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RESUMEN EJECUTIVO

El presente trabajo de grado, se realizd para la empresa SieCor Sport dedicada a la confeccion y
comercializacion de ropa deportiva, es por tal motivo que se implementa el siguiente: “PLAN
DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA SIECOR
SPORT, DEDICADA A LA CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA EN LA CIUDAD
DE OTAVALO DE LA PROVINCIA DE IMBABURA.”, el objetivo principal es posicionar
en la mente del consumidor la marca como los diferentes productos que ofrece, con la utilizacién
de varias estrategias las mismas que serviran para disefiar la identidad corporativa, son las que
contribuirén a satisfacer las necesidades de los clientes potenciales asi como de los actuales, al
aplicar todo esto el gerente en conjunto con sus empleados puede tomar mejores decisiones lo
que sera acorde a las tendencias de moda tan cambiantes. Los mayores beneficiarios del
siguiente plan son el gerente propietario sefior David Vladimir Sierra Patifio, otro de los de los
beneficiarios seran las personas que estén dispuestas adquirir los productos de la empresa. Al no
tener un posicionamiento dentro de la ciudad esto le hace débil a la empresa ante la competencia
por lo que existen gran variedad de articulos similares o sustitutos. El plan se dirige a desarrollar
las estrategias de marketing en conjunto con el promocionar a los productos, se redisefiara la
identidad corporativa como en este caso es el cambio de colores, se planteara una nueva
papeleria institucional, se sugiere la apertura de un local comercial ubicado en el centro de la
ciudad lo que permitira que los clientes potenciales conozcan los diferentes productos, de calidad
a precios accesibles, los cuales estaran acorde a los cambios constantes de moda, nos permitira

cubrir las necesidades principales, para llegar al posicionamiento de la empresa.



EXECUTIVE SUMMARY

The present work of degree, was made for the company Siecor Sports dedicated to the
manufacturing and marketing of sportswear, it is for this reason that is implemented in the
following: "MARKETING PLAN FOR THE POSITIONING OF THE COMPANY SIECOR
SPORT, DEDICATED TO THE SPORTSWWEAR MANUFACTURING IN OTAVALO AT
IMBABURA PROVINCE. ", The main objective is to set the brand in the mind of the consumer
like the different products it offers, with the use of several strategies that will serve to design the
corporate identity, which will help to satisfy the needs of potential customers as well as the
current ones, applying all this, the manager with his employees can make better decisions that
will be in related with the nowadays changing fashion trends. The biggest beneficiaries of the
following plan are the owner manager Mr. David Vladimir Sierra Patifio, and the other
beneficiaries will be the people who are willing to purchase the company's products. Not having
a good position in the city makes the company weak to the competition, because there are a wide
variety of similar items or substitutes. This plan is directed to develop the marketing strategies in
addition promote the products, the corporate identity will be redesigned as in this case will be the
change of colors, also it will be planed a new institutional stationery, as well there is a suggestion
of the opening of a new store located in the city center, as a result will allow potential customers
know the different quality products at affordable prices. In addition to the updated and constant
fashion changes this will allow us to cover the main needs in order to reach the positioning of the

company.
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PRESENTACION

La presente investigacion hace referencia al trabajo de investigacion titulada: “PLAN DE
MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA SIECOR SPORT,
DEDICADA A LA CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA EN LA CIUDAD DE
OTAVALO DE LA PROVINCIA DE IMBABURA.”, misma que se dedica a la
comercializacion de ropa deportiva y su principal objetivo es posicionar la identidad corporativa
en la mente del cliente potencial y actual.

Se realiza la descripcion de cada capitulo del plan:

CAPITULO | Diagnostico situacional: Obtener un mejor conocimiento del entorno con la
utilizacion de un analisis FODA esto se basara en toda la informacion que se recolectara de
forma interna en la empresa.

CAPITULO Il Marco Teorico: Al desarrollar se obtiene los contenidos necesarios para las
bases teoricas y cientificas con las que se puede relacionar cada tema que se implementara dentro
del plan, se realizara citas, analisis e interpretacion de toda la informacion bibliografica y de
documentos.

CAPITULO IIl Estudio de Mercado: Se aplicara en la ciudad de Otavalo, por lo que se
obtendra la informacion necesaria para la determinacion de oferta, demanda, competidores,
necesidades de los consumidores y de la misma forma satisfacerlos.

CAPITULO IV Propuesta: Se disefiara todo el contenido de la identidad corporativa como es
los colores, el disefio, el formato, también se creara mision, vision, valores, principio y seran

encaminados para la aplicacion de estrategias del posicionamiento.



Xii
CAPITULO Impactos: Sera de gran aporte al conocimiento de los posibles impactos que se
puede dar al realizar cada etapa del plan, como es en los impactos social, econdmico, tecnolégico
y mercadoldgico.

Por ultimo se desarrollara las conclusiones y recomendaciones, de la misma manera estara la

bibliografia utilizada en cada paso, también los anexos.
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INTRODUCCION

ANTECEDENTES

SIECOR SPORT es una microempresa dedicada a la confeccion de ropa deportiva, camisetas,
tipo polo o de publicidad, uniformes deportivos, calentadores, chompas, chalecos, entre otros.
Ademas brindamos servicio de bordado y sublimacion digital. Su nombre fue creado mediante la

fusion de los apellidos SIERRA (SIE), su fundador y CORNEJO (COR), quien es su conyuge.

Actualmente se destaca en el mercado local por su calidad y cumplimiento. SIECOR SPORT
Ileva en el mercado ecuatoriano 11 afios, comenzando en mayo del afio 2005, enfocandonos en
mercados como instituciones educativas, empresas, ligas barriales, escuelas de fatbol,

federaciones deportivas, almacenes, entre otros.

Al comienzo, como todo negocio, se torné duro, ya que no se contaba con los recursos
economicos suficientes y existia una gran competencia, pese a ello entre tantos obstaculos la
perseverancia y el esfuerzo diario, su fundador decidié seguir en el negocio hasta lograr una
meta. Para conseguir clientes y competir en el mercado €l fue tocando las puertas de cada cliente,
empresa e institucién, enfocandose en ser una empresa seria y cumplida, que logre satisfacer las
necesidades de sus clientes, a través de un buen trato, precios competitivos, material de calidad y

cumplimiento en la entrega.

SIECOR SPORT se encamina a largo plazo en posicionarse en el mercado local, llegando a ser
en un futuro una marca reconocida dentro del pais, innovando constantemente en sus productos,

disefios, tecnologia y calidad, para satisfacer al cliente.
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JUSTIFICACION

Para el siguiente trabajo que se va a realizar mediante una investigacion necesaria para
identificar la manera en la que se puede resaltar los productos que ofrece la empresa, con que se
lograra el objetivo principal que es la realizacion de un Plan de Marketing para llegar a el
posicionamiento de la empresa SieCor Sport, tomando en cuenta todos las estrategias tanto de
publicidad como de promocion, se enfocara en ofrecer los beneficios reales, utilizando todos los
conocimientos adquiridos durante los afios de preparacién profesional, por lo que se pondra en
practica cada uno de ellos. Con lo que se demostrara que el trabajo académico de la universidad
es realizado correctamente y esto contribuira con el crecimiento econémico de la ciudad de

Otavalo.

El proyecto es respaldado por los duefios de la empresa ya que se encuentran en la predisposicion
de facilitar toda la informacion necesaria, esto sera de gran ayuda para lograr que la empresa sea

conocida en la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura.

Uno de los principales beneficiarios son las clientes que les gusta adquirir ropa deportiva de
calidad, con el aporte que genera el Plan de Marketing la empresa podra dar a conocer a su

mercado los productos que ofrece.
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IDENTIFICACION PROBLEMA

SIECOR SPORT se ve en la necesidad de posicionarse debido a que quiere dirigir su producto a
los nuevos mercados por eso decide empezar en la ciudad de Otavalo, mediante la innovacion

constante de cada uno de sus productos, disefios, tecnologia y calidad, para satisfacer al cliente.

1. OBJETIVOS

1.1 Objetivo general
Crear un Plan de Marketing aplicando diferentes estrategias, para lograr el posicionamiento de la
empresa SieCor Sport, dedicada a la confeccién de ropa deportiva en la ciudad de Otavalo de la

Provincia de Imbabura

1.2 Objetivos especificos

e Identificar la situacion actual de la empresa mediante un diagnostico para reconocer las
fortalezas y debilidades que tiene la misma.

e Establecer un marco tedrico para certificar las variables del proyecto, a través de una
investigacion bibliogréafica de los temas relacionados.

e Efectuar un Estudio de Mercado con un andlisis de la situacion actual de la demanda y
oferta para generar las estrategias de comercializacion de los productos que realiza la
empresa.

e Generar las propuestas mediante las estrategias de promocion de los productos para que
sean reconocido.

e Establecer los impactos econdmicos, social, mercadologico y ético que genera el

proyecto.
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CAPITULO |

1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1. INTRODUCCION DIAGNOSTICA

“SIECOR SPORT” es una microempresa ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito Zona 9,
es un emprendimiento que lleva 11 afios en el mercado, comenzando en mayo del afio 2005 por
él sefior Sierra Patifio David Vladimir colectivamente con su conyuge mediante la legalizacion
de la misma, desde sus inicios se dedicada a la confeccion de ropa deportiva asi como camisetas
tipo polo o de publicidad, de igual forma uniformes deportivos, calentadores, entre otros

productos mas. Ademas brinda el servicio de bordado y sublimacion digital.

Toda la informacion antes mencionada que sera de gran ayuda para abordar el primer capitulo, es
proporcionada por el gerente propietario de la empresa, mediante el uso de herramientas como
son entrevista, encuestas y observacion directa, se puede también llegar a conocer el ambiente

macro y micro en el que se requiere desarrollar el siguiente plan.

Participando con la Junta Nacional de Defensa del Artesano Nro. 126055, previo el estudio e
informe de la Unidad de Inspeccion y Calificacion de Talleres Artesanos de la Direccion
Técnica, y de conformidad al Art. 5 reglamento de Calificaciones y Ramas de trabajo vigente.
Resuelve conceder el CERTIFICADO DE CALIFICACION ARTESANAL, con derecho a los
beneficios contemplados en el inciso final del Art. 2, Arts. 16, 17, 18 y 19 de la Ley de Defensa
del Artesano en concordancia con el Art. 302 del codigo de trabajo, Art. 550 de la COOTAD;

Arts. 19 y 56, numeral 19 de la Ley de Régimen Tributario Interno y Art. 171 de su reglamento,
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a Sierra Patifio David Vladimir con Rama Artesanal corte, confeccion y bordado, razén social

SieCor Sport, direccion del local comercial Independencia OE9-74 y Tapi en Quito.

Desempefiando el Art. 97 del Cadigo Tributario del Registro Unico de Contribuyentes Personas
Naturales, junto con el Art. 9 de la ley del Ruc y el Art. 9 del Reglamento para la aplicacion de la
Ley del Ruc, le autorizan al Sefior Sierra Patifio David Vladimir el ndmero de Ruc

1714065537001.

De conformidad con la Direccion Nacional de Propiedad Intelectual titulo Nro. 4364-10 en
cumplimiento con la Resolucion Nro. 95314, y en virtud de la delegacion contenida resolucion
Nro. 017-2009-DNPHEPI, se concede OTORGAR el titulo de acredita el registro de MARCA
DE PRODUCTO, tramite numero  225394. Denominacion SieCor Sport, productos
especialmente ropa deportiva, la descripcion de signo igual a la etiqueta adjunta con todas las

reservas que sobre ella, se entrega al titular Sefior Sierra Patifio David Vladimir.

Como resultante el gerente propietario explora cada una de las oportunidades de crecer en el
mercado, pero debido al factor primordial que es el no contar con un departamento de marketing

y por el motivo de falta de conocimiento sobre dicho tema no lo aplica.

Al plasmar con un andlisis se llega a finiquitar en que se debe aplicar el Plan de Marketing
dentro de la empresa por motivo de ser un apoyo para la generacion de nuevas oportunidades
para la misma, se podrd manejar una planificacion para cubrir y operar el mix de marketing, en
conjunto con las diferentes estrategias por atribucion de ser un nuevo mercado al que estara
direccionada la empresa se cree conveniente realizar y aplicar el siguiente plan direccionado a la

ciudad de Otavalo.



29

1.2. OBJETIVOS.

1.2.1. Objetivo general.

Ejecutar un diagnostico situacional de la empresa “SieCor sport” al aplicar un analisis externo e

interno para equilibrar las fortalezas con las debilidades y las amenazas con las oportunidad.

1.2.2. Objetivos especificos.

Conocer la situacion de la empresa con la realizacion de un analisis interno para
determinar fortalezas y debilidades.

Analizar las estrategias de mercadotecnia que maneja la marca mediante con un andlisis
interno a trabajadores.

Determinar el microentorno y macroentorno cada oportunidad y amenaza que tiene la
empresa para utilizarlas en beneficio de la misma.

Examinar el Mix de marketing para mejorar cada indicador como son producto, precio,
plaza y promocion de la empresa

Analizar el posicionamiento que tiene la empresa tomando en cuenta cada ventaja de la

competencia.

1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS.

Las variables diagndsticas son un importante soporte para tener una guia de seguimiento para el

desarrollo del Plan de Marketing.

Organizacion Empresarial
Estrategias de Mercadotecnia

Microentorno y Macroentorno



e Mix de Marketing
e Posicionamiento
1.3.1. Tipos de Variables.
e VARIABLES DEPENDIENTES
o Organizacion Empresarial
o Microentorno y Macroentorno
e VARIABLES INDEPENDIENTES
o Estrategias mercadotecnia
o Mix de Marketing

o Posicionamiento

1.4. INDICADORES

Organizacion Empresarial

e Ubicacion
e Fabricacion
e Instalaciones

e Registro legal

Estrategias de mercadotecnia

e Estrategias de comunicacion

e Estrategias de posicionamiento

Microentorno y Macroentorno

e Analisis PEST

30



5 Fuerzas de Porter

Mix de Marketing

Producto

Precio

Plaza

Promocion

Posicionamiento

Competencia directa
Competencia indirecta

Ventajas de la competencia

31



1.5. MATRIZ DIAGNOSTICA

Tabla 1 Matriz diagnéstica

Objetivo Variables Indicadores Técnica Fuentes de informacion
Determinar cada Organizacion ~ Ubicacion Entrevistas Gerente propietario
fortaleza y cada Empresarial Fabricacion Fichas de observacion

debilidad que tiene la
empresa.

Instalaciones
Registro legal

Encuestas

Empleados

Conocer las estrategias
de mercadotecnia que
maneja en la actualidad

Estrategias de
mercadotecnia

Estrategias de comunicacion,
posicionamiento, marketing,
promocion, plaza o

Entrevistas
Fichas de observacion
Encuestas

Gerente propietario

Empleados

la empresa. distribucion, precio y
producto.
Determinar mediante Microentorno  Analisis PEST Entrevistas Gerente propietario

un andlisis externo cada Y Macroentorno
oportunidad y amenaza

que tiene la empresa.

5 fuerzas de Porter

Fichas de observacion
Encuestas

Empleados

Examinar el Mixde  Mix de marketing Producto Entrevistas Gerente propietario
marketing de la Precio Fichas de observacién
empresa. Plaza Encuestas Empleados
Promocion
Analizar el Posicionamiento  Competencia directa Entrevistas Gerente propietario

posicionamiento que

Competencia indirecta

Fichas de observacién

poseen las empresas de Ventajas de la competencia Encuestas Empleados
la competencia ante
SieCor Sport.
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016



33

1.6. DISENO OPERATIVO DEL DIAGNOSTICO

Se aplicaré varias de las siguientes técnicas de investigacion, servird para la elaboracion del
diagndstico que se realizara a la empresa SieCor sport, a continuacion los procedimientos:
1.6.1 Disefio operativo del diagndstico interno

La poblacion que se tomara en cuenta en la siguiente recoleccion de informacion, para la
aplicacion de la encuesta diagnostica son 7 empleados, que permitiran conocer varios aspectos
internos de la empresa. La entrevista se la realizard para el Gerente propietario su cargo es
administracion y ventas.

