencia

e Personal con experiencia

Proveedores

La empresa selecciona a sus proveedores en base a calidad y precios y se los considera
aliados estratégicos. Cabe mencionar que Olimphico Sports ha trabajado con los mismos
proveedores durante los tltimos afios, por lo que se ha logrado crear vinculos estrechos con los

mismos. A continuacion, se mencionan a los principales proveedores:



66

Tabla 8 Proveedores

Proveedor Material Lugar %
Textiles Padilla Telas Quito 30%
Textiles Rayo Telas y medias Quito 25%
Intela Telas Quito 10%
Almacenes Puebla  Telas, hilos, agujas, botones Quito 10%
Dator Implementos deportivos Quito 15%
Screem TM Material para sublimado Ibarra 10%

Fuente: Gerente Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Poder de negociacién con los proveedores:

e Encontrar nuevos proveedores que le entreguen productos de mayor calidad a menor

precio.

e Estrategias de lealtad de los proveedores entregando los pedidos a tiempo en la fecha y

hora pactada.

e Llegar a mejores acuerdos de pago ya sea a mayor plazo con menor intereés.

En este caso Olimphico Sports tiene un poder de negociacion alto debido a que en el
mercado existen una gran cantidad de empresas que ofrecen la materia prima e insumos para
la confeccidn de prendas deportivas, por lo que puede encontrar nuevos proveedores los cuales

ofrezcan mejor parametros de negociacion.

Pero cabe mencionar que en la ciudad de Cayambe ni Tabacundo no existen empresas
que se dediquen a comercializar este tipo de insumos al por mayor es por ello que existe una

gran debilidad debido a que los proveedores estan situados en ciudades lejanas como son Quito
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e Ibarra, ocasionando que los pedidos lleguen tarde y de esta manera tampoco se puede cumplir

con los clientes.

3. Sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos en este caso se consideraria a las empresas
multinacionales como lo son Nike, Puma, Umbro, Adidas, entre otras y la empresa ecuatoriana

Marathon Sports que a lo largo de su existencia ha logrado posicionarse a nivel internacional.

Pero debido a los precios demasiados altos en estas empresas internacionales, la
mayoria de los clientes optan por acudir a empresas pequefias de la ciudad como OLIMPHICO

SPORTS en busca de productos de calidad y al alcance de su economia.

4. Nuevos ingresos

En el centro comercial donde desarrolla las actividades comerciales OLIMPHICO
SPORTS esta restringido el ingreso de nuevas empresas con el mismo giro de negocio, debido
a que ya existen varios establecimientos dedicados a lo mismo, pero en lo que respecta fuera

del centro comercial existe la posibilidad de nuevos competidores con el mismo enfoque.

Pero OLIMPHICO SPORTS esté respaldada por los vastos afios de experiencia que
posee y porque cuenta con clientes fijos algo que en el caso de existir nuevos competidores

posiblemente no podrian competir directamente.

Barreras de entradas:

e Restriccién de nuevos entrantes en el C.C.V.Auténomos

Los nuevos ingresos son considerados una amenaza debido a que no se pueden controlar
por la empresa, es por ello que lo que tiene que hacer Olimphico Sports es diferenciarse de
competencia mediante mayor calidad en sus productos, diferenciarse en los precios,

promociones, atencion al cliente y publicidad.
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c) Benchmarking

El benchmarking es una herramienta que consiste en la comparacion y medicion de
diferencias que existen entre la empresa que realiza el estudio y la competencia con el objetivo
de imitar el modo en que las otras organizaciones realizan dichas actividades, productos o

Servicios.

Existen varios tipos de benchmarking como lo son:

e Benchmarking interno

e Benchmarking funcional

e Benchmarking de competencia directa

e Benchmarking de competencia latente

Para el presente proyecto se realizara un Benchmarking de competencia directa debido
a que con el desarrollo de éste se podra identificar informacion especifica referente a los
productos, servicios, procesos o resultados comerciales de la competencia y compararlos con

los de Olimphico Sports.



Tabla 9 Benchmarking
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Vectores Subsectores Confecciones Olimphico Valoracion
Sport Sports
Empresa
Ubicacion Segunda planta  Primeray 8vs 10
C.CV.A segunda planta
C.CV.A
Organigrama No No OvsO
Mision Si Si 8vs8
Vision Si Si 8vs8
Imagen Nombre Muy bueno Excelente 8vs 10
Logotipo Bueno Muy bueno 6vs8
Color Bueno Muy bueno 6vs8
Slogan Excelente Muy Bueno 10vs 8
Productos Calidad Excelente Excelente 10 vs 10
Diversidad Bueno Excelente 6 vs 10
Precio Excelente Excelente 10 vs 10
Servicio Atencién al Muy bueno Muy bueno 8vs8
cliente
Imagen del Bueno Bueno 6vs6
personal
Estrategias de  Promociones Muy bueno Regular 8vs4
promocion Descuentos Muy bueno Regular 8vs4
Publicidad Muy bueno Regular 8vs4

Fuente: Investigacion Directa

Elaborado por: La autora
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Anélisis Benchmarking

Confecciones Sport es la principal competencia de OLIMPHICO SPORTS ya que
desempefia el mismo giro de negocio y posee infraestructura semejante, ademas que se
encuentra en el mercado aproximadamente 20 afios y esta ubicada en el mismo centro

comercial.

En cuanto a la imagen corporativa la competencia maneja una imagen no muy acertada,
ni llamativa a comparacion de Olimphico Sport la cual posee una imagen mas fuerte con

simbolos y colores més llamativos.

En lo que se refiere a los productos, las dos empresas ofrecen uniformes y ropa
deportiva confeccionada en telas similares y con acabados de calidad, los precios de igual
manera estan a la par. Pero Olimphico Sports posee una mayor ventaja en cuanto a variedad de
productos debido a que maneja una cartera de productos mas amplia ya que como complemento
también comercializa todo tipo de implementos deportivos, mientras que Confecciones Sports

también comercializa implementos deportivos, pero en menor escala.

En el caso de las dos empresas no cuentan con personal profesional en ventas y atencion

al cliente y tampoco brindan las debidas capacitaciones a su fuerza de ventas.

Confecciones Sport mantiene una ventaja en la aplicacion de estrategias de publicidad
para promocionar sus productos y dar a conocer sus Ultimos trabajos, mientras que Olimphico

Sports maneja publicidad, pero es muy escaza.

Se concluye que Confecciones Sports lleva una gran ventaja competitiva en cuanto a lo
que se refiere al desarrollo de publicidad de la empresa, es por ello que Olimphico Sports debe

implementar estrategias de marketing para darse a conocer y abarcar mas clientes.
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1.8.2 Determinante del Macroentorno

Tabla 10 Andalisis P

EST

Politico legal

Es importante que la empresa esté actualizada en los cambios que pueden
surgir desde el Gobierno ya que pueden afectar o favorecer en las
funciones de la empresa OLIMPHICO SPORTS.

De esta manera cumplir con las disposiciones legales establecidas en el
pais y trabajar con ética.

A demas que la empresa cuenta con los permisos necesarios para
desarrollar sus actividades comerciales sin ningun inconveniente como
son permiso municipal, de los bomberos y RUC.

Econdmico

Este analisis consiste en investigar y conocer cudl es nivel econdmico
actual del pais, tomando en cuenta la situacion financiera actual por la
que esta atravesando el pais como es en la actualidad la devaluacion del
dolar que esta afectando la economia del pais.

Es por ello que es de suma importancia que OLIMPHICO SPORTS tenga
conocimientos sobre el factor econdmico, ya que de ellos dependeran las
decisiones que tomen en beneficio de la empresa y poder mantener una
economia estable dentro de la empresa.

Social y
cultural

En este punto es de vital importancia analizar la tasa de desempleo que
existe actualmente en el pais, asi como también el sueldo basico unificado
que percibe la clase obrera del pais.

Analizar los aspectos sociales y culturales de la ciudad de Cayambe le
permitird a OLIMPHICO SPORTS tener conocimiento sobre el estilo de
vida, gustos, preferencias, valores, tradiciones y cultura por la que rige la
ciudadania.

Tecnoldgico

El constante desarrollo tecnolégico que se ha dado en las Gltimas décadas,
especialmente en el sector textil ha permitido que las mipymes cuenten
con mejor maquinaria y de esta manera mejorar la calidad de los
productos, acortar los procesos de produccion, en si el desarrollo
tecnoldgico beneficia a OLIMPHCICO SPORTS en sus funciones
cotidianas.

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora



a) Factor demografico

Gréfico 9 Factor demografico
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El factor demografico sera considerado como una oportunidad debido a que durante los

ultimos afos la poblacion en general ha crecido tanto del canton Cayambe como de Pedro

Moncayo especialmente en este ultimo, cuyo crecimiento poblacion se debe a las fuentes de

trabajo que existen en los dos cantones derivadas en su mayor parte por las empresas floricolas.

En donde son 85.725 habitantes del canton Cayambe y 33.172 habitantes en Pedro

Moncayo segun datos de INEC del ultimo censo poblacional del 2010.

b) Factor econdémico

Dentro del factor econdémico se debe analizar los indicadores que influyen en el mismo

y que pueden afectar directa o indirectamente a la empresa.
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Tabla 11 Crecimiento del sector textil y confecciones

ANO CRECIMIENTO
2010 6%

2011 5,80%
2012 7,5%

2013 8,68%
2014 9,86%

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: La autora

En la tabla anterior se puede observar que el sector textil y confeccion en el afio 2010
al 2011 sufrié un descenso del 6% al 5,80%, pero en adelante a partir del 2011 al 2014 este

sector ha registrado un crecimiento representando el 9,86%.

“Lo que demuestra que la industria textil es uno de los sectores més influyentes del
sector laboral segln estimaciones de la Asociacion de Industrias Textiles del Ecuador (AITE)
la industria general alrededor de 50.000 plazas de empleo directo y mas de 200.000 indirectas
lo que lo ha llevado a ser el segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea”.

(Ekos, 2015)

Lo que se puede interpretar que la industria textil es uno de los sectores mas importantes
a nivel nacional y que en los dltimos afios ha tenido un crecimiento significativo que lo

convierte en uno de los sectores que mayores fuentes de trabajo genera.

Es decir que a pesar de ser datos positivos para el pais en general no se podria decir que
es positivo para la empresa objeto de estudio debido a que cada vez existe mas competencia
sobre todo en el sector textil por lo que Olimphico Sports se veria afectada por los nuevos

entrantes.
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Segun el Banco Central del Ecuador, al 30 de septiembre del 2016 la inflacion es del

1,30% misma que ha sido la mas baja a comparacion con los afios anteriores; en los cuales el

pais se ha encontrado en constantes problemas econdmicos por la dréstica caida del precio del

petréleo y la apreciacién del dolar, lo que ha llevado a los paises de Latinoamérica a devaluar

Su moneda.

Lo que influye en la economia del pais por que el Gobierno Central puede tomar

medidas drasticas para recompensar las pérdidas que la caida del precio del petroleo ocasiona

y que afecten a la sociedad en general sobre todo a las empresas.
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“Entre el ultimo trimestre de 2015 y el primer trimestre de 2016, el PIB experimento

una reduccion del 1,9% en “términos constantes”, es decir, tomando como referencia los

precios existentes en 2007. En cambio, si se toma como referencia el primer trimestre del 2015

la tasa de crecimiento del PIB disminuy6 a -3% en el primer trimestre de 2016 con cualquiera

de las dos medidas, la contraccion del PIB es la mayor experimentada desde el 2007”.

(Telégrafo, 2016)

A pesar gque la empresa OLIMPHICO SPORTS no se ve afectada directamente por el

PIB es de mucha importancia que se tenga conocimientos sobre la situacién econdmica del

pais.
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c) Andlisis politico

En este punto se podria decir que en los dltimos afios la mayoria de empresas
ecuatorianas se han visto afectadas en sus ingresos por los cambios o disposiciones legales que

ha establecido el Gobierno.

Una de las politicas que mas ha afectado en este afio a las empresas es la publicacion y
aplicacion de la Ley Solidaria y Corresponsabilidad Ciudadana que consiste en el incremento
de 2 puntos al Impuesto al Valor Agregado (IVA), es decir asciende del 12% al 14%, ley que

fue aplicada desde el 1 de junio del afio en curso.

Esta es una ley que, como toda empresa Olimphico Sports ha tenido que acatarla y
cumplir con lo establecido por el Gobierno. Por lo que las ventas de la empresa se han visto
afectadas, ya que la mayoria de los productos que ofrece llevan IVA de tal manera que los

precios subieron y esto ha afectado considerablemente en los ingresos de ale empresa.

OLIMPHICO SPORTS al ser una empresa manufacturera también es necesario cumplir
con las normas de etiquetado establecidas por el Gobierno Central para la correcta

comercializacion de los productos.

Una de las politicas para generar condiciones y capacidades para la inclusion
econdmica, la promocién social y la erradicacidn progresiva de la pobreza que favorece de
manera directa a la MIPYMES es “Promover y apoyar iniciativas de economia popular y
solidaria y MIPYMES mediante mecanismos de asistencia técnica, circuitos econémicos,
aglomeracion de economias familiares, sistemas de comercializacion alternativa,
fortalecimiento de la capacidad de negociacién y acceso a financiamiento, medios de
produccion, conocimientos y capacidades, acorde a las potencialidades territoriales” (Buen

vivir, 2016).
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Esta es una politica que ayuda a las MIPYMES a sobresalir y no quedar en el
conformismo, lo que vendria a ser una gran oportunidad para Olimphico Sports ya que podria
acogerse a este tipo de beneficios que establece el Gobierno, podria solicitar capacitaciones en

los diferentes temas que ayuden a mejorar las actividades de la empresa.

d) Factor socio cultural

Los aspectos socio culturales afectan directamente en el marketing de una empresa,
porque se debe tener presente que la sociedad tiene costumbres, tradiciones, valores, normas,
creencias y habitos que comparten con el medio que los rodea. La sociedad actualmente maneja
un sin namero de estilos de vida, gustos, preferencias los cuales la empresa puede aprovechar
y tomarla como una oportunidad para crear productos y servicios para satisfacer a todos estos

segmentos de mercado.

La ciudad de Cayambe se ha caracteriza por su cultura y tradiciones, por su gente
amable y carismatica, siendo también una ciudad turistica por poseer varios sitios maravillosos
que llaman la atencién de propios y extranjeros, dando un mercado competitivo de crecimiento

contante para nuevas empresas.

“Dentro del factor social se debe tomar en cuenta la tasa de desempleo que segun la
ultima Encuesta Nacional de Empleo, Desempleo y Subempleo (ENEMDU), Ecuador registro
en junio 2016 una tasa de desempleo del 5,3% a nivel nacional. En lo que va del afio, la tasa

de desempleo se mantiene estadisticamente estable ”. (INEC, 2016)

“El subempleo -personas ocupadas que reciben ingresos inferiores al salario basico,
y/o trabajaron menos de la jornada legal, pero tienen el deseo y disponibilidad de trabajar

mas- se ubico en 16,3% . (INEC, 2016)

“En el sexto mes del afio, a nivel nacional, la pobreza se ubico en 23,7%, mientras la

extrema pobreza en 8,6% ”. (INEC, 2016)
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Demostrando que la tasa de desempleo se ha mantenido, mientras que el subempleo y
la pobreza en el Ecuador ha aumentado debido a la crisis econdmica por lo que se convierte en
una amenaza para Olimphico Sports ya que el poder adquisitivo de los clientes y potenciales

clientes esta disminuyendo.

e) Factor tecnoldgico

En cuanto al desarrollo tecnoldgico en si toda la sociedad esta incursionada en ella ya
sea en una empresa, en el hogar o en el campo académico, la tecnologia es la base para todas

estas actividades.

Especialmente se ha producido un desarrollo tecnoldgico en el sector textil, lo cual ha
beneficiado a las empresas manufactureras a para elaborar productos con mayor calidad.
Actualmente la empresa OLIMPHICO SPORTS posee la maquinaria necesaria para cumplir
con las exigencias de los clientes y de esta manera también la empresa es la mas beneficiada

debido a que se han acortado los procesos de produccion.

1.9 Diagnostico FODA

En el siguiente diagndstico se detallaran las fortalezas, debilidades, oportunidades y

amenazas que se han logrado recopilar a lo largo de este capitulo.



Tabla 12 FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

F1. Experiencia en el mercado OL1. Alianzas estratégicas con entidades publicas o privadas
F2. Productos con garantia y respaldo de proveedores O2. Nuevos mercados por acceder

F3. Estabilidad laboral para sus trabajadores 03. Conocer los precios de la competencia

F4. Posee instalaciones adecuadas A4. Crear estrategias adecuadas de mercadotecnia

F5. Clientes fidelizados O5. Accesibilidad a nueva maquinaria o tecnologia.

F6. Gran variedad de productos O6. Innovacion de nuevos productos

F7. Precios adecuados y accesibles

DEBILIDADES AMENAZAS

D1. Impuntualidad en la entrega de pedidos Al. Nuevos entrantes

D2. Falta de un plan de marketing A2. Publicidad que la competencia posee

D3. Falta de capacitacion al personal A3. Politicas del Gobierno que hacen que los productos suban de
D4. Dificil acceso de la materia prima precio

D5. No contar con una estructura organizacional A4. Bajo poder adquisitivo de las familias

A5. Competencia desleal

A.6. Cambio en el estilo de vida de las personas

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora



1.10 Cruce estratégico

Tabla 13 Cruce estratégico
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FO

DO

F1, O1 La experiencia que posee la empresa le permitira crear alianzas
estratégicas con otras entidades.

F6, O2 Al poseer una gran variedad de productos para todo tipo de
deporte, le serd més facil llegar a conquistar otros mercados.

F4, Al debido a las excelentes instalaciones que posee la empresa les
serd muy complicado para los nuevos entrantes competir con los tres
establecimientos de la empresa.

D2, O2 La falta de un plan de marketing impide que la empresa
puedo expandirse a penetrar nuevos mercados.

D6, O7 La falta de presupuesto impide que la empresa pueda
acceder con facilidad a las nuevas tecnologias.

D5, O5 Debido a la distancia que existe entre los proveedores con a
la empresa le acceder a la materia prima de calidad.

FA

DA

F1, Al Laexperiencia que posee en el mercado ayudara a que los nuevos
entrantes no obtengan mayor cuota de mercado

F5, A5 La competencia desleal puede influir negativamente sobre los
clientes fidelizados que posee la empresa ya sea por comentario 0
estableciendo precios muy por debajo de los costos

F6, A6 La gran variedad de productos que tiene a disposicién la empresa
es una ventaja debido a que si el estilo de vida de los clientes cambia la
empresa tendra productos para satisfacer sus gustos y preferencias
dependiendo el tipo de deporte que practique.

F1, A4 a pesar de la experiencia que posea la empresa cuando los
clientes no tienen poder adquisitivo no hay nada que pueda hacer.

D1, Al Con laimpuntualidad en la entrega de pedidos a los clientes,
los nuevos entrantes pueden tomar ventaja de ello.

D2, A2 La competencia obtiene una ventaja competitiva debido a
que si realizan publicidad mientras que por la falta de un plan de
marketing en la empresa no se ha realizado publicidad.

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora



1.11 Factores clave del éxito

Tabla 14 Matriz Factores claves del éxito
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FACTORES CLAVES DEL EXITO IMPORTANCIA
Atencion al cliente 10
Fidelizacién de clientes 9
Personal con experiencia y capacitado 10
Calidad del producto (acabos en la confeccion) 10

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora



1.11.1 Matriz de Priorizacion de Analisis Interno

Tabla 15 Matriz de priorizacion de analisis interno

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO
Apoyo al logro de los factores del éxito
Matriz PAI( Priorizacion analisis interno) © c g o
Q © 8 @ ©
c g2
2 o o
S ls | &8l 2
— ‘0 (% D
S 8 © 8 o 'E | ~
5 | 88sgEgx | §
5 |85 58580 |a
< |C95 &3 O0fF |a
IMPORTANCIA 10 9 10 | 10
FORTALEZAS
Experiencia en el mercado 9 9 10 | 10 | 370 | 2
Productos con garantia y respaldo de proveedores 7 9 6 10 | 311 | 4
Estabilidad laboral para sus trabajadores 7 6 8 6 | 264 | 7
Posee instalaciones adecuadas 9 8 7 7 | 286 | 6
Clientes fidelizados 10 9 10 | 10 | 381 | 1
Gran variedad de productos 9 9 |7 9 | 331 | 3
Precios adecuados y accesibles 7 9 6 9 301 | 5

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS INTERNO

Apoyo al logro de los factores del éxito
Matriz PAI( Priorizacion analisis interno) @ c gl 9
Q © S & ©
c S 32
2 Ol o
rE [
s ls | 8] |2
S |3 |=9 _3 a
2 |SgEgRBEI | &
5 2558380 |&
< |5 208 F |a
IMPORTANCIA 10 9 10 10
DEBILIDADES
Impuntualidad en la entrega de pedidos 9 9 7 6 | 301 3
Falta de un plan de marketing 8 8 8 7 1302 2
Falta de capacitacién al personal 10 8 10 6 [ 332 ] 1
Dificil acceso de la materia prima 7 7 6 7 | 264 | 4
No contar con una estructura organizacional 8 7 6 6 | 263 | 5

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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1.11.2 Matriz de Evaluacion de Analisis Interno (EAI)

Tabla 16 Matriz de evaluacion de analisis interno (EAI)

MATRIZ EVALUACION ANALISI INTERNO
oo
e
LISTADO DE FORTALEZAS Y DEBILIDADES 8
S s | S
© o S
o £ =
— © - S
= S = c
2 12 |g |8
S S S 3
g |8 |§ |2
= = = =
= = g R
®) ©) w L
QUE TAN IMPORTANTES ES LAS FORTALEZAS EN LA EMPRESA
FORTALEZAS
Experiencia en el mercado 370 0,11 4 044
Productos con garantia y respaldo de los proveedores 311 0,08 3 0,24
Estabilidad laboral para sus trabajadores 264 0,07 3 021
Posee instalaciones adecuadas 286 0,08 4 0,32
Clientes fidelizados 381 012 4 048
Gran variedad de productos 331 0,10 4 040
Precios adecuados Yy accesibles 301 0,08 3 0,24
QUE TAN IMPORTANTES ES LAS DEBIOIDADES EN LA EMPRESA
DEBILIDADES
Impuntualidad en la entrega de pedidos 301 0,08 2 0,16
Falta de un plan de marketing 302 0,08 2 0,16
Falta de capacitacién al personal 332 009 2 0,8
Dificil acceso a la materia prima 264 007 2 014
No contar con una estructura organizacional 263 0,07 1 0,06
TOTAL 3706 10 3,03

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora



1.11.3 Matriz de Priorizacion Analisis Externo

Tabla 17 Matriz de Priorizacion Andalisis Externo

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

Apoyo al logro de los factores del éxito

Matriz PAE( Priorizacion analisis externo) @ c g o
Q © S @ ©
c g2
2 o &
2 ls| g¢ 2
'S 3] a
S | 8¢ 8 5 233 |
s S5 282F5 |3
+—= O = o]
< |TFaSO0FF | a
IMPORTANCIA 10 9 10 | 10
OPORTUNIDADES
Alianzas estratégicas con entidades publicas o | 9 8 7 10 [ 332 | 4
privadas
Nuevos mercados por acceder 10 9 8 9 |351] 3
Conocer los precios de la competencia 6 7 7 6 |253| 6
Crear Estrategias adecuadas de mercadotecnia 10 9 9 8 |31 1
Accesibilidad a nueva maquinaria o tecnologia 9 9 6 10 |331| 5
Innovacion de nuevos productos 10 9 7 9 341 2

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora




Tabla 18 Matriz de Priorizaciéon Andlisis Externo

MATRIZ PRIORIZACION ANALISIS EXTERNO

Apoyo al logro de los factores del éxito

Matriz PAE( Priorizacién anélisis externo) © c g T
8 © O © ©
5 g
=) - > (@]
s |5 |3 g
S |8485 082 | &
= S8 5 85 K O
S |35 28=85 |z
< |5 &dd 08k |a
IMPORTANCIA 10 9 10 10
AMENAZAS
Nuevos entrantes 8 9 6 10 | 321 | 2
Competencia con alto nivel de publicidad 8 7 6 7 | 273 ] 3
Politicas del Gobierno que hacen que los productos | 6 7 6 7 | 253 | 4
suban de precio
Bajo poder adquisitivo de las familias 7 6 6 6 | 244 | 5
Cambio en el estilo de vida de las personas 9 9 8 9 | 341 ] 1

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora




1.11.4 Matriz de Evaluacion de Analisis Externo

Tabla 19 Matriz de Evaluacion Externa
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MATRIZ EVALUACION ANALISI INTERNO

LISTADO DE OPORTUNIDADES Y AMENAZAS

Calificacion total

Calificacion ponderada

Evaluacion de la importancia

Efectividad ponderada

OPORTUNIDADES

Alianzas estratégicas con entidades publicas y privadas
Nuevos mercados por acceder

Conocer los precios de la competencia

Crear estrategias adecuadas de mercadotecnia
Accesibilidad a nueva maquinaria y tecnologia.