1.7. INDIVIDUALIZACION DE LA MUESTRA
El nimero de trabajadores es reducido, por esto se toma como referencia a todos, es decir 7

empleados y 1 gerente propietario de la empresa SieCor sport.

Tabla 2 Individualizacion de la muestra

Personal SieCor sport N. Personas
Disefio 2
Costura 3
Cortador 1
Ventas 1
Gerente propietario 1
Total 8

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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1.8. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

Para la realizacion del diagnostico se toma en cuenta las siguientes herramientas de investigacion

tales como son encuesta, observacion directa y entrevista.

1.8.1 Encuesta
La encuesta es realizada como medio de investigacion, es un procedimiento que nos permite
interrogar a la totalidad de los trabajadores de la empresa, contiene preguntas de seleccién

maultiple.

1.8.2. Observacion directa.
Tomando en cuenta que es una técnica que sera de gran ayuda para observar atentamente dentro
de la empresa, es fundamental para obtener la informacion y registrarla para después realizar un
analisis de todas las herramientas que sean necesarias dentro de la empresa. Se tomara en cuenta
calidad del producto, identidad corporativa, precios, presentacion del producto, estabilidad
laboral, identificacién empleados, infraestructura y maquinaria, relacion gerente empleado y

empleado cliente.

1.8.3. Entrevista
La entrevista tiene como objetivo ser detallada con diferentes preguntas, para obtener la
informacion necesaria ya que se evaluard de forma individual al gerente propietario de la

empresa SieCor sport, el sefior David Sierra.



35
1.9. PROCESAMIENTO DE DATOS Y ANALISIS DE RESULTADOS

De forma detallada se da a conocer la informacion obtenida de cada uno de las herramientas de

investigacion, se analiza el ambiente interno de la empresa SieCor sport.

e Encuesta (7 trabajadores)
e Observacion Directa (empresa)

e Entrevista (1 gerente propietario)

1.10 TABULACION Y ANALISIS DE LAS ENCUESTAS

Se detalla el analisis realizado mediante las encuestas a los 7 empleados de la empresa SieCor
sport. ElI formato de la encuesta se encuentra en el anexo # 1 ubicado en la parte final, a

continuacion se detalla la tabulacién y el analisis de cada pregunta:



PREGUNTA 1: Por favor, seleccione la funcidén que ejerce en la empresa:

Tabla 3 Funcién

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
disefio 2 28,6 28,6 28,6
costura 3 42,9 42,9 71,4
Vélidos cortador 1 14,3 14,3 85,7
ventas 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 1 Funcion

Funcién
50
4071
2 -
et
c
[ 1]
o
=
[=]
o 42.56%
20
28 ,57%
109
14,29% 14,29%
0 T T T T
disefio costura cortaclor ventas
Funcion

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo identificamos la funcién que tienen los
empleados en la empresa es 2 disefiadores con un 28,57%, 3 costureras con un 42,86%, 1
cortador con un 14,29% y 1 en ventas se encargan de vender el producto al cliente con un

14,29%.
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PREGUNTA 2: ¢ Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa?

Tabla 4 Tiempo de trabajo

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
1 a 3 afios 4 57,1 57,1 57,1
Validos 4 a 6 afios 2 28,6 28,6 85,7
7 en adelante 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 2 Tiempo de trabajo

Tiempo trabajo

60

a0

2
B
c
o

30
5 57,14%
o

20

28,57%
10
1429%
0 T T T
1 a3 afos 4 a6 afos 7 en adelante

Tiempo trabajo
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que el tipo de trabajo que realiza
en la empresa es 4 empleados de 1 a 3 afios con un 57,14%, 2 de 4 a 6 afios con un 28,57% y 1

de 7 afios en adelante con un 14,29%.
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PREGUNTA 3: ¢ Cudl es su nivel de satisfaccion con la empresa?

Tabla 5 Nivel de satisfaccion

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
muy 2 28,6 28,6 28,6
- satisfecho
validos - istecho 5 714 714 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 3 Nivel de satisfaccion

Nivel de satisfaccién

G0

2
]
c
[ 1]
e 40
o
o 71.43%

20

28 57%
o T T
muy satisfecho satisfecho

Nivel de satisfaccion

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que dentro del nivel de
satisfaccion que tienen en la empresa es 2 empleados se sienten muy satisfechos en la empresa

con un 28,57% y los 5 restantes satisfechos con un 71,43%.
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PREGUNTA 4: Valore su nivel de satisfaccién en su cargo: (donde 5 es muy satisfecho, 4 es

satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es insatisfecho)

Tabla 6 Satisfaccion cargo

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy satisfecho 4 57,1 57,1 57,1
Validos satisfecho 3 42,9 42,9 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 4 Satisfaccion cargo

Satisfaccion cargo

50

40
2
B
[=
o
30
n;_ 57 14%
- 42 BE%
10
0 T T
5 4

Satisfaccion cargo
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que obtuvo se identifica que el cargo que tienen en la
empresa 4 empleados se sienten muy satisfechos con el cargo que tienen en la empresa con un

57,14% y los 3 restantes estan satisfechos con un 42,86%.
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PREGUNTA 5: ¢ Cuando usted empez6 sus funciones la empresa le suministro un

uniforme?
Tabla 7 Uniforme
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Vélidos No 7 100,0 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 5 Uniforme

Uniforme

1007

&0

60

Porcentaje

404

209

0 T
Mo

Uniforme

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que en la empresa a sus 7

empleados no les suministro un uniforme cuando empezaron sus funciones con un 100%.
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PREGUNTA 6: Por favor, califique los siguientes aspectos 1 flexibilidad en el horario,
donde 5 es muy satisfecho, 4 es satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es

insatisfecho. Ponga el nimero segln su respuesta

Tabla 8 Califique flexibilidad

Frecuencia Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
Validos Mu_y 7 100,0 100,0 100,0
satisfecho

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 6 Califique flexibilidad

Califique Flexibilidad

100

80

60—

Porcentaje

40

209

0 T
]

Califique Flexibilidad
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que al momento de calificar la
flexibilidad en el horario dentro de la empresa 7 empleados se sienten muy satisfechos con la

flexibilidad en el horario con un 100%.
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PREGUNTA 6: Por favor, califique los siguientes aspectos 2 salario, donde 5 es muy
satisfecho, 4 es satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es insatisfecho. Ponga

el nimero seguln su respuesta

Tabla 9 Califique salario

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy 2 28,6 28,6 28,6
- satisfecho
Valldos “gisfecho 5 714 714 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lustracion 7 Califique salario

Califique Salario
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Califique Salario
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica dentro de la empresa 2
empleados estan de acuerdo con el salario es por tal motivo que le van una calificacion de 5 muy
satisfechos con un 28,57% y los 5 empleados restantes su calificacion es de 4es satisfechos con

un 71,43%.
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PREGUNTA 6: Por favor, califique los siguientes aspectos 3 promociones, donde 5 es muy
satisfecho, 4 es satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es insatisfecho. Ponga

el nimero seguln su respuesta

Tabla 10 Califique realiza promociones

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

Vaélidos insatisfecho 7 100,0 100,0 100,0
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 8 Califique realiza promociones

Califique realiza promociones

100
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20

o T
1

Califique realiza promociones

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que obtuvo se identifica 7 empleados le dan una calificacion

de 1 a la realizacion de promociones, por motivo de que no realiza con un 100%.
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PREGUNTA 6: Por favor, califique los siguientes aspectos 4 departamento de marketing,
donde 5 es muy satisfecho, 4 es satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es

insatisfecho. Ponga el nimero segln su respuesta

Tabla 11 Califique departamento de marketing

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
vélido acumulado

Vaélidos insatisfecho 7 100,0 100,0 100,0
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 9 Califique departamento de marketing

Califique Dept. Mkt
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Califique Dept. Mkt
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que 7 empleados que equivale a
un 100% le dan una calificacion de 1 por motivo de que no cuenta con un departamento de

marketing la empresa.
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PREGUNTA 6: Por favor, califique los siguientes aspectos 5 capacitacién empleados,
donde 5 es muy satisfecho, 4 es satisfecho, 3 es algo satisfecho 2 es poco satisfecho y 1 es

insatisfecho. Ponga el nimero segln su respuesta

Tabla 12 Capacitacion empleados

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Muy satisfecho 1 14,3 14,3 14,3
Validos Algo satisfecho 2 28,6 28,6 42,9
Insatisfecho 4 57,1 57,1 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 10 Capacitacion empleados

Capacitacion empleados
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Capacitacion empleados
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que 1 empleado le califica con 5
a la capacitacién brindada con un 14,29%, pero 2 de ellos le dan una calificacion de 3 con un
28,57% y 4 empleados restantes le califican con 1 al no recibir ninguna capacitacién con un

57,14%.
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PREGUNTA 7: ;Como considera el vinculo de comunicacion entre empleado y gerente?

Tabla 13 Vinculo de comunicacion de empleados

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
excelente 4 57,1 57,1 57,1
- muy buena 1 14,3 14,3 71,4
Validos o 2 28.6 28.6 1000
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 11 Vinculo de comunicacion de empleados

Vinculo de comunicaion empleados

404
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excelente muy buena buena

Vinculo de comunicaion empleados

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que el vinculo de comunicacién
entre empleados que tiene la empresa 4 empleados tiene una excelente relacion con un 57,1%, 1

muy buena con un 14,3% y 2 buena con un 28,6%.



PREGUNTA 8: ¢ Le parecen apropiadas las instalaciones de la empresa?

Tabla 14 Instalaciones

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Si 6 85,7 85,7 85,7
Validos No 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lustracion 12 Instalaciones

Instalaciones
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Instalaciones

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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Interpretacion: Mediante los datos que obtuvo se identifica que las instalaciones que tienen en

la empresa 1 empleado no le agrada las instalaciones 14,3% y 6 si estan de acuerdo con las

instalaciones con un 85,7%.



PREGUNTA 9: La empresa realiza:

Tabla 15 Publicidad

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado

Validos ninguna 7 100,0 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 13 Publicidad

Publicidad
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Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que todos los 7 empleados
reconocen que no se hace ningun tipo de publicidad con un 100% para dar a conocer de mejor

manera la marca y los productos.

48
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PREGUNTA 10: ¢;Queé sugerencia facilitaria usted a la empresa referente a?

Tabla 16 Sugerencia

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Herramientas 4 57,1 57,1 57,1
. Renovar la imagen 2 28,6 28,6 85,7
Validos .
Preparaciones 1 14,3 14,3 100,0
constantes empleados
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 14 Sugerencia
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Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que obtuvo se identifica que las sugerencias que tienen en la
empresa 4 empleados sugiere herramientas personales con un 57,1%, 2 renovacion de imagen

con un 28,6% y 1 preparaciones constantes de personal con un 14,3%.
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GENERO:
Tabla 17 Género
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
femenino 6 85,7 85,7 85,7
Validos masculino 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 15 Género
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Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Interpretacion: Mediante los datos que obtuvo se identifica que el género de los empleados que
trabajan en la empresa son 6 empleadas de género femenino con un 85,71% y 1 empleado

masculino con un 14,29%.



EDAD:
Tabla 18 Edad

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
18 a 26 afios 1 14,3 14,3 14,3
Validos 27 a 35 afios 4 57,1 57,1 71,4
36 a 44 afios 2 28,6 28,6 100,0

Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 16 Edad
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Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

o1

Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que las edades de los

trabajadores de la empresa son 1 empleado esta entre los 18 a 26 afios con un 14,3%, 4 estan

entre 27 a 35 afos y 2 entre 36 a 44 afios.



52

NIVEL DE INSTRUCCION:

Tabla 19 Nivel de instruccién

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Primaria 1 14,3 14,3 14,3
Validos secunfjaria 5 71,4 71,4 85,7
superior 1 14,3 14,3 100,0
Total 7 100,0 100,0

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 17 Nivel de instrucciéon
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Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
Interpretacion: Mediante los datos que se obtuvo se identifica que el nivel de instruccion de

cada trabajador de la empresa es 1 empleado terminé la primaria, 5 terminaron la secundaria y 1

empleado tiene titulo superior.
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Conclusiones de las encuestas:

Los empleados se sienten muy satisfechos con la empresa, con su cargo, no tienen uniforme, la
empresa no realiza promociones o publicidad, tampoco cuenta con un departamento de

marketing, los empleados no reciben capacitaciones, las instalaciones son apropiadas.
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1.11 ENTREVISTA DIRIGIDA AL GERENTE DE LA EMPRESA SIECOR

SPORT

Esta herramienta fue de gran ayuda para conocer cdmo se encuentra actualmente la empresa de

manera interna, se la realizo el 20 de octubre del presente afio.

Tabla 20 Cuestionario de entrevista

~FECNIG;-.
/% 1'\ ‘F A

4

ENTREVISTA
®
TEMAS PREGUNTAS
HISTORIA . Qué significado tiene el nombre de su empresa SieCor
Sport?

.Cuanto tiempo lleva en el mercado?
INFRAESTRUCTURA | ;Cree que es adecuada la infraestructura de la empresa?

PRODUCCION ;Con qué maquinaria cuenta la empresa?

CLIENTES . Cémo hizo para conseguir clientes y mantenerlos?
;A qué segmento esta dirigido el producto?

MARKETING .De qué manera quiere dar a conocer su marca?

(Realiza algtin tipo de publicidad?

. Cree conveniente la creacion de una sucursal en
Otavalo?

Fuente: Empresa SieCor Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Preguntas Historia
¢ Qué significado tiene el nombre de su empresa SieCor Sport?

El nombre fue creado mediante la fusién de los apellidos SIERRA (SIE), su fundador y

CORNEJO (COR), quien es su conyuge.



55

¢, Cuanto tiempo lleva en el mercado?

La empresa lleva en el mercado ecuatoriano 11 afios todo el tiempo en la ciudad de Quito

Pregunta Infraestructura

¢, Cree que es adecuada la infraestructura de la empresa?

Es adecuada la infraestructura por motivo de ser una construccion propia, pero se esta

planificando una pequefia ampliacion.

Pregunta Produccion

¢ Con qué maquinaria cuenta la empresa?

Actualmente el taller cuenta con 14 maquinas de coser industriales, 3 cabezas de bordadoras, 2

plotter de sublimacién digital, 2 estampadoras, 3 cortadoras y 1 plancha de sublimacion.

Preguntas Clientes

¢ Como hizo para conseguir clientes y mantenerlos?

Para conseguir clientes y competir en el mercado él fue tocando las puertas de cada cliente,
empresa e institucion, enfocandose en ser una empresa seria y cumplida, que logre satisfacer las

necesidades de sus clientes.

¢A qué segmento esté dirigido el producto?

En cuestion de segmentos estamos enfocados en mercados como instituciones educativas,

empresas, ligas barriales, escuelas de futbol, federaciones deportivas, almacenes, entre otros.
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Preguntas Marca

¢De qué manera quiere dar a conocer su marca?

A través de un buen trato, precios competitivos, material de calidad y cumplimiento en la

entrega.

¢ Realiza algun tipo de publicidad?

Por el momento no se realiza ningun tipo de publicidad.

¢ Cree conveniente la creacion de una sucursal en Otavalo?

SIECOR SPORT se encamina a largo plazo en posicionarse en el mercado local, llegando a ser
en un futuro una marca reconocida dentro del pais es por tal motivo que si es un gran paso el
empezar con la apertura de una sucursal en la ciudad de Otavalo, innovando constantemente en

sus productos, disefios, tecnologia y calidad, para satisfacer al cliente.