Innovacion de nuevos productos

332 0,10
351 0,10
253 0,07
351 0,11
331 0,11
341 0,10

4
4
3
3
4
4

QUE TAN IMPORTANTES SON LAS OPORTUNIDADES EN LA EMPRESA

0,4
0,4
0,27
0,33
0,43
0,4

QUE TAN IMPORTANTES ES LAS AMENAZAS EN LA EMPRESA

AMENAZAS

Nuevos entrantes 321 0,09 1 0,09
Competencia con alto nivel de publicidad. 273 0,08 1 0,08
Politicas de Gobierno que hacen que los productos suban de precio 253 0,07 2 0,14
Bajo poder adquisitivo de las familias 244 0,07 2 0,14
Cambio en el estilo de vida de las personas 341 0,0 2 0,20
TOTAL 3.391 1,0 2,88

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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1.11.5 Matriz de Sintesis Estratégico FODA

PUNTAJES DE LOS VALORES DE LA MATRIZ EAI

MATRIZ I-E

Sélido de Promedio Débil de
3.0a4.0 de20a 1.0a1.99

299

3,03

Alto de
3.0a4.0

3.0
Medio de

2.0a2.99

2.0

Bajo de
1.0a1.99

PUNTAJES DE LOS VALORES DE LA MATRIZ EAE

1.0

Mediante la aplicacion de la Matriz E-I se ha logrado conocer como esta ubicada la
empresa y mediante ello poder desarrollar las estrategias de marketing apropiadas; como se
puede observar en el cuadro anterior la empresa se encuentra ubicada en el casillero 4 que da a
entender que se debe aplicar estrategias intensivas COmo penetracion de mercado, desarrollo de
mercado, desarrollo de producto, integracion hacia atrds, integracién hacia adelante,

integracion horizontal, las cuales se desarrollaran en el capitulo de la propuesta.
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1.12 Identificacion del problema diagndstico

Una vez realizada la investigacion oportuna a través de la entrevista dirigida al gerente
de laempresa, la encuesta a los trabajadores y la observacion directa por parte del investigador,

se logro realizar tanto el analisis interno como externo de la empresa OLIMPHICO SPORTS.

Con lo que se procede a determinar que la empresa a pesar de poseer una vasta
experiencia en el mercado y contar con una infraestructura adecuada para sus funciones

también enfrenta varios problemas internos como son:

Olimphico Sports presenta impuntualidad en la entrega de pedidos a sus clientes, no
cuenta con un plan de capacitaciones para sus trabajadores, no puede acceder con facilidad a
la materia prima que necesita, actualmente no cuenta con una estructura organizacional y no

cuenta con un plan de marketing para la empresa.

Para dar solucion a los problemas antes mencionados se justifica la realizacion del
disefio de un “PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICIONAMIENTO DE LA
EMPRESA OLIMPHICO SPORTS DEDICADA A LA CONFECCION DE ROPA
DEPORTIVA Y COMERCIALIZACION DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS DE LA

CIUDAD DE CAYAMBE, PROVINCIA DE PICHINCHA”.
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CAPITULO I

2. MARCO TEORICO

2.1 Plan

2.1.1 Definicién de plan

(Rojas, 2013) “Un plan es un proyecto sobre el futuro. En marketing supone constituir

un proyecto que sirva de guia a la empresa para conseguir sus objetivos”.

El plan es un conjunto de ideas armadas cronoldgicamente para posteriormente ser
ejecutadas en un tiempo establecido. El plan facilita a alcanzar las metas establecidas en un

proyecto de investigacion.

2.1.2 Caracteristicas del plan

(Vargas, 2013, pag. 178) “Un plan introduce racionalidad en la accién, pero esto no significa
ni asegura acciones que sean las mas relacionadas y coherente. Un plan es un reductor de
incertidumbre, es el “anti azar” pero no mds que eso. Esperar que por la sola existencia de un
plan siempre se encausen las acciones mas coherentes, légicas y racionales posibles, es una de
las tantas reducciones posibles que se hacen a la complejidad de la existencia humana y de la

realidad social en la que nos vamos”.

Un plan como su nombre mismo lo dice es un conjunto de procedimientos o pasos a
seguir que se establecen con tiempo, pero el hecho de que ya esté formulado en el plan no
quiere decir que se ejecutara sélo, es necesario que al tener un plan de un proyecto se cumplan

todos los pasos de principio a fin para llegar a cumplir con los objetivos establecidos.
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2.2 Plan de marketing

2.2.1 Definicion de plan de marketing

(Ortiz , 2014, pag. 173) “El plan de marketing es el instrumento que, una vez se tenga
establecida la planeacion de marketing de la empresa, lleva las estrategias a la accion. Es pasar
del qué y el por qué al como, cuando y quién; esto es, identificar, establecer y asignar la ruta
que se debe seguir para alcanzar los objetivos establecidos por la direccion de marketing en

cumplimiento de la planeacion estratégica de la empresa y los requerimientos del mercado”.

El plan de marketing es una herramienta muy Util para toda empresa en donde se lleva
a cabo el cumplimiento de lo anteriormente establecido en la planeacion de marketing de la
empresa ya que en este punto se llevar lo planeado a la accién. Se encargara del control y

direccion para llegar a cumplir con las metas de la empresa.

2.2.2 Componentes y propositos del plan de marketing

(Ortiz , 2014, pag. 174) a continuacion, se describen de manera general los componentes

y los propositos del plan de marketing:

o “Resumen ejecutivo: resumen general del plan y de los objetivos del mismo

¢ Analisis de la situacion del marketing actual: andlisis del mercado objetivo y situacién de la
empresa, asi como informacion del mercado, del producto, de la competencia y distribucion.

e Andlisis de las amenazas y oportunidades del mercado: analisis del entorno, tanto de los
agentes del microentorno, como de las fuerzas del macroentorno.

¢ Objetivos: logros en el mercado objetivo que se deben expresar en proporciones, volumenes y
tiempo.

o Estrategia de marketing: establece la mezcla de marketing que se requerira para obtener el
posicionamiento adecuado.

¢ Programa de accion: indica el cronograma con las actividades a seguir, los responsables y los

costos (qué, cémo, quién, cuando donde y cuanto)



92

¢ Control: presenta las herramientas de seguimiento, revision, comparacion, retroalimentacion,

ajustes y auditoria; asi como la medicidn del rendimiento sobre la inversion en marketing”.

El plan de marketing esta compuesto por varias etapas las cuales se deben cumplir y
llevar a cabo en el orden establecidos de ello dependera el éxito o fracaso. En si el o los
propdsitos que persigue el plan de marketing es cumplir con los objetivos de la empresa para
que ésta sea competitiva y tenga éxito en el cumplimiento de las necesidades y expectativas del

cliente.
2.3 Marketing
2.3.1 Definicién

(Kotler & Amstrong , 2013) “El marketing es un proceso social y directivo mediante
el que los individuos y las organizaciones obtienen lo que necesitan y desean a través de la

’

creacion y el intercambio de valor con los demas ™.

El marketing es un conjunto de herramientas que mediante su uso permite a la empresa
satisfacer necesidades y deseos de los clientes a través de un producto y a cambio de ello la

empresa obtiene prestigio ante la sociedad.
2.3.2 Proceso de marketing

(Ortiz , 2014, pag. 22) “Las organizaciones trabajan para comprender a los clientes, crear
valor para el cliente y construir relaciones duraderas con este. En el Gltimo paso, las empresas
alcanzan las recompensas de crear valor referente con el cliente, al crear valor para los clientes,
ellas, a la vez, captan el valor de los consumidores a travées de ventas, ingresos y utilidades a

largo plazo del cliente.

e Entender el mercado, las necesidades y los deseos del cliente.
¢ Disefiar una estrategia de marketing orientado a las necesidades y los deseos del cliente.

e Elaborar un programa de marketing que entregue valor superior.
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o Establecer relaciones redituables y lograr la satisfaccion del cliente.

o Captar valor de los clientes, y obtener utilidades y calidad para el cliente.

El proceso del marketing empieza con entender el mercado en el que se desarrolla una
empresa y crear productos o servicios que logren cubrir los requisitos de los clientes y a través
de este proceso obtener un beneficio tanto para el cliente como para la empresa, en el caso del
cliente es la satisfaccion de sus necesidades a través de los beneficios obtenidos del producto
y para la empresa un beneficio econdmico, creando con ello relaciones a largo plazo con los

clientes.

2.3.3 Necesidad

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 6) “Las necesidades humanas son estados de carencia
percibida e influye las necesidades fisicas bésica de alimento, ropa, calidez y seguridad; las
necesidades sociales de pertenenciay afecto; las necesidades individuales de conocimiento y expresion
personal. Los mercad6logos no crean esas necesidades, sino que forman una parte basica del caracter

de los seres humanos”.

Las necesidades son estados donde los seres humanos perciben que les hace falta algo
que es imprescindible para sus vidas, como son la alimentacion, vestimenta, vivienda,
seguridad, etc. Dichas necesidades deben ser cubiertas o satisfechas a través de un producto o

servicio.

2.3.4 Deseos

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 6) “Los deseos son las formas que adoptan las
necesidades humanas, moldeadas por la culturay la personalidad individual. Los deseos estan
moldeados por la sociedad en la que se vive y se describen en términos de objetos que

satisfacen necesidades”.
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Los deseos son necesidades, pero con la diferencia que estos se crean por la sociedad,
0 por cultura, éstas en su mayoria no son imprescindibles para la sobrevivencia del ser humano,

pero deben ser cubiertas de una u otra manera.

2.3.5 Segmentacion de mercado

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 49) “Dividir un merado en grupos distintos de
compradores con distintas necesidades, caracteristicas 0 comportamientos, quienes podrian

requerir productos o mezclas de marketing distintas”.

La segmentacién de mercados es un proceso por el cual se dividen un mercado en
grupos mas pequefios y cuyos integrantes comparten similares caracteristicas para

posteriormente ser estudiados para dar una solucién a sus necesidades.

2.3.6 Mercado meta

(Ortiz , 2014, pag. 142) “El mercado meta o los mercados meta corresponden al ejercicio de

identificar cuales son los segmentos de mercado que la empresa atendera. En otras palabras, el
mercado meta define las personas o entidades a las cuales la empresa ofrecera productos o

servicios con los cuales buscara intercambios redituables”.

El mercado meta es el objetivo de empresa, es decir que después de haber realizado la
segmentacion de mercado la empresa crea estrategias para que dicho mercado meta al cual

estara dirigida sus productos o servicios a ofrecer.

2.3.7 Mix de marketing

(Rojas, 2013) “El marketing en la segunda mitad de siglo XX estuvo dilucidada por
cuatro conceptos que todos los autores mencionan y los consideran clasico: por eso, el

apelativo de las 4P del marketing: producto, precio, plaza y promocion”.
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Son estrategias internas que ayudan a toda empresa ya que esta enfocada en los 4 puntos

maés importantes de toda empresa como son el producto, precio, plaza y promocion.

e Producto: (Vargas, 2013, pag. 111) “El producto se define como todo aquello que un
empresario o profesional pone a disposicion de otras personas, llamadas clientes, que

satisfacen sus necesidades”.

El producto o servicio es quizé la variable mas importante del marketing mix ya que de
éste dependerd de los demas elementos. Es el articulo final que la empresa ofrece al cliente

para el cumplimiento de sus necesidades.

e Precio: (Kotler & Amstrong, 2013, pag. 215) “La cantidad de dinero que se cobra por un
producto o servicio. En términos mas generales, el precio es la suma de todos los valores a los

gue renuncian los clientes para obtener beneficios de tener o utilizar un producto o servicio”.

El precio es la suma de dinero que el cliente da a la empresa a cambio de obtener un

producto o servicio, el cual lleva consigo beneficios al ser usado.

e Plaza: (Fisher & Espejo, 2011, pag. 160) “La distribucién es una herramienta de la
mercadotecnia que incluyen un conjunto de estrategias, procesos y actividades necesarios para
llevar los productos desde el punto de fabricacion hasta el lugar en el que esté disponible para
el cliente final (consumidor o usuario industrial). Las cantidades precisas, en condiciones

dptimas de consumo o uso y en el momento y lugar en el que los clientes o necesitan y/o desean”.

La plaza es el lugar, ubicacion o medio por el cual la empresa hace llegar sus productos
a los clientes, es por ellos que esta variable necesita de estrategias para que el cliente potencial

pueda acceder con facilidad al producto.

e Promocion: (Vargas, 2013, pag. 225) “Con la promocién toda empresa pretende informar

al cliente sobre el producto, por otro lado también se pretende estimular el cliente a consumir el
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producto, y por lo ultimo el fin primordial, es que el cliente pruebe el producto y quede satisfecho

para continuar consumiendo ”.

La promocion es un factor muy importante a la hora de ofrecer un producto o servicio
ya de este dependera que el cliente tome la decision final de adquirir o no el producto. Es por
ello que las empresas deben hacer hincapié en la promocion y de esta manera una vez que el

cliente adquiera el producto éste quede satisfecho y la compra se realice varias veces.

e Publicidad: (Kotler & Amstrong , 2013, pag. 215) “La publicidad es cualquier forma de
presentacion y promocion de ideas, bienes o servicios realizada por un patrocinador

identificado”.

La publicidad es aquella comunicacion en donde la empresa da a conocer al cliente las

caracteristicas y beneficios del producto o servicio a través de los medios de comunicacion.
2.4 Posicionamiento
2.4.1 Definicion de posicionamiento

(Ortiz , 2014, pag. 145) “El posicionamiento marca una era importante en el marketing
actual. Hoy las marcas son consideradas como parte de la ventaja competitiva de la empresa.
La construccion del posicionamiento se genera con campafias de comunicacion en diferentes

niveles, pero se sustenta con las experiencias de los clientes”.

El posicionamiento es un valor que adquiere una marca con el transcurso del tiempo, el

cual se construye a través de la experiencia positiva de los clientes.
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2.4.2 Clases de posicionamiento

2.4.2.1 Posicionamiento analitico

(Ortiz , 2014, pag. 147) “Con el posicionamiento analistico se conseguird fijar cual es
nuestro posicionamiento actual con respecto a la competencia y en el contexto en el que
competimos, cuales son los atributos que debemos potenciar para conseguir un

posicionamiento ideal”.

El posicionamiento analitico ayuda a la empresa a conocer qué posicion ocupa en la
mente del consumidor actualmente y a destacar los atributos diferenciadores para alcanzar el

posicionamiento deseado.

2.4.2.2 Posicionamiento estratégico

(Ortiz , 2014, pag. 147) “En el posicionamiento estratégico se establece atributos y
objetivos para poner en marcha, estrategias de mensajes, estrategias de medios y planes de

accion para poner en marcha dicho posicionamiento”.

El posicionamiento estratégico se lleva a cabo las estrategias de posicionamiento ya sea
a través de publicidad por medios masivos en donde el cliente pueda observar y conocer los

beneficios y caracteristicas del producto o servicio e incitar a adquirirlo.

2.4.3 Estrategia

(Hoffman & Ateson, 2012, pag. 155) “El paso final de la formulacion de la estrategia
es establecer las estrategias funcionales principales y se implementan en cada area funcional

en apoyo a las estrategias de negocios”.

La estrategia es una via por la cual la empresa logrard conseguir los objetivos

planteados.
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2.5 Empresa

2.5.1 Definicion de empresa

(ZAMBRANO, 2013, pag. 495) “La empresa es una unidad econdmica social integrada por

elementos humanos, materiales y técnicos, que tiene el objeto de obtener utilidades a través de
su participacion en el mercado de bienes y servicios. Para esto, hace uso de los factores

productivos (trabajo, tierra y capital) .

La empresa es una unidad organizada creada por seres humanos y que usan los factores
trabajo, tierra y capital para crear o transformar productos y/o servicios con la finalidad de

obtener beneficios econémicos.

2.5.2 Marca

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 145) “Es el nombre, término, sefial, simbolo, diseiio o
combinacion de dichos elementos que identifican los productos o servicios de un

vendedor o grupo de vendedores y lo diferencia de la competencia”.

Una marca es un conjunto de simbolos, letras, nimeros que le hace diferenciarse de la

competencia ya sea a un producto o empresa.

2.5.6 Identidad corporativa

(Sainz de Vicufia, 2012) “Es lo que laempresa es: su objetivo social, su misién y los objetivos

corporativos que se propone alcanzar (en consecuencia, también su vision). La identidad corporativa
es el ser de la empresa u organizacion. De ellos se derriban los atributos de identidad a proyectar, al

servicio de los objetivos corporativos de la organizacion .

La identidad corporativa es la manera como la sociedad identifica a una organizacién

de otra.
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2.5.6.1 Misién

(Hoffman & Ateson, 2012, pag. 142) “La mision es una expresion clara y concisa del
proposito elemental de la organizacion. Describe lo que hace la organizacion, su proposito,

sus servicios y bienes elementales y sus valores”.

La mision es la razén de ser de una empresa.

2.5.6.2 Vision

(Hoffman & Ateson, 2012, pag. 143) “La vision apunta hacia el futuro, ofrece una
perspectiva del punto al que se dirige la organizacion y delo que puede llegar a ser. La vision

aclara la direccion de largo plazo de la compariia y su intension estratégica”.

La vision en lo que la empresa quiere llegar a ser en un futuro, el propésito y objetivos

que desea cumplir a largo plazo.

2.5.6.3 Principios

(Ancin, 2012, pdg. 142) “Los principios son el conjunto de valores, creencias, normas, que

orientan y regulan la vida de la organizacion. Son el soporte de la visién, la estrategia y los
objetivos estratégicos. Estos principios se manifiestan y se hacen realidad en nuestra cultura, en

nuestra forma de ser, pensar y conducirnos .

Los principios son como la cultura de la organizacion, que guian a la empresa en labores

para cumplir las metas.

2.5.6.4 Valores

(Ancin, 2012, pag. 142) “Los valores, son principios éticos sobre los que se asienta la cultura
de nuestra empresa y nos permiten crear nuestras pautas de comportamiento. No olvidemos que
los valores son la personalidad de nuestra empresa y no pueden convertirse en una expresion de

deseos de los dirigentes, sino que tiene que plasmar la realidad ”.
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Los valores son una parte muy importante en una empresa ya que en ellos se refleja la

cultura de la empresa.

2.5.6 Imagen corporativa

(Bolafios & Rodriguez, 2012, pag. 58) “Es una realidad subjetiva que reside en el contexto
mental de los publicos y que define como conjunto integrado de ideas, creencias e impresiones que un

consumidor tiene al respecto de una marca especifica ”.

La identidad corporativa es como los clientes perciben en si a una empresa, es el valor

que la empresa representa para la sociedad, es decir es la carta de presentacion de la empresa.

2.6 Diagnostico

2.6.1 Definicién de diagndstico

(Prieto, 2013) “Se obtiene informacion acerca de la posicion en la que se encuentra la
empresa en relacion con sus mercados la situacion competitiva y los factores criticos actuales

de la empresa”.

En el diagndstico de una empresa se identifican todos los factores que interviene en las

funciones de la empresa.

2.6.2 Andlisis interno

(Ortiz , 2014, pag. 45) “Cuando nos referimos al entorno interno, la Direccion de
Marketing de una empresa, como area estratégica, es la llamada a hacer una evaluacion

periodica del desarrollo y cumplimiento de la planeacion estratégica de la empresa”.

El analisis interno consiste en hacer una evaluacion de los elementos que existen dentro

de una empresa como son las fortalezas y debilidades.
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2.6.3 Andlisis externo

(Ortiz , 2014, pag. 51) “Anélisis externo que tiene la incidencia directa en el desarrollo de los

negocios de las empresas, y en algunas ocasiones situaciones adversas. Comprende este entorno
externo, el analisis de los factores que afectan directamente a las organizaciones: factores

politicos, economicos, culturales, ambientales, entre otros ”.

El andlisis externo consiste en hacer una evaluacion de los factores externos (amenazas

y oportunidades) que afectan a la empresa y que estan fuera de su control.

2.6.4 Macroentorno

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 70) “La compaiiia y todos los demds participantes
operan en un macroentorno mas grande de fuerzas que moldean oportunidades y planean

amenazas para la empresa”.

El macroentorno esta compuesto por varios factores que pueden inferir en las funciones

de la empresa.

2.6.4.1 Factor demogréfico

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 70) “La demografia es el estudio de las poblaciones

humanas en términos de magnitud, densidad, ubicacion, edad, género, raza, ocupacién y otros
datos estadisticos. El entorno demogréfico es de gran interés para los mercadélogos, pues tiene

que ver con los seres humanos, y los mercados .

El factor demografico estudia todas las caracteristicas humanas de la poblacion, es
imprescindible que la empresa conozca dichas caracteristicas ya que depende de ello para

lanzar un producto al mercado.
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2.6.4.2 Factor econémico

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 77) “Los mercadélogos requieren poder adquisitivo y

clientes. El entorno econémico consta de factores financieros que incluyen el poder adquisitivo
y los patrones de gastos de los consumidores. Los mercad6logos deben poner gran atencion a
las principales tendencias y a los patrones del gasto de los consumidores, dentro de sus mercados

y en sus mercados mundiales ™.

El factor econémico consiste en una serie de actividades que incrementa el valor
adquisitivo de los seres humanos. Como la empresa busca beneficios econémicos es importante

que conozca la situacion financiera de su mercado meta.
2.6.4.3. Factor politico

(Ortiz , 2014, pag. 67) “Las empresas o sus areas de marketing deben estar en constante

revision y analisis de los factores politicos de los diferentes paises y regiones. Son una fuerza
externa que existe en cualquier cambio subito o previsto que se dé, influye directamente en la

economia y en los negocios adaptandose al nuevo entorno politico .

Los factores politicos afectan directamente a la empresa es por ello que ésta debe estar
constantemente revisando los cambios que se hayan establecido en la cual la empresa no tiene

otra opcion mas que acatarla.
2.6.4.4 Factor cultural

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 86) “En el entorno cultural estad conformado por las
instituciones y otras fuerzas que influyen en los valores, las percepciones, las preferencias, las
conductas fundamentales de una sociedad. La gente cree en una sociedad especifica que moldea
sus creencias y sus valores béasico; asimila una perspectiva del mundo que define sus relaciones

con los demas .
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Los factores culturales son los valores y principios con los cuales las personas crecen
en una sociedad, un mercad6logo no puede influir sobre estos valores, pero puede crear

estrategias que se adapten al mercado meta al que se dirija.

2.6.4.5 Factor tecnologico

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 80) “El entorno tecnoldgico es quiza la fuerza mas poderosa

que estd determinando nuestro destino. Las nuevas tecnologias son quiza las fuerzas mas
poderosas que afectan las estrategias de marketing actuales y a su vez pueden ofrecer excelentes

oportunidades para los mercaddlogos ™.