Conclusién: La empresa necesita implementar un departamento de marketing, por lo que no
cuenta con un Plan de Marketing seria de gran ayuda para que empiece a realizar publicidad y
otro de los temas importantes que deberia tomarse en cuenta es que si la empresa tiene la
necesidad de posicionarse en nuevos mercados y empezar a crear sucursales en otras ciudades

como en este caso en la ciudad de Otavalo.
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1.12 OBSERVACION DIRECTA

Tabla 21 Observacion directa
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Ficha de Observacion ®

Provincia: | Observacion:

Pichincha = Cuenta con 4reas adecuadas para
realizar la produccion.

» Tiene identidad corporativa.

Ciudad: = Posee buena infraestructura y se ubica

Quito en un local propio.

= No cuenta con un area de marketing.

’ = No posee un Plan de Marketing.

Dia: » No realiza ningun tipo de publicidad

ST para dar a conocer de su existencia.

= Los empleados no tienen uniforme ni
identificacion

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Conclusion: mediante la observacion que se realizd la empresa se puede notar que su principal
debilidad es el no contar con una &rea de marketing y es por tal motivo que no cuenta con la
realizacion de ningun tipo de publicidad, por consiguiente no realiza promociones, es por esto
que se ve en la necesidad de implementar un Plan de Marketing que contribuye a un mejor
manejo de varias herramientas del marketing que hoy en la actualidad son de gran ayuda para las

empresas.
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1.14 ORGANIZACION EMPRESARIAL

1.14.1 Cadena de Valor

Tabla 22 Cadena de valor

INFRAESTRUCTURA: 4 areas de produccion, almacén y servicios basicos. \

\

RECURSOS HUMANOS: seleccion personal en cada area, remuneracion basica. \ ?.Q‘

TECNOLOGIA: disefio de cada modelo, telefonia fija, internet, maquinaria.

ABASTECIMIENTO: telas, etiquetas, suministros en general para la maquinaria.

LOGISTICA PRODUCCION | LOGISTICA MARKETING | SERVICIO
INTERNA | Disefio de EXTERNA Y VENTAS POST-VENTA
Recepcion de| modelos, Etiquetado Desarrollo de | Calidad en
telasy corte y enfundad? publicidady | cada prensa
etiquetas confeccion de distribucion ofertas en con E"_
para acada punto | cada punto manejo de
almacenar. prendas. de venta del de venta. buenos
producto. precios.

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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SieCor sport es una empresa que realiza una serie de actividades y procesos que al ser utilizados
se fabrica todo tipo de ropa deportiva, camisetas, tipo polo o de publicidad, uniformes

deportivos, calentadores, chompas, chalecos, entre otras y en todo talla.

1.14.1.1 Actividades Primarias o Principales
Estas actividades son las que se utiliza para reconocer las ventajas competitivas que contribuyen
con la empresa. Después de realizar una observacion en cada uno de los aspectos que se detallan

a continuacion:

e Logistica Interna: en esta area las actividades que se observO es que receptan y
almacenan la materia prima como es las telas, etiquetas y una serie de suministros para
cada prenda. El proceso que se realiza es la manipulacion o revision analizar que se
encuentre en perfectas condiciones, se almacena, pero en caso de tener algln tipo de
desperfecto se devuelve al proveedor.

e Produccién: en esta parte de la observacion se refleja que esta constituida por disefio,
corte y confeccion de cada prenda, seguido de esto se realiza un control de los productos
que ya estan listos.

e Logistica Externa: las actividades que se aplican son el etiquetado, enfundado y se inicia
la distribuciéon de los productos a cada punto de venta como es lo que se realiza al
término de la produccion.

e Marketing y Ventas: son la forma en que se quiere dar a conocer la empresa en este
caso no cuenta con esto es por tal motivo que se decidio implementar como son
publicidad, fuerza de ventas, control de ventas y promociones u ofertas.

e Servicios Post-Venta: al aplicar esto dentro de la empresa se podra dar un valor

agregado, mediante la fidelizacion con bases de datos, nos servirdn para dar a conocer
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que brinda servicio de bordado y sublimacion digital, este es otro de los aspectos que se

necesita tomar en cuenta para implementarlo.

1.14.1.2 Actividades de apoyo o Auxiliares

e Infraestructura: esta comprendida por 4 areas como son el area 1 corte y disefio, area 2
confecciones y planchado, area 3 etiquetado y enfundado, area 4 entrega al cliente,
entrega a local o bodega.

e Recursos Humanos: contribuye con el personal en seleccion, retribucién y motivacion
necesaria para mantenerlos dentro de la empresa.

e Tecnologia: son actividades que mejoran y se centran en cumplir la mision de la
empresa, mejora los procesos, aplicando nuevas tecnologias y por Gltimo se realiza un
control detallado de cada producto.

e Abastecimiento: se enfoca en obtener la mejor materia prima, realizando revisiones

continlias para tener conocimiento que esta en buenas condiciones.

1.15 SECTOR EN EL QUE SE ENCUENTRA LA EMPRESA
La empresa esta ubicada en el sector de confecciones como es de ropa y de calzado, esto es
segun lo que esta manifestado dentro del Plan Nacional del Buen Vivir, con esto se puede
determinar que la empresa esta contribuyendo con la matriz productiva, por lo que maneja la
transformacion de la materia prima, mano de obra, en conjunto con cada implemento se logra
obtener un producto terminado y al reconocer que se comercializa en grandes cantidades en la
ciudad de Quito, es por tal motivo que quiere crecer la industria empezando a distribuir en un

mercado nuevo como es en la ciudad de Otavalo.
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1.16 FUERZA DE LOCALIZACION

1.16.1 Macrolocalizacion
La empresa SieCor sport estd ubicada en el Distrito Metropolitano de Quito zona 9 actualmente
cuenta con 2.239.191 habitantes y es la misma que pertenece a la provincia de Pichincha; se ve
en la necesidad de crecer a nuevos mercados como es en la ciudad de Otavalo, actualmente

cuenta con 104.874 habitantes pertenece a la provincia de Imbabura.

llustracion 18 Macrolocalizacién

MACROLOCALIZACION

@

Fuente: google maps
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1.16.2 Microlocalizacion
SieCor sport se encuentra en las calles Independencia y Tapie N el sector de San Juan de los

tuneles.

lustracion 19 Microlocalizacion

MICROLOCALIZACION

@
S
S

3
Independencia & Tapi

Motes San Juan

"amg

Pap,

La Iglesia de Jesucristo
SUD, Capilla San Juan

S

Fuente: google maps

1.17 DOCUMENTACION LEGAL

En la parte de lo legal tiene todos los permisos que son necesarios para tener este tipo de
empresa, toda la documentacién se encuentra al dia, SieCor sport cuenta con los siguientes

documentos:

e Registro unico de contribuyente (RUC) del SRI

e Registro de funcionamiento otorgado por el Municipio de Quito

e Permiso sanitario emitido por el cuerpo de Bomberos de Quito

e Registrd la marca en el mercado, en la entidad correspondiente al INSTITUTO

ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL IEPI.
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e Certificado de calificacion artesanal

1.18 INFRAESTRUCTURA

Se debe tener en cuenta los servicios con los que cuenta, y si las instalaciones son las adecuadas

para realizar cada trabajo en cada area.

1.18.1 Infraestructura fisica
A partir del afio 2005 la empresa buscé la manera de crecer empez6 con pedidos pequefios, poco
a poco se fue expandiendo por lo que tomaron la decision de adquirir nuevas maquinarias de

ultima tecnologia, en las 2 areas de trabajo se distribuye cada actividad que se debe realizar.

Tabla 23 Areas

'Areas infraestructura fisica m?
Areal Corte 15m? X 18m?
Disefio
Area2  Confeccion 15m? X 18m?
Planchado
Area3  Etiquetado 10m? X 18m?
Enfundado

Area4 Entrega cliente 10m? X 18m?

Entrega al local

Bodega

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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En cada area se realiza una serie de actividades, actualmente la empresa cuenta con 4 areas cada
una tiene sus diferentes actividades como en este caso es Area 1 se realiza el corte y el disefio de
cada prenda, en el Area 2 se confecciona y se plancha las prendas, en el Area 3 se etiqueta y se
enfunda el producto que ya ha sido revisado y no contienen fallas, por ultimo se cuenta con el
Area 4 aqui es cuando se entrega directo al cliente o al local, en ocasiones se almacena y pasa a

la bodega.

1.18.2 Infraestructura operativa
La empresa tiene bien definidas cada area y es por esto que también se detalla los materiales y la

maquinaria que es utilizada en cada area de la empresa como es las siguientes:

Tabla 24 Maquinaria

MAQUINARIA Nro.
Mag. Coser industrial 14
Cabezas de bordadoras 3
Plotter sublimado digital 2
Estampadoras 2
Cortadoras 3
Plancha de sublimacion 1
Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Todas las maquinas son buenas y se encuentran en perfectas condiciones, a cada maquina se
realiza una revision periodica para darle el debido mantenimiento, cada area cuenta con la

maquinaria necesaria.
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1.19 RECURSOS HUMANOS

Dentro de la empresa SieCor sport se distribuye por Areas, en cada una se realiza diferentes

actividades que se designa a cada empleado, son distribuidos asi:

Tabla 25 Actividad en areas

AREAS ACTIVIDAD TALENTO HUMANO

Areal En esta parte se revisa las telas que se utiliza 3
para realizar los cortes a la materia prima
utilizan una maquina que ya se encuentra
programada, seguido de esto se empieza con
el disefio de cada prenda de esto se encargan
dos personas ya que es muy importante
revisarlo antes de imprimir.

Area2  Se procede a la confeccion de cada producto 2
que va a salir a la venta, se empieza a
verificar que sean las tallas correctas y coser.
Cada empleado trabaja con una maquina
especifica para no generar demoras en la
realizacion de cada prenda de vestir. Una vez
cosidas la prenda pasa a ser planchada

Area3 Se procede a colocar las debidas etiquetas 1
para que de esta manera se pueda conocer
talla, material de confeccion, marca, como
lavar o usar la prenda; seguido de esto se
dobla y se coloca en una funda.

Area4 Las prendas ya listas para ser entregadas, si el 1
cliente sugirio retirar la prenda permanece en
la empresa, si el cliente decide ir al local la
prenda sale con destino al mismo, 0 caso
contrario la prenda pasa a la bodega hasta que
se logre vender

TOTAL 7

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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1.20 PRODUCCION

1.20.1 Proceso de produccion

Es un proceso que se debe conocer es fundamental porque ubica a ciertos elementos a la

transformacion en nuevas prendas de vestir o nuevos productos. En SieCor sport se divide en

cuatro:

a)

b)

CORTE

Lo primero que se realiza es revision de tallas para empezar a utilizar los moldes junto
con la maquina cortadora, se utiliza la tela que es la materia prima para la elaboracion de
cada prenda.

DISENO

Se empieza a realizar los disefios de lo que va a llevar cada prenda como es sublimados,
estampados o bordados, para de esta manera empezar a revisar si esta con cada detalle
que sugiere el cliente. Siempre tomando en cuenta que la moda es muy cambiante.
COSTURA O CONFECCION

En esta seccion ya lista cada prenda cortada y con su disefio respectivo se empieza a
coser, se une todas las pieza en la maquina, cosiendo en camisetas o chompas las mangas,
los cuellos, cierres; en chalecos los cierres y los cuellos, en los pantalones se confecciona
los bolsillos y se incluye los elasticos, en si todo el material que sea necesario para cada
prenda. Dependiendo de la prenda si el cliente solicita sublimacion entonces la prenda

tiene que pasar por la plancha sublimadora.

Conclusion: es necesario implementar una nueva area dentro de la empresa en la cual se

tomara en cuenta al area de marketing esto sera de gran ayuda por lo que al utilizar un
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Plan de Marketing se definira que es lo que necesita realizar como es publicidades,

analizar el mercado nuevo que es la ciudad de Otavalo.

1.20.2 Flujo de procesos

Tabla 26 Flujo de procesos

PLANCHAR
INICIO

ADQUISICION
MATERIA PRIMA
E IMPLEMENTOS

REVISION DE CADA

PRENDA ENFUNDAR

)

A 4

COSER CADA
PRENDA

TRANSPORTACION

EMPACAR

ELABORACION E )
CONFECCION DE
LAS PRENDAS

IMPRESION DE
ETIQUETAS

DESPACHAR

1Y

DISENO DE

CORTE DE TELA ESTAMPADOS Y FIN
SUBLIMACION
Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Conclusién: dentro del flujo de procesos se tomara en cuenta un proceso al final que es el que se
implementara cuando ya se tome en cuenta el &rea de marketing, al final es necesario utilizar la

publicidad, promociones y una serie de herramientas que se utiliza dentro del area de marketing.



1.21 CAPACIDAD PRODUCTIVA

Tabla 27 Capacidad productiva
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CAPACIDAD PRODUCCION DIAS PRODUCCION MESES  PRODUCCION %
UNIDAD DIARIA LABORABLES MENSUAL ANUAL
PRODUCTIVA
Capacidad 210 20 4200 12 50400 62,06%
Utilizada
Capacidad 225 30 6750 12 81200 37,94%
Instalada
Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

SieCor sport diariamente confecciona 210 camisetas llanas con una totalidad de 20 horas

laborables, y es por esto que en su produccién mensual es no da una cantidad de 4200, esto

equivale a un 62,06% dentro de todas las areas.

1.22 IMAGEN CORPORATIVA

SieCor sport es una empresa que si tiene definida su imagen corporativa, no cuenta con mision,

vision, principios y valores. Cada empleado no tiene conocimiento de cuales con las metas que

quiere llegar a cumplir la empresa.
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Imagen corporativa

Tabla 28 Marca

Nombre de la marca SieCor Sport
Logotipo SieCor Sport
Isotipo
®
Slogan Lo mejor en ropa deportiva

Imagino logotipo

®
SIECOR SPORT

Lo mejor en ropa deportiva

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Conclusién: el gerente se siente conforme con la imagen corporativa que maneja la empresa
porque supo manifestar que con ese logotipo, isotipo, slogan e imagino logotipo es conocida
SieCor Sport, se realizard una sugerencia de modificacion de sus colores, tipografia y disefio del

mismo.

1.23 ESTRATEGIA DE MERCADOTECNIA

La empresa no tiene un departamento o personal que se encargue del departamento de marketing,
es por esto que no se realiza estrategias, otro motivo por el cual no se realiza es por la falta de
tiempo tanto del gerente propietario como de su conyuge, la mayor parte de su tiempo pasan

tomando pedidos y visitando a nuevos clientes.



70

1.23.1 Estrategia de comunicacion
Debido a la falta de tiempo del gerente propietario no ha podido establecer alguna estrategia que
sea utilizada para la comunicacion tanto de la marca como de la identidad corporativa, otra causa

es la falta de conocimiento al no saber como realizar las estrategias de comunicacion.

1.23.2 Estrategia de posicionamiento
Otra estrategia con la que no cuenta la empresa es la del manejo del posicionamiento por falta de
conocimiento en el tema y tampoco cuenta con ningun tipo de sugerencia por parte de una

persona especializada en esto ya que los costos son muy elevado.

1.24 MACROENTORNO Y MICROENTORNO

1.24.1 Macroentorno

1.24.1.1 Analisis PEST
Mediante la siguiente estrategia se puede reconocer los ciclos de un mercado, se determina los

factores externos tales como:



Tabla 29 Analisis PEST
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ANALISIS Analizar las leyes y normas que rigen dentro del Ecuador por referente
POLITICO al sector textil. Por las politicas gubernamentales esté obligado a:
Articulos INEN
Ley de defensa del consumidor
Normas de etiquetado
ANALISIS Se debe realizar un anélisis a los aspectos econémicos del pais, es
ECONOMICO necesario para saber que decisiones debe tomar la empresa, se
analizara:
Inflacion
PIB
Desempleo provincia Imbabura
ANALISIS Conocer el comportamiento de compra que tiene la ciudadania
SOCIAL Otavalefia. Asi como:
Moda
Valores
Estilo de vida
Cultura
ANALISIS La tecnologia avanza y es por esto que se debe estar en constante

TECNOLOGICO

cambio de la maquinaria, esto contribuirad a la mejora en los productos
y en especial la calidad del mismo.

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

a) Analisis Politico

SieCor Sport antes de iniciar con las actividades de su empresa se ve en la necesidad de analizar

algunos de los articulos mas importantes como son del INEN y de la ley de defensa del

consumidor:

“ESTADO DE SITUACION DE LOS PROYECTOS DE REGLAMENTOS TECNICOS RTE

INEN
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* De conformidad con lo dispuesto en el Articulo 52 de la Constitucién de la Republica del
Ecuador, “Las personas tienen derecho a disponer de bienes y servicios de optima calidad y a
elegirlos con libertad, asi como a una informacién precisa y no engafiosa sobre su contenido y

caracteristicas”.

* El Acuerdo de Obstaculos Técnicos al Comercio — AOTC de la OMC, en su Articulo 2
establece las disposiciones sobre la elaboracidn, adopcion y aplicacion de reglamentos técnicos

por instituciones del gobierno central y su notificacion a los demas Miembros.

* La Decision 562 del 25 de junio de 2003 de la Comisién de la Comunidad Andina establece
las “Directrices para la elaboracion, adopcion y aplicacion de Reglamentos Técnicos en 10s

Paises Miembros de la Comunidad Andina y a nivel comunitario”.

* Que el Servicio Ecuatoriano de Normalizacién — INEN, de acuerdo a las funciones
determinadas en el Articulo 15, literal b) de la Ley No. 2007-76 del Sistema Ecuatoriano de la
Calidad, reformada en la Novena Disposicion Reformatoria del Cddigo Organico de la
Produccién, Comercio e Inversiones publicado en el Registro Oficial Suplemento No. 351 del 29
de diciembre de 2010, y siguiendo el tramite reglamentario establecido en el Articulo 29 inciso
primero de la misma Ley, en donde manifiesta que: “La reglamentacion técnica comprende la
elaboracion, adopcion y aplicacion de reglamentos técnicos necesarios para precautelar los
objetivos relacionados con la seguridad, la salud de la vida humana, animal y vegetal, la
preservacion del medio ambiente y la proteccion del consumidor contra practicas enganosas”
ha identificado los siguientes Reglamentos y Proyectos de Reglamentos Técnicos Ecuatorianos

para su aplicacion y conocimiento.” (Normalizacion, 2017)
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Por motivos de las salvaguardias, el crecimiento economico en el sector textil se ha detenido ya
que se quiere estimular la inversion y la innovacion, el plazo de dicho impuesto se extiende por

maés tiempo, aumento el porcentaje de desempleo y no genera ningln tipo de mejora.

El Comité de Comercio Exterior (Comex) decidio diferir un afio el cronograma de
eliminacion de las salvaguardias, segun la resolucion No. 006-2016, firmada la tarde de este 29
de abril del 2016. Las salvaguardias se aplicaron en el pais a partir de marzo del 2015, con el
objetivo de equilibrar la balanza de pagos del Ecuador, afectada por la caida de los precios del
petroleo, principal producto de exportacion. Ecuador venia aplicando desde inicios de este afio
un cronograma para eliminar totalmente este mecanismo hasta junio proximo, segun el
cronograma que fue notificado a la Organizacion Mundial de Comercio (OMC) a finales del
2015. Conforme a lo acordado, a partir de enero del 2016 empez6 el desmonte de las
salvaguardias para un primer grupo de productos, especificamente para aquellos que venian
pagando 45% de salvaguardias. Desde ese mes empezaron a cancelar 40%. La siguiente etapa

de desmonte estaba prevista para abril. (http://www.elcomercio.com/actualidad/ecuador-

salvaguardias-comex-equilibrar-balanza.html. EIComercio.com)

SieCor sport debera cumplir con las normas de etiquetado que establece el Gobierno en los

productos.

Etiqueta técnica. Es aquella que indica las caracteristicas técnicas del textil, confeccion de la

prenda de vestir y ropa de hogar.

a) numero de talla (ver NTE INEN 257 y 1 873),
b) porcentaje de fibras utilizadas (ver 6.1.5),

C) razon social del fabricante y/o importador,


http://www.elcomercio.com/actualidad/ecuador-salvaguardias-comex-equilibrar-balanza.html.%20ElComercio.com
http://www.elcomercio.com/actualidad/ecuador-salvaguardias-comex-equilibrar-balanza.html.%20ElComercio.com

74

d) pais de origen,

e) instrucciones de manejo y conservacion
(INSTITUTO ECUATORIANO DE NORMALIZACION)
b) Factor Economico

La economia es el motor del pais, con esto se puede realizar el intercambio de productos o
servicios por el dinero, cada persona maneja un determinada cantidad de dinero y se determina
por tener el poder adquisitivo por estar dentro del PEA y podra obtener los productos o servicios
que necesite, otro medio por la cual las personas obtienen su dinero es por el empleo, pero es
importante tomar en cuenta que por la recesion econdémica que esta pasando el pais y esto es a
nivel global el porcentaje del desempleo en este caso se analiz6 a nivel de Imbabura y es superior
al de afios anteriores, debido a esto la competencia en otros paises como en este caso nuestro
vecino Colombia, por tal aumento la salida de los ecuatorianos por falta de estabilidad

econdémica.

INFLACION.- Segin (EL COMERCIO, 2016) Ecuador registr6 una inflacion de 0,15% en
septiembre, segun el ultimo reporte del indice de Precios al Consumidor (IPC), publicado hoy 6
de octubre del 2016 por el Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC). La inflacion
acumulada en el 2016; es decir, de enero a septiembre alcanzé 1,19%. En tanto la anual, de
septiembre 2015 a septiembre de 2016, llegé a 1,30%, el mas bajo, comparado con iguales
periodos de afios anteriores, desde que Ecuador se dolarizd. En el noveno mes del afio, el costo
de la Canasta Basica se ubico en USD 691,38, mientras que el ingreso familiar mensual con 1,6
perceptores fue de USD 683,20 sin incluir fondos de reserva; es decir, con una cobertura del

98,82%.
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PIB.- Segun (El Telégrafo 2016) en este contexto, entre el Gltimo trimestre de 2015 y el primer
trimestre de 2016, el PIB experimento una reduccion de 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 de 2015, la tasa de crecimiento del PIB disminuy6 a -3% en el primer
trimestre de 2016. Con cualquiera de las dos medidas, la contraccién del producto interno bruto
ecuatoriano es la mayor experimentada desde 2007. De ahi que durante el primer trimestre de
2016, la tasa de crecimiento anual disminuyd también en los valores constantes de las

exportaciones (-2,7%), la demanda interna (-5,4%) y el consumo gubernamental (-3,2%).

Desempleo provincia de Imbabura.- Segun diario la hora de 2016 “Vivimos un tiempo de
crisis en el que hay de todo menos trabajo”. Asi describen quienes se revunen en ese lugar a la
situacion que viven ellos y el pais. Nelson manifesto que para su criterio “este ano existe un
75% de desempleo”, al menos respecto a lo que en sus oficios desempena, es decir que son

escasas las ocasiones en las que han sido contratados en lo que va del 2016.

“Ahora, la gente ya no tiene plata, no hay liquidez y por eso ya no existe la contratacion ni

empleo”, agrega.
c) Factor sociocultural

Las sociedades tienen diversas culturas, ideologias, es por esto que es dificil para la
mercadotecnia porque son oportunidades y puedes llegar a ser amenazas, hoy en dia las
sociedades manejan un estilo de vida muy diferente, es por esto que también baja el incremento

del sector.

Segun Diario EI Universo cambiar la percepcion y estereotipos que se tienen sobre las personas

con discapacidad y lograr incluirlas en espacios publicitarios y medios de comunicacion es uno
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de los objetivos de Distintos Somos Iguales, organizacion ecuatoriana sin fines de lucro, que
promueve la inclusion. Maria Cecilia Ortiz y Amalia Meira: “Las dos hemos empezado esta
iniciativa, lo que hacemos es promover la inclusién de personas con discapacidad en la

publicidad y medios de comunicacién del pais. Eso es lo que nos hemos propuesto”.
La imagen corporativa, los colores corporativos, vision, mision de la empresa no se ha dado a
conocer por motivo de falta de presupuesto.

d) Factor tecnoldgico

En el sector textil en especial es las maquinarias el mercado ha crecido, a tal forma que se
necesita innovar y cambiar de maquinaria cada cierto tiempo, la materia prima ya es de mejor

calidad, lograr un valor agregado a las nuevas confecciones que se vayan realizando.

Segun (instituto de promocion de exportacion e importacion) plantea reducir tiempos y mejorar

la produccion a maquina de coser.

Ecuador no cuenta con variedad de maquinaria para las empresas textiles, es por esto que no se

pueden adaptar los nuevos cambios.

e) Factor demogréfico

Es importante tomar en cuenta el nimero de personas que participan o pertenecen a Otavalo. Es

recomendable que se dirija a las poblacion que tenga poder adquisitivo.

De acuerdo con el INEC 2014 se tiene que el tamafio de la poblacion Otavalefia es de 104.874

habitantes, la poblacién femenina es 54.428 y la masculina es 50.446. (INEC & Censos, 2010)
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1.24.2.1 Anélisis de las 5 fuerzas de PORTER
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Se realiza un analisis de las 5 fuerzas de Porter para reconocer algunos ambitos de la empresa,

con este analisis:

Tabla 30 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

NUEVOS CLIENTES

Reconocer las necesidades,
los requerimientos, crear
prendas en funcion de lo que
tiene en mente el nuevo
mercado y tener en cuenta

que es importante
incrementar los clientes.
PROVEEDORES COMPETIDORES CLIENTES
Son importantes porque | Con una realizacion de | Los clientes de la empresa
abastece a la empresa de | observacion directa, se debe | son exigentes debido a los
varios materiales que son | tener un alto mnivel de |cambios de moda como es
utilizados en los procesos de | negociacion, para lograr [en colores, diseflos y
produccion de cada | superarlos con facilidad. modelos.
producto.
SUSTITUTOS
Las empresas que
confeccionan ropa deportiva
s1 es explotado por lo que se
puede encontrar los
productos 1dénticos a otros.
Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

a. Nuevos clientes

La ciudad de Otavalo tiene un numero de 104.874 habitantes el plan serad dirigido a

hombres y mujeres entre los 16 y 36 afios de edad, con un nivel econémico medio,



78

residentes actualmente en la ciudad. Se analizard los requerimientos que tienen en su
mayoria son una necesidades, se tendra en cuenta las opiniones de las personas.
Competidores

SieCor sport es una empresa que competird con diversas marcas se debe realizar vinculos
mediante alianzas o convenios, es un mercado donde hay marcas del extranjero debido a
la exclusividad en modelos, colores y disefios, lograr en el consumidor que reconozca la
gama de modelos con los que cuenta la empresa es lo primordial, es por esto que se debe
lograr el posicionamiento en la mente del consumidor.

Sustitutos

Una serie de producto que no compiten de forma directa pero contribuyen con la misma
funcion de los demés productos y asi satisfacer las necesidades, son todo tipo de
confecciones en lana, ponchos, abrigos, bufandas, ropa formal. En nuestro mercado existe
el tipo de cliente que prefiere otro tipo de articulos es por esto que también se tratara de
Ilegar a ellos con el producto.

Proveedores

Los proveedores también han sufrido ciertos cambios debido a la situacion en la que se
encuentra al pais, pero con gran suerte existe un sin nimero de proveedores de materia
prima, antes de la adquisicién se debe reconocer la calidad que tiene son los que
abastecen a la empresa de los materiales necesarios para realizar cada producto.

Clientes

Se manejara por las exigencias de nuestros consumidores sera la calidad, el confort en
cada prenda, mejores precios se logrard que sean accesibles, por motivo de que su nivel

economico serd medio, medio alto y medio bajo, residentes actuales en las ciudades:
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Otavalo y Quito, otro son los comerciantes, tiene dos tipos como son activos estan en
constante visita por lo que se sienten identificados con el producto y los inactivos son los

que algunas veces adquieren el producto pero no con mucha frecuencia

1.25 MIX DE MARKETING

1.25.1 Productos en cartera
La cartera de productos con la que cuenta SieCor Sport es con una variedad de colores,
modelos, disefios, permite que el consumidor se sienta atraido por los siguientes
productos:

a. Camisetas deportivas

b. Camisetas sublimadas deportivas

c. Camisetas polyalgodon

d. Camisetas sublimadas polyalgodon

e. Uniformes deportivos

f.  Uniformes deportivos sublimados

g. Camisetas Tipo Polo

h. Calentadores deportivos



1.25.2 Precio
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SieCor Sport realiza productos que los entrega al por mayor y menor por tal motivo se detalla a

continuacion el producto con su respectivo precio:

Tabla 31 Precios al por mayor y menor

PRODUCTO

TALLA

P.V.P. AL

XMENOR X MAYOR

P.V.P. AL

1. Camisetas deportivas Pequefias: 28 - 34 $5.00 $4.00
Grandes: 36 -42 $6.00 $5.00
Extra grande: 44 $6.50 $5.50
2. Camisetas sublimadas Pequefias: 28 - 34 $7.00 $6.00
deportivas
Grandes: 36 -42 $8.50 $7.50
Extra grande: 44 $9.00 $8.25
3. Camisetas polyalgodén Pequefias: 28 - 34 $4.00 $3.25
Grandes: 36 -44 $4.75 $3.75
4. Camisetas sublimadas Pequefias: 28 - 34 $6.00 $5.50
polyalgodon
Grandes: 36 -44 $8.00 $7.50
5. Uniformes deportivos Pequefias: 28 - 34 $13.00 $11.00
Grandes: 36 -44 $ 15.00 $ 13.00
6. Uniformes deportivos Pequefias: 28 - 34 $16.00 $ 14.00
sublimados
Grandes: 36 -44 $18.00 $16.00
7. Camisetas Tipo Polo Pequefias: 28 - 34 $5.00 $4.50
Grandes: 36 -44 $6.00 $5.25
Extra grande: 44 $6.50 $5.75
8. Calentadores deportivos  Pequefias: 28 - 34 $17.00 $ 14.00
Grandes: 36 -42 $22.00 $19.00
Extra grande: 44 $24.00 $21.00
Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

1.25.3 Canales de distribucién-Plaza

SieCor sport es una empresa que confecciona ropa deportiva y cuenta con dos formas de

entrega de cada prenda de vestir:
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d) Se realiza la distribucion mediante intermediarios ya que cuenta con un local en el centro
de la ciudad a pocos pasos del centro comercial Ipiales de la ciudad de Quito, se atiende
de lunes a sabado, se realiza ventas al por mayor para clientes que revenden el producto y

al por menor para los consumidores.

Tabla 32 Distribucion intermediario

SieCor Sport I:> Intermediario I:> Consumidor o
Fabrica Local centro cliente final

SieCor Sport ::> Intermediario |:> Venta al bor mavor |::> Consumidor o
Fabrica Local centro P 4 cliente final

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

e) Otra forma de distribuir las prendas de vestir es directamente empresa a cliente, esto se
realiza por el motivo de un convenio que tiene con instituciones educativas, el cliente
toma la decision de ir a retirar directamente de la fabrica le sale mas conveniente, en caso

de que requiera cambio o algun arreglo.

Tabla 33 Distribucion

SieCor Sport I:> Consumidor o
Fabrica cliente final

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
1.25.4 Promocién
La empresa no cuenta con ningun tipo de promocion es por ellos que dentro del Plan de

Marketing que se realizara se tomara en cuenta este tema para que pueda ser aplicable.
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1.26 POSICIONAMIENTO

1.26.1 Competencia directa

lustracion 20 Competencia directa

FUENTE: EMPRESA CAPTOOS

Captoos empieza su trayectoria en el afio de 1993, estampando disefios originales sobre
camisetas 100% de algodon. De ahi surge la idea de confeccionar y elaborar todo el proceso de
camisetas con nuestra propia infraestructura, con nueva maquinaria y tecnologia de punta, es asi
como se sigue las condiciones y acabados de calidad y confort. Ganando prestigio con nuestros

disefio a nivel internacional ante los gustos mas exigentes.