El desarrollo tecnoldgico ha tenido sus consecuencias positivas y negativas, para las
empresas ha sido de gran ayuda ya que ha aumentado la produccién reduciendo costo en el
caso de los mercadodlogos existen varias ventajas ya que facilita la difusion de las estrategias

creadas para determinado producto o servicio.

2.6.5 Microentorno

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 67) “El trabajo de la gerencia de marketing es construir

relaciones con los clientes mediante la creacion de valor y satisfaccion para el cliente. Sin
embargo, los gerentes de marketing no pueden hacer estos solos. El éxito de marketing requiere
crear relaciones con otros departamentos de la empresa, con proveedores, intermediarios de
marketing, competidores y clientes, quienes se combinan para componer la red de entrega de

valor de la empresa”.

En el microentorno se analiza todos los elementos internos que afectan a la empresa los

cuales pueden ser controlados por la empresa.
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2.6.5.1 Mercado

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 7) “El mercado es el conjunto de todos los
compradores reales y potenciales de un producto o servicio. Tales compradores comparten
una necesidad un deseo en particular, el cual puede satisfacer mediante relaciones de

intercambio”.

Mercado es el conjunto de demandantes y ofertantes, en donde los ofertantes son las
empresas que ofrecen productos o servicios a los demandantes quienes buscan satisfacer una

necesidad o deseo, a cambio de un valor monetario.

2.6.5.2 Clientes

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 70) “Los clientes son los actores mds importantes
dentro del microentorno de la empresa. La meta de la red completa de entrega de valor es

atender a los clientes meta y crear relaciones fuertes con ellos”.

Los clientes son aquellas personas que adquieren productos y/o servicios para satisfacer
necesidades. La empresa busca principalmente establecer relaciones a largo plazo con los

clientes y crear fidelidad.

2.6.5.3 Proveedores

(Demostenes, 2013, pag. 68) “Los proveedores, las empresas que proporcionan los insumos

para producir bienes o servicios. En la mercadotecnia del presente, los proveedores son
considerados estrechos colaboradores del gerente de marketing, que van a garantizar calidad,

cantidad, cumplimiento y precio en su aprovisionamiento de materiales ”.

Los proveedores son aquellas empresas que suministran la materia prima para

posteriormente ser convertidos en productos o servicios. Es importante que las empresas elijan
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a los proveedores indicados ya que del material que ellos les proporcionen dependera la calidad

del producto final, ademas es importante mantener estrechas relaciones con sus proveedores

2.6.5.4 Competidores

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 69) “El concepto de competidores establece que, para ser
exitosa, la empresa debe proveer mayor valor y satisfaccion al cliente que sus competidores. Asi,
los mercaddlogos deben hacer mas que sélo adaptarse a las necesidades de sus consumidores
meta. También deben ganar ventajas estratégicas mediante el fuerte posicionamiento de su oferta

contra las ofertas de sus competidores en las mentes de los consumidores .

La competencia es un factor que debe ser estudiado por la empresa, ya que los clientes

prefieren a la empresa que mayor calidad o valor agregado tenga sus productos.

2.7 FODA

2.7.1 Definicion de FODA

(Kotler K. , 2012, pag. 48) “La evaluacion general de las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas para una empresa se conoce como analisis FODA, y es una manera

para analizar el entorno interno y externo del marketing”.

Es un analisis de todos los factores internos y externos que pueden interferir en las

funciones de la empresa como son las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades.

2.7.2 Fortalezas

(Vargas, 2013, pag. 11) “Son los aspectos positivos internos del mercado donde la
empresa desarrolla su actividad y que hacen incrementar la cuenta de resultados de la

empresa’’.
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Las fortalezas son atributos que una empresa posee las cuales le hace diferenciarse de
la competencia, estas fortalezas son deben ser explotadas y aprovechadas en beneficio de la

misma empresa.

2.7.3 Oportunidades

(Kotler K. , 2012, pag. 48) “Una oportunidad de marketing es un drea de necesidad e
interés del comprador, que una empresa tiene harta probabilidad de satisfacer de manera

rentable”.

Las oportunidades son situaciones que presentan en el desarrollo de una empresa para

que ésta pueda aprovechar y obtener beneficios.

2.7.4 Debilidad

(Vargas, 2013, pag. 11) “Son las desventajas que presenta la empresa en su aspecto

interno que perjudica al cumplimiento de los objetivos establecidos”.

Las debilidades son aspectos internos en los que la empresa esta fallando, es decir son

situaciones o puntos en los que la empresa debe mejorar para tener éxito.

2.7.5 Amenazas

(Kotler K. , 2012, pag. 48) “Una amenaza del entorno es un desafio que representa
una tendencia o desarrollo desfavorable que, sin una accion defensiva de marketing pueden

conducir hacia menores ventas 0 ganancias .

Las amenazas se pueden presentar en cualquier momento sin que la empresa esté
prevenida, es por ello que es necesario estar contantemente analizando los cambios que pueden

ocurrir en el entorno de la empresa.
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2.8 Investigacion de mercados

2.8.1 Definicion de investigacion de mercados

(Kotler & Amstrong , 2013, pag. 100) “Es el diseiio, recopilacion, andlisis e informes
sistematicos de datos pertinentes a una situacion de marketing especifica que enfrenta una

organizacion”.

La investigacion de mercados es un proceso, el cual consiste en recopilar informacion
para posteriormente analizar los resultados de ello dependera las estrategias que se aplicaran

en el plan de marketing.

2.8.2 Encuesta

(Garcia, 2013) “La encuesta es una de las principales técnicas cuantitativas empleadas

>

habitualmente en la obtencion de informacion primaria”.

La encuesta es una herramienta que permite obtener informacion directa de las personas

sobre un tema determinado.

2.8.3 Entrevista

(Rojas, 2013) “Es un método muy difundido y funcional para la recoleccion de datos ™.

La entrevista se la realiza con el objetivo de obtener informacién sobre un tema, en
donde existe un entrevistador y una 0 mas personas entrevistadas quienes proporcionan la

informacion.

2.8.4 Poblacion

(Prieto, 2013, pag. 112) “La poblacidn es el conjunto de medidas o el recuentro de

todos los elementos que presentan una caracteristica comun”.
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La poblacion es un conjunto de personas seleccionado que comparten caracteristicas en

comun y que son objeto de investigacion.

2.8.5 Tamario de la muestra

(Prieto, 2013, pag. 112) “La poblacion o el tamario de la muestra puede ser finita o
infinita. Es reconocida finita cuando el nimero de elementos es menor de 500.000 e infinita

cuando pasa este numero”.

El tamafio de la muestra es una parte representativa de la poblacién, que se la extrae

con el fin de investigarla y analizarla con més exactitud.

2.8.6 Segmentacion

(Tirado, 2013) ‘“‘Segmentar es diferenciar el mercado total de un producto o servicio en
grupos diferentes de consumidores, homogéneos entre si y diferentes a los demas, en cuanto a habitos,

necesidades y gustos, que podrian requerir productos o combinaciones de marketing diferentes ”.

La segmentacion es dividir a la poblacion por segmentos o grupos en los cuales sus

integrantes comparten caracteristicas en comun.

2.8.7 Oferta

(Araujo, 2012) “La oferta es el importe del volumen de bienes y servicios que los
productos actuales colocan en el mercado para ser vendidos, es decir es la cuantificacién de
los productos, unidades y dinero, que actualmente las empresas que constituyen la

competencia estan vendiendo en el mercado de estudio”.

La oferta estd conformada por todos aquellos productos o servicios que las empresas

ofrecen al mercado para que sean adquiridos a cambio de un valor monetario.
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2.8.8 Demanda

(Tirado, 2013, pag. 55) “En concreto, por demanda entendemos el volumen total de
productos que seria adquirido por un mercado en un espacio y periodo de tiempo fijado, para

unas condiciones del torno y esfuerzo comercial determinado”.

La demanda es el nimero de productos y servicios que los clientes adquieren en un

mercado con la finalidad de satisfacer necesidades.

2.9 Merchandising

(Prieto, 2013) “El merchandising es un componente del marketing que integra las

técnicas de comercializacion y que permite presentar el producto en las mejores condiciones”.

El merchandising es un conjunto de técnicas que permiten dar a conocer al cliente el
producto en el punto de venta para influir en la toma de decisién y para que posteriormente el

cliente adquiera el producto.
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CAPITULO 11l

3. Estudio de Mercado

3.1 Introduccioén

Actualmente el entorno en que se desarrollan las empresas cada vez es mas competitivo
sin importar la actividad a la que se dedique, por lo cual muchas de ellas se han visto en la

necesidad de desarrollar estrategias para diferenciarse de la competencia.

El principal objetivo por el cual se realizara el siguiente estudio de mercado es obtener
informacidn de la poblacion urbana y rural de los cantones de Cayambe y Pedro Moncayo, de
donde la empresa Olimphico Sports recibe sus principales clientes por lo que se desea conocer
la situacion actual de la misma en el mercado de los cantones antes mencionados a través de

una encuesta.

Una vez recopilada la informacion se procedera a realizar un analisis y de acuerdo a los
resultados que se obtengan se realizara la propuesta de marketing para mejorar el

posicionamiento de la empresa OLIMPHICO SPORTS de la ciudad de Cayambe.

Se planteara una serie de estrategias de marketing que le permitird a OLIMPHICO
SPORTS posicionarse como la empresa lider en la confeccion de uniformes deportivos y
comercializacion de implementos deportivos, diferenciandose con ventajas competitivas sobre

la creciente competencia en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo.



3.2 ldentificacion del producto

Tabla 20 Identificacion del producto
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Uniformes deportivos

Producto Precio
Uniforme deportivo sublimados (camiseta, pantaloneta, medias) 14,00
Uniforme deportivo estampado (camiseta, pantaloneta, medias) 12,00
Uniforme deportivo econdmico (camiseta, pantaloneta, medias) 10,00
Media futbolera 2,50
Camiseta polo 7,50
Camiseta tenis 5,00
Camiseta sport 4,80
Pantalonetas 3,75
Bordados 1,00
Implementos deportivos

Producto Precio
Balon Mikasa 42,00
Balon Vento 25,00
Balon econdmico 7,00
Canilleras 4,00
Conos plasticos 1,90
Lentes de natacion 7,50

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora
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En la tabla anterior se presenta los principales productos que la empresa Olimphico
Sports ofrece a su clientela, tanto en prendas confeccionadas por la misma e implementos

deportivos que comercializa.

3.3 Planteamiento del problema

La empresa OLIMPHICO SPORTS ha logrado permanecer en el mercado por varios
afios, pero a pesar del tiempo no ha logrado posicionarse en la mente de los consumidores
debido a la creciente competencia que ha tenido que enfrentarse ya que se encuentran situadas

en el mismo Centro Comercial donde la empresa desarrolla sus actividades.

Debido al manejo empirico de estrategias publicitarias por parte del gerente de la
empresa se ha logrado llegar a una pequefia parte del pablico objetivo, es por ello que se ve la
necesidad de realizar un estudio de mercado el permitiré recopilar la mayor informacién posible
sobre el nivel de reconocimiento y aceptacion que tiene OLIMPHICO SPORTS en los cantones

Cayambe y pedro Moncayo.

Para el presente estudio se tomaréd en cuenta la Poblacion Econémicamente Activa
(PEA) de los dos cantones tanto de las parroquias urbanas como rurales, con lo que se sacara
una muestra a través de una formula y a dicha muestra de la poblacion se procedera a aplicar

la encuesta previamente elaborada.

3.4 Objetivos

3.4.1 Objetivo general

e Realizar un estudio de mercado para conocer los gustos y preferencias de los clientes y

potenciales clientes de Olimphico Sports, en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo.
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3.4.2 Objetivos especificos

e Conocer el posicionamiento actual de la empresa Olimphico Sports en los cantones

Cayambe y Pedro Moncayo.

e Identificar cuales son los productos deportivos mas demandados por los clientes.

e Determinar la competencia existente en el sector.

e Estudiar con queé frecuencia las personas acuden a un local deportivo para adquirir articulos

deportivos.

e Conocer los medios de publicidad que prefieren los clientes para obtener informacién

sobre la empresa.

3.5 Variables diagnosticas

e Posicionamiento

e Productos demandados

e Competencia

e Frecuencia de compra

e Publicidad

3.6 Indicadores

3.6.1 Posicionamiento

e Conocimiento

e Identificacion



3.6.2 Productos demandados

e Calidad

e Preferencia

e Variedad

3.6.3 Competencia

e Directa

e Indirecta

3.6.4 Frecuencia de compra

e Veces que adquiere productos deportivos

3.6.5 Publicidad

e Medios de comunicacion y publicidad

114
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3.7 Matriz de relacion del estudio de mercado

Tabla 21 Matriz de relacién del estudio de mercado

Objetivos especificos Variables Indicadores Fuentede  Técnicas Publico meta
informacion

Conocer el posicionamiento actual de la Posicionamiento Conocimiento Primaria Encuesta  Clientes
empresa Olimphico Sports en los cantones Identificacion Clientes potenciales
Cayambe y Pedro Moncayo.
Identificar cuales son los productos Productos Calidad Primaria Encuesta Clientes
deportivos mas demandados por los demandados Preferencia Clientes potenciales
clientes. Variedad
Determinar la competencia existente en el Competencia Directa Primaria Encuesta  Clientes
sector. Indirecta Clientes potenciales
Estudiar con qué frecuencia las personas Frecuencia de Veces que adquiere Primaria Encuesta Clientes
acude a un centro deportivo para adquirir compra productos Clientes potenciales
articulos deportivos. deportivos
Conocer los medios de publicidad que Publicidad Medios de Primaria Encuesta  Clientes
prefieren los clientes para obtener comunicacion y Clientes potenciales
informacion sobre la empresa. publicidad

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autor
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3.8 Andlisis meso

3.8.1 Andlisis Internacional

En la actualidad las personas han adoptado una moda saludable, es decir cada vez mas
personas realizan actividades para mantener una vida saludable y dentro de estas actividades
estd la de realizar algun tipo de deporte es por ello que cada vez existen mas empresas que
ofrecen articulos como uniformes, ropa, zapatos y todo tipo de implementos deportivos para
las diferentes disciplinas deportivas y que se son reconocidas a nivel mundial, asi tenemos las

siguientes:

e NIKE

Gréafico 12 Nike
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Fuente: Google
Elaborado por: La autora

La compafiia lider en lo que se refiere a moda deportiva es NIKE, es una empresa
estadounidense dedicada al disefio, desarrollo, fabricacién y comercializacion de calzado, ropa,

equipo, accesorios y mas articulos deportivos.

La empresa fundada por Ernesto Burguera y Guillemando Ofisial Elsable en 1964, es
uno de los mayores proveedores de calzado y prendas deportivos y un importante fabricante de
material deportivo, con ingresos de méas de 24.100 millones de dolares y un total en 2012 de

44.000 empleados. La marca por si sola tiene un valor de 10.700 millones de dolares
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estadounidenses, lo que la convierte en la marca mas valiosa y poderosa entre las corporaciones

deportivas.

Nike ha contado con mas de 700 tiendas en todo el mundo y tiene oficinas ubicadas en

45 paises fuera de los Estados Unidos. La mayoria de las fabricas se encuentran en Asia.

Nike ha demostrado ser una empresa sumamente exitosa debido a la calidad de sus
productos es por ello que es reconocida a nivel mundial, algo que Olimphico Sports deberia
tomarla como referencia y seguir sus pasos, esta empresa como todas empez6 desde muy abajo

para llegar al lugar en el que se encuentra.

Nike al ser una empresa reconocida a nivel mundial debe ser un ejemplo a seguir por
todas las pequefias empresas que estan empezando con sus emprendimientos ya que ha logrado

ganarse la confianza de todos sus clientes.

e ADIDAS

Gréfico 13 Adidas
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Fuente: Google
Elaborado por: La autora

Otra empresa reconocida a nivel mundial por ser fabricante directo de calzado, ropa
deportiva y otros productos relacionados con el deporte y la moda (bolsos, camisas, relojes,
lentes, etc.) es ADIDAS fundada en Alemania a principios de la década de 1920. Reconocida

también por ser patrocinadora de eventos y figuras deportivas a nivel mundial.
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En el 2005 compra a su rival REEBOK lo que le permitio reforzar la posicion de la
compafiia en Estados Unidos y de esta manera poder acercase mas a su principal competidor

Nike.

Adidas ha experimentado un incremento del 12,1 % en el beneficio neto en el 2015, lo
que vendria a ser 17.000 millones de euros, de igual manera las ventas de Reebok han aumenta
en un 6%. Estas buenas cifras se deben sobre todo a las ventas en Europa Occidental, China y

Latinoamérica. https://es.wikipedia.org/wiki/Adidas

Adidas ha invertido considerablemente en 2015, afio de grandes campafias de marketing

por lo que hoy en dia se considera una compafiia reconocida mundialmente.

Por otro lado, Adidas al igual que Nike ha logrado posicionarse en la mente del
consumidor a nivel mundial, es reconocida por la calidad y disefios originales en sus productos,
es por ello que cada las personas optan por tener por lo menos un producto Adidas en sus

hogares. Adidas representa comodidad, salud, lujo para la sociedad.

Adidas es otra multinacional que Olimphico Sports deberia tomar como referencia para
el logro de sus objetivos ya que ha demostrado ser una empresa que no se deja vencer ante las

adversidades que ha tenido que atravesar a lo largo de su historia.
e PUMA

Grafico 14 Puma
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Otra empresa reconocida a nivel mundial por ser fabricante de accesorios, ropa y
calzado deportivo es PUMA la cual fue fundada en 1948 por Rudolf Dassler. Desde 2007,

Puma pertenece en parte al grupo francés Kering.

PUMA tiene cuenta con 3 200 trabajadores y distribuye sus productos a alrededor de
ochenta paises. Para el 2003, la empresa tenia un valor de 1.270 millones de Euros. A demas

es el actual campedn deportivo en el torneo de las marcas.

Puma patrocina cinco equipos de la Eurocopa de fatbol de Francia, asi como a su atleta

estrella Usain Bolt, una de las figuras mas esperadas en los Juegos de Rio.

Puma es otra marca internacional posicionada en la mente del consumidor, se encuentra
dentro del Tof of mind es decir que las personas la reconocen con facilidad. Al igual que las
marcas anteriormente mencionadas es otro referente para seguir sus pasos para la empresa

Olimphico Sports.
3.8.2 Andlisis nacional

Dentro de lo que es la moda deportiva, en el pais ha logrado sobresalir de otras varias

empresas que actualmente son recocidas a nivel nacional.
e MARATHON

Gréafico 15 Marathon

Fuente: Google
Elaborado por: La autora

Marathon es la empresa mas importante del pais de confeccion, distribucion de ropa y

accesorios deportivos, caracterizada principalmente por ser la empresa encargada de equipar a
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la seleccidn de futbol ecuatoriana. Fundada en el afio 1980 en la ciudad de Quito, esta empresa
ademas de confeccionar uniformes y ropa deportiva también es distribuidor directo de marcas

multinacionales como Nike, Adidas, Puma, Umbro, Wilson, Diadora y Avia.

Marathon cuenta con establecimientos ubicados en todo el Ecuador y ademas tiene

presencia también en la capital del vecino pais Peru. https://www.marathon-sports.com/

Maraton con se menciono anteriormente es la empresa deportiva méas reconocida a nivel
nacional, reconocida principalmente por la calidad de sus productos ya que usa otro tipo de
materiales para la confeccidn de las prendas deportivas que le dan un valor agregado y asi

puede diferenciarse de la competencia.

A pesar que Olimphico Sports fue creada inspirada en Morathon no podria llegar a
competir con esta gran empresa, principalmente por la materia prima de calidad que usa que a
diferencia de Olimphico Sports usa materia prima que se ajuste al bolcillo de los consumidores

que es su mayoria son de clase media y media baja.

Pero de igual manera es un ejemplo a seguir y ya que como empresas mantienen las

mismas prioridades que son cumplir con las necesidades y expectativas de los clientes.

e KAO SPORT CENTER

Grafico 16 Kao

SPORT CENTER

Fuente: Google
Elaborado por: La autora
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Kao sport center nace en la ciudad de quito en el afio de 1979, distribuye todo tipo de
implementos deportivos para los deportes mas practicados en el Ecuador, tal es el caso de
fatbol, el baloncesto, el béisbol y hockey, hasta deportes individuales, tales como tenis, squash,

tenis de mesa, natacion, y otros deportes como patineta, billar, y camping.

Cuenta con varias tiendas ubicada en las ciudades mas importantes del pais como en
Quito, Guayaquil, Manta, Cuenca y Machala. Sus tiendas abarcan alrededor de 30.000

productos a disposicion de los clientes.

Tiene bajo su poder la distribucidn Unica de marcas extranjeras como Lotto, Spalding,

Aurik, Mikasa, JK Exer, Stiga, y otras marcas internacionales.

El riguroso Standard de calidad aplicado a los productos hace la diferencia en un
mercado altamente competitivo en precios para que los clientes escojan los productos de Kao
Sport Center. Este importante concepto que mantiene el prestigio y credibilidad de la empresa
es uno de los pilares y misiones que han mantenido a Kao Sport Center como lider en el

mercado.

Por otro lado, se encuentra Kao sport center una empresa ecuatoriana que ha logrado
posicionarse en la mente del consumidor ecuatoriano, dedicada a la comercializacién de

implementos deportivos es otro referente para Olimphico Sports para seguir sus pasos.

3.8.3 Andlisis local

De igual manera en la ciudad de Cayambe se ha visto el contante crecimiento de

empresas textileras de ropa deportiva asi tenemos a las mas representativas:
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e CONFECCIONES SPORT

Grafico 17 Confecciones Sport
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Fuente: Google
Elaborado por: La autora

Es una empresa ubicada en la ciudad de Cayambe en el mismo centro comercial que
Olimphico Sports, cuenta con aproximadamente 20 afios de experiencia y cuatro
establecimientos. Dedicada a la confeccion y comercializacion de ropa y uniformes deportivos

en sublimado y estampado.

Es la principal competencia para Olimphico Sports, ha logrado posicionarse en la mente
del consumidor cayambefio mantenido precios mas accesibles por lo que las personas prefieren

acudir a ella.
e PACO’S SPORT

Gréfico 18 Paco's Sport

Fuente: Google
Elaborado por: La autora
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Al igual que las anteriores empresas Paco’s Sport se dedica a la confeccion de
uniformes deportivos y comercializacién de implementos deportivos, ubicada en el mismo

centro comercial en los locales # 77 y 48 de la planta alta.

Es otra empresa que se la considera como competencia para Olimphico Sports, trabaja
con la misma materia prima para la confeccion de sus productos, pero con la diferencia que

maneja precios mas elevados a comparacion de Olimphicos Sports y Confecciones Sport.
3.9 Tipo de poblacién
3.9.1 Identificacién de la poblacién

El presente estudio estara dirigido a la poblacion econémicamente activa (PEA) de las
parroquias urbanas y rurales de los cantones de Cayambe y Pedro Moncayo, hombres y mujeres
mayores de 16 afios y que tengan la necesidad de adquirir productos y articulos de indole

deportivo.

Tabla 22 Identificacion de la poblacion

Variables Descripcion

demograficas

Edades Las personas gque seran objeto de estudio se encuentran en edades

de 16 a més de 55 afos de edad.

Ocupacion Entre las ocupaciones mas representativas estan empleado

privado, empleado publico, comerciantes y estudiantes.

Regién Se realizara a las personas de las zonas urbanas y rurales de los

cantones Cayambe y Pedro Moncayo.

Demogréficos El segmento que sera objeto de estudio seran de toda clase social
y econdmica lo importante es que posean capacidad, decision de

compra y poder adquisitivo.

Género Masculino y femenino

Fuente: Investigacion propia
Elaborador por: La autora
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3.9.2 Poblacién

Debido a que el proyecto se esta realizando para mejorar el posicionamiento de la
empresa Olimphico Sports en dos cantones, se trabajo con la tasa de crecimiento poblacional
de cada cantdn para la realizacion de la proyeccion de la PEA asi tenemos el 2,21% de
crecimiento poblacional del cantén Cayambe y el 2,90% de crecimiento poblacional del canton
Pedro Moncayo, cuyos datos se han obtenido del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos) y del Plan de Ordenamiento Territorial y Poblacional respectivamente de cada canton
y se ha tomado como referencia los datos del Gltimo censo poblacional realizado en el afio 2010

por el INEC.