1.26.2 Competencia indirecta
En este caso aqui se encuentran las ferias locales como es en mercado del Copacabana, se
comercializa también en los locales se puede adquirir todo tipo de prendas pero en este caso son

sustitutas.



1.26.3 Benchmarking

Tabla 34 Benchmarking SieCor sport vs captoos

Vector Subvector Captoos SieCor Sport ~ Valoracion
Empresa  Afios 23 11 10vs7
Tipo de Confeccion y Confeccion y
empresa comercializacion comercializacion 10vs10
Ubicacion Otavalo Quito 10vsb
Experiencia Excelente Regular 10vs6
Innovacion Muy buena Regular 10vs6
Imagen corporativa Muy buena Muy buena 8vs8
Confiabilidad Muy buena Regular 10vs6
Producto  Visualizacion prenda 9 5 9vs5
Tallas Si Si 9vs8
Agrado Si Si 10vs10
Tonos Si Si 10vs10
Modelos de prendas Si Si 10vs10
Portafolio de producto Si Si 10vs10
Camisetas deportivas Si Si 10VvS10
m. sublim .
dC:por;iJ/gs adas No Si Ovs10
Camisetas polyalgodon No Si Ovs10
Cam. sublimada .
polyalgodon No Si Ovs10
Uniformes deportivos No Si Ovs10
Unif. deportivos No s 0vs10
Camisetas Tipo Polo Si Si 10vs10
Calentadores deportivos No Si Ovs10
Variedad Si Si 10vs10
Estrategias Distribucion Almacenes 0 10vsO
Atencion Cliente Buena Regular 8vs6
Imagen Empleados Buena Regular 8vs6
Precios Altos Bajos 6vs8

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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Al aplicar un benchmarking podemos notar que al comparar a Captoos con SieCor Sport permite
obtener la informacion necesaria para el analisis de los procesos internos de la empresa, de los
productos y de las estrategias. Al poner en préctica se puede adaptar lo bueno que hacen las
deméas empresas, por lo que SieCor Sport primero debe igualar a su competencia, seguido debe
copiar todas las ventajas competitivas con las que cuenta Captoos y por ultimo su aporte
principal es superarla, al ser una empresa lider en ventas como en otros &mbitos servira de guia

ya que lo importante es aprender de la mejor empresa.

1.27 CONSTRUCCION DE LA MATRIZ FODA.

Tabla 35 FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1. Infraestructura propia. D1. Baja participacion en el mercado por

F2. Personal necesario en cada area. parte de la marca.

F3. Buena relacion con proveedores y D2. El personal no cuenta con capacitaciones.
clientes. D3. Falta de mejora en imagen e identidad
F4. Variedad de colores y disefios. corporativa.

D4. Falta de publicidad.

OPORTUNIDADES AMENAZAS

OL1. Construccién y ampliacion de Al. Empresas lideres.

infraestructura. A2. Cambios constantes en el mercado.
O2. Mostrar nuevos productos. A3. Exceso nimero de competidores.
O3 Crecimiento en nivel de provincia. A4. No existe conocimiento de producto.

O4. Mejora de procesos e innovacion.

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016



1.28 CRUCES ESTRATEGICOS FO, FA, DO, DA.

Tabla 36 Cruce estratégico
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FO

FA DO

DA

F304. Al obtener
buena relacién con
los proveedores y
clientes se
incrementar la
innovacion

tecnoldgica.

infraestructura propia

D301. Al ampliar la

infraestructura la

F1A1. Al contar con

se puede competir empresa puede

con las empresas colocar en un lugar
lideres, por lo que se  visible su imagen e
mejora los espacios  identidad corporativa.

de la produccién.

D1AA4. Aplicacion de
estrategias de
comunicacion

aumentar

participacion marca y

producto.

F203. Obtener
crecimiento a nivel
de provincia
mediante la mejora
de procesos y obtener

buenos productos.

F2A2. El personal D102. Utilizar las

necesario en cada

area se toma en nuevos productos
cuenta los cambios para incremento de
constantes del ventas en la

mercado. provincia.

demostraciones de los

D2ALl. Implementar
capacitaciones al
personal para superar
a las empresas
lideres.

FA402. La variedad de
colores y disefios se
podré dar a conocer o
mostrar los nuevos

productos.

D403. Generar

cobertura en la

F3A4. Al tener una
buena relacion con
los clientes permitird  provincia mediante
que conozcan los las publicidades para

productos. dar a conocer.

D31A3. Aumentar
participacion en la
provincia para
disminuir

competidores.

F101. La
infraestructura propia
estimulara se lograra

la ampliacion o
mejora de cada

espacio.

D204. Mercado

exigente se debe

FAA3. Con la
variedad de colores y
disefios la empresa realizar
lograra estar a la capacitaciones al
altura de los personal.

competidores.

D4AZ2. Desarrollar
capacitacion de
publicidad para

generacion de

conocimiento.

Fuente: empresa SieCor Sport

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S.

Afo: 2016
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1.30 IDENTIFICACION DEL PROBLEMA

Al desarrollar un analisis interno y externo en la empresa SieCor Sport se identifica algunos

problemas y se encuentra en la siguiente situacion:

SieCor Sport no cuenta con un Plan de Marketing, no utiliza ningun tipo de estrategias y es por

esto la empresa no incrementa sus ventas.

Con referente a la comunicacion externa en ningdn momento efectla publicidades vy

promociones para ayudar a la marca y al producto a ser mejor reconocido por el consumidor.

No realiza ninguna participacion en ferias o eventos que se realizan dentro del pais por este

motivo no se posiciona en la mente del consumidor.

Al ser una empresa ubicada en la ciudad de Quito no tiene participacion en otros mercados como
en este caso en la provincia de Imbabura ciudad de Otavalo, es por tal motivo que se ve en la

necesidad de ampliar su mercado.

SieCor sport posee infraestructura propia en la ciudad de Quito, quiere incrementar su lista de

consumidores es por esto que quiere empezar en otras provincias.

Por todas las identificaciones realizadas anteriormente se aplica el “PLAN DE MARKETING
PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA SIECOR SPORT, DEDICADA A LA
CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA EN LA CIUDAD DE OTAVALO DE LA

PROVINCIA DE IMBABURA”.
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CAPITULO Il

2. MARCO TEORICO

2.1 PLAN

(Rodriguez Valencia, 2016) “Un plan es una intencion o un proyecto. Se trata de un modelo
sistematico que se elabora antes de realizar una accion, con el objetivo de dirigirla y
encauzarla. En este sentido, un plan también es un escrito que precisa los detalles necesarios

para realizar una obra”.

En la empresa es necesario tomar en cuenta cuales son cada una de las actividades, objetivos y
metas a cumplir los que se llevara a cabo dentro del plan para de esta manera tener una mejor

organizacion.

2.2 PLANEACION

(Charles W.Lamb, 2011) “Es el proceso de anticipar los eventos futuros y determinar las

estrategias para lograr los objetivos organizacionales en el futuro”.

Dentro de la empresa es importante que se tome una serie de decisiones para cumplir con todo lo
propuesto y de esta manera realizar las diferentes estrategias, las que seran de gran ayuda para

lograr todas las decisiones tomadas.

2.3 PLAN DE EMPRESA

(Rodriguez Valencia, 2016) “El Plan de Empresa es un documento que identifica, describe y

analiza una oportunidad de negocio, examina la viabilidad técnica, econémica y financiera del
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mismo y desarrolla todos los procedimientos y estrategias necesarias para convertir la citada

oportunidad en un proyecto empresarial concreto”.

Es importante conocer y analizar cada aspecto de la empresa como realizan las actividades cada
empleado, las técnicas que utilizan, los procesos que aplicara para llegar a tener el producto final

listo para la venta.

2.4 EMPRESA

(Rodriguez Valencia, 2016) “Es una ardua y dificultosa que valerosamente un individuo
comienza o inicia. En el ambito profesional del desarrollo de a las empresas y organizaciones,

este concepto quiere ser abordado de manera mds profunda”.

La empresa es una entidad que nace de un emprendimiento ya que es de esta manera coémo surge

la idea de crear SieCor Sport.

2.5 PLAN DE MARKETING

(Charles W.Lamb, 2011) “Todos los elementos como lineas de productos canales de
distribucion, comunicacion de marketing y fijacién de precios estan delineados en el plan de
marketing. Es un documento escrito que actia como guia de las actividades para el gerente de

marketing”.

Mediante este documento nuestra empresa podra verificar si las estrategias o actividades se estan
cumpliendo, se debe analizar todas las lineas de productos, lo principal que se debe tomar en
cuenta es el Mix de Marketing que comprende el producto, el precio, la plaza y la promocién, es
importante que nuestro producto se encuentre cerca del cliente o consumidor y sobre todo que

tenga un precio al alcance de su bolsillo.
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2.6 PLANEACION DE MARKETING

(Armstrong & Kotler, 2013) “La empresa decide lo que desea hacer con cada unidad de
negocio. La planeaciéon de marketing implica elegir estrategias de marketing que ayuden a la
empresa a lograr sus objetivos estratégicos generales. Un plan de marketing detallado es

necesario para cada negocio, producto o marca”.

Para la empresa es necesario tener un buen desarrollo del Plan de Marketing ya que con esto se
debe realizar o elegir las diferentes estrategias, con las que se lograra llegar a nuestros clientes

que en un futuro por la calidad del producto se convertira en consumidor.

2.7 MARKETING

(Limas Suarez, 2011) “El marketing es la orientacion con la que se gestiona el mercadeo o la
comercializacion dentro de una organizacion. Asi mismo busca fidelizar, mediante herramientas
y estrategias; posiciona en la mente del consumidor un producto, marca, etc. Buscando ser la
opcidn principal y llegar al usuario final; parte de las necesidades del cliente o consumidor,
para disefiar, organizar, ejecutar y controlar la funcién comercializadora o mercadeo de la

organizacion”.

Se debe tener muy en cuenta quienes seran nuestros clientes ya que cada uno de ellos tendran
necesidades diferentes a las que la empresa conoce para tratar de satisfacer al cliente para que
este se sienta identificado con el producto, lo que se trata de hacer es llegar mas alla de esta
necesidad, el cliente contribuye a la empresa porque este es el que genera utilidad y con esto se
puede llegar a cumplir con un equilibrio tanto en el cliente y en el valor para verificar que se

tenga utilidad.
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2.8 NECESIDAD

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 6) “Las necesidades humanas son estados de carencia
percibida e incluyen las necesidades fisicas basicas de alimento, ropa calidez y seguridad; las
necesidades de pertenencia y afecto; y las necesidades individuales del conocimiento y expresion
personal. Los mercadologos no crearon esas necesidades, sino que forman parte basica del

caracter de los seres humanos”.

Reconocer las necesidades del cliente es algo muy importante, nosotros tenemos necesidad de

algo o tenemos una sensacion provocada al ver algin producto, en este caso una prenda de vestir.

2.8.1 Deseo
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 6) “Son la forma que adopta las necesidades humanas,
moldeadas por la cultura y la personalidad individual. Los deseos estdn moldeados por la

sociedad en la que se vive y se describe en términos de objetos que satisfacen necesidades .

La personas se manejan por impulsos, porque observaron algo que les agrado a la vista y se ven
en la necesidad de adquirir esa prenda de vestir sea por color, modelo, disefio o algin accesorio

agregado.

2.8.2 Demanda
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 6) “Cuando las necesidades estan respaldadas por el poder de
compra, se convierten en demandas. A partir de sus deseos y sus recursos, las personas

demandan productos cuyos beneficios sumen la mayor cantidad de valor y satisfaccion ™.

Son todas las prendas que nosotros adquirimos por deseo 0 en ocasiones por necesidad, es lo que

se consume en cantidades grandes y cada cierto tiempo, estos pueden ser servicios 0 bienes.
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2.8.3 Segmentacion de mercado
(Céspedes Séenz, 2008) “La segmentacion de mercado es el proceso, como su propio nombre
indica, de dividir o segmentar un mercado en grupos uniformes mas pequefios que tengan
caracteristicas y necesidades semejantes, la segmentacion de un mercado se puede dividir de

acuerdo a sus caracteristicas o variables que puedan influir en su comportamiento de compra”.

Se refiere a un numero determinado de personas que las compafiias pueden llegar a conocer para

identificar sus necesidades, se determina también porque tienen caracteristicas muy parecidas.

2.9 POSICIONAMIENTO

(Armstrong & Kotler, 2013, pag. 50) “Es el arreglo de una oferta de mercado para que ocupe
un lugar claro, distinto y deseable en relacién con productos competidores en las mentes de los
consumidores meta. Los mercadologos planean posiciones que distingan a sus productos de las

marcas competidoras y les den la mayor ventaja en sus mercados meta”.

El producto necesita ubicarse en un lugar claro donde se lo pueda distinguir, sea visible y sobre
todo que sea deseable a los ojos y la mente del consumidor. Se debe planear posicionamientos de
manera distinta el posicionamiento para que se pueda llamar la atencion de nuestros clientes y se
logre una diferencia de las marcas con las que se compite. La empresa debe reconocer cuél es su
valor agregado que tiene el producto ya que esta es una ventaja competitiva para la misma y la
marca, con el apoyo de esto se puede llegar a la mente del consumidor, puede ser que ofrezca
diferentes beneficios o que cuente con diferentes caracteristicas que le lleven al lugar mas alto

entre la competencia.
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2.10 MIX DEL MARKETING

(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 22) “Es una funcion clave para posicionar al
producto; como se dijo se refiere a la combinacién de elementos del proceso mercadologico de
acuerdo con las caracteristicas especificas del entorno y la poblacién objetivo, con el fin de
lograr la satisfaccion de las necesidades del cliente una mayor penetracion en el mercado v,

consecuentemente, el éxito del producto”.

Podemos notar que dentro de la empresa no existe un departamento de marketing, por lo tanto no

esta posicionado en la mente del consumidor cada uno de los productos o la marca.

2.10.1 Producto
(\Vargas Belmonte, 2013, pag. 9) “Es la materializacion de una idea o la trasformacion de una
materia prima por un empresario o profesional para satisfacer las necesidades de los mercados

0 demandantes”.

La empresa ofrece un producto con diferentes atributos esto es de gran ayuda para la empresa
porque con esto se logra satisfacer las necesidades o deseos que tienen los consumidores. Si el
producto es de calidad, cuenta con caracteristicas innovadoras se podra realizar las estrategias de
marketing que se tomaron en cuenta o la mejora continua que tendra el producto para asi generar

un valor agregado cada cierto tiempo ya que se encuentra en un medio cambiante.

2.10.2 Precio
(Armstrong & Kotler, 2013, pag. 52) “Es la cantidad de dinero que los clientes deben pagar para

obtener el producto”.

Un determinado valor econdmico que se entrega a un intermediario o vendedor para recibir a

cambio un ingreso para la empresa.
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2.10.3 Plaza
(\Vargas Belmonte, 2013, péag. 14) “Incluye organizaciones que participan en el traslado de los
productos desde el fabricante hasta el consumidor final, mientras que la distribucion fisica
comprende el conjunto de actividades que hacen llevar la cantidad adecuada de productos al

lugar correcto en el tiempo preciso”.

Es un determinado lugar donde se desea dar a conocer u ofrecer los productos, es importante
reconocer que puede ser también el lugar donde se tenga almacenado el producto, para después

entregar al consumidor.

2.10.3.1 Canales de distribucion
(Armstrong & Kotler, 2013, pdg. 296) “Los canales de distribucion son mds que simples
colecciones de empresas atadas por varios flujos. Son sistemas complejos de comportamiento en

los que las empresas interactuan para lograr objetivos individuales, empresariales y de canal”.

El canal se divide en dos tipos minorista y mayorista, pero tienen la misma funcion que es lograr

que el producto llegue a su consumidor o destino al que sera entregado al publico.

2.10.4 Promocion
(\Vargas Belmonte, 2013, pag. 14) “La promocion del producto incluye la publicidad, la venta
personal, la promocion de ventas, las relaciones publicas y el merchandicing segun las
caracteristicas particulares de cada producto o servicio y la cantidad de dinero disponible por

la empresa para las actividades de promocion”.

Satisfacer las necesidades de los clientes es muy importante, al momento de entregarles un
elemento adicional cominmente llamado oferta es algo que se utiliza para lograr que nuestro

producto tenga demanda y asi generar ingresos.
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2.10.5 Publicidad
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pé&g. 247)“La publicidad es toda forma de
comunicacion publica e impersonal cuyo propoésito es influir en las percepciones y en el

comportamiento del consumidor para inducir la decision de compra”

Se utiliza diferente medios de comunicacion para llegar al cliente con nuestro producto, esto
contribuye a que se conozca las diferentes caracteristicas que tiene el mismo, esto se puede
manejar a nivel de empresa y marca para lograr el posicionamiento en la mente de los

consumidores.

2.11 BENCHMARKING

(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 128)“Es el proceso de comparar
continuamente el desempefio de una organizacion en cuanto a la satisfaccion de los
requerimientos de sus clientes, en relacion con los competidores mas reconocidos, con la

finalidad de determinar areas de mejora”.
Al aplicar el Benchmarking se reconoce las fortalezas que tiene la empresa ante las demas

organizaciones, es por tal motivo que se aplica para lograr una mejora en las decisiones futuras.

2.12 CADENA DE VALOR

(Martinez Bermudez, 2016) “La cadena de valor de una empresa estd conformada por todas las

actividades generadoras de valor agregado y por los margenes que estas aportan”.

Con la cadena de valor se identifica las actividades que aplica la empresa en todas las areas,

conocer por cuantas areas esta conformado.



95

2.13 IDENTIDAD CORPORATIVA

(Bafios Gonzéalez & Rodriguez Garcia, 2012, pag. 15) “La identidad corporativa es un sistema de
signos visuales que tiene por objeto distinguir, facilita el reconocimiento y la recopilacién a una

empresa u organizacion de las demas”.

Si la empresa maneja una buena imagen corporativa es una de las fortalezas principales, con la
contribucion de la misma se puede llegar al cliente y tener éxito en la parte de la observacion a la

marca o producto por parte de los consumidores o futuros clientes.

2.14 ANALISIS INTERNO

(Osorio Javier, 2012) “Un analisis interno consiste en el estudio o analisis de los diferentes
factores o elementos que puedan existir dentro de un proyecto o empresa, con el fin de: evaluar
los recursos con que cuenta una empresa para, de ese modo, conocer su situacion y capacidades
y detectar fortalezas y debilidades, y, de ese modo, disefiar estrategias que permitan potenciar o

aprovechar las fortalezas, y estrategias que posibiliten neutralizar o eliminar las debilidades. .

Mediante esto se puede identificar las fortalezas, debilidades, amenazas y oportunidades con las

que cuenta la empresa y tomar en cuenta cada una de ellas.

2.15 ANALISIS EXTERNO

(Paredes Eduardo, 2010) “El analisis externo, también conocido como analisis del entorno,
evaluacion externa o auditoria externa, consiste en la identificacion y evaluacion de
acontecimientos, cambios y tendencias que suceden en el entorno de una empresa y que estan

mas alla de su control. ”.
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Al conocer la parte externa de la empresa, esto permite observar los diferentes cambios que se

encuentran fuera, realizar un analisis de estos factores.

2.15.1 Macroentorno

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 70) “La compaiiia y todos los demdas participantes operan en un
macroentorno mas grande de fuerzas que moldean oportunidades y plantean amenazas para la

empresa’’.

Todo lo externo que no puede controlar la empresa, se determina lo demogréafico, econémico,

politico, ambiental y cultural.

2.15.1.1 Factor demogréafico
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 70) “La demografia es el estudio de las poblaciones humanas
en términos de magnitud, densidad, ubicacion y edad, genero, raza, ocupacion y otros datos
estadisticos. Es de gran interés para los mercadologos pues tiene que ver con los seres humanos,

y estos conforman los mercados”.

Realizar un andlisis de ciertos términos de un determinado nimero de poblacion como por

ejemplo edad, género, raza entre otras.

2.15.1.2 Factor econémico
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 77) “Consta de factores financieros que influyen en el poder
adquisitivo y los patrones de gastos de los consumidores. Los mercadologos deben poner gran
atencion a las principales tendencias y a los patrones del gasto de los consumidores, dentro de

sus mercados y sus mercados mundiales”.
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Permite analizar las variables mas importantes de la economia de un pais como es los intereses y

la inflacion.

2.15.1.2 Factor politico
(Rodolfo Campuzano, 2012) “Las teorias de comportamiento politico, como aspecto de la
ciencia politica, intentan cuantificar y explicar las influencias que definen la vision politica, la
ideologia y los niveles de participacion politica de una persona. Los principales tedricos de este

tema son Karl Deutsch y Theodor Adorno. ”.

Conocer sobre las leyes es muy importante es por tal motivo que eso es lo que se da a conocer en

esta parte y permite analizar.

2.15.1.3 Factor cultural
(Kotler & Armstrong, 2012, p&g. 86) “En el entorno cultural esta conformado por las
instituciones y otras fuerzas que influyen en los valores, las percepciones, las preferencias y las
conductas fundamentales de la sociedad. La gente cree en una sociedad especifica que moldea
sus creencias y sus valores basicos; asimila una perspectiva del mundo que define sus relaciones

con los demas”.

Los consumidores tienen diferentes creencias y valores es importante que se conozca las

diferentes culturas que se desea llegar con la marca o los productos.

2.15.1.4 Factor tecnoldgico
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 80) “El entorno tecnoldgico es quiza la fuerza mds poderosa
que estd determinado a 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 mercadologos”.
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Es una época cambiante es por tal motivo que se debe estar en constante cambio de estrategias
para analizar y poner en préctica las oportunidades que se presenten dentro de un mercado

determinado con sus diferentes caracteristicas.

2.15.1.5 Factor ambiental
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 78) “Los mercadologos deben estar conscientes de varias
tendencias en el entorno ambiental. La primera implica la creciente escasez de materias primas.

El aire y agua parecerias recursos infinitos, pero algunos perciben peligros a largo plazo”.

Nos permite reconocer lo perjuicios que puede hacer la empresa al medio ambiente, se debe

identificar la sensibilidad que tiene el medio ambiente.

2.15.2 Anélisis PEST

(Wikipedia, wikipedia, 2012) Se trata de una herramienta estratégica atil para comprender los

ciclos de un mercado, la posicion de una empresa, o la direccion operativa.

Los factores se clasifican en cuatro bloques:

* Politico - legales: Factores relacionados con la regulacion legislativa de un gobierno.
Ejemplo: Legislacion antimonopdlico, Leyes de proteccion del medio ambiente y a la salud,
Politicas impositivas, Regulacion del comercio exterior, Regulacion sobre el empleo, Promocién

de la actividad empresarial, Estabilidad gubernamental.

* Economicos: Factores de indole econdémica que afectan al mercado en su conjunto (a unos
sectores mas que a otros). De entre ellos, podemos mencionar: ciclo economico, Evolucion del
PNB, Tipos de interés, Oferta monetaria, Evolucion de los precios, Tasa de desempleo, Ingreso

disponible, Disponibilidad y distribucion de los recursos, Nivel de desarrollo.
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* Socio-culturales: Configuracion de los integrantes del mercado y su influencia en el entorno.
Véase variables como la evolucién demogréfica, Distribucion de la renta, Movilidad social,
Cambios en el estilo de vida, Actitud consumista, Nivel educativo, Patrones culturales y la
Religion.

* Tecnoldgicos: Estado de desarrollo tecnoldgico y sus aportes en la actividad empresarial.
Depende de su estado la cifra en gasto publico en investigacion, Preocupacion gubernamental y

de industria por la tecnologia, Grado de obsolescencia, Madurez de las tecnologias

convencionales, Desarrollo de nuevos productos, Velocidad de transmision de la tecnologia.

2.15.2 Microentorno

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 67) “La funcion de la gerencia de marketing consiste en
establecer relaciones con los clientes al crear valor y satisfaccion para ellos. Sin embargo, los
gerentes de marketing no pueden cumplir solos. El éxito del marketing depende de su habilidad
para establecer relaciones con otros departamentos de la empresa, los proveedores, los

intermediarios de marketing, los competidores, los diferentes publicos y los clientes”.

Permite conocer los diferentes departamentos que tiene la empresa y como saber utilizar las

fortalezas que tiene la empresa ante la competencia y cada publico.

2.15.2.1 Mercado
(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 7) “Un mercado es el conjunto de todos los compradores reales
y potenciales de un producto o servicio. Tales compradores comparten una necesidad o deseo en

particular, el cual puede satisfacerse mediante relaciones de intercambio”.
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Es el conjunto de personas que realizan un intercambio de dinero por productos o servicio que se

encuentran a disposicion de los clientes.

2.15.2.2 Proveedores
(Kotler & Armstrong, 2012) “Los proveedores constituyen un vinculo importante del sistema
general de la red de entrega de valor de la empresa hacia el cliente. Brinda los recursos que la
compafiia necesita para producir sus bienes y servicios. La mayoria de los mercadologos en la
actualidad tratan a sus proveedores como socios en la creacion y entrega del valor para el

cliente”.

Son como los intermediarios porque se encarga de brindar lo que la empresa necesita para poder

llegar a cumplir con realizacién de los productos y de esta forma entregar al cliente

2.15.2.3 Competidores
(Armstrong & Kaotler, 2013, pag. 68) “El concepto de marketing establece que, para tener éxito,
una compafiia debe ofrecer mayor valor y satisfaccion a sus clientes que sus competidores. Asi
los mercadologos deben hacer algo mas que tan solo adaptarse a las necesidades de los

consumidores meta’” .

Son las compafiias o empresas que ofrecen los mismos productos que nosotros, es importante

conocer las necesidades para lograr el éxito con las estrategias que se utilice.

2.15.2.4 Clientes
(Armstrong & Kaotler, 2013, pag. 70) “Los clientes son los participantes mas importantes en el
microentorno de la compafiia. El objetivo de toda la red de entrega de valor consiste en servir a

los clientes meta y crear relaciones solidas con ellos”.
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Son personas que se sienten identificadas con los productos que le ofrece la compafiia, se

encuentran en constante compra de los productos o servicio.

2.16 DIAGNOSTICO SITUACIONAL

(Jessica Ventura, 2013) “Es un tipo de diagndstico que permite producir conocimientos para la
accion y toma de decisiones adecuada a la realidad y el contexto de los actores sociales

involucrados en torno a un tema significativo para estos en forma participativa e inclusiva”.
Es la identificacion de las metas que se tiene a futuro para la empresa, tener conocimiento de que

es lo que se necesita para llegar a evaluar los objetivos.

2.17 FODA

(Armstrong & Kotler, 2013) “Evaluacion general de fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de la empresa”

Analizar las oportunidades, debilidades, fortalezas y amenazas que tiene la empresa, esto permite

conocer la situacion en la que se encuentra la empresa.

2.17.1 Fortalezas
(Armstrong & Kotler, 2013) “Las fortalezas incluyen capacidades internas, recursos y factores
situacionales positivos que podrian ayudar a la empresa atender a sus clientes y lograr sus

objetivos”.

Son todos los factores positivos que fortalecen el crecimiento de la empresa.



102

2.17.2 Oportunidades
(Armstrong & Kotler, 2013) “Las oportunidades o tendencias favorables en el entorno externo

que la empresa podria ser capaz de aprovechar a su favor”.
Es todo lo favorable que tiene la empresa a su disposicion para convertirse en una mejora.

2.17.3 Debilidades
(Armstrong & Kaotler, 2013) “Las debilidades incluyen las limitaciones internas y los factores

situacionales negativos que podrian interferir con el desemperio de la empresa”.

Es todo lo negativo que se encuentra de forma interna ya sea problemas, es necesario

identificarlos para llegar a eliminarlos.

2.17.4 Amenazas
(Armstrong & Kotler, 2013) “Las amenazas son factores o tendencias externos y desfavorables

que podrian presentar desafios al desemperio”.

Es todo lo negativo o desfavorable para la empresa, es dificil de manejar por motivo de ser

externo.

2.18 ESTUDIO DE MERCADO
(Flérez Uribe Juan, 2015) “El estudio de mercado consiste en una iniciativa empresarial con el

fin de hacerse una idea sobre la viabilidad comercial de una actividad economica.”.

Es toda la informacion que sera utilizada a lo largo del Plan de Marketing, es por esto que todo

debe ser real para determinar bien el problema y lograr arreglos dentro de la empresa.



103

2.18.1 Tipos de estudios

Investigacion exploratoria

(Burns Nancy, 2016) “Se efectian cuando el objetivo es examinar un tema o problema de
investigacion poco estudiado o que no ha sido abordado antes. Sirven para familiarizarnos con
fendmenos relativamente desconocidos. En pocas ocasiones constituyen un fin en si mismos. Su
metodologia es mas flexible y son mas amplios. Implica mayor riesgo y requiere gran paciencia,

’

serenidad y receptividad por parte del investigador.’

Investigacion descriptiva

(Burns Nancy, 2016) “El propdsito es describir situaciones y eventos. Decir como es y como se
manifiesta determinado fendmeno. Los estudios descriptivos buscan especificar las propiedades
importantes de personas, grupos, comunidades, etc. Desde el punto de vista cientifico, describir
es medir con la mayor precision posible. Pueden ofrecer la posibilidad de predicciones aunque

sean rudimentarias.”

Investigacion experimental o casual

(Burns Nancy, 2016) “Van mas alla de la descripcion. Estan dirigidos a responder a las causas
de los eventos fisicos o0 sociales. Se centran en explicar por qué ocurre un fenébmeno y en qué

condiciones se da éste. Las investigaciones explicativas son mas estructuradas. ”

2.18.2 Segmento de mercado
(Schiffman & Wisenblit, 2015, pag. 24) “Es el proceso de dividir el mercado en subconjuntos de
consumidores con necesidades o caracteristicas comunes. Cada subconjunto representa a un

grupo con necesidades compartidas, que difieren de aquellas compartidas con otros grupos”.
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2.19 ESTRATEGIA

(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 119) “Son alternativas o cursos de accion que

muestran los medios, y recursos que deben emplearse para lograr los objetivos”.

Es realizar una serie de actividades anticipadas ante algin producto o servicio ya sea para

mejorar sus ventas o ingreso al mercado.

2.19.1 Estrategias para el producto.
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 158) “4 lo largo de la vida del producto,

existen diversas estrategias para lograr su aceptacion en el mercado:

e Estrategia de lanzamiento. Las mas usables:

o Cobertura rapida.- Lanzar el nuevo producto a precio elevado y con un nivel alto
de promocion.

o Cobertura lenta.- Lanzar el producto a un precio bajo e invertir mucho dinero en
promocion.

o Penetracion répida.- Precio bajo y mucho dinero en promocion.

o Penetracion lenta.- Precio més bajo y con nivel de promocion menor.

e Estrategias de la etapa de crecimiento. Durante esta fase es conveniente considerar
algunas o varias de la siguientes estrategias:

o Mejora de calidad.- Nuevas caracteristicas, disefios, nuevos modelos y productos
colaterales, nuevos segmentos; aumentar cobertura, distribucion y canales;
cambiar publicidad de preferencia y reducir precios.

e Estrategias de la etapa de madurez. En la fase de madurez es imprescindible mantenerse

en el mercado, para lo que es aconsejable:
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o Nuevos mercados.- Captar nuevos clientes, penetrar segmentos no explorados y
ganarle a la competencia.

o Mejora del producto.- Superacion de calidad, de caracteristicas y de estilo.

o Innovacion en la mezcla.- Esta implica diversas tacticas, entre las que destacan:
reducir precios, mejorar distribucién, aumentar puntos de venta, introducir

canales, publicidad, cambios y mejoras.