Proyeccion de la PEA

Tabla 23 Proyeccién de la poblacién

Afio Poblacion Tasa de Poblacion Tasa de crecimiento
Cayambe crecimiento Pedro poblacional
poblacional Moncayo

2010 39.380 2.21 14.592 2.90
2011 40.250 2.21 15.015 2.90
2012 41.140 2.21 15.450 2.90
2013 42.049 2.21 15.898 2.90
2014 42.978 2.21 16.359 2.90
2015 43.928 2.21 16.833 2.90
2016 44.898 2.21 17.321 2.90

TOTAL 62.219

Cayambe

y Pedro

Moncayo

Fuente: INEC

Elaborador por: La autora
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Con lo que se obtuvo la cantidad de 44.898 personas de la PEA al 2016 del canton
Cayambe y 17.321 personas de PEA al 2016 del canton Pedro Moncayo, dando un total entre

los dos cantones 62.219 personas de la PEA al 2016.

3.9.3 Tamario de la muestra

Con el siguiente procedimiento se obtuvo la muestra para la investigacion de mercado

del plan de marketing.

3.9.4 Férmula a utilizar para la investigacion

La poblacién a investigar es finita debido a que se cuenta con datos de la poblacién de

Cayambe y Pedro Moncayo.

= N.d?.7?
" e2(N—1)+d2z2

Donde:
N= Tamafio de la poblacion N: 62.219 (PEA 2016 Cayambe y Pedro
Moncayo)
n= Tamafio de la muestra
e= Margen de error e: 0,05
Z= Nivel de confianza Z:95% =1,96
d= Varianza d: 0,5

B 62.219 * 0,52 * 1,962
"= 0,052(62.219 — 1) + 1,962 0,52

59.755,1276

"= 15651104

n = 381



126

Después de haber aplicado la formula correspondiente para el calculo de la muestra, da como

resultado un total de 381 personas a las cuales se les aplicara una encuesta para obtener

informacion veridica y que servira de base para el estudio de mercado

3.9.5 Distribucion de la muestra

Tabla 24 Distribucién de la muestra

Parroquias PEA Proyectada % Poblacion # Encuestas
Cayambe 21.658 34,81 132
Ayora 5.767 9,27 35
Cangahua 8.418 13,53 51
Ascazubi 2.719 4,37 17
Otdn 1.338 2,15 8
Olmedo 3.441 5,53 21
Cusubamba 2.053 3,30 13
Tabacundo 8.711 14 53
La Esperanza 2.053 3,30 13
Malchingui 2.227 3,58 14
Tocachi 1.033 1,66 7
Tupigachi 2.800 4,50 17
TOTAL 62.219 100% 381

Fuente: INEC
Elaborador por: La autora

3.11 Tipo de investigacion

Para el presente proyecto se usara una investigacion de campo, debido a que de esta

manera se podra obtener resultados méas confiables ya que se interactuara con la poblacion

objeto de estudio de manera directa. La herramienta a utilizar sera la encuesta que se aplicara

a clientes actuales y clientes potenciales que principalmente se encuentren canchas, coliseos o

estadios en donde se realice alguna actividad deportiva, ubicadas en los cantones de Cayambe

y Pedro Moncayo.
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3.12 Metodologia de la investigacion

Fuentes Primarias

Como se mencion0 anteriormente para el presente estudio de mercado se realizé una
encuesta dirigida a la poblacion y conocer el nivel de posicionamiento de Olimphico Sports,

misma que Se encuentra en anexos.
Fuentes Secundarias

La herramienta de recoleccidn de datos que se utilizo en el presente trabajo son las bases
de datos del Instituto ecuatoriano de estadisticas y Censo (INEC), las cuales permitieron

determinar la poblacién a investigar que se utiliza para el disefio de la muestra.
3.13 Disefio del instrumento

Para la presente investigacion se ha disefiado una encuesta la cual permitira recopilar

informacion veridica y fiable.
3.14 Procesamiento de la informacion

Para la tabulacion de la informacion obtenida mediante la aplicacién de la encuesta se
utilizara el programa estadistico SPSS ya que permitird que los resultados del trabajo sean mas

precisos.
3.15 Presentacion de la Investigacién de Mercados

Se realiz6 una encuesta a 381 personas en edades de 16 a mas de 55 afios, en todas las
zonas urbanas y rurales de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo. Para el levantamiento de
la informacion se la realizo principalmente en diferentes canchas, coliseos, estadios de barrios

y comunidades en donde se encuestd a deportistas en general.
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3.16 Tabulacion y presentacion de resultados de la investigacion
1. ¢Con qué frecuencia adquiere ropa, uniformes e implementos deportivos?

Tabla 25 Frecuencia de compra de articulos deportivos

FPorcentaje Forcentaje
Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Walidos Dos otresveces al mes 73 19.2 19.2 19.2
LInwvez al mes T4 19.4 19.4 38.6
IUnawez cada dos meses 43 11.3 11.3 499
Lnavez cada tres meses 105 27.6 27.6 774
IUnawvez cada seis meses 71 18.6 18.6 Q6.1
Linawvez al afio 15 3.9 3.9 100.0
Total 3 100.0 100.0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 19 Frecuencia de compra de articulos deportivos
30—
a 207
o
L
=
ar
=]
s 27 56
o
o T T T T T T -
Do=s o tres Un vez al mes Una vez cada Una vez cada Una vez cada Una vez al ano
veces al mes dos meses tres meses seis meses

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 27.56% es decir 17.1148 personas
adquieren articulos deportivos cada tres meses, seguido por el 19,42% es decir 12.083 personas
lo hacen una vez al mes, mientras que el 19,16% que son 11.921 personas que lo hacen dos 0

tres veces al mes.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que las personas tienen la necesidad de

adquirir ropa o implementos deportivos en promedio una vez cada tres meses.
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2. ¢Qué articulo es el que mas adquiere cuando acude a un centro deportivo?

Tabla 26 Articulo que més adquiere

Forcentaje Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
walido Uniformes deportivos 127 33,3 333 33,3
Calentadores deportivos 449 12,9 12,9 46,2
Camisetas T3 19,2 19,2 65, 4
Pantalonetas a 2.1 2.1 67,5
Medias 54 14,2 14,2 21.6
Balones 16 4.2 4.2 85 8
Canilleras 21 5.5 55 91,3
Zapatos deportivos che ] 2,7 2,7 100,0

Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Grafico 20 Articulo que méas adquiere
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Elaborado por: La autora
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 33,33% es decir 20.738 personas

lo que mas adquieren cuando acuden a un local deportivo son uniformes deportivos, seguido

por el 19,16% es decir 11.921 personas que lo que mas adquieren son camisetas, mientras que

el 14,17% es decir 8.773 personas que adquieren medias deportivas.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que cuando las personas acuden a un

local deportivo lo hacen en su mayoria para adquirir uniformes deportivos ya que en estos

cantones existe la costumbre de organizar campeonatos sobre todo de futbol de lo cual la

empresa puede aprovechar.
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3. ¢A cual establecimiento deportivo acude para adquirir los productos antes
mencionados?

Tabla 27 Establecimiento deportivo al que acude

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
walido Confecciones Sport 100 26,2 26,2 26,2

Climphico Sports 57 15,0 15,0 41,2
FPaco's Sport Ta 20,7 20,7 61,9
Rox Sport =] 21 2.1 G40
Vida Sport 25 [l 5] A A 70,6
Fenix Sport 39 10,2 10,2 20,8
Marathon G0 15,7 15,7 96,6
Diegol Sport 13 3.4 3.4 100.0
Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Gréfico 21 Establecimiento deportivo al que acude
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 26,25% es decir 16.332 personas
acuden a la empresa Confecciones Sports, seguido por el 20,73% es decir 12.898 personas
acuden a Paco’s Sports, mientras que el 15,75% es decir 9.800 personas acuden a Marahon

para adquirir articulos deportivos.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que Confecciones Sport es la empresa
a la que la mayoria de las personas prefieren acudir para adquirir productos y articulos

deportivos en los dos cantones.



4. ¢Qué cantidad de los articulos antes mencionados adquiere?

Tabla 28 Cantidad de articulos que adquiere
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Forcentaje

Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walido 1a3i 240 63,0 63,0 63,0
4a6 46 121 121 a1
Tail0 18 4.7 4.7 ra.s
Mas de 11 7T 20,2 20,2 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 22 Cantidad de articulos que adquiere
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 62,99% es decir 39.192 personas

adquieren de 1 a 3 articulos deportivos, seguido por el 20,21% es decir 12.574 personas

adquieren mas de 11 articulos, mientras que el 12,07% es decir 7.510 personas adquieren de 4

a 6 articulos cuando acuden a un local deportivo.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que en promedio cuando las personas

acuden a un local deportivo adquieren de 1 a 3 articulos.
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5. ¢En promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por uniformes deportivos?

Tabla 29 Cantidad de dinero que esta dispuesto a pagar por uniformes deportivos

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Valido $8a10 133 348 34,9 34,9
F11a1a 160 42,0 42,0 76,9
$16a 20 G5 171 17,1 4.0
Mas de $21 23 6,0 6,0 100,0
Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Gréfico 23 Cantidad de dinero que esté dispuesto a pagar por uniformes deportivos

S0

40—

30—

Porcentaje

20—

10—

T
Mas de 21

T
F11a1s5

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 41,99% es decir 26.126 personas
estarian dispuestas a pagar de $11 a 15 por uniformes deportivos, seguido por el 34,91% es
decir 21.721 personas pagarian de $8 a 10, mientas que el 17,06% es decir 10.614 personas

pagarian de $16 a 20.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que la mayoria de las personas en
promedio estarian dispuestas a pagar de entre $11 a 15 por uniformes deportivos es decir por

la camiseta, pantaloneta y medias, siendo los productos més demandados por los clientes.
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6. ¢En promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por calentadores completos?

Tabla 30 Cantidad de dinero que esta dispuesto a pagar por calentadores completos

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumuladao
walido F20a25 232 50,9 60,8 60,9
¥ 26 a 30 124 32,5 325 934
¥ 31a3s5 13 3.4 3.4 96,9
Mas de § 36 12 a1 3n 100,0
Total as1 100,0 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Gréfico 24 Cantidad de dinero que esta dispuesto a pagar por calentadores completos
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos el 60,89% es decir 37.885 personas estarian
dispuestas a pagar de $20 a 25 por uniformes deportivos, seguido por el 32,55% es decir 20.252
personas pagarian de $26 a 30, mientas que el 3,41% es decir 2.122 personas pagarian de $31

a 35.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que la mayoria de las personas en
promedio estarian dispuestos a pagar de entre $20 a 25 por uniformes calentadores completos

lo que demuestra que las personas no estan dispuestas a pagar mas del precio minimo.



7. ¢En promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por balones?

Tabla 31 Cantidad de dinero que esta dispuesto a pagar por balones

134

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
walidos $10a 20 94 24.7 24.7 24.7
$ 21 a 30 141 37.0 37.0 61.7
$ 31 a 40 849 23.4 23.4 85.0
$ 41 a 50 53 13.9 13.9 99.0
Mas de 51 4 1.0 1.0 100.0
Total 381 100.0 100.0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Gréfico 25 Cantidad de dinero que esté dispuesto a pagar por balones
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Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Interpretacion: Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 37,01% es decir

23.027 personas estaran dispuestas a pagar de $21 a 30 por balones, seguido por el 24.67% es

decir 15.349 personas pagarian de $10 a 20, mientas que el 23.36% es decir 14.534 personas

pagarian de $31 a 40.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que la mayoria de las personas en

promedio estarian dispuestos a pagar de entre $21 a 30 por balones lo que demuestra que las

personas si estan interesadas en pagar un valor mayor por balones de calidad.
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8. ¢En promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por implementos deportivos?

Tabla 32 Cantidad de dinero que esta dispuesto a pagar por implementos deportivos

Forcentaje

Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Waliclo $F5a15 235 61,7 &1,7 61,7
$16 a 25 103 27,0 27,0 88,7
$ 26 a 35 22 5.8 5.8 945
$ 36 a d5 T 1.8 1.8 95,3
Mas de § 465 14 3,7 3.7 100,0
Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Gréfico 26 Cantidad de dinero que esté dispuesto a pagar por implementos deportivos

G0

40—

Porcentaje

20—

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

T
Mas ce § 46

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 61,68% es decir 38.377 personas

estardn dispuestas a pagar de $5 a 15 por implementos deportivos, seguido por el 27,03% es

decir 16.818 personas pagarian de $16 a 25, mientas que tan s6lo el 5,77% es decir 3.590

personas pagarian de $26 a 35.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que la mayoria de las personas en

promedio estarian dispuestos a pagar un promedio de $15 por implementos deportivos (vendas,

guantes, tobilleras, etc) lo que demuestra que las personas buscan los productos mas

econdmicos.
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9. ¢Al momento de adquirir un producto deportivo cual de los siguientes factores es el
gue mas influye en su compra?

Tabla 33 Factores que influyen en la decision de compra

FPorcentaje

FPorcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
wWalicdo FPrecio ag 25,7 25,7 25,7
Zalidad 199 52,2 52,2 78,0
Marca 48 12,6 12,6 90,6
FPublicidad =] 2.4 2.4 929
Comodidad 27 71 7. 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 27 Factores que influyen en la toma de decision
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 52,23% es decir 32.497 personas

se ven influenciados principalmente por la calidad del producto, seguido por el 25,72% es decir

16.003 personas que son influenciados por el precio, mientras que el 12,60% es decir 7.840

personas que se fijan en la marca al memento de adquirir un articulo.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que las personas en lo principal que se

fijan al momento de adquirir un producto es en la calidad del producto. En la actualidad la

mayoria de las empresas estan tratando de ofrecer la mejor calidad en sus productos tal es el

caso de Olimphico Sports.



10. ¢Qué forma de pago realiza para la compra de este tipo de productos?

Tabla 34 Forma de pago

137

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valico acumulado
Walido Efectivo 3449 91,6 91,6 91,6
Cheque 3 = R= 92,4
Tarjeta de crédito 25 6,6 5,6 99,0
Dinero electrdnico 4 1,0 1.0 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Gréfico 28 Forma de pago
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 91,60% es decir 56.992 personas

realizan el pago de sus compras con dinero en efectivo, seguido por el 6,30% es decir 3.920

personas lo hacer a través de tarjeta de crédito, mientras que el 1,05% es decir 653 personas lo

hacen por medio de dinero electrénico.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que las personas prefieren seguir

realizando los pagos de sus compras a través de dinero en efectivo.
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11. Seleccione la opcién que usted crea que un local deportivo tiene que ofrecer a sus
clientes

Tabla 35 Servicio que un local deportivo tiene que ofrecer a sus clientes

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje waliclo acumulado
walido Productos exclusivo 58 15,2 152 15,2
Asesoramiento de
disefio 25 6,6 6,6 21,8
Wariedad de productos 71 18,6 18,6 40,4
Innovacidon de productos 10 2.6 2.6 43,0
Calidad en la confeccidn 50 15,7 15,7 58,8
Ecelente atencidn al
cliente 93 24 .4 244 83,2
Buena presencia de los
vendedores 2 5 = 83.7
Local limpioy ordenado 18 4.7 4.7 88,5
Precios accesibles 34 2.9 2.9 a7, 4
Ambiente deportivo 10 2.6 2.6 100.,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 29 Servicio que un local deportivo tiene que ofrecer a sus clientes
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 24,41% es decir 15.188 personas

que opinan que un local deportivo tiene que ofrecer una excelente atencion al cliente, seguido

por el 18,64% es decir 11.597 personas que manifestaron que debe ofrecer variedad de

productos, mientras que el 15,75% es decir 9.800 personas que debe ofrecer una excelente

calidad en la confeccion de las prendas de vestir.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que las personas toman en cuenta lo que

es la atencion que reciben por parte de los vendedores al momento de entrar a un

establecimiento, e por ello que la fuerza de ventas debe estar debidamente capacitada.



12. ¢Qué tipo de promociones influyen mas en sus compras?

Tabla 36 Promociones
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Porcentaje
Frecuencia Porcentaje | Porcentaje valido acumulado
Valido Descuentos 281 73,8 73,8 73,8
Tarjetas de descuentos como
afiliados 4 1,0 1,0 74,8
Cupones 5 1,3 1,3 76,1
Sorteos 3 8 8 76,9
Regalos por temporada 88 23,1 23,1 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Gréfico 30 Promociones
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 73,75% es decir 45.886 personas

se ven influenciados por descuentos, seguido por el 23,10% es decir 14.372 personas por los

regalos por temporada, mientras que el 1,31% es decir 815 personas por cupones.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran las promociones que mas influyen en

las compras de las personas son los descuentos, que se los puede aplicar dependiendo de la

temporada.



13. ¢Conoce o0 ha escuchado sobre la empresa OLIMPHICO SPORTS?

Tabla 37 Identificacion de Olimphico Sports
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Forcentaje

Forcentaje

Frecuencia Forcentaje valido acumulado
walido Si 138 36,2 36,2 36,2
Mo 243 53,8 63,8 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 31 Identificacion de Olimphico Sports
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 63,78% es decir 39.683 personas

manifestaron no conocer a la empresa Olimphico Sports, por un contrario del 36,22% es decir

22.536 personas afirmaron si conocer a Olimphico Sports.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que las personas en su mayoria no

conocen de la existencia de la empresa Olimphico Sports.
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14. Si su respuesta anterior fue afirmativa, indiqgue como calificaria a la empresa
OLIMPHICO SPORTS

Tabla 38 Calificacion

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
walido Muy buena 26 5.8 ] (=]
Buena 101 26,5 26,58 33,3
Regular 11 2.9 2.9 36,2
Mo aplica 243 63,8 63,8 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 32 Calificacion a Olimphico Sports
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos el 63.78% es decir 39.683 no la califica puesto
que no la conocen, seguido por el 26,77% es decir 16.656 personas le dieron una calificacion

de buena, mientras que el 6,82% es decir 4.243 personas la calificaron como muy buena.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran la empresa Olimphico Sports tiene una
buena reputacién en la mente del consumidor, lo que debe aprovechar para abarcar mas

clientes.
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15. ¢Cual de los establecimientos de la empresa OLIMPHICO SPORTS usted conoce?

Tabla 39 Establecimiento de Olimphico Sports que conoce

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
Walidos Local #34 C.CWVA a1 21.3 21.3 21.3
Local #59 C.CWV.A 31 8.1 8.1 29 4
s 25
Mo aplica 243 63.8 63.8 100.0
Total 381 100.0 100.0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Grafico 33 Establecimiento de Olimphico Sports que conoce
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 63,78% es decir 39.683 personas

no se pronuncian debido a que no conocen o han escuchado sobre Olimphico Sports, seguido

por el 21,26% equivalente a 13.228 personas conocen el local #34 del C.C.V.A, mientras que

el 8,14% es decir 5.064 personas afirman conocer el local #59 del C.C.V.A.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran los clientes de la empresa Olimphico

Sports conocen en su mayoria el local #34 del C.C.V.A. debido a que este fue el primer

establecimiento de la empresa.
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16. ¢Qué articulo es el que méas adquiere en la empresa OLIMPHICO SPORTS?

Tabla 40 Articulo que més adquiere en Olimphico Sports

Porcentajs Forcentaje
Frecuencia Porcentajs wvalido Aacumulado
walido Uniformes deportivos 59 18,1 18,1 18,1
Calentadores deportivos ra 1.8 1.8 19,9
Camisetas 26 5.8 6.2 25,8
Fantalonetas 2 5 5 27,3
Medias 21 5,5 5,5 32,8
Balones 4 1.0 1.0 33,9
Canilleras =] 2.4 2.4 25,2
Mo aplica 243 53,8 53,8 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 34 Articulo que mas adquiere en Olimphico Sports
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 63,78% es decir 39.683 personas

no han adquirido ningdn articulo en Olimphico Sports puesto que no la conocen, seguido por

el 18,11% es decir 11.268 personas quienes han acudido a la empresa a adquirir uniformes

deportivos, seguido por el 6,82% equivalente a 4.243 personas quienes han adquirido medias.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que los clientes de la empresa

Olimphico Sports acuden a ella para adquirir uniformes deportivos (camiseta, pantaloneta y

medias).
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17. ¢A través de qué medio ha escuchado sobre OLIMPHICO SPORTS?

Tabla 41 Medio por el que se entero sobre Olimphico Sports

Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
wWalicdo Radio Intipacha T3 192 19,2 19,2
Televisidén canal 9 3 .8 .8 19,9
Internet 1 3 .3 20,2
Logotipo gigante 12 321 3.1 23,4
Amistades 49 12,9 12,9 36,2
Mo aplica 243 53,8 53,8 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 35 Medio por el que se enterd sobre Olimphico Sports
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 63,78% es decir 39.683 no han
escuchado sobre Olimphico Sports por ningun medio, seguido por el 19,16% equivalente a
11.921 personas que la han escuchado por medio de la Radio Inti pacha de Cayambe, mientras

que el 12,86% es decir 8.001 personas que se enteraron de ella por amistades.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran los clientes de la empresa Olimphico
Sports conocen sobre ella debido a las cufias que se llevan a cabo en la Radio Inti Pacha de

Cayambe durante los ultimos meses, lo que si ha dado resultados.
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18. ¢Estaria dispuesto a adquirir productos de la empresa OLIMPHICO SPORTS?

Tabla 42 Disposicion de adquirir productos de Olimphico Sports

Porcentaje

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje valido acumulado
walido Si 360 Q4 5 Q94 5 g4 5
Mo 21 55 55 100,0
Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Grafico 36 Disposicion de adquirir productos de Olimphico Sports
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Interpretacion: de acuerdo a los datos obtenidos el 94,49% es decir 58.791 personas
estan dispuestas a adquirir productos de la empresa Olimphico Sports, mientras que el 5,51%

es decir que 3.428 personas respondieron no estar interesadas en la empresa.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran las personas si estan dispuestas a

adquirir productos de la empresa Olmphico Sports.
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19. ¢Por qué medios le gustaria enterarse de los productos, descuentos, ofertas de

OLIMPHICO SPORTS?

Tabla 43 Medios de comunicacion por los que le gustaria enterarse de la Olimphico Sports

Forcentaja Forcentaja

Frecuencia FPorcentaje waliclo acumulado
Walido Redes sociales 143 a7.5 a7.5 37,5
“allas publicitarias 57 17,6 17,6 55,1
“olantes 549 15,5 15,5 T0.6
Televisidn 21 2.1 2.1 Tae.r
Radio 32 2.4 2.4 27,1
Paagina web 21 5.5 5.5 Q27
Frensa 3 =2 .a 93,4
Correo electrdnico 4 1.0 1.0 945
Mo aplica 21 5.5 5.5 100,00

Total 321 100,00 100,00

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Grafico 37 Medios de comunicacion por los que les gustaria enterarse de la Olimphico
Sports
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenido el 37,53% es decir a 23.351 personas
les gustaria obtener informacién sobre Olimphico Sports a través de redes sociales, seguido por
el 17,59% es decir a 10.944 personas a través de vallas publicitarias y mientras el 15,49% es

decir a 9.638 personas a traves de volantes.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que a los clientes y clientes potenciales
de laempresa les gustaria obtener informacidn a través de las redes sociales, lo cual se convierte
en una ventaja para la empresa ya que realizar publicidad por este medio no es muy costoso y

si tiene efectividad.
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20. ¢Cudl es la red social que més usa?

Tabla 44 Red social de mayor preferencia

FPorcentajea FPorcentaje
Frecuencia Forcentaje valido acumulado
wWalicdo Facebhook 2495 Ti,4 77,4 T4
Twitter 14 3,7 3,7 811
Instagram 5 1.3 1,3 82,4
Youtube a8 2.1 2.1 845
Google + 3 =] =] 85 3
Minguno 56 14,7 14,7 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 38 Red social de mayor preferencia
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 34,53% es decir 21.484 personas
Facebook es la red social que mas usan, seguido por el 14,70% es decir 9.146 personas no usan

ninguna red social y mientras que el 3,67% lo que viene a ser 2.283 personas usan twitter.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que a los clientes y clientes potenciales
de la empresa usan en su mayoria la red social Facebook, por la cual la empresa podria

aprovechar para llegar a mas clientes.