2.19.1 Estrategias para el precio.
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pags. 175,176)“Para un producto o servicio
siempre es complicado establecer el precio, sobre todo si tienen caracteristicas Unicas. En

general se utiliza dos métodos:

e Costing. Consiste simplemente en ver los costos de produccion, distribucion y los
margenes de utilidad deseados para establecer el precio.
e Pricing. Consiste en estudiar el mercado sobre productos similares y de ahi fijar la meta

de precio, ajustado los costos y margenes de utilidad para conseguirla.

En un producto nuevo que tiene competencia limitada posible utilizar varias estrategias

genéricas:

e Por capas. Consiste en establecer al principio un precio alto d introduccion, y después,
conforme los competidores se comporten, irlo bajando; asi se puede tener las mayores
utilidades al principio y después fomentar el crecimiento al llegar a otras capas de

mercado con precios bajos.
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e De penetracién de mercado. Es exactamente lo opuesto. Se establece un precio bajo
inicial y después se va aumentando. Esto permite allegarse del mercado e intentar
generar fidelidad antes de que se aumente el precio.

e De linea de productos. Consiste en desarrollar una linea de productos similares, solo

que cada articulo de la linea tiene caracteristicas distintas y precios diferentes.

2.19.3 Estrategias para la plaza o distribucién.
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 198) “ Just in time.- esta técnica disefiada para la
produccion pero extendida a la venta al detalle consiste en evitar al maximo los almacenajes.
Para ella la coordinacion y estimacion de la demanda es vital. Se puede evitar tener almacenaje
de materias primas cuando se plantea correctamente, y si las ventas o asignacion de la
mercancia son iguales a la produccion diaria practicamente se elimina la necesidad de tener un

almacén, reduciendo costos.

2.19.4 Estrategias para la promocion.
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pags. 226,227) “La promocion de ventas incluye un
conjunto de técnicas utilizadas para estimular las preferencias de los consumidores, con el

proposito de inducir las ventas.
Algunas de las técnicas de promocion de ventas se relacionan a continuacion:

e Muestras. Son ofertas o regalos de una cantidad del producto son costo con la finalidad
de que el cliente lo conozca. Las muestras pueden entregarse de puerta a puerta,
enviarse por correo, repartirse en el estacionamiento, o unirse a otros productos y

servicios.
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e Rembolso en efectivo o descuentos. Proporcionan una reduccion de precio después de la
compra.
e Exhibiciones y demostraciones en el punto de compra.
e Descuentos. Descuento directo respecto al precio de lista durante un periodo dado.
También se puede ofrecer un complemento.
Son utilizadas para lograr convencer a los clientes que se lleve el producto o adquiera el servicio,

obsequiandole un agregado o manejando el famoso 2x1.”

2.20 INVESTIGACION MERCADOS

(Prieto Herrera, 2013, padg. 5) “Es la mejor manera de poder conocer a los consumidores y

clientes para mejorar la participacion y el posicionamiento en el mercado”.

2.21 HERRAMIENTAS

2.21.1 Observacion
(Prieto Herrera, 2013, pag. 100) “Consiste en el reconocimiento y registro sistemdtico del
comportamiento de personas, objetos y eventos, sin comunicarse con ellos. Los investigadores
generalmente observan acciones fisicas, expresiones verbales, faciales y corporales, tonos de

voz, ubicaciones espaciales, tiempos de espera, objetos fisicos y registros grdficos”.

Sirve para tener un mejor conocimiento del comportamiento de los clientes, competidores y de

los trabajadores, esto se puede determinar de forma interna o externa.

2.21.2 Encuesta
(Teresa & Andrea, 2014, pag. 5122) “Método de investigacion de los hechos sociales. Se basa en

el anélisis de numerosos casos particulares a través de cuestionarios repartidos entre un sector
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de la poblacién previamente escogido por medio de una muestra, de acuerdo con los objetivos
en la encuesta. Generalmente se realiza para obtener datos fiables acerca de las actitudes, las

opiniones y los comportamientos de los individuos .

Es utilizada para conocer a profundidad el mercado y los clientes sus diferentes necesidades o

caracteristicas que los representan.

2.21.3 Entrevista
(Teresa & Andrea, 2014, pag. 5223) “Vista, reunion o cita de dos o mas personas en lugar

determinado, para tratar o resolver algun asunto o negocio”.
Permite obtener informacion sobre determinados conocimientos que tenga la persona.

2.21.4 Poblacion
(Teresa & Andrea, 2014, pag. 12344) “Conjunto de individuos de una misma especie que habitan
en un area natural determinada o en un medio limitado convencionalmente y que constituyen

una unidad reproductora”.

Es un grupo determinado de individuos o personas que tienen caracteristicas similares, que

contribuyen a la obtencion de informacion

2.21.5 Muestra
(Teresa & Andrea, 2014, pag. 10594) “Porcion finita de los elementos de una poblacion o

conjunto de objetos”.

Es un determinado nimero de personas, que permite obtener informacidn un poco mas detallada

ya que su numero de participantes puede ser muy reducido.
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2.22 ESTRATEGIA DE MARKETING

(Kotler & Armstrong, 2012, pag. 48) “Es decir la logica de marketing con la compaiiia espera

crear ese valor para el cliente y conseguir tales relaciones redituables”.

Sirve como guia para poner en marcha cada objetivo que se desea llegar a cumplir, contribuye
para dar a conocer nuevos productos, lograr que la empresa aumente su participacion dentro del

mercado con su marca, sus productos y servicios.

2.22.1 Estrategia de posicionamiento
(Munch, Sandoval, Torres, & Ricalde, 2015, pag. 346) “La estrategia consiste en dirigir sus
recursos hacia la penetracion y expansién de su participacion en el mercado, mediante
estrategias de desarrollo del producto y de mercado. Invierte en la mejora de producto y

aumento de calidad, a fin de poder ofrecer mas y mejores ventajas que la competencia’.

Contribuye a que la marca y los productos puedan permanecer en la mente de los consumidores,
brindando la informacién necesaria para que se reconozca los beneficios o caracteristicas que

presenta.

2.22.2 Estrategia de comunicacion
(Wikipedia, Wikipedia, 2016) “Es un enfoque de la comunicacién social que se propone como
una nueva teoria de la comunicacion estratégica que plantea abordar a la comunicacién como

fendmeno historico, complejo, situacional y fluido ”.

La marca debe ser conocida es por tal motiva que se maneja esta tipo de estrategia para que
exista un mejor conocimiento mediante la comunicacién y difundir con claridad toda la

informacion necesaria.
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CAPITULO 111

3. INVESTIGACION DE MERCADOS

3.1 ANTECEDENTES

Por medio del presente estudio de mercado se recolectara y analizara informacion relevante en
base a los datos obtenidos de los clientes internos y a las caracteristicas de los productos de
SieCor Sport que seran prestados al nuevo mercado e identificar cuéles son las estrategias

adecuadas para el Canton Otavalo.

3.2 PROBLEMA DE INVESTIGACION

Identificar como posicionar a la empresa en el nuevo mercado que existe en el Canton Otavalo y

saber las necesidades que tienen las personas al momento de elegir la ropa deportiva.

3.3 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA A INVESTIGAR

En la actualidad la ciudad de Otavalo ha implementado una serie de actividades fisicas, lo que se
pretende determinar con el estudio aplicado a los nuevos clientes es ofrecer al mercado una
nueva marca de ropa deportiva SieCor Sport dentro del area textil haciendo uso de las
herramientas de publicidad que ayudaran a conocer la marca. Al manejar la investigacion

descriptiva se identifica los siguientes problemas:

1. Consumo de prendas de vestir
2. Conocimiento de clientes potenciales
3. No tiene posicionamiento de la marca

4. Competencia
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5. Tipo de prendas con més demanda
6. Medios de comunicacion de mayor preferencia

7. Ubicacion adecuada para la comercializacion

Se decide realizar la situacion diagnostica mediante la investigacion descriptiva permite aplicar
las estrategias de marketing, para llevar a cabo el cumplimiento de los siguientes objetivos

propuestos.

3.4 OBJETIVOS

3.4.1 Objetivo General

Desarrollar un estudio de mercado que permita aplicar un Plan de Marketing para posicionar la
empresa, mediante el conocimiento de las necesidades de los clientes potenciales para la ropa

deportiva, con la aplicacion de una encuesta.

3.4.2 Objetivos Especificos

e Considerar el niumero de ofertantes y demandantes con los que cuenta la ciudad de
Otavalo, con un analisis externo.

e Evaluar los aspectos relacionados con el mix de marketing, identificando para de esta
manera aplicar cada uno.

e Examinar los medios de comunicacion que permitan dar a conocer sobre cada uno de los
productos de SieCor Sport, analizando cada uno de ellos.

e Diagnosticar el nivel de posicionamiento que se podra lograr de la marca SieCor Sport,

con la aplicacion de una encuesta.
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3.5 VARIABLES DEL ESTUDIO DE MERCADO

e Ofertay Demanda
e Mix de Marketing
e Intercambio de informacion

e Posicionamiento

3.6 INDICADORES

Oferta y Demanda

e Competencia
e Precio
e Frecuencia de compra

e Cantidad

Mix de marketing

e Producto
e Precio
e Plaza

e Promocién

Comunicacion

e Medios usuales
e Medios no usuales

e Estrategias de posicionamiento
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Posicionamiento

e Identificacion de la marca
e Factores de compra

e Lugar de comercializacion



3.7 MATRIZ DE RELACION

Tabla 37 Matriz de relacién
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Objetivos Variable Indicador Técnica Fuentes de informacion
Considerar el numero de Ofertay Competencia Encuesta Habitantes de
ofertantes y demandantes Demanda Precio Otavalo

con los que cuenta la ciudad Frecuencia de compra
de Otavalo. Cantidad
Evaluar los aspectos Mix de marketing  Producto Encuestas Habitantes de
relacionados con el mix de Precio Otavalo
marketing. Plaza
Promocion
Examinar los medios de Comunicacion Medios tradicionales Encuesta Habitantes de
comunicacion que se daréd a Medios no tradicionales Otavalo
conocer los productos de Estrategias de
SieCor Sport. posicionamiento
Diagnosticar el nivel de Posicionamiento  Identificacion de la marca Encuesta Habitantes de
aceptacion de la marca Factores de compra Otavalo
SieCor Sport. Lugar de comercializacién
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.8 ANALISIS MESO

3.8.1 Andlisis internacional
Una de las empresas mas importantes que fabrican ropa deportiva y realizan exportaciones al
pais es la marca Nike, dentro del area deportiva se identifica que es la marca lider en ventas de
ropa, se puede reconocer los impactos que genera la marca, al analizar los habitos de compra de

sus consumidores, por motivo de ser una marca que examina los cambios de moda deportiva.

(Modesto, 2011) “Fue en 1968 cuando Phil Knight funda la marca Nike, cuyo nombre se basaba
en la diosa griega de la victoria "Nike". Pero no fue hasta 1971 cuando adoptd esta
denominacién. En sus 3 primeros afios de existencia la marca se hacia llamar "Blue Ribbons
Sports”. El logotipo, curiosamente, fue desarrollado por una estudiante de disefio gréfico:
Carolyn Davidson. Phil y Carolyn se conocieron en la universidad del estado de Portland,
donde él impartia clases de contabilidad. Davidson le presento su factura por un total de 35
dolares por su trabajo (aunque en 1983, Knight le dio a Davidson un anillo de oro y un sobre
lleno de acciones de acciones de Nike a manera de agradecimiento y bonificacion por su trabajo

realizado).”

Otra de las empresas que en la actualidad dentro del pais ha tenido un gran crecimiento
econdmico, ha logrado el desarrollo de la industria, maneja un buen posicionamiento de marca al
ofrecer productos deportivos y estan acorde a los cambios de moda que se van dando a lo largo

del afo.

(Juan Jose, 2014) “La historia de la marca Adidas es la de los hermanos Adolf y Rudolf Dassler.
Si bien ambos compartian una gran pasion por el deporte, era el mismo sentimiento que los unia

aquel que dejaba entrever ya desde un principio la rivalidad que existia entre ambos.
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Tal como suele ocurrir con muchos negocios, el de los hermanos Dassler nace no sélo de la
pasion por una actividad sino también de un hobbie que Adolf, mas conocido como “Adi”, fue
perfeccionando al desarrollar zapatillas deportivas que su hermano Rudolf -el hombre de

negocios- se encargaba de comercializar.

A comienzos de la década de 1920s la joven empresa que en sus inicios se llamaba “Geda”
Gebrider Dassler Schuhfabrik (Fabrica de Zapatos Hermanos Dassler), se pone en marcha en
un pequefio pueblo de Alemania llamado Herzogenaurach. Aunque en principio las cosas
parecian ir bien, la rivalidad que con tanta frecuencia suele enfrentar a hermanos e incluso

familias, empezarian a marcar el destino de la empresa.”

Los paises en desarrollo tienen una ventaja comparativa al ser tener marcas grandes
multinacionales ya que dirigen sus productos al mercado mundial, es por y tal motivo que se
decide realizar estrategias de apoyo en los sectores que generan mayor valor al pais, para de esta
manera obtener mayores oportunidades de acceso al mercado mundial, al generar mayor valor es
necesaria la utilizacion de innovacion en la tecnologia, el uso de nuevos materiales dentro de la
industria textil, permite cubrir la demanda de las marcas internacionales y generar la utilizacién

de la marca nacional SieCor Sport.

3.8.2 Analisis nacional
Al realizar el andlisis nacional de la industria textil es un sector que fortalece la economia del

pais pero debido a la crisis econdmica por la que se esta pasando podemos notar lo siguiente:

El 2016 no ha sido un afio facil para la industria textil. La caida en el consumo afectd
directamente a esta industria. Por eso, las pymes del sector buscan adaptarse con estrategias y

promociones para recuperar las ventas en medio de un afio complejo. Javier Diaz, presidente de
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la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), sefiala que las ventas se han reducido
en un 30%, comparado con el afio pasado. Mientras que la produccion se reducird en un 6%.
Todo esto, segin Diaz, impacta directamente en el empleo. El sector textil movio USD 700
millones en el 2015, seguln el titular del gremio. Para este afio esperan que las ventas lleguen a
unos USD 550 millones. Diaz sostiene que las pymes representan el 85% del sector y por ende
han sido las mas afectadas del periodo recesivo. En el 2015, segun cifras de la AITE, se

registraron unas 4 500 unidades productivas del sector textil. Segun la revista (lideres, 2016).

La marca SieCor Sport aportara en gran medida a la mejorar la economia del sector al que
pertenece es por tal motivo que se decide realizar el posicionamiento de la marca, logrando que

los consumidores adquieran y se sientan atraidos por cada uno de sus productos.

3.8.3 Andlisis local
Un mercado local que ha tenido un gran crecimiento a lo largo de los afios es el canton Antonio
Ante debido a la participacion de todas y cada una de sus industrias textiles, es muy notable el
desarrollo que se ha ido generando por ser el lugar donde empez6 sus primeras creaciones la
fabrica textil Imbabura debido a su cierre después de 56 afios de empleo para sus habitantes y
generar riquezas, los ciudadanos se ven en la necesidad, como también son capaces de
emprender negocios para generar mejores ingresos econémicos y a su vez nuevas oportunidades
de empleo, poco a poco en la ciudad de Atuntaqui fue credndose pequefios locales comerciales,
este es un verdadero ejemplo de crecimiento que se dio dentro de la provincia, cada uno de sus
comerciantes estan listos y dispuestos para ofrecer los diferentes productos que fabricaban dentro

del canton, al principio ellos lo realizaban sin ningan tipo de conocimiento sobre moda.
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En la actualidad podemos darnos cuenta que han ido mejorando ya que existen alrededor de 500
empresas que se dedica a la fabricacion de textiles, entre ellas se encuentran pequefias, medianas
y grandes es por esto que ha disminuido el porcentaje de desempleo dentro del canton, esto se
complementa con la adquisicion de nuevas tecnologias y la compra de materiales innovadores
para la fabricacion de cada prenda, hoy por hoy se ve el cambio que se ha generado al fabricar
sus productos porque ya se basan en los cambios de temporada y como es también toman mucho

en cuenta la moda.