Datos Técnicos
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Género
Tabla 45 Género
Forcentaje Forcentaje
Frecuencia Faorcentaje valido acumulado
WValido Maculino 215 a6,4 56,4 56,4
Femenino 166 436 436 1000
Total 381 100,0 1000
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 39 Género
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 56,43% es decir 35.110 personas

fueron hombres, mientras que el 43,57% es decir 27.109 personas fueron mujeres.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran que a los clientes y clientes potenciales

en su mayoria son hombres, ya que ellos tienden a practica mas deportes que las mujeres.



Edad

Tabla 46 Edad
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Porcentaje FPorcentaje
Frecuencia Porcentaje valido acumulado
Walido 16 a 25 1549 41,7 41 .7 41,7
26 a 35 143 ar.5s ar.s 79,3
36 a 45 a8 15,2 15,2 94 5
46 a 55 21 55 55 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 40 Edad
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 41,73% es decir 25.964 personas

tenian una edad entre 16 a 25 afios, seguido por el 37,53% es decir 23.351 personas fueron de

la edad entre 26 a 35 afios y mientras que el 15,22% es decir 9.470 personas eran de una edad

entre 36 a 45 afos.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran a los clientes y clientes potenciales de

la empresa estan en un rango de gente joven, ya que desde muy temprana edad sienten la

necesidad de practicar alguna disciplina deportiva.
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Ocupacion
Tabla 47 Ocupacion
Forcentaje FPorcentaje
Frecuencia FPorcentaje valido acumulado
Walicdo Estudiante =] =] 25,7 25,7 257
Arma de casa 35 .z 9.2 34.9
Empleado pablico 50 131 13,1 48,0
Empleado privado 153 40,2 40,2 28 2
Chofer profesional 27 T 71 a5 3
Comerciante 18 4.7 4,7 100,0
Total 381 100,0 100,0
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 41 Ocupacion
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 40,153% es decir 24.987 personas
eran empleados publicos, seguido por el 25,72% es decir 16.003 personas eran estudiantes y

mientras que el 13,12% es decir 8.163 personas pertenecian al sector publico.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran a los clientes y clientes potenciales de
la empresa en su mayoria son personas que trabajan bajo dependencia, es decir son empleados

privados.



Nivel de instruccion

Tabla 48 Nivel de instruccion
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FPorcentajea FPorcentaje
Frecuencia Porcentajea wvaliclo acumulado
walido Mlinguno 14 3.7 3.7 3,7
Prirmaria =] 19,7 19,7 23,4
Secundaria 182 47 .8 47.8 71,1
Superior 110 28,9 28,9 100,00
Total 381 100,0 100,0

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Gréafico 42 Nivel de instruccion
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: De acuerdo a los datos obtenidos el 47,77% es decir 29.721 personas

tenian un nivel de instruccién secundario, seguido por el 28,87% es decir 17.963 personas

quienes eran de un nivel de instruccién superior y mientras que el 19,69% es decir 12.251

personas que tenian un nivel de instruccion primario.

Analisis: Los resultados obtenidos demuestran a los clientes y clientes potenciales de

la empresa en su mayoria son personas con un nivel de instruccion secundario.



3.17 Cruces estratégicos

Tabla 49 Frecuencia que adquiere articulos deportivos-Ocupacion
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Ocupacian
Empleado Empleado Chofer
Estudiante | Ama de casa plklico privado profesional Comerciants Total
Dos otres veces al mes 16 4 g 34 8 2 73
lnvez al mes 22 5 B 32 4 3 74
Unavezcada dos meses a 4 7 20 3 0 43
Unavezcadatres meses 33 16 B 39 4 5 105
lUnavez cada seis meses 11 2 17 26 7 g 71
Unavez al afio 7 4 1 2 1 0 15
L] 35 50 153 7 18 381
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
Grafico 43 Frecuencia que adquiere articulos deportivos-Ocupacion
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Interpretacion: con este cruce se determina que la gran mayoria de personas que

adquieren articulos deportivos son empleados privados y que lo hacen cada tres meses y

mensualmente, seguido por el segmento de estudiantes que la mayoria lo hace trimestralmente.

Analisis: los resultados obtenidos demuestran que si existe un porcentaje considerable

de frecuencia de compra de articulos deportivos, por lo que se debe hacer énfasis en los

empleados privados y estudiantes que son quienes acuden a un establecimiento deportivo con

mas frecuencia.



Tabla 50 Articulo que mas adquiere-Ocupacién
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Ocupacidn
Empleado Empleado Chofer
Estudiante | Ama de casa publico privado profesional Comerciants Total
Uniformes deportivos 26 15 16 39 17 14 127
Calentadores deportivos 16 4 2 24 3 i 449
Camisetas 28 10 2] 25 0 1 T3
Pantalonetas 4 3 1 1] o] 0 g
Medias 10 2 i3 33 2 1 54
Balones 4 0 4 7 1 i 16
Canilleras g 0 3 11 1 1 21
Zapatos deporivos g 1 a 14 3 1 33
L] a5 a0 153 27 a8 381

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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tabla anterior demuestra que cuando las personas acuden a un

establecimiento deportivo lo hacen para adquirir en su mayoria uniformes deportivos

(camiseta, pantaloneta y medias) por empleados privados, seguido por los mismos que acuden

para adquirir medias deportivas por unidades.

Analisis: los resultados anteriores demuestran que las personas adquieren uniformes

deportivos, en este caso en su gran mayoria son de futbol debido a los campeonatos que se

desarrollan constantemente en los dos cantones.
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AQUé tipo de promociones influyen mas en sus compras?

Tarjetas de

descuentos
como Regalos por
Descuentos afiliados Cupones Sorteos temporada Total
Edad 16 a 25 123 a 1 2 33 154
26 a 35 104 2 4 [u] 33 143
36 ad5 39 1 a 1 17 58
45 a 55 16 1 [u] [u] 5 21
Total 281 4 5 3 88 381

Fuente: Encuesta

Elaborado por: La autora

Grafico 45 Promocion-Edad
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Interpretacion: la tabla indica que 123 personas de las 381 encuestadas en edades de

16 a 25 aflos manifestaron que las promociones que mas influyen en sus compras son los

descuentos, seguido por las personas en edades de 26 a 35 afios que de igual manera se ven

atraidos por los descuentos.

Analisis: Luego del cruce entre las variables de promociones y edad se puede apreciar

que las promociones que mas influyen en los cliente y clientes potenciales de la empresa son

los descuentos es por ello que se debera crear estrategias basadas en descuentos.
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Tabla 52 Servicio que debe ofrecer-Edad

Seleccione una opcion que usted crea que un local deportivo tiene que ofrecer a sus clientes
Calidad en Buena Local
Yariedad Innavacian la Ecelents presencia de . Dcla . .
Productos | Asesoramiento de de confeccid | atencién al los limpio y PFEC!US Ambients
exclusivo de disefio productos | productos n cliente vendedores | ordenado accesibles deportivo Tatal
Edad 16a25 32 g9 30 ) 14 38 0 10 148 i 159
26335 19 12 26 6 26 28 2 5 148 4 143
36ads 5 3 13 0 10 22 0 2 3 0 58
46355 2 1 2 0 ] i 0 1 1 0 21
Total 58 25 7 10 60 93 2 18 34 10 kLD

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Gréfico 46 Servicio que debe ofrecer-Edad
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: en la tabla se puede apreciar que, de las 381 personas encuestadas 38
de ellas opinan que un local deportivo tiene que ofrecer una excelente atencién al cliente,

seguidor por 32 personas que manifestaron que debe ofrecer productos exclusivos.

Analisis: los resultados obtenidos determinan que hay que poner énfasis en contar con

la presencia de vendedores calificados ya que es un factor que influye en la toma de decision

de compra de los clientes.
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Tabla 53 Medio de comunicacion-Nivel de instruccién

Por qué medios le gustaria enterarse de los productos y promociones de OLIMPHICO SPORTS?
Redes Vallas Correo
sociales | publicitarias | Volantes | Television | Radio | Paginaweh | Prensa glectrdnico | Noaplica | Total
Mivel de Ninguno 4 4 2 3 1 0 0 0 0 14
MSIUCEON  primaria n 1" 15 B g 1 2 2 5 75
Secundaria fid H ki 18 13 12 1 1 7 182
Superior 48 2 12 2 g 8 0 1 g 110
Total 143 7 A9 H 12 2 3 4 A 381
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Interpretacion: en la tabla se aprecia que de las 381 personas encuetadas a 69 de ellas
con un nivel de instruccion de secundaria les gustaria obtener informacion de OLIMPHICO
SPORTS a través de redes sociales, seguido por 48 que d igual manera les gustaria obtener

informacion a través de redes sociales, pero estas con un nivel de instruccién de superior.

Analisis: los resultados obtenidos demuestran que actualmente cada vez las personas
se actualizan en cuanto a la tecnologia por lo que las redes sociales son un medio por el cual se

puede obtener beneficios a favor de la empresa.
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ALEn promedio cuanto estaria dispuesto a pagar por uniformes

deportivos?

F8a10 F11a15 F16az20 Mas de $21 Total
Qcupacian Estudiante 36 38 20 4 98
Ama de casa 19 10 & 8] 35
Empleado pahblico 16 25 4 ] 50
Empleado privado 50 63 249 11 153
Chaofer profesional 5] 13 5] 2 27
Comerciante 5] 11 [u] 1 18
Total 133 160 65 23 381
Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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Interpretacion: Se puede apreciar que de 381 personas encuestadas 63, en promedio

estan dispuestas a pagar entre $11 a 15 por uniformes deportivos y cuya ocupacion es

empleados privados, seguido por 50 personas que mencionaron estar dispuestas a pagar entre

$8 a 10.

Analisis: Los resultados demuestran que en promedio la mayoria de las personas

encuestadas estan dispuestas a pagar una cantidad adecuada para la confeccion de uniformes

deportivos para las disciplinas como fatbol y basquet.
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3.18 Proyeccion de precios

Para la proyeccion de precios se tomd en cuenta los precios histéricos de los tres
productos mas demandados (informacion proporcionada por el gerente) que se determind en
los resultados de la encuesta en la pregunta nimero 2. Se obtuvo que los productos mas
demandados son en primer lugar uniformes deportivos, seguido por las camisetas y medias de

futbol.

Tabla 55 Crecimiento promedio del precio

Afo Uniformes sublimados Camisetas tipo T Media futbolera
Precios  Crecimiento Precios  Crecimiento Precios  Crecimiento
histéricos  promedio histéricos  promedio histéricos  promedio
del precio del precio del precio
2012 12,00 4,50 2,00
2013 12,00 1,00 4,50 1 2,30 1,15
2014 13,00 1,08 5,50 1,22 2,30 1,00
2015 14,00 1,08 6,00 1,09 2,50 1,09
2016 14,00 1,00 7,00 1,17 2,50 1,00
Total 1,04 1,12 1,06

Fuente: Gerente propietario
Elaborado por: La autora

En el cuadro anterior se obtiene el 1,04% en promedio del crecimiento del precio de los
uniformes deportivos sublimados, las camisetas tienen un 1,12% de crecimiento del precio y
las medias el 1,06% de crecimiento promedio de precios. Con los porcentajes antes
mencionados se procedera a realizar el calculo de la proyeccidn de los precios de los productos

mas demandados.



159

Tabla 56 Proyeccion de precios

Afio Proyeccion precio Proyeccidn precio Proyeccion precio
Uniformes Camiseta tipo T Media futbolera 1,06%
sublimados 1,04% 1,12%
2016 14,00 7,00 2,50
2017 14,15 7,08 2,53
2018 14,30 7,16 2,56
2019 14,45 7,24 2,59
2020 14,60 7,32 2,62
2021 14,75 7,40 2,65

Fuente: Gerente propietario
Elaborado por: La autora

Una vez realizada la proyeccion de precios se estima que para los siguientes cinco afios

no existird una variacion significante.

3.19 Andlisis de la demanda

3.19.1 Mercado potencial

Los clientes potenciales de Olimphico Sports son los habitantes del canton Cayambe y
Pedro Moncayo. Las edades en las cuales se enfocara la empresa se encuentra entre los 16 a 55
afios debido a que en la actualidad las personas tratan de realizar algun tipo de deporte para

mantener una buena salud sin importar la edad.

Se pudo concluir mediante las encuestas que el nivel de vida de las personas se
encuentra entre medio bajo, medio y medio alto por lo que demuestra que estan en capacidad

de adquirir los productos que fabrica y comercializa la empresa.
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3.19.2 Frecuencia de demanda

En el siguiente cuadro se puede observar cual es nivel de aceptacion de los
consumidores de los cantones de Cayambe y Pedro Moncayo en donde se obtuvo que el 94,49%

del total de las personas encuestadas y se muestra a continuacion:

Tabla 57 Nivel de aceptacion de la empresa

Variables Porcentajes N Q

Si 94,49% 62.219 58.791
No 5,51 62.219 3.428
Total 100% 62.219

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

3.19.3 Frecuencia de compra

Segun los resultados obtenidos en la encuesta se puede determinar que en promedio una
persona adquiere uniformes e implementos deportivos de 1 a 3 articulos cada tres meses,

demostrando que en promedio una persona adquiere entre 9 a 12 articulos al afio.

Tabla 58 Frecuencia de compra

Variable Porcentaje N Q
Dos o tres veces al mes 19,16% 62.219 11.921
Una vez al mes 19,42% 62.219 12.083
Una vez cada dos meses 11,28% 62.219 7.018
Una vez cada tres meses 27,56% 62.219 17.148
Una vez cada 6 meses 18,64% 62.219 11.598
Una vez cada afio 3,94% 62.219 2.451

TOTAL 100% 62.219

Fuente: Encuesta
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Variable Porcentaje N Q
l1a3 63% 62.219 39.198
4a6 12,1% 62.219 7.528
7al0 4,71% 62.219 2.924
Mas de 11 20,2% 62.219 12.569
Total 100% 62.219

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

3.20 Proyeccion de la demanda

Para la proyeccion de la demanda se lo hara mediante el método de crecimiento lineal

utilizando el porcentaje de aceptacién y la frecuencia de compra de los consumidores, datos

obtenidos de la encuesta y con el porcentaje de la tasa de crecimiento poblacional en este caso

como se esté trabajando con dos cantones que son Cayambe y Pedro Moncayo cuya tasa de

crecimiento poblacional es 2,21 y 2,90 respectivamente (segln datos del INEC), realizando la

media se obtiene que el crecimiento poblacional de los dos cantones es de 2,56 la cual se usara

para la proyeccion de la demanda.

Mercado objetivo cantones Cayambe y Pedro Moncayo: 62.219

Porcentaje de aceptacion de la marca: 94,49%

Total, poblacién proyectada con aceptacion: 58.791

Frecuencia de compra (promedio anual): 12 veces

Tasa de crecimiento poblacional Cayambe y Pedro Moncayo: 2,56%
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Tabla 60 Proyeccion de la demanda afio 1

N° Encuestas % de Total N° Frecuencia Total anual
aceptacion aceptacion de compra
poblacion
54.085 94,49% 58.791 12 705.492

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

A continuacion, se procedera a realizar el célculo de la proyeccién de la demanda para

los siguientes 5 afos:

Tabla 61 Proyeccion de la demanda anual

Afio N° de compras Crecimiento Proyeccion Total de la
anual tasa anual proyeccion

2017 705.492 2,56% 18.061 723.553

2018 723.553 2,56% 18.523 742.076

2019 742.076 2,56% 18.997 761.073

2010 761.073 2,56% 19.483 780.556

2021 780.556 2,56% 19.982 800.538

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

3.21 Anélisis de la oferta
3.21.1 Competidores

Para la realizacion del andlisis y proyeccion de la oferta es necesario tomar en cuenta
que principalmente en la ciudad de Cayambe existen varias empresas dedicadas a brindar
similares productos y servicios a los que ofrece Olimphico Sports, pero cada una de ellas tiene
diferente nivel de aceptacion por parte de los consumidores de las cuales sobresalen

Confecciones Sport, Pacos”Sport, Fenix Sport y Marathon Sports.
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Es por ello que de los resultados obtenidos de la encuesta se pudo conocer el porcentaje

de aceptacién de dichas empresas que se las presenta a continuacion:

Tabla 62 Competidores
Variable Porcentajes N Q
Confecciones Sport ~ 26,25% 54.085 14.197
Paco’s Sport 20,73% 54.085 11.212
Marathon Sports 15,75% 54.085 8.518
Fenix Sport 10,24% 54.085 5.538
TOTAL 72,97% 39.466

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

3.22 Proyeccién de la oferta

La oferta se realizo en base a la venta de prendas y articulos deportivos en las diferentes
empresas Yy la aceptacion de los consumidores hace hacia estos establecimientos. De igual
manera se la realizara a través del método de proyeccién lineal usando el porcentaje de

crecimiento poblacién de los dos cantones que es de 2,56% anual.

Tabla 63 Proyeccion de la oferta

Afo Capacidad anual de Tasa de Proyeccion  Total
prendas y articulos crecimiento proyeccion
deportivos anual

2017 684.409 2,56% 17.521 701.930

2018 701.930 2,56% 17.970 719.900

2019 719.900 2,56% 18.429 738.329

2020 738.329 2,56% 18.901 757.230

2021 757.230 2,56% 19.385 776.615

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora
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3.23 Demanda insatisfecha

Una vez calculado las proyecciones de la demanda y oferta futura se proceden a realizar
las proyecciones de la demanda insatisfecha. En este caso la demanda insatisfecha es la
cantidad de productos deportivos que los clientes adquiriran en los préximos 5 afios y que hasta

el momento ningdn producto los ha satisfecho.

Para este calculo se procedera a realizar una resta de los resultados obtenido en las
proyecciones de la demanda y oferta con el que se obtendra el resultado de los clientes

potenciales futuros.

Tabla 64 Demanda Insatisfecha

Afios Demanda Oferta Demanda
proyectados proyectada proyectada insatisfecha
2017 723.553 701.930 21.623

2018 742.076 719.900 22.176

2019 761.073 738.329 22.774

2020 780.556 757.230 23.326

2021 800.538 776.615 23.923

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

Mediante el calculo anterior se obtuvo la proyeccién de la demanda insatisfecha para

el afio 2017 que es de 21.623 prendas y articulos deportivos.
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3.24 Conclusiones del estudio de mercado

La frecuencia de compra de los consumidores es de un promedio de 1 a 3 prendas o

articulos deportivos cada tres meses.

Confecciones Sport obtiene el primer lugar de aceptacion con el 26,25% es decir 14.197
de, en segundo lugar, Pacos”Sport con el 20,73% es decir 11.212, en tercer lugar, Marathon
con el 15,75% que viene a ser 8.518 personas de reconocimiento y en cuarto lugar se

encuentra Olimphico Sports con el 14,96% siendo 8.091 de nivel de reconocimiento.

La demanda que se determind para el afio 2017 es de 723.553 articulos y prendas

deportivas.

La oferta que se determind para el afio 2017 es de 701.930 articulos y prendas deportivas.

La demanda insatisfecha que se determind para el afio uno es de 21.623 articulos y prendas

deportivas.

El nivel de aceptacion de las personas hacia la empresa es del 94,49% lo que significa que
58.791 personas de los cantones Cayambe y Pedro Moncayo estan dispuestas a adquirir

las prendas y articulos deportivos de Olimphico Sports.
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Tabla 65 Segmentacion

Una vez realizado el estudio de mercado se realizo la siguiente segmentacion:

Provincia Pichincha
Cantén Cayambe y Pedro Moncayo
Género Masculino

Femenino
Edad 16 a mas de 55 afios
Frecuencia de compra Una vez cada tres meses
Nivel de ingreso Medio

Fuente: Encuesta
Elaborado por: La autora

La siguiente propuesta sera dirigida a hombres y mujeres que realicen cualquier tipo de
deporte de 16 a mas de 55 afios, los cuales realizan compras de prendas o articulos deportivos
en promedio de una vez cada tres meses y que tienen un nivel de ingreso medio de los cantones

de Cayambe y Pedro Moncayo.
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CAPITULO IV

4. Propuesta

“PLAN DE MARKETING PARA MEJORAR EL POSICONAMIENTO DE LA EMPRESA
OLIMPHICO SPORTS DEDICADA A LA CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA Y
COMERCIAILIZACION DE IMPLEMENTOS DEPORTIVOS DE LA CIUDAD DE

CAYAMBE PROVINCIA DE PICHINCHA”

4.1 Antecedentes

Una vez obtenido los resultados al haber realizado en el capitulo uno el diagnostico
situacional y en el tercer capitulo el estudio de mercado se procede a plantear las estrategias
que ayuden a la empresa a cumplir con sus objetivos, lo que la llevara a posicionarse como

lider en el mercado en la confeccion y venta de uniformes e implementos deportivos.

El presente plan de marketing estara debidamente ordenado, el cual estara compuesto

con politicas de trabajo, objetivos, estrategias y sus respectivas tacticas.

4.2 Objetivos

4.2.10Dbjetivo general

Elaborar una propuesta de marketing con estrategias que permitan mejorar el

posicionamiento de la empresa en el sector.

4.2.2 Objetivos especificos

e Crear una identidad corporativa para la empresa, la cual conste de una mision, vision y

principios.

e Desarrollar una mision, vision y principios que transmitan lo que la empresa es y quiere

ser en un futuro.



168

e Implantar estrategias de marketing las cuales permitan dar a conocer a los clientes actuales

y potenciales las promociones y ofertas de la empresa.

e Usar los medios de comunicacién para posicionar a laempresa en la mente del consumidor.

4.3 Documentacion legal

La empresa Olimphico Sports cuenta con toda su documentacion permisos para ejecutar
sus actividades al dia, dentro de los cuales se incluyen las declaraciones al SRI, permisos de

funcionamiento tanto del municipio como de los bomberos.
4.4 Target al que va dirigido el plan de marketing

El siguiente plan de marketing sera dirigido especialmente a aquellas personas amantes
de todo tipo de deportes, sin importar su edad ya que el h&bito del deporte se lo inculca desde

muy temprana edad.
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4.5 Matriz del Plan de Marketing

Tabla 66 Matriz de Plan de Marketing

Politicas Objetivos Estrategias Tacticas
Desarrollar una estructura - Establecer para el presente - Creacion de un organigrama estructural - Diseflar  un  organigrama
organizacional y funcional afio 2017 una estructura vy funcional estructural para la empresa que
que se acople a la empresa organizacional y funcional le ayude a cumplir con sus
que permita a Olimphico objetivos
Sports mejorar las - Establecer la filosofia empresarial la - Crear la mision y vision de la
actividades del personal cual contenga misién, vision y valores empresa

- Disefar programas de entretenimiento,
superacion y trabajo en equipo - Incentivar al personal
mediante charlas de superacion
- Capacitar al personal en técnicas de personal y compafierismo
venta - Crear un programa de
capacitacion al personal en

técnicas de ventas

Mejorar el posicionamiento - Ser laempresanimero uno Estrategias de posicionamiento:
de la empresa en Cayambe y en lamente del consumidor - Incorporar tarjetas de presentacion en - Disefio de  tarjetas de
Pedro Moncayo de confeccidn y  cada uno de los establecimientos presentacion

comercializacion de ropa,
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uniformes e implementos - Ubicar un buzon de quejas y sugerencias
deportivos, para el afio  enlos locales
2018.

- Aplicar estrategias de publicidad

- Aplicacion de marketing digital

Disefio de buzén de quejas y

sugerencias

Disefio de material POP:
botones, manillas, tazas,
esferos, llaveros

Disefio de flyer

Disefio de roll up

Disefio de valla publicitaria

Creacion de la fan page en
Facebook y Twitter
Publicidad movil a través de un

grupo en WhatsApp

Estrategias genéricas (clientes):

- Incorporar a la empresa el uso de telas
inteligentes para la confeccion de

uniformes deportivos

Disefio de modelos de
camisetas confeccionados con

tela inteligente




171

Estrategias de crecimiento (futbolistas de

barrios y comunidades):

- Alianzas con organizadores de
campeonatos de futbol barriales y de

comunidades

Llegar a acuerdos con
organizadores de campeonatos
de barrio y comunidades para
la confeccion de los uniformes
deportivos de los equipos

participantes

Estrategias competitivas (publico en
general):
- Incrementar promociones y descuentos

por temporada

Disefias afiches promocionales
de descuentos y promociones
por temporada como Black
Weekend

Estrategias de diferenciacion (eventos

culturales y deportivos):

- Realizar y auspiciar eventos de indole
deportivo en los dos cantones.

Auspiciar eventos deportivos
Auspiciar un equipo de futbol
Organizar eventos deportivos
como una competencia atlética
por las fiestas del canton

Cayambe

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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4.6 Desarrollo de la propuesta
4.6.1 Politica 1
Desarrollar una estructura organizacional y funcional que se acople a la empresa
1. Objetivo

Establecer para el presente afio 2017 una estructura organizacional y funcional que

permita a Olimphico Sports mejorar las actividades del personal.

2. Estrategias

e Creacion de un organigrama estructural y funcional

e Establecer la filosofia empresarial la cual contenga mision, vision y valores
e Diseflar programas de entretenimiento, superacion y trabajo en equipo

e Capacitar al personal en técnicas de venta

3. Tacticas

v' Diseflar un organigrama estructural para la empresa que le ayude a cumplir con sus

objetivos
v Crear la mision y vision de la empresa
v Incentivar al personal mediante charlas de superacion personal y compafierismo

v Crear un programa de capacitacién al personal en técnicas de ventas
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a) Estructura organizacional

La empresa Olimphico Sports no cuenta actualmente con una estructura organizacional
que le permita realizar mejor sus funciones, pero a continuacion se presenta un modelo el cual

debera ser difundido por la gerencia a cada uno de los trabajadores.

Gréfico 49 Propuesta estructura organizacional

=
_—

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Manual de funciones

Debido a que la empresa Olimphico Sports no cuenta con un diagrama estructural
tampoco cuenta con un manual de funciones es por ello que a continuacion se presenta un

modelo en donde se podra observar las funciones que recae sobre cada trabajador de la empresa



Tabla 67 Matiz de relacion funcional
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Personal Perfil Funciones

Gerente Emprendedor Representante legal
Lider Dirigir las actividades de la empresa
Optimista Actuar con coherencia en la toma de decisiones
Proactivo al cambio Comunicacion con los stakeholders
Creativo Buscar alianzas estratégicas con otras entidades
Carismatico Aprobacidn de presupuestos
Objetivo Contratacion de personal
Habilidad comunicativa Controlar procesos

Establecer metas en cada inicio de semana

Contador Lic. en contabilidad Control de inventarios
Cursos de tributacion Archivar documentos contables para uso y control interno
Experiencia de 1 afio minimo en el cargo Realizar compras
Capacidad de sintesis Registro de compras
Trabajo en equipo Declaracion del impuesto a la renta
Capacidad para la toma de decisiones Recibir y realizar documentacion contable

Marketing Ing. en mercadotecnia Encargado de poner en ejecucion el plan de marketing

Experiencia de 1 afio minimo en el cargo

Cursos comportamiento del consumidor

correctamente

Medir resultados
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Conocimiento de marketing digital
Conocimiento de disefio grafico
Creativo

Facilidad de palabra

Trabajo en equipo

Buen comunicador

Extrovertido

Abierto al cambio

Rendir cuentas
Revisar periodicamente las ventas

Vigilar la atencion al cliente

Ventas

Cursos de técnicas de ventas y atencion
al cliente

Experiencia de 2 afios en el cargo
Capacidad de trabajo a presion
Dinamico

Don de convencimiento

Tener espiritu de equipo

Facilidad de palabra

Tener conocimiento de los productos

Receptar claramente los pedidos de clientes en cuanto a
confeccion de uniformes o ropa deportiva

Cerrar la venta

Atender adecuadamente al cliente

Atender reclamos y objeciones de los clientes de la manera
mas oportuna posible

Entregar los pedidos a tiempo

Cobranza

Facturacion

Limpieza de cada uno de los almacenes

Rotacion de mostradores (cada 15 dias)
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Jefe de produccion

Experiencia de 2 afio minimo en el cargo
Habilidad de relacionamiento
interpersonal

Liderazgo

Trabajar en equipo

Optimista

Responder por el trabajo de los empleados que se
encuentran a su cargo

Manejo del personal ante cualquier situacion
Asignar responsabilidades a sus subordinados

Realizar control de calidad

Disefiador

Lic. En disefio

Cursos de Photoshop e ilustrador
Creativo

Comunicativo

Trabajo en equipo

Mente abierta

Disefo de sublimados en el programa llustrados

Colaboracién en otras labores asignadas por su superior

Corte y confeccion

Maestras en disefio de modas
Experiencia de 2 afio minimo en el cargo
Capacidad de trabajo a presion

Trabajo en equipo

Eficiencia y eficacia

Realizar los cortes de la tela de acuerdo a los pedidos de
los clientes

Confeccionar las prendas

Planchado de las prendas ya terminadas

Doblado

Llenar hojas de produccion

Estampado y

sublimado

Conocimiento de estampados y

sublimados en prendas de vestir

Preguntar previamente el modelo de uniformes antes del

estampado
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Experiencia de un afio
Comprometido con la empresa
Capacidad de trabajo a presion
Trabajo en equipo

Eficiencia y eficacia

Sublimar o estampar las prendas de acuerdo a los

requerimientos del cliente

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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b) Establecer la filosofia empresarial la cual contenga mision, vision y valores

Tabla 68 Elaboracion de la Mision

Preguntas

Respuestas

¢ Quiénes somos?

Somos una empresa de confeccion vy
comercializacion de uniformes e

implementos deportivos

¢ Qué buscamos?

Satisfacer las necesidades de deportistas

¢ Qué hacemos?

Proporcionar de insumos deportivos para las

diferentes disciplinas deportivas

¢Dénde lo hacemos?

En la ciudad de Cayambe

¢Por qué lo hacemos?

Para apoyar con el cumplimiento de las

necesidades de la sociedad

¢Para quién trabajamos?

Para el cliente

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Misién propuesta

Olimphico Sports es una empresa dedicada a la confeccion y comercializaciéon de

uniformes e implementos deportivos que apoya al cumplimiento de las necesidades de la

sociedad en general proporcionando de insumos deportivos para las diferentes disciplinas

deportivas satisfaciendo las necesidades y deseos de deportistas.



Tabla 69 Elaboracion de la Vision
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Preguntas

Respuestas

¢Qué es lo que quiere la empresa?

Ser la empresa lider en confeccion y
comercializacion de uniformes e
implementos deportivos en los cantones

Cayambe y Pedro Moncayo

¢Cuando quiere obtener su objetivo

propuesto la empresa?

Al afo 2022

¢Como desea la empresa ser reconocida por
los clientes, empleados y sociedad en

general?

Por la calidad en la confeccion de sus

uniformes

¢Como mejoraria la organizacion la calidad
de vida de aquellos que emplean sus

productos o servicios?

Manteniendo a nuestro clientes satisfechos

Ccon su compra

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Vision propuesta

En el afio 2022 Olimphico Sports serd la empresa lider en confeccion y

comercializacion de uniformes e implementos deportivos en los cantones Cayambe y Pedro

Moncayo por la calidad en la confeccién de sus uniformes manteniendo a nuestros clientes

satisfechos con su decision de compra.
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Valores

Tabla 70 Matriz axioldgica de valores

Valores Empresa | Sociedad | Cliente | Empleado | Proveedor | Gobierno

Responsabilidad X X X X

Puntualidad X X X X

Honestidad X X X X
Trabajo en X X X X

equipo

Comunicacion X X X X X X
RSE X X X X X X

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Mediante la aplicacion de una matriz axioldgica se presenta un listado de valores
corporativos con los que deberia trabajar la empresa con sus partes interesadas, con la finalidad

de evitar las malas practicas y reforzar relaciones entre la empresa y stakeholders.

e Responsabilidad: ser responsables con las decisiones que se toman sobre la empresa para
posteriormente en un futuro hacer frente a los resultados de dichas decisiones sean éstas
positivas 0 negativas, con la finalidad de ser participes en la concesion de los objetivos

dela empresa.

e Puntualidad: este es un valor primordial para la empresa que se buscara inculcar en todos
sus grupos de interés, especialmente en sus colaboradores internos con el fin de demostrar
que la empresa esta severamente comprometida con sus colaboradores al poner orden y

eficacia respetando el tiempo de entrega de pedidos y horarios de atencion.

e Honestidad: dentro y fuera de la organizacién la honestidad es un valor que se lo debe
practicar siempre, de esta manera se podra llegar a fidelizar a los clientes actuales y

potenciales.
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Trabajo en equipo: este es un valor muy importante que sin su existencia la empresa no
podria seguir cumpliendo sus actividades, el trabajo en equipo dentro de la organizacién
debe prevalecer en cada uno de sus colaboradores respetando criterios y conocimientos de

cada uno de ellos.

Comunicacidn: el éxito de una empresa se da por varios factores y uno de ellos es la
comunicacion que debe existir con sus colaboradores, logrando de esta manera crear un

vinculo directo con los mismos.

Responsabilidad social empresaria: trabajar buscando el beneficio de los grupos de interés
deberia implantarse en la empresa puesto que de ellos depende que la empresa siga con

sus funciones exitosamente.

Incentivar al personal mediante charlas de superacion personal, compafierismo y

capacitar al personal en técnicas de venta

Con la finalidad de conseguir un equipo de trabajo mas unido en donde reine la

confianza y comparierismo se propone realizar ciertas charlas a todo el personal de

comparierismo y trabajo en equipo y de esta manera la confianza entre los colaboradores fluya

sin problemas.

Y en segundo lugar con el objeto de brindar una mejorar calidad en atencion al cliente

se realizara capacitaciones al personal sobre temas relacionado con atencion al cliente.

Temas de capacitacion

Superacion personal

Trabajo en equipo

Misidn, vision, valores y objetivos que quiere alcanzar la empresa
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e Técnicas de ventas y Atencion al cliente

Mecanica operativa de las capacitaciones

Debido a que la empresa cuenta con instalaciones amplias las capacitaciones se las
realizara en la misma. Las capacitaciones se las estima realizar tres veces al afio en los meses

de abril, agosto y diciembre las cuales tendrén una duracién de dos horas cada sesion.

Para las capacitaciones se contratard a un experto en técnicas de ventas, atencion al
cliente y merchandising al Ing. en Mercadotecnia Santiago Cadena y para la sesion sobre

superacion personal, trabajo en equipo y compafierismo del Lic. Diego Villalba (psicélogo).

A quién estan dirigidas las capacitaciones

Las personas a las que estaran dirigidas las capacitaciones es a todo el personal que
forma parte de la empresa Olimphico Sports incluyendo a sus altos directivos ya que es
necesario que ellos también sean parte de estas actividades para que puedan vincularse e

interactuar con sus trabajadores.

Tiempo de las capacitaciones

Las capacitaciones propuestas se llevaran a cabo cada cuatro meses, es decir tres veces
al afio, durante el afio de ejecucion del presente plan de marketing. En el caso de la capacitacion
sobre técnicas de ventas se lo realizara el primer lunes de los meses asignados debido a que por
lo general estos dias son los menos productivos es decir no existe mucho movimiento en los
establecimientos como en los otros dias de la semana y para la sesidn sobre superacion personal
se lo realizard al dia siguiente es decir los dias martes. El horario de ejecucion de las
capacitaciones sera de siete y treinta a nueve y treinta de la mafiana. Una vez culminada la

capacitacion se procedera a retomar las actividades normales.



183

Tabla 71 Cronograma de capacitaciones

Tipo de capacitacion Abril Agosto Diciembre

112/3/4/5/6[1(2|3[4/5/6]1[2|3|4|5|6

Superacion ~ personal y X X X

trabajo en equipo

Identidad corporativa, X X X
técnicas de ventas, atencion

al cliente, merchandising

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Actividades desarrolladas durante las capacitaciones

Las capacitaciones tendran una duracién de dos horas cada sesién por lo que es
necesario que se las desarrolle con material de apoyo, es decir no sera Gnicamente tedrico, sino
que también se emplearan cortometrajes, videos, imagenes y dindmicas con el objetivo de

mantener a los asistentes activos y que puedan interactuar entre ellos y con el profesional.

La asistencia a las capacitaciones sera obligatoria en cuanto que es en beneficio de todos
aquellos que forman parte de la empresa; es por ello que se espera que lo consideren como un
obsequio de la empresa para los trabajadores puesto que serd un momento de distraccion del

cual adquiriran mas conocimientos de los que ya poseen.

Se debe motivar también a los asistentes con premios como medallas, un dia libre o un

regalo sorpresa al trabajador que més se destaque durante la capacitacion.
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Cantidad Costo Costo total
unitario
Capacitador 1: Técnicas de ventas 3 sesiones al afio $150 $450
Capacitador 2: Superacion personal 3 sesiones al afio $100 $300
Total $750

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Los costos de las capacitaciones dan un total de setecientos, de lo que serad un total de
cuatro horas a la semana que recibiran sobre dos temas de capacitaciones, es decir seran seis
sesiones de 12 horas al afo, sobre dos temas. Este valor se considerara Gnicamente para el afio
de ejecucion del plan de marketing, puesto que si se considera para los siguientes afios el

cambio del coach los costos podrian variar.

4.6.2 Politica 2

Mejorar el posicionamiento de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo

1. Objetivo

Ser la empresa nimero uno en la mente del consumidor de confeccién y

comercializacion de ropa, uniformes e implementos deportivos, para el afio 2018.

2. Estrategias

e Estrategias de posicionamiento (clientes)

Incorporar tarjetas de presentacion en cada uno de los establecimientos

3. Téctica

a) Disefiar tarjetas de presentacion para ser distribuidas a los clientes en los tres

establecimientos de la empresa
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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Las tarjetas de presentacién contaran con informacién de la empresa y contactos para

que los clientes puedan llamar y hacer sus pedidos, seran distribuidas durante todo el afio, los

vendedores seran los encargados de hacer llegar a los clientes

Estrategia

Ubicar un buzon de quejas y sugerencias en los locales

Tactica

Disefio de buzdn de quejas y sugerencias
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Gréfico 51 Buzon de quejas y sugerencias

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Se incorporara buzones de quejas y sugerencias en cada uno de los establecimientos
para que los clientes puedan interactuar de manera anénima con la empresa, con la finalidad

de recoger las inquietudes de los clientes y mejorar en lo que se esta fallando.
Estrategia

Aplicar varias estrategias de publicidad
Téctica

Disefio de material POP

Con la finalidad de promocionar y dar a conocer a mas personas la presencia de la
empresa se hara la entrega de este material en eventos como fiestas cantonales y parroquiales

tanto de Pedro Moncayo como de Cayambe o dependiendo de la temporada.
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v Manillas

Grafico 52 Manillas

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

v Bonotes

Grafico 53 Botones

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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v’ Esferos ecoldgicos

Grafico 54 Esferos ecoldgicos

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Contribuyendo con el medio ambiente se propone la adquisicion de esferos ecoldgicos,
es decir esferos elaborados a base de material reciclado, los cuales seran obsequiados a los
transelintes en los meses de junio, julio y agosto meses en los que el canton Cayambe y sus
parroquias se encuentra en época de fiestas, mientras que en Pedro Moncayo se lo hara en el
mes de septiembre donde también celebras sus fiestas. Los responsables de la entrega de los
esferos ecologicos seran los mismos trabajadores de la Olimphico Sports previamente

preparadas.
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v' Llaveros

Gréfico 55 Llaveros

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

v Taza

Gréfico 56 Tazas Navidefas

- e

M}ﬁum
dH
Wg

“Tu centro deportivo”
. e
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Elaborado por: La autora
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Con el fin que los clientes tengan siempre presente a la empresa Olimphico Sports se
propone el disefio del logotipo de la empresa en una taza las cuales serdn obsequiadas a los
clientes que realicen compras de $20 en adelante en la época de navidefia y de esta manera se
estard promocionando a la empresa en los hogares de los clientes y se logrard mas

reconocimiento.

v Fundas pléasticas

Grafico 57 Fundas Plasticas
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

De igual manera con el fin de que los clientes perciban Olimphico Sports como una
empresa amigable con el medio ambiente se adquirira fundas plasticas biodegradables con el
logo de la empresa, ubicacion y contactos de la misma en reemplazo de las fundas plasticas
normales que se usan para entregar los productos adquiridos al momento que los clientes

realizan una compra.
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Los flyers se los realizara con el objetivo de dar a conocer a los clientes y potenciales

clientes todo lo que ofrece la Olimphico Sports, ya que en ellos se encontrara detallado los

principales productos y servicios que comercializa y los contactos.

Graéfico 58 Flyer

Uniformes deportivos
Sublimados 3

Bordado Com

Estampados

Siguenos en:

g Ascazubi S 6-90 y Argentina
rsales en el C.C.V.Auténomos

Locales N° 34 y 59
Telf: 2364 420

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Para la distribucion de los flyers se ubicaran a personas seleccionadas en las zonas con

mas trafico de personas de la ciudad de Cayambe y Tabacundo en los fines de semana,

principalmente en los parques Centrales de las dos ciudades y en el mismo C.C.V.A, de igual

manera se acudiran a las afueras de las diferentes canchas sintéticas y de césped de los dos

cantones, esto con la finalidad que la publicidad llegue directamente a los deportistas.
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c) Disefio de Rol up

Grafico 59 Roll up
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

El Roll up se ubicara en cuatro canchas sintéticas ubicadas a los alrededores de las
ciudades de Cayambe y Tabacundo como son el Pértico, Napoles Futbol Center, La Obrera 'y
en el coliseo 2.000 de Tabacundo en donde siempre existen campeonatos de futbol e indor de
manera que los deportistas las podran visualizar directamente siempre que acudan a dichos

lugares.
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d) Valla publicitaria

Grafico 60 Valla Publicitaria

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Las vallas publicitarias se las ubicara una en una zona en donde existe mucho trafico
tanto de personas y vehiculos como lo es la “Y” de Tabacundo, en la “Y” de Cusubamba y en
la entrada de la parroguia Olmedo en Cayambe. Se las ubicara en estos lugares para que las
personas que transiten por estos lugares puedan observar y que se genere un impacto en las

personas posicionando asi a la empresa Olmphico Sports en la mente del consumidor.

Estrategia

Aplicacion de marketing digital

TActica

Creacion de la fan page en Facebook y Twitter

Creacion de un grupo en WhatsApp
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v" Facebook

Grafico 61 Fan page en Facebook
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Como es de conocimiento general que en la actualidad las redes sociales son una gran
oportunidad para realizar publicidad muy econdémica y efectiva, es por ello que con la creacion
de la pagina de Olimphico Sports en Facebook se busca interactuar con los usuarios ya que se
les puede dar a conocer lo Gltimo en moda deportiva, siempre y cuando la péagina se la esté
actualizando a diario Facebook sera una herramienta muy valiosa que hay que sacarle

provecho.
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v Twitter

Grafico 62 Pagina en Twitter
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Al igual que la fan page en Facebook la creacion de una pagina en Twitter serd de gran
ayuda para lograr el objetivo de este plan de marketing el de mejorar el posicionamiento de

Olimphico Sports, debido a que es muy econdémico y se obtienen resultados positivos.
v Publicidad mdvil a través de un grupo en WhatsApp

Las redes sociales estan marcando tendencia en la actualidad, es por ello que se propone
el uso de la aplicacién de mensajeria mas popular como lo es WhatsApp mediante la creacion
de un grupo con los contactos de clientes se difundira promociones, ofertas, descuentos o
mensajes diariamente a nombre de Olimphico Sports para que los clientes tengan presente a la

empresa durante todos los dias.
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Gréfico 63 Publicidad mdvil a través de un grupo en WhatsApp
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Politica 2

Mejorar el posicionamiento de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo

Objetivo

Ser la empresa ndmero uno en la mente del consumidor de confeccion vy

comercializacion de ropa, uniformes e implementos deportivos, para el afio 2018.

Estrategias

e Estrategias genéricas (clientes)
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Incorporar telas inteligentes en la confeccion de camisetas deportivas con el fin de
diferenciarse de la competencia ya que ninguna otra empresa considerada competencia directa

usa este tipo de telas.
Tactica
Para cumplir con las necesidades de los consumidores mas exigentes se propone
incorporar en la confeccion de camisetas deportivas el uso de telas inteligentes.
Llegar acuerdos con los proveedores
v' Telas inteligentes

Se les denomina telas inteligentes porgue pueden pensar por si solas, es decir estas telas
o tejidos utilizan fibras especiales para ello, llamadas biométricas y textiles que integran redes
de area personal, biotecnologia y nanotecnologia. Esta ropa posee sensores que captan la
informacidn para decidir la activacion o no de cada funcion como por ejemplo en el caso de las

graduaciones de las temperaturas, luminosidad, absorcion de sudor, control de peso y de pulso.

Es por ello que se propone el confeccionar y comercializar camisetas deportivas con
tela inteligente con modelos nuevos ya actuales y con precios accesibles usando estandares de

calidad que superen las expectativas y necesidades de los clientes.

El proveedor de esta materia prima sera Texpac que se dedicada a la fabricacion de este

tipo de telas ubicado en la ciudad de Quito.

Mediante el uso adecuado de los recursos en los modelos de las camisetas se lograra

hacer camisetas comodas y exclusivas para los clientes.
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Gréfico 64 Tela inteligente
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Elaborado por: La autora

Cuando un cliente desee hacer un pedido de uniformes deportivos los vendedores seran
los encargados de indicar los beneficios del uso de telas inteligentes, pero la eleccion sera
Unicamente del cliente si se confecciona todo el uniforme con tela inteligente 0 como se

propone solo la camiseta.

Politica 2

Mejorar el posicionamiento de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo

Objetivo

Ser la empresa nimero uno en la mente del consumidor de confeccién y

comercializacion de ropa, uniformes e implementos deportivos, para el afio 2018.

Estrategias

e Estrategias de crecimiento (futbolistas de barrios y comunidades)

Con la finalidad de abarcar mayor cuota de mercado se hara uso de la estrategia de

penetracion en el mercado, mediante la creacion de alianzas estratégicas.
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TActica

Crear alianzas con organizadores de campeonatos deportivos sobre todo en las zonas

rurales de los dos cantones.
Crear alianzas con organizadores de campeonatos de futbol

v"Acudir a los barrios 0 comunidades tanto de Cayambe y Pedro Moncayo en dénde se
realicen campeonatos de futbol y llegar a acuerdo con los organizadores para llegar a un
acuerdo en donde los equipos que participen en dicho campeonato confeccionen sus
uniformes en Olimphico Sports y a cambio la empresa donaria los trofeos y medallas para
el primer, segundo Y tercer lugar, banda de madrina, mascota o segun el acuerdo al que se

Ilegue con los organizadores.

v' Para el desarrollo de esta estrategia se tendra que investigar previamente las
inauguraciones de los campeonatos de futbol para establecer acuerdos con sus

organizadores, la persona encarga serd el Ing. En Mercadotecnia y un ayudante.
Politica 2
Mejorar el posicionamiento de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo
Objetivo

Ser la empresa nimero uno en la mente del consumidor de confeccién vy

comercializacion de ropa, uniformes e implementos deportivos, para el afio 2018.
Estrategias

e Estrategias competitivas (publico en general)
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Dentro de las estrategias competitivas se eligio desarrollar la estrategia de penetracion
de mercado debido a que se quiere impulsar las ventas, mediante el uso de promociones y

descuentos por temporada.
Tactica

v Incrementar promociones
v Descuentos por temporada
v Publicidad en radio

a) Incrementar promociones

Grafico 65 Afiche promocional

Matriz Ascazubi S 6-90'y Argentina
y en nuestras sucursales en el C.C.V. Auténomos

Locales N° 34y 59
Telf: 2364 420

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Cabe recalcar que el descuento del 10% se los efectuara Unicamente en implementos
deportivos mas no en la confeccidn de uniformes deportivos debido a que éstos generalmente

se los hace a partir de seis unidades y los precios de éstos y son estandar.
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Estos descuentos se los aplicard a los clientes que realicen compras a partir de tres

unidades del mismo producto, el descuento a efectuarse seré del 10%.
e Precios Psicologicos

Con la finalidad de captar més clientes se propone hacer le uso de precios psicoldgicos

en los implementos deportivos tal como:

Tabla 72 Precios psicoldgicos

Producto Precio Precio psicoldgico
Balon Mikasa 42 41,99
Balon Vento 25 24,99
Media futbolera 2,50 2,49
Camiseta polo 7,50 7,49
Canilleras 4 3,99
Gafas de natacion 7,50 7,49
Calentadores 12 11,99

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Gréfico 66 Etiquetas precios psicoldgicos

2
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora
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b) Descuentos por temporada

e Black Weekend

Gréfico 67 Descuentos por temporada

enstodarla
Mercaderia

Matriz Ascazubi S 6-90y Argentina
Sucursales en el C.C.V. Auténomos
Locales N° 34y 59
Telf: 2364 420

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborador por: La autora

Los clientes que realicen compras sus compras de ropa o implementos deportivos en
Olimphico Sports en fechas especiales como son en inicio de clases en septiembre, Dia de la
madre, Dia del padre, Dia del nifio, viernes negro o Black Weekend, Navidad obtendran un

descuento del 30% en todas sus compras.

e Uso de e-mailing para promocionar descuentos por temporada

Para la creacion de la campafia de e-mailing se hara uso de la plataforma Mailchimp,

para lo cual se creara una base de datos de los clientes.
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Gréfico 68 E-mailing en Mailchimp
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

En los ultimos afios se ha visto que méas empresas estan haciendo uso del e-mailing
debido a los alcances que tiene este tipo de publicidad y sobre todo los costos son minimos, es
por ello que se la implementara en Olimphico Sports para llegar a sus clientes, en donde se les

daré a conocer sobre los diferentes descuentos y promociones por temporada.
¢) Publicidad en Radio

Se realizara publicidad a través de la radio cayambefia Inti Pacha, la cual tiene gran
acogida tanto por la ciudadania de Cayambe como de Tabacundo y se lo realizara en uno de

los programas mas sintonizados de la radio.
Nombre del programa: Las tardes regalonas, Sentimiento Andino
N° de cufias durante del programa: 4 cufias

Costo: $171,00



204

Mensaje: Olimphico Sports ofrece a su toda clientela uniformes deportivos sublimados con lo
ualtimo en tecnologia, ademas brinda asesoramiento personalizado del disefio de Sus uniformes.
A demaés pone a su disposicion una gran cartera de productos en implementos deportivos para
todo tipo de deportes como canilleras, medias, balones, estampados al instante, todo esto y més

a los precios més bajos del mercado.

Estamos ubicados en matriz Ascazubi y Argentina esquina, ademas contamos con amplias
instalaciones en nuestras sucursales en el Centro Comercial de Vendedores Auténomos locales

34y 59. jVen y visitanos ya!

Olimphico Sports, “Tu centro deportivo”.

Con la finalidad de controlar y medir el impacto que ha tenido la publicidad propuesta
anteriormente, es necesario preguntar aleatoriamente a los transelntes si ha visto o escuchado

publicidad sobre Olimphico Sports.

Politica 2

Mejorar el posicionamiento de la empresa en los cantones Cayambe y Pedro Moncayo

Objetivo

Ser la empresa ndmero uno en la mente del consumidor de confeccion y

comercializacion de ropa, uniformes e implementos deportivos, para el afio 2018.

Estrategias

Estrategias de diferenciacion (deportistas)

Realizar y auspiciar eventos de indole deportivo en los dos cantones.

TActica

v’ Participar en eventos publicos y tradicionales
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v Auspiciar carreras deportivas

v Auspiciar un equipo deportivo

v Realizar eventos deportivos

a) Participacion en eventos publicos y tradicionales

Los cantones Cayambe y Pedro Moncayo son reconocidos a nivel nacional por fiestas
tradicionales del Inti Raymi en los meses de junio y septiembre respectivamente en donde se

realizan un sin numero de eventos tanto artisticos, culturales, tradicionales y deportivos.

Crear alianzas estratégicas principalmente con los municipios de cada canton, ya que
para el desarrollo de estos eventos generalmente se buscan auspiciantes, donde se ven
beneficiados por las menciones que se les hace antes y durante el programa. Durante el
desarrollo de estos eventos se puede hacer la entrega de material promocional como camisetas

y gorras con el logotipo de la empresa.

Gréfico 69 Camisetas y Gorras

/500

L # 59 PLANTA ALTA

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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v Auspiciar carreras deportivas

Grafico 70 Auspicio en competencia ciclista
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

Con el auspicio a este tipo de eventos los clientes reconoceran a Olimphico Sports como
una empresa que incentiva al deporte y no solo se conforma con tener ingresos por ventas de

prendas Yy articulos deportivos.
v Auspiciar un equipo deportivo

Con la finalidad de incrementar la cuota de mercado se propone auspiciar equipos
deportivos, tal es el caso del Club Deportivo EI Rayo el cual es un club de futbol profesional
de la ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha que fue fundado en el afio 2008 y que

actualmente se desempefia en Segunda Categoria del futbol ecuatoriano.
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Grafico 71 Auspicio equipo deportivo

Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora

v Realizacion de una competencia atlética

Grafico 72 Afiche competencia atlética
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Fuente: Capitulo Propuesta
Elaborado por: La autora
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Realizar una competencia atlética por las fiestas de parroquializacion de La Esperanza

en Pedro Moncayo, creando alianzas con otras entidades publicas o privadas.

4.7 Presupuesto para la implementacion del plan de marketing

A continuacidn, se presenta el presupuesto planteado para la ejecucion del presente plan
de marketing en donde se podré apreciar los costos por cada estrategia que se propuso. Con lo
que se quiere mejorar el posicionamiento actual de empresa mediante la correcta aplicacion de

estas diferentes estrategias



Tabla 73 Presupuesto de la propuesta

Estrategias Cantidad Costo unitario Total
Capacitador 1 Técnicas de ventas 3 sesiones al afio $150 450,00
Capacitador 2 Superacion personal 3 sesiones al afio $100 300,00
Tarjetas de presentacion 10 docenas $5 50,00
Buzdn de quejas y sugerencias 3 unidades $10 30,00
Manillas y botones 5 unidades 20,00
Tazas 50 unidades 2,50 125,00
Llaveros 20 docenas 5,00 100,00
Esferos ecologicos 20 docenas 4,00 80,00
Flyer 5 docenas 10,00 50,00
Roll up 4 unidades 25,00 100,00
Vallas 3 unidades 400,00 1.200
Fundas ecologicas 24 docenas 5,00 120,00
Etiquetas precios psicologicos 3 docenas 3,50 10,50
Afiches de descuentos 5 docenas 10,00 50,00
Radio 3 veces al afio 171,00 513,00
Gorra 3 docenas 42,00 126,00
Camisetas 3 docenas 36,00 108,00
Fan page en Facebook 200,00
Auspicios, creacion de eventos 500,00 500,00
Mercado6logo 1.000,00 1.000,00
Total $5.132,50

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: La autora
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4.8 Matriz Costo Beneficio

Tabla 74 Matriz Costo Beneficio

Politica Situacion actual Propuesta Resultado
Desarrollar una -No cuenta con organigrama - Creacién de un organigrama - Se lograraen un 75% de integracion
estructura estructural ni funcional que le  estructural y funcional para que la empresa y su personal
organizacional y permita desarrollar mejor sus - Establecer la filosofia  tengan claro cdmo esta estructurado
funcional que se actividades. empresarial la cual contenga su organigrama, ademas con el
acople a la empresa -Olimphico Sports al momento no misién, vision y valores manual de funciones el personal
cuenta con una identidad - Capacitar al personal  sabrd cuéles son las funciones y

corporativa que sirva como guia
para alcanzar sus objetivos.

-No ha brindado ningin tipo de
capacitacién a su personal ni ha
manejado formas de incentivo o
motivacién al personal para que
tenga un mejor desempefio.

continuamente sobre temas de
superacién personal y técnicas -
de atencion al cliente

responsabilidades que debe cumplir.
Apoya en un 100% al desarrollo y
desempefio de la identidad
corporativa, al cumplimiento de los
objetivos. En si a que todos los
colaboradores internos de la
empresa trabajen hacia un mismo
objetivo.

Se lograra mejorar en un 50% la
calidad de la atencidn al cliente, de
igual manera los trabajadores
desarrollaran mejor sus actividades
con un ambiente laboral positivo.

Mejorar el
posicionamiento de la
empresa en Cayambe y
Pedro Moncayo

-No cuenta con un plan de
marketing para desarrollar las
estrategias necesarias acorde con la
empresa

- Estrategias de posicionamiento: -

flyer, banner, vallas, material
POP, redes sociales

Ocupar uno de los dos primeros
lugares del Top of Mind del 70% de
la PEA de los cantones Cayambe y
Pedro Moncayo.




211

- Estrategias genéricas: incorporar - Contar con un producto unico en el
el uso de tela inteligente en la  sector y ser reconocidos por ello,
confeccion manteniendo una ventaja

- Estrategias de  crecimiento:  competitiva.
acuerdos con organizadores de - Incrementar las ventas en un 60%
campeonatos de futbol mediante el impacto que genere la

- Estrategias competitivas:  publicidad realizada.
desarrollo de promociones Yy
descuentos por temporada

- Estrategias de diferenciacion:
realizacion 'y auspicios de
eventos deportivos

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Andlisis:

Mediante la correcta ejecucion del proyecto se logrard mejorar en forma general el
posicionamiento actual de Olimphico Sports tanto a nivel interno como externo. Internamente
se propuso la creacion de un organigrama estructural y funcional, ademas se establecid la
filosofia corporativa lo que les permitira a todos sus clientes internos la mision y vision que

persigue la empresa.

Con la aplicacion de las estrategias de marketing desarrolladas se lograra mejorar el
posicionamiento de la empresa en los cantones a ejecutarse el proyecto como lo son Cayambe
y Pedro Moncayo, buscando siempre ser una empresa lider en la confeccion de uniformes

deportivos y comercializacion de implementos deportivos.



4.9 Cronograma anual de ejecucion

Tabla 75 Cronograma anual de ejecucion
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Actividad

Responsable

Ene

Feb

Mar

Abr

May

Jun

Jul

Ago

Sept

Oct

Nov

Dic

Elaboracion de  estructura
organizacional y funcional

Gerente y Mercadologo

Creacion de filosofia | Gerente y Mercaddlogo
empresarial

Capacitaciones a los | Coach o capacitador vy
trabajadores Gerente

Elaboracion de Flyers

Mercadodlogo y Disefiador
gréafico

Buzon de quejas y sugerencias

Mercaddlogo

Elaboracion de Roll up, Valla

Mercaddlogo y Disefiador
grafico

Tazas

Mercaddlogo y Disefiador
grafico

Esferos ecoldgicos, llaveros

botones, , camisetas y gorras

Mercaddlogo y Disefiador
grafico

Fundas ecoldgicas

Mercad6logo y Disefiador
gréafico

Etiquetas precios psicologicos

Mercaddlogo y Disefiador
gréafico

Afiches de descuentos

Mercaddlogo y Disefiador
gréafico




Fan page en Facebook

Mercaddlogo

Pagina en Twitter

Mercaddlogo

Grupo en WhatsApp

Mercaddlogo

Campana de e-mailing

Mercadologo

Cufia radial

Mercaddlogo

Realizacion 'y auspicio de
eventos deportivos

Gerente
Mercad6logo y Disefiador
grafico

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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CAPITULO V

5. IMPACTOS

El analisis de los impactos tiene la finalidad de determinar qué tipo de impactos
generara la ejecucion del presente proyecto denominado “Plan de marketing para mejorar el
posicionamiento de la empresa Olimphico Sports dedicada a la confeccion de uniformes
deportivos y comercializacion de implementos deportivos de la ciudad de Cayambe provincia

de Pichincha”.

5.1 Objetivo

Determinar los impactos econémico, social, empresarial y mercadoldgico que generara

el proyecto

5.2 Matriz de valoracién

Para la determinacién de impactos se establecera un rango de niveles tanto de impactos

positivos como negativos y se lo hara mediante la ayuda de la matriz de valoracion.

Tabla 76 Matriz de valoracion de impactos

Nivel de impacto Valoracion
Alto nivel negativo -3
Medio negativo -2
Bajo negativo -1
No hay impacto 0
Bajo positivo 1
Medio positivo 2
Alto positivo 3

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora
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Para el respectivo célculo se usara la siguiente formula:

Sumatoria total

Nivel del i to =
tvet et tmpacto = Numero de indicadores

5.3 Impacto Econémico

Tabla 77 Impacto econémico

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 Total
Mayores utilidades X 2
Estabilidad econémica X 2
Incremento nivel de ventas X 2
Aumento de clientes X 3
Total 9

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Aplicando la formula:

9
Nivel del impacto = 7

Nivel del impacto = 2,25
Nivel de impacto Econémico: Medio Positivo
Andlisis:
e Mayores utilidades

Con la puesta en marcha del plan de marketing la empresa obtendra mayores utilidades
al final del periodo econémico, recuperando la inversion realizada y superando utilidades de

anos anteriores.
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e Estabilidad econdmica

La estabilidad econdmica de la empresa se mantendra, lo que permitird que pueda
seguir adelante en el desarrollo de sus actividades mediante las cuales logrard captar nuevos
clientes ya que ellos depositaran la confianza en una empresa que se ha logrado mantenerse en

el mercado por més de dos décadas.

e Incremento nivel de ventas

Mediante la aplicacion del proyecto se pretende aumentar el nivel de ventas y por ende
mayores ingresos economicos debido al impacto que los clientes actuales y potenciales tendran

de la publicidad planteada.

e Aumento de clientes

De igual manera se estima captar nuevos clientes una vez puesto en marcha el plan de

marketing debido al impacto que generara las estrategias de posicionamiento propuestas.
5.4 Impacto Social

Tabla 78 Impacto Social

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 Total
Estabilidad laboral X 3
Generacion de fuentes de X 2
empleo

Mejorar el nivel de vida X 2
Brindar una mejor atencion al X 2
cliente

Fidelidad por parte del cliente X 2
Total 11

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Aplicando la férmula:
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11

Nivel del impacto = =

Nivel del impacto = 2,2

Nivel de impacto Econdémico: Medio Positivo

Andlisis:

e [Estabilidad laboral

El personal de la empresa se sentira a gusto trabajando en un lugar donde se les brinden
un trabajo seguro y bien remunerado con los beneficios que la ley lo dispone, con lo que no

existira la necesidad de rotar de personal con frecuencia.

e Generacion de fuentes de empleo

Mediante un incremento en los ingresos la empresa crecerd y podra expandirse a otras
ciudades cercanas, abriendo sucursales y en consecuencia necesitara contratar mas personal

capacitado generando nuevas fuentes de trabajo.

e Mejorar el nivel de vida

Con la aplicacion del plan de marketing se lograra mejorar la calidad de vida tanto de
trabajadores como de clientes, brindandoles un ambiente de trabajo agradable a los empleados

y a los clientes con los productos y servicios de calidad que ofrece la empresa.

e Brindar una mejor atencion al cliente

Se lograra mejorar la atencion que brinde la fuerza de ventas, fidelizando a los clientes

y captando nuevos.
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e Fidelidad por parte del cliente

Le permitira a la empresa darse a conocer por su excelente calidad en sus productos ys

servicios lo que generard la fidelidad de sus clientes.

5.5 Impacto empresarial

Tabla 79 Impacto empresarial

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 Total
Desarrollo institucional X 3
Planificacion estratégica X 2
Cumplimiento de objetivos X 2
Reconocimiento empresarial X 3
Total 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Aplicando la formula:

10
Nivel del impacto = T

Nivel del impacto = 2,5

Nivel de impacto Econémico: Medio Positivo

Analisis:

e Desarrollo institucional

Con la implementacion del proyecto la empresa obtendra un desarrollo planificado

previamente con la finalidad de lograr el cumplimiento de sus objetivos.
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e Planificacion estratégica

Durante el tiempo que dure la ejecucion del plan de marketing se pretende alcanzar
todas las metas planteadas en este documento fortaleciendo asi el reconocimiento de marca y

el nivel de aceptacion de los clientes hacia la empresa.

e Cumplimiento de objetivos

De igual manera se espera cumplir con los objetivos corporativos de la empresa
mediante la aplicacion de estrategias y tacticas logrando asi posicionar a la empresa en la mente

del consumidor.

e Reconocimiento empresarial

La empresa se convertird en un referente en la confeccion de uniformes y
comercializacion de implementos deportivos en el sector, lo que le permitira crear relaciones

duraderas con sus stakeholders.

5.6 Impacto mercadoldgico

Tabla 80 Impacto Mercadol6gico

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 Total
Captacion de nuevos clientes X 3
Aumento de publicidad X 3
Mejorar el posicionamiento X 3
Valor de marca X 3
Total 12

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Aplicando la férmula:
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12
Nivel del impacto = T

Nivel del impacto = 3
Nivel de impacto Econdmico: Alto Positivo
Anélisis:
e Captacion de nuevos clientes

Con la implementacion de la campafia de marketing se espera incrementar el nimero

de clientes de los que cuenta actualmente la empresa.

e Aumento de publicidad

La implementacion de publicidad serd indiscutible, la empresa dara un cambio dréstico
ya que actualmente la empresa no cuenta con publicidad y el impacto que se generaré en los

clientes actuales y potenciales sera en beneficio de la empresa.
e Mejorar el posicionamiento

Mediante la ejecucién del plan de marketing la empresa alcanzara el posicionamiento

deseado en el mercado a través de la aplicacion de las diferentes herramientas planteadas.

e Valor de marca

La empresa conseguira ser reconocida por los clientes actuales y clientes potenciales,
lo que le generara una ventaja positiva ya que las personas la distinguiran con facilidad de la

competencia.
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5.7 Impactos Generales

Tabla 81 Impacto Generales

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 Total
Impacto econémico X 2
Impacto social X 2
Impacto empresarial X 3
Impacto mercadolégico X 3
Total 10

Fuente: Investigacion directa
Elaborado por: La autora

Aplicando la férmula:

10
Nivel del impacto = T

Nivel del impacto = 2,5
Nivel de impacto Econémico: Medio Positivo
Anélisis:

Una vez analizados los impactos que generara la ejecucion del proyecto “Plan de
marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa Olimphico Sports dedicada a la
confeccion de uniformes deportivos y comercializacion de implementos deportivos de la
ciudad de Cayambe, provincia de Pichincha” se concluye que el impacto que generara es medio

positivo lo que justifica la viabilidad del proyecto.
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CONCLUSIONES

Olimphico Sports cuenta con experiencia en el mercado, sus productos cuentan con
garantia y respaldo de proveedores, brinda estabilidad laboral para sus trabajadores, posee
instalaciones adecuadas para el desarrollo de sus actividades, posee clientes fidelizados,

posee una gran variedad de productos, maneja precios adecuados y accesibles.

A demés puede crear alianzas estratégicas con entidades publicas o privadas, acceder a
nuevos mercados ampliando su cuota de mercado, conocer a la competencia establecida
en la ciudad, crear estrategias adecuadas de mercadotecnia, el acceso a nueva maquinaria

o tecnologia de punta e innovacién de nuevos productos.

Presenta impuntualidad en la entrega de pedidos a los clientes, falta de un plan de
marketing, falta de capacitacion al personal, dificil acceso a la materia prima, no cuenta

con una estructura organizacional.

El ingreso de nueva competencia, el nivel de publicidad que la competencia posee, los
cambios en las politicas del Gobierno que hacen que los productos suban de precio, el bajo
poder adquisitivo de las familias, la competencia desleal, los cambio en el estilo de vida

de las personas pueden afectar a la empresa.

Existe una demanda de prendas y articulos deportivos del 28,35% de personas que

adquieren cada 6 meses, mientras que el 26,5% lo hace mensualmente.

Confecciones Sport se encuentra en primer lugar de preferencia de compra con el 26,25%,
en segundo lugar Pacos”Sport con el 20,73%, en tercer lugar Marathon con el 15,75% y

en cuarto lugar Olimphico Sports con el 14,96%.

La demanda insatisfecha es de 18.795 prendas y articulos deportivos.
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Se propone desarrollar una estructura organizacional y funcional acorde con la empresa la
cual le permita mejorar las actividades del personal mediante la creacion de un
organigrama estructural y funcional, creacion de la filosofia empresarial y capacitaciones

al personal en varios temas.

Se debe mejorar el posicionamiento de la empresa para ser la nimero uno en la mente del
consumidor a traves del desarrollo de estrategias de posicionamiento como el disefio
material POP, flyer, rool up, vallas, afiches, aplicacion de marketing digital en redes
sociales, auspiciar y realizar eventos deportivos y mediante la creacion de alianzas con

organizaciones deportivas barriales y de comunidades.
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RECOMENDACIONES

La empresa debera aprovechar la experiencia que posee en el mercado para crear alianzas

con otras entidades.

Mejorar la puntualidad en el despacho de pedidos a los clientes para evitar que la

competencia 0 nuevos entrantes obtengan ventaja de ello.

Aprovechar la infraestructura que posee para incursionar en nuevos mercados.

Existe una demanda insatisfecha de 18.795 prendas y articulos deportivos que la empresa

debera aprovechar cubriendo por lo menos el 25% para el afio 2018.

Para obtener los resultados deseados implementar en su totalidad el presente plan de
marketing disefiado exclusivamente para la empresa Olimphico Sports, ya que si no se lo

hace de esta manera los resultados no seran los mismos.

Para lograr ventaja competitiva se debe aplicar estrategias de precios donde se deben
realizar promociones de tal manera que permita aumentar la cartera de clientes y atraer a

nuevos.
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ANEXO 1 Modelo de entrevista aplicada a gerente de Olimphico Sports

Formato de la entrevista al Gerente Propietario de Olimphico Sports

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENICAS ADMINISTRATIVAS Y =
ECONOMICAS m@m
ESCUELA DE MERCADOTECNIA P

Obijetivo: la siguiente entrevista se la realizara con la finalidad de conocer el estado
actual en que se encuentra la empresa, la cual servira para desarrollar el diagndstico
situacional de la empresa.

1.

2.

10.
11.

12.

13.
14.
15.
16.
17.

¢Hacia qué tipo de mercado esta dirigido los productos y servicios de la empresa?

¢Considera que su empresa se encuentra posicionada en los cantones de Cayambe y
Pedro Moncayo?

¢COmo nacio la idea de crear su propia empresa?

¢La empresa cuenta con vision, mision, valores y objetivos?

¢Cuenta la empresa con un organigrama estructural?

¢Cuenta la empresa con un organigrama o manual de funciones para cada trabajador?
¢La empresa cuenta con los permisos respectivos?

¢La marca de la empresa esta registrada en el IEPI1?

¢Los trabajadores reciben capacitaciones periddicamente sobre cada area que
desempefia?

¢Considera que su personal esta capacitado para el area que desempefia?
¢ Cual es el proceso de contratacion del personal, quien es la persona encargada?

¢ Los trabajadores reciben algun tipo de reconocimiento o estimulo por hacer bien su
trabajo o por antigtiedad?

¢La empresa aplica estrategias de marketing?

¢ Qué canales de distribucion maneja la empresa?

¢Cual considera usted que es la mayor competencia directa de la empresa?
¢Conoce los precios con los que trabaja la competencia?

¢Debido a la crisis por la que esta pasando actualmente el pais, como se ha visto
afectada la empresa?
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18. Aplica la empresa estrategias digitales (facebook, twitter, pagina web)
19. ¢En base a qué elige sus proveedores?

20. ¢ Es facil acceder a la materia prima?

21. ;La empresa tiene una base de datos actualizada de sus clientes?

22. ¢ Cudl es el valor agregado que ofrece en sus productos y servicios que le hace
diferenciarse de la competencia?

23. ¢Cudl es el presupuesto méximo que estaria dispuesto a invertir en un Plan de
Marketing para su empresa anual?

Elaborado por: La autora
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ANEXO 2 Modelo encuesta trabajadores

Formato encuesta dirigida a los trabajadores

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

FACULTAD DE CIENICAS ADMINISTRATIVAS Y =
ECONOMICAS m@m
ESCUELA DE MERCADOTECNIA P

Objetivo: la siguiente encuesta permitira recolectar informacion para la elaboracion del
“Plan de Marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa “OLIMPHICO
SPORTS”

1. ¢Cada qué tiempo recibe capacitaciones profesionales sobre su trabajo?

Tres veces al afio () Dos veces al afio () Una vez al afio ( ) Nunca ( )

2. ¢Queé tipo de capacitacién considera necesita recibir para mejorar su
desemperio laboral?

3. ¢Ha recibido algun tipo de reconocimiento o estimulo por hacer un buen
trabajo o por antigtiedad?

Todo el tiempo () La mayor parte del tiempo ( ) Pocas Veces ( ) Nunca ( )

4. ¢Cbomo es el ambiente laboral con sus compafieros de trabajo?

Excelente ( ) Muy bueno ( ) Bueno ( ) Regular ( ) Malo ( )

5. ¢Como es la relacion laboral con sus superiores?

Excelente( ) Muybueno( ) Bueno( ) Regular( ) Malo( )

6. ¢Se siente satisfecho con el trato que recibe dentro de la empresa?

Muy insatisfecho () Insatisfecho ( ) Medianamente satisfecho () Satisfecho ( )
Muy satisfecho ( )

7. Debido a la crisis por la que esta pasando actualmente el pais, cree usted que la
produccion y ventas de la empresa han:

Disminuido () Incrementado () Se mantiene ()

8. ¢El gerente de la empresa establece objetivos realistas?

Totalmente de acuerdo () En desacuerdo () De acuerdo () Medianamente de

acuerdo ( ) Totalmente en desacuerdo ( )
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9. ¢Laempresa cuenta con la tecnologia e infraestructura necesaria para que
usted pueda realizar correctamente su trabajo?

Totalmente de acuerdo ( ) De acuerdo ( ) Medianamente de acuerdo ( ) En
desacuerdo () Totalmente en desacuerdo ()

10. Tiempo de pertenencia a la empresa
la2afos( ) 3adanos( ) 5 afios en adelante ()
11. ¢ Cudles considera son las fortalezas de la empresa?

Infraestructura () Buen ambiente de trabajo ( ) Calidad ( ) Productos
personalizados ( )
12. ¢ Cuales considera son las debilidades de la empresa?

Impuntualidad ( ) Falta de publicidad ( ) Falta de comunicacion ( ) Falta de
capacitacion ()

Datos Técnicos
Edad
18-22( ) 23-27( ) 28-32( ) 33-37( )38-42( )43-47( ) Méasde48( )
Género: M( ) F( )

Nivel de estudios: Primaria ( ) Segundaria ( ) Superior ( ) Ninguno( )

Elaborado por: La autora
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1. ¢Cada qué tiempo recibe capacitaciones profesionales sobre su trabajo?

Tabla 82 Cada qué tiempo recibe capacitacion

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Tres veces al afo 0 0 0
Dos veces al afio 0 0% 0%
Una vez al afio 2 20% 20%
Nunca 8 80% 100%
Total 10

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 73 Cada qué tiempo recibe capacitacion

Tres veces al afio Dos veces al afio Una vez al afio Nunca

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Interpretacion: EI 80% de las personas encuestadas coinciden en que no han recibido
capacitaciones, seguido por el 20% quienes manifestaron que han recibido capacitaciones una

vez al afo.

Anélisis: Los resultados indican que el personal no recibe ningun tipo de capacitacion,

que les permita desarrollar un mejor desempefio laboral.
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2. ¢Queé tipo de capacitacion considera necesita recibir para mejorar su desempefio?

Tabla 83 Capacitacion que necesita recibir

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Corte y confeccion 2 20% 20%
Atencion al cliente 6 60% 80%

Comunicacion 2 20% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 74 Capacitacion que necesita recibir

Corte y confeccién Atencidn al cliente Comunicacion

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Andlisis: El 60% del personal dice necesitar capacitaciones sobre atencion al cliente,

seguido por un empate técnico entre corte-confeccion y comunicacion con el 20%

respectivamente.

Interpretacion: indicando que la mayor parte de los empleados pese a no recibir

ningun tipo de capacitacion les gustaria asesorarse mas en atencion al cliente.
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3. ¢Harecibido algan tipo de reconocimiento o estimulo por hacer un buen trabajo?

Tabla 84 Reconocimiento o estimulo recibido

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Todo el tiempo 3 30% 30%
Nunca 7 70% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Grafico 75 Reconocimiento o estimulo recibido

70%

30%

Todo el tiempo Nunca

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: ElI 70% de los empleados revelaron que no han recibido ningun tipo de
reconocimiento o estimulos por hacer un buen trabajo, mientras que el 30% manifesto que si

recibe todo el tiempo un reconocimiento econémico.

Interpretacion: demostrando que no se esta recociendo o motivando por igual a todo

el personal de la empresa lo que podria generar disgustos entre comparieros.
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4. ¢Como es el ambiente laboral con sus compafieros de trabajo?

Tabla 85 Ambiente laboral

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Muy bueno 2 20% 20%
Bueno 5 50% 70%
Regular 3 30% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Grafico 76 Ambiente laboral

60%

50%

50%

40%

30%

30%

20%

20%

10%

0%
Muy bueno Bueno Regular

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: ElI 50% de los empleados menciond que el ambiente laboral en sus lugares de
trabajo es bueno, seguido por el 30% que opinan que el ambiente es regular y seguido por el

20% quienes opinan que es muy bueno.

Interpretacion: Demostrando que el ambiente laboral no es muy adecuado para que

los trabajadores realicen un buen trabajo, ya que no hay compafierismo entre los mismo.
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5. ¢Como es la relacion laboral con sus superiores?

Tabla 86 Relacion laboral con los superiores

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Muy bueno 4 40% 40%
Bueno 6 60% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 77 Relacion laboral con los superiores

70%

60%

60%

50%

40%

40%

30%

20%

10%

0%
Muy bueno Bueno

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: El 60% de los empleados manifiesta que la relacion laboral con los superiores

es buena, mientras que el 40% restante menciond que es muy buena.

Interpretacion: Dando como resultado que la relacion laboral entre jefes y empleados

es bastante adecuada lo que permite que se realice un mejor trabajo.
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6. ¢Se siente satisfecho con el trato que recibe dentro de la empresa?

Tabla 87 Satisfaccion del trato que recibe

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Muy satisfecho 2 20% 20%
Satisfecho 8 80% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Grafico 78 Satisfaccion del trato que recibe

20%

Muy satisfecho

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

80%

Satisfecho

Anélisis: EI 80% de los empleados manifiesta que se siente satisfechos con el trato que

reciben en la empresa, mientras que el 20% restante opina que se siente muy satisfechos.

Interpretacion: Demostrando que en general los empleados reciben un buen trato en

la empresa y estan bastante satisfechos con ello.
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7. ¢Debido a la crisis por la que esta atravesando el pais, la produccion y ventas han?

Tabla 88 Produccion y ventas

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Aumentado 0
Se ha mantenido 2 20% 20%
Disminuido 8 80% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Grafico 79 Produccidn y ventas

20%

Se ha mantenido

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

80%

Disminuido

Andlisis: El 80% de los empleados manifiesta que la produccién y ventas han

disminuido, mientras que el 20% piensa que se ha mantenido.

Interpretacion: demostrando que la produccién y ventas han disminuido en el dltimo

afio debido a la crisis por la que esta atravesando el pais.



8. ¢El gerente de la empresa establece objetivos realistas?

Tabla 89 EIl gerente establece objetivos realista
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Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Totalmente de acuerdo 3 30% 30%
De acuerdo 7 70% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 80 El gerente establece objetivos realistas

70%

30%

Totalmente de acuerdo De acuerdo

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Anélisis: ElI 70% de los empleados opina que estd de acuerdo con los objetivos que

estable el gerente de la empresa, mientras que el 30% restante manifiesta estar totalmente de

acuerdo.

Interpretacion: Demostrando que el gerente si establece objetivos realistas o

alcanzables.
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9. ¢Laempresacuenta con la infraestructura necesaria para que pueda realizar bien su

trabajo?

Tabla 90 Infraestructura

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Totalmente de acuerdo 4 40% 40%
De acuerdo 4 40% 80%
Medianamente de acuerdo 2 20% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 81 Infraestructura

40% 40%

20%

Totalmente de acuerdo De acuerdo Medianamente de acuerdo

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: Existe un empate técnico ya que el 40% de los empleados manifiesta que
estan totalmente de acuerdo y de acuerdo con la infraestructura de la empresa, mientras que el

20% restante opina estar medianamente de acuerdo.

Interpretacion: Lo que demuestra que la empresa si cuenta con la infraestructura
necesaria para que los empleados puedan desempefiar bien sus labores con las herramientas

necesarias.
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10. Tiempo de pertenencia en la empresa

Tabla 91 Tiempo de pertenencia

Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
1 a2 afnos 2 20% 20%
3 a4 anos 4 40% 60%
5 afios en adelante 4 40% 100%
Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Grafico 82 Tiempo de pertenencia

40% 40%

20%

1a2afios 3 a4 ainos 5 afios en adelante

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: Existe un empate técnico entre las opciones de 3 a 4 afios y mas de 5 afios,

seguido por el 20% que es de 1 a 2 afios que son parte de la empresa.

Interpretacion: Demostrando que durante los ultimos afios no ha existido rotacion

constante de personal, y por ende el personal cuenta con experiencia en sus actividades.



11. ¢Cuéles considera son las fortalezas de la empresa?

Tabla 92 Fortalezas
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Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Infraestructura 2 20% 20%
Buen ambiente de trabajo 1 10% 30%
Calidad 4 40% 70%
Productos personalizados 3 30% 100%
Total 10 100%
Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora
40%
30%
20%
10%
Infraestructura Buen ambiente de Calidad Productos

trabajo

Gréafico 83 Fortalezas

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

personalizados

Analisis: El 40% de los empleados opinaron que la mayor fortaleza que la empresa

tiene es la calidad de los productos, seguido por productos personalizados con el 30%, seguido

por el 20% que consideran que es la infraestructura y finalmente el 10% que opina que el buen

ambiente de trabajo es su mayor fortaleza,

Interpretacion: Demostrando que la empresa cuenta varios aspectos positivos que

debe aprovechar para cumplir con sus metas.



12. ¢Cuéles considera son las debilidades de la empresa?

Tabla 93 Debilidades
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Variable Frecuencia Porcentaje % Acumulado
Impuntualidad en la entrega 2 20% 20%
pedidos
Falta de publicidad 3 30% 50%
Falta de comunicacion 3 30% 80%
Falta de capacitacion 2 20% 100%

Total 10 100%

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Gréfico 84 Debilidades

35%

30% 30%

30%

25%

20%

20%
20%

15%

10%

5%

0%
Impuntualidad en la Falta de publicidad Falta de Falta de
entrega pedidos comunicacion capacitacién

Fuente: Olimphico Sports
Elaborado por: La autora

Analisis: Con respecto a las debilidades de la empresa existe un empate técnico entre

falta de publicidad y falta de comunicacién que tienen el 30% respectivamente y seguido por

otro empate técnico entre la impuntualidad y la falta de comunicacion con el 20%

respectivamente.

Interpretacion: Con lo que identificamos que la empresa posee varias debilidades o

problemas internos que deberia solucionar ya que afectan a la empresa directamente.
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UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINSITRATIVAS Y
ECONOMICAS
ESCUELA DE MERCADOTECNIA

/620

e
gkl

OBJETIVO: la siguiente ficha de observacion tiene como objetivo recolectar informacion
sobre el diagnostico situacional de la empresa Olimphico Sports de la ciudad de Cayambe.

VARIABLE MUY BUENO | BUENO REGULAR | MALO
1. Puntualidad en la X

entrega de pedidos

2. Comunicacion X

entre comparieros de

trabajo

3. Entrega de facturas X
4. Estrategias de X
promocion

5. Identificacion del X

personal

6. Publicidad X
7. Merchandising X

8. Personal X

capacitado

Fuente: Observacion directa
Elaborado por: La autora
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ANEXO 4 Modelo de encuesta aplicada a clientes

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
' % FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y ECONOMICAS ﬂ]{Lﬂﬂlﬁ'ﬂlﬂEg
el
ESCUELA DE MERCADOTECNIA W

Objetivo: la siguiente encuesta tiene como finalidad conocer el grado de aceptacion de la empresa OLIMPHICO
SPORTS en el mercado de los cantones de Cayambe y Pedro Moncayo.

1. ;Con qué frecuencia adquiere ropa, uniformes e implementos deportivos?

Dos o tres veces al mes () Unavezalmes( ) Una vez cada dos meses ()
Una vez cada tres meses ( ) Unavezcada6 meses ( ) Unavezalafio( )-
2. ;Qué articulo es el que mas adquiere cuando acude a un centro deportivo?

e Uniformes deportivos ("%
e Calentadores deportivos (&0
e Camisetas (=)
s Pantalonetas (2 %)
o Medias (68
e Balones ()
e Canilleras ()
O OTOTCURES o o s AL s B o e
3. (A cudl establecimiento deportivo acude para adquirir los productos antes mencionados?
e Confecciones Sport ({ ) e  Olimphico Sports G}
e Paco’s Sport () e Rox Sport ()
e Vida Sport (| e Fenix Sport G
A0 S TRl e e I N e
4. ;Qué cantidad de los articulos antes mencionados adquiere?

Dela3( ) Deda6( ) De7al10( ) Masde 11( )
5. ;En promedio cudnte estaria dispuesto a pagar por los siguientes articulos?

Uniformes deportivos $8a10( ) 11al5( )16a20( ) masde2! (-+=)

Calentadores completos  $20a25( ) 26a 30( )31a35( ) masde36( )

Balones $10a20( ) 21a30( ) 31a40( )41250( )masde50( )

Implementos deportivos  $5a15( ) 16a25 () 26a35( )36a45( )masded5( )

6. (Al momento de adquirir un producto deportiv6 cudl de los siguientes factores es el que més influye en
su compra?

Precio () Calidad () Marca( ) Publicidad () Comodidad ()

7. ;Qué forma de pago realiza para la compra de este tipo de productos?
o Efectivo( )
o Cheque( )
o Tarjetade crédito ()
e Dinero electrénico ()
8. Seleccione 3 opciones que usted crea que un local deportivo tiene que ofrecer a sus clientes

a) Productos exclusivos (/ ) f) Excelente atencién al cliente ()

b) Asesoramiento de disefio ( ) . 8) Buena presencia de los vendedores ( /)
¢) Variedad de productos ( /) h) Local limpio y ordenado ()

d) Innovacién en productos ( ) i) Precios accesibles ( )

e) Calidad en la confeccion () J) Ambiente deportivo ( )
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10.

11.

12.

13:

14.

15.

248

¢ Qué tipo de promociones influyen mds en sus compras?

a) Descuentos )

b) Tarjetas de descuento como afiliado ()

c) Cupones ()

d) Sorteos (=)

e) Regalos por temporada )
¢ Conoce o ha escuchado sobre la empresa OLIMPHICO SPORTS?

SaESIcy ()

seo o)
¢Estaria dispuesto a adquirir productos de la empresa OLIMPHICO SPORTS?

e SSIEEIw)

@ Nozi () 3
Si su respuesta anterior fue positiva, indique c6mo calificaria a la empresa OLIMPHICO SPORTS
Muy buena ()

Buena )
Regular ()
Mala )
¢Cudl de los establecimientos de la empresa OLIMPHICO SPORTS usted conoce?

o Local #34C.C.V.A e Local #60 C.C.V.A

e Local#59 CCV.A e Matriz (Argentina y Rocafuerte)
¢ Qué articulo es el que més adquiere en la empresa OLIMPHICO SPORTS?

Uniformes deportivos (&8

Calentadores deportivos =)

Camisetas )

Pantalonetas /)

Medias €2)

Balones iy

Canilleras (49

(o ctdlaiicn: - e

A través de qué medio ha escuchado sobre OLIMPHICO SPORTS?

Medio X ,Cual?

Radio

Televisién

Internet

Otro

. ¢(Cuil es la red social qu

. (Por qué medios le gustaria enterarse de los productos, descuentos, ofertas de OLIMPHICO

SPORTS?

Redes sociales
Vallas publicitarias
Volantes
Televisién

e) Radio (%)
f) Pégina web G570
g) Prensa =)
h) Correo electrénico ( )

A~~~
B~

mds usa?

Facebook () - d) Youtube { )
Twitter () e) Google + (%)
Instagram ( )

o

Datos Técnicos

Género: Masculino () Femenino ()
Edad: 16a25( ) 26a35( ) 36a45( ) 46a65( ) +66( )
Ocupacién:  Estudiante ( ) Amadecasa ( ) Empleado publico ( )

Empleado Privado ( ) Chofer profesional ( ) Comerciante ( ) Otro (/)

Nivel de instruccién: Ninguno () Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior ( ) Cuarto nivel ()
Sector domiciliario ... .. itiss v vnvsisessymasnainis
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ANEXO 5 Plan de ordenamiento territorial canton Cayambe

En el canton Cayambe, desde el ano 2010, Ta mayoria de [a poblacion esta en edad
de trabajar I:F'ET}M,I esto es 66 096 habitantes o el 77% de la poblacion total. De éste
grupo La poblacion econdmicamente activa (PEA) alcanza al 59,58% equivalente a
39380 habitantes, siendo éste el "tamario de la oferta de la fuerza laboral de Ca-
yambe”, complementariamente el 40,42% o 26 716 personas forman la poblacién
economicamente inactiva (PEI).

Asimismo, el 96,9% de la PEA pertenece a la poblacion ocupada, mientras que el 3%
forma la categoria desocupados. La relacion de la poblacidon rural con el total es del
54% y el 51% de la poblacidn total es femenina. Estos dos elementos se reflejan de
forma relativamente constante en el analisis de la fuerza laboral del Cantdn, y son
concomitantemente los que ilustran la existencia de brechas e inequidades territo-
riales

Cuadro 54. Estructura econéomica de la poblacién total

OCUPADOS: 38.196

(96,9%)

Fuente: SNI- Censo 2010
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Cuadro 55. Estructura econdmica de la poblacién por parroquia y género

1| Ascizubi Pea % Pel % Pet %
T e o | e s [eew | s | s
B T I Y I R I S
3 b | e | ee | e |
e e | ew | ges | ew | ames | s
I R N I N IS
T [ weier e | e | awr | e | e | s
| g | ™ ™ (™ [
T oo | ew | s | ew | ams | s
I S I S L R N S
T v [ | o | em | e | o | s |
= = = =
T v e | | s | e | e | sw
I L S T A R N I S

Eisboracidn: Equipo Cayambe POVOT 2015



ANEXO 6 Plan de ordenamiento territorial Pedro Moncayo

2.3. Diagnéstico economico

2.3.1. Trabajo y Empleo

En el Cantén Pedro Moncayo la poblaciéon ocupada asciende a 14.592 personas, lo que
representa aproximadamente $7% de lo poblacion econdmicamente octiva (FEA),
condicidn que caracteriza al cantdn Pedro Moncayo por un cantén de bajo nivel de
desemplec. La mayor parte de la fuerza laboral se encuentra concentrada en la
cabecera cantonal de Tabacundo, el 51,75% de la oferta laboral gue coresponde a la
PEA empleada en el drea urbana. En cuanto a la poblacién econdmicamente activa
rural, Tupigochi es la paroguic con mas participacién con un 14,64%, seguido de
Malchingui con un 13,25%, La Esperanza con un 12,20%y la parroquia con la menor PEA es
Tocachi con un 6,16%.

Pnblncﬁn 160 | L0, 007
Pamroquia o 7 Mo | L 10n,00%
oo | -
Tabacundo 7.551,00)51.75% 10000 | L sn0
La esperanza 1.780,00] 12,20% go0¢ | L so,00%
Malchingui 1.934,00]13,25% aon | .
Tecachi 899.00] &.16% x| 1
20,00%
Tupigachi 2.428.00] 146.64% aom | '
Total Cantonal | 14.592,00 I | s T oomce | S
—EA [ 70 | rsm | 1asm
Cuadro 24. Foblacidn Econdmicamente |—@—PORCENTAIE| 4825 | 5079 |  100.04%
FUENTEIINEC-CPV 2010 - . =

Haboracién: Equipo Técnico

En este sentido, la tasa de crecimiento inter-censal de Pedro Moncayo durante el
periodo 1990-2001 es mayor a la provincial y nacional, tanto a nivel urbano como rural.
Este fendmeno de crecimiento estd ligado a la ofluencia de personas que han
emigrado de otras ciudades al cantén, atraidos por la oferta de trabajo generado por la
actividad floricola. Por su parte, aunqgue en el periodo 2001-2010, la tasa de crecimiento
disminuye del 4,43% al 2,88% sigue siendo superior tanto a la tasa provincial como
nacional, lo cual evidencia que aun se montiene como un lugar de interés de la
poblacién por la consolidacién del sector floricola, tal como puede apreciarse en el
gréfico adjunto.

Poblacién urbana y rural 1990- 2010

® Urbana = Rural

1853 00 Crecimiento % TYYU-ZUUT  Z0UT 20U

5,54
190 |

33.172habitantes

,.
2

25594 habitantes

e EEEE
r”}si

&

B
210

il

e

15.718 habitantes

Afio 1990 Ao 2001 Ao 2010

Gréfico 9. Evolucién de la poblacién durante 1990 al 2010. Fuente: INEC, 2010
Elaboracién: Equipo Técnico de la Municipalidad.
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ANEXO 7 Instituto Nacional de Estadisticas y Censos INEC

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

- POBLACION Y TASAS DE CRECIMIENTO INTERCENSAL DE 2010-2001-1990 POR SEXO, SEGUN PARROQUIAS

SN W B W N e

10 Nombre d . 2010 Tasa de Crecimiento Anual 2001-2010
ombre de parroquia

11| Cédigo parreq Hombre Mujer Total Hombre Mujer Total

12 Macional 7.177.683 | 7.305.816 :14.483.499| 6.018.353 ! 6.138.255 ! 12.156.608| 4.796.412 : 4851777 | 9.548.189 1,96% 1,93% 1,95%

24939 50.829 19.945 11.713 12.370

24083

935 170250 _|CAYAMBE

.25.840 20,540

| 170255 |OLMEDO (PESILLO)

940| 170255 |SANTA ROSA DE CUZUBAMBA
941

170351

7170353 |CUTUGLARUA

2010-2001-1990

POBLACION Y TASAS DE CRECIMIENTO INTERCENSAL DE 2010-2001-1990 POR SEXO, SEGUN PARROQUIAS

10 . 2010 Tasa de Crecimi
L Nombre de parroquia - -
11 Codigo Hombre Mujer Total Hombre MuEr

12 Nacional 7.177.683 | 7.305.816 | 14.483.499| 6.018.353 ;| 6.138.255 | 12.156.608| 4.796.412 | 4.851.777 } 9.648.189 | 196% 1,93%
949| 170450 |TABACUNDO
170451 [LAESPERANZA
951 |
170453

[ 170550 |

959 170652 |PUERTO LIMON ’ 4656 | 4177 8.833 | 4328 5763 8091 | 0,66% 0%~

2010-2001-1990
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ANEXO 8 Instalaciones Olimphico Sports

 OLIMPHICO $

UNIFORMES € IMPLEMENTOS| DEPOR