3.9 TIPOS DE INVESTIGACION

3.9.1 Descriptivo
Esta investigacion sera de tipo descriptivo por lo que tiene por objeto conocer la penetracion del
mercado local con respecto a la compra de ropa deportiva. En esta investigacion cuantitativa se

formularé preguntas especificas de opciones multiples.

3.9.2 Método y técnicas de investigacion
Se aplicara el método inductivo para desarrollar las conclusiones y recomendaciones, ademas de
analizar la tabulacion de los datos obtenidos de las encuestas que se realizé en el estudio de

mercado.

3.10 FUENTES DE INFORMACION
3.10.1 Secundarias
e Sitios web

e Datos estadisticos INEC

e Revistas
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3.10.2 Primarias

e Encuesta personal (poblacién ciudad de Otavalo)

3.11 IDENTIFICACION DE LA MUESTRA

3.11.1 Muestreo probabilistico
En el muestro probabilistico siempre se cumplen dos condiciones todos los elementos de la
poblacion tienen una probabilidad mayor de cero de ser seleccionados en la muestra, la segunda

se conoce de forma precisa en cada elemento, lo que se conoce como probabilidad de inclusion.

3.11.1.1 Muestreo probabilistico simple
Es la técnica de muestreo en la que todos los elementos que forman el universo, estan descritos
en el marco muestral, tienen idéntica probabilidad de ser seleccionados para la muestra. Realizar

un analisis entre los individuos del universo para tener un nimero que formarian la muestra.

3.11.1.2 Muestreo aleatorio estratificado
Consiste en dividir toda la poblacion de estudio en diferentes grupos, de manera que un
individuo so6lo puede pertenecer a un segmento. Una vez definido cada segmento, para crear la

muestra se seleccionan individuos.

3.11.1.3 Muestreo sistematico
Es un proceso muy simple y que sélo requiere la eleccion de un individuo al azar los resultados

que se obtiene son representativos de la poblacion, de forma similar al muestreo aleatorio simple.
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3.11.1.4 El muestreo por conglomerados
Es una técnica que aprovecha los grupos de la poblacion que representan correctamente el total
en relacion a la caracteristica que se quiere medir, es decir contienen todas las variables de la

poblacion.

3.11.2 Muestreo no probabilistico
En esta técnica todos los individuos de la poblacion tienen una probabilidad nula de ser
seleccionados es un requisito igualmente exigente, también de conocer la probabilidad de

inclusion exacta de cada unidad muestral.

3.11.2.1 Muestreo no probabilistico por conveniencia
Consiste en seleccionar una muestra de la poblacién por el hecho de que es accesible. Es decir,
los individuos empleados en la investigacion se seleccionan porque estan disponibles, no porque
hayan sido seleccionados mediante un criterio estadistico.

3.11.2.2 Muestreo no probabilistico por cuotas
Por el uso de cuotas no permite medir el grado de precisién de los resultados no se puede

calcular el margen de error y el nivel de confianza sobre los resultados.

3.11.2.3 Muestreo no probabilistico bola de nieve
Esta técnica permite que el tamafio de la muestra vaya creciendo a medida que los individuos

seleccionados invitan a participar a sus conocidos.
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3.11.3 Muestreo

Para la aplicacion del estudio se ha tomado en cuenta un muestreo no probabilistico porque se
realiza un analisis entre los individuos del universo para tener un numero que formarian la
muestra cada elemento tiene una probabilidad de inclusion, donde se elige a la Poblacion

Econdmicamente Activa que se encuentra dentro del area urbana del Canton Otavalo.

3.12 MERCADO META

Para la ejecucién de este proyecto de investigacion se identific6 como mercado meta a la
Poblacion Econdmicamente Activa a la zona urbana de la ciudad de Otavalo. EI PEA se ubica
entre las edades de 18 a 40 afios segun los datos proporcionados del dltimo censo del 2010.

(INEC & Censos, 2010)

3.13 SEGMENTACION

Poblacion econémicamente activa que esta ubicada en la zona urbana de la ciudad de Otavalo, al
género femenino y masculino de 18 a 40 afios, con un nivel de ingresos medios y medios bajos

que tienen preferencia por adquirir ropa deportiva.
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3.14 OPERACIONALIZACION DE LA INVESTIGACION

Tabla 38 Identificacion de la poblacion

Zona geogréfica

Pais Ecuador 16°563.270 millones de habitantes
Provincia Imbabura 451.476 habitantes
Ciudad Otavalo 164.874 habitantes
Sector Urbano 39.354 Habitantes
Edad 18 a 40 18.731 Habitantes
Fuente: INEC Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.14.1 Poblacién de estudio del PEA

La poblacion de estudio segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos para aplicar el
estudio de mercado sera un total de 18.731 habitantes, de género masculino y femenino que se
encuentran en el grupo de la poblacién econdmicamente activa existentes en la ciudad de
Otavalo, entre los 18 a 40 afios de edad segun los datos proporcionados del ultimo censo del

2010.

El dato obtenido para realizar la identificacion mediante la aplicacion del estudio es:

N (Tamafio de la poblacion): 18.731

3.15 FORMULA DE CALCULO

Es por tal motivo que se identifica que el tamafio de la muestra a investigar, se realizara con la

formula finita debido al tamafio que representa.

Se aplicaré la subsecuente formula, donde:

N: Tamafio de la poblacion N: 18.731 (Proyectado afio 2016)

e: error muestral 5% e: 0,05



123

Z: valor tipificado 95% Z:95% =1,96
d: varianza 0,5 d?: 0,25
n: Tamafo de la muestra

z?*xd?*N
n_eZ(N—1)+ z2xd?

3.16 CALCULO DE LA MUESTRA

_ 1,962 % 0,25 * 18.731 B
©0,052(18.731—1) + 1,952 % 0,252

n

~ 3,8416 * 0,25 * 18.731 _
"= 0,0025(18.731 — 1) + 3,8416 * 0,25

_17989,2524

477879 n = 376,439

El tamafio de muestra que se analizara es de 384 para obtener la informacién necesaria para la

realizacion del estudio.

3.17 LUGAR Y FECHA DE LA INVESTIGACION

Al aplicar el actual estudio de mercados el que serd de suma importancia ya que permitira
conocer el nivel de aceptacion y brindara la indagacion necesaria para establecer un punto en el
cual se pueda realizar venta de la variedad de productos que ofrecera SieCor Sport, se realizara

en:
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Lugar: Canton de Otavalo (Parroquias urbanas)

Fecha: Diciembre, 2016

3.17.1 Reparticion de la muestra

Tabla 39 Reparticion de la muestra

Parroquia urbana Poblacion % NuUmero de encuestas
El Jordan 11.238 60% 230
San Luis 7.493 40% 154
Total 18.731 100% 384
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.18 TABULACION Y PRESENTACION DE RESULTADOS DE INVESTIGACION

Se detalla la tabulacion y el andlisis realizado a la Poblacion Econédmicamente Activa mediante
las encuestas que fueron realizadas en la zona urbana de la ciudad de Otavalo. El formato de la
encuesta se encuentra en el anexo # 2. A continuacién se presenta los resultados de la

investigacion aplicada:
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1. Usted prefiere comprar ropa:

Tabla 40 Ropa prefiere
Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje
valido acumulado

casual 193 50,3 50,3 50,3
. formal 63 16,4 16,4 66,7
Validos ]
deportiva 128 33,3 33,3 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 21 Ropa que prefiere

Ropa prefiere
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las prendas que prefiere, se obtuvo que un 50,26% que equivale a 193 personas prefiere usar ropa
casual, un 33,33% equivalente a 128 personas prefiere la ropa deportiva y un minimo de 16,41%

equivale a 63 personas tiene preferencia por la ropa formal.
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2. Lafrecuencia con la que usted compra ropa es:

Tabla 41 Frecuencia compra
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

semana 8 2,1 2,1 2,1

quincena 4 1,0 1,0 3,1

mes 145 37,8 37,8 40,9
Validos tres meses 125 32,6 32,6 73,4

seis meses 65 16,9 16,9 90,4

ano 37 9,6 9,6 100,0

Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lustracion 22 Frecuencia de compra
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la frecuencia de compra, se obtuvo que un 37,76% compran al mes ropa, un 32,55% compran
trimestral, un 16,9% compran semestral, 9,6% compran anual, 2,1% compran semanal y un

minimo 1% compran quincenal.
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3. ¢Qué prendas de vestir compra con mas frecuencia?
Tabla 42 Prendas usa mas
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje  Porcentaje

vélido acumulado
camisetas deportivas 43 11,2 11,2 11,2
uniformes deportivos 8 2,1 2,1 13,3
calentadores 53 13,8 13,8 27,1
deportivos
blusas 94 24,5 24,5 51,6
Vélidos  pantalones 116 30,2 30,2 81,8
faldas 16 4,2 4,2 85,9
vestidos 1 3 3 86,2
camisas 38 9,9 9,9 96,1
shors 15 3,9 3,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 23 Prendas usa mas
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Andlisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor numero de poblacion economicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las prendas que usa mas, se obtuvo que un 30,21% usan pantalones, un 24,48% usan blusas, un
13,80% usan calentadores deportivos, 11,20% usan camisetas deportivas, 9,90% usan camisas,
4,17% usan faldas, 3,91% usan shors, un 2,08% usan uniformes deportivos, un minimo de 0,26%

usan vestidos.
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4. Las prendas anteriormente mencionadas usted compra en:

Tabla 43 Cantidades
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
unidad 372 96,9 96,9 96,9
Vélidos media docena 12 3,1 3,1 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 24 Cantidad de compra
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Andlisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las cantidades que prefiere, se obtuvo que un 96,8% compran por unidades la ropa y un minimo

3,13% compran medias docenas por ser conveniente y econdmico, al ser para toda la familia.
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5. ¢En qué lugares adquiere las prendas de vestir?

Tabla 44 Lugar adquiere ropa
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
ventas ambulantes 10 2,6 2,6 2,6
locales 262 68,2 68,2 70,8
Validos comerciales
mercados 112 29,2 29,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
llustracion 25 Lugar compra ropa
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor numero de poblacion economicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el lugar donde compra ropa, se obtuvo que un 68,23% compran en locales comerciales la ropa,

un 29,17%% compran en mercados y un minimo 2,60% prefieren comprar ventas ambulantes.



130

6. Escoja el nombre del lugar en el que usted adquiere sus prendas de vestir:

Tabla 45 Marca de una tienda

Frecuencia  Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
la casa del jean 186 48,4 48,4 48,4
mercado 24 de mayo 16 4,2 4,2 52,6
totto 10 2,6 2,6 55,2
Captoos 16 4,2 4,2 59,4
derick 9 2,3 2,3 61,7
Copacabana 9 2,3 2,3 64,1
Vélidos
sport shop 99 25,8 25,8 89,8
mundo de la moda 10 2,6 2,6 92,4
C.C.Jordan 8 2,1 2,1 94,5
no conoce 6 1,6 1,6 96,1
otro 15 3,9 3,9 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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lHustracion 26 Nombre lugar de compras
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Andlisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econémicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la marca de la tienda que prefiere, se obtuvo que un 48,44% en la feria del Casa del jean la ropa,
un 25,78% compran en sport shop, un 4,17% compran en Captoos, de igual manera con el mismo
porcentaje en el mercado 24 de Mayo, un 3,91% en otros locales, 2,60% en totto tiene el mismo
porcentaje el local mundo de la moda, un 2,34% prefiere derick, con el mismo porcentaje la

Copacabana, un 2,08% compra en C.C. Jordan y un minimo 1,56% no conoce estos lugares.
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7. ¢Aqué precio usted adquiere las prendas de vestir?
Tabla 46 Precio de prenda
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
$5,00 a 10,00 37 9,6 9,6 9,6
$10,01a 15,00 64 16,7 16,7 26,3
. $15,01a 20,00 62 16,1 16,1 42,4
Validos
$20,01a 25,00 89 23,2 23,2 65,6
mas de $25,01 132 34,4 34,4 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
llustracion 27 Precio de prenda
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el precio de las prendas que prefiere, se obtuvo que un 34,38% compran la ropa a mas de $25,01,
un 23,18% compran de $20,01 a 25,00, un 16,67% compran de $10,01 a 15,00, un 16,15%

compran de $15,01 a 120,00 y un minimo 9,64% compran de $5,00 a 10,00.
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8. ¢Queé factor prioriza al adquirir las prendas?
Tabla 47 Factor prioriza
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
precio 57 14,8 14,8 14,8
calidad de 159 41,4 41,4 56,3
prenda
exclusividad 42 10,9 10,9 67,2
Validos tendencia 22 57 5,7 72,9
originalidad 30 7,8 7,8 80,7
marca 11 2,9 2,9 83,6
comodidad 43 11,2 11,2 94,8
duracion 20 5,2 5,2 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
llustracion 28 Factor prioriza
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el factor que prioriza al comprar, se obtuvo que un 41,41% prefieren calidad de prenda, un
14,84% compran segun precio, un 11,20% compran por comodidad, 10,94% compran por
exclusividad, 7,81% compran por originalidad, un 5,73% compran por tendencia, 5,21%

compran por duracion, y un minimo 2,86% compran segun marca.
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9. ¢Suele sentirse satisfecho con las prendas que usted compra?

Tabla 48 Satisfecho ropa
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Si 375 97,7 97,7 97,7
Vélidos no 9 2,3 2,3 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lHustracion 29 Satisfecho con la ropa
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el nivel de satisfaccién de las prendas que adquiere, se obtuvo que un 97,66% se sienten

satisfechos con la ropa que compran y un minimo 2,34% no se sienten satisfechos.
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10. ¢ Conoce usted la marca SieCor Sport?

Tabla 49 Marca SieCor Sport
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Si 24 6,3 6,3 6,3
Vélidos no 360 93,8 93,8 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 30 Conoce marca SieCor Sport
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor numero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para
identificar si conoce la marca, se obtuvo que un 93,75% no conocen la marca SieCor Sport y un

minimo 6,25% si conocen la marca SieCor Sport.
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11. ¢ Le gustaria adquirir ropa deportiva de buena calidad dentro de la ciudad?

Tabla 50 Comprar ropa marca SieCor Sport
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Si 365 95,1 95,1 95,1
Vélidos no 19 4,9 4,9 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracion 31 Comprar ropa marca SieCor Sport
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
si le gustaria comprar ropa de la marca, se obtuvo que un 95,05% si estan dispuestos a comprar
la ropa de la marca SieCor Sport y un minimo 4,95% no estan interesados en comprar ropa de la

marca SieCor Sport.
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12. ¢ En qué lugares preferiria adquirir ropa deportiva de la marca SieCor Sport?

Tabla 51 Lugar sugerido
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
mercado 51 13,3 13,3 13,3
fabrica 64 16,7 16,7 29,9
Validos local 269 70,1 70,1 100,0
comercial
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
lustracion 32 Lugar sugerido
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el lugar en el que sugiere adquirir las prendas, se obtuvo que un 70,05% sugieren que los
productos de oferten en un local comercial, 16,67% prefieren adquirir en la fabrica y un minimo

13,28% sugieren que se oferte los productos en el mercado.
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13. ¢ Coémo considera usted que se ubique un local en el centro de la ciudad?

Tabla 52 Ubicacién
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
muy bueno 157 40,9 40,9 40,9
Validos bueno 179 46,6 46,6 87,5
regular 48 12,5 12,5 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
lustracion 33 Ubicacion
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la ubicacion que prefiere, se obtuvo que un 46,61% consideran que es buena la ubicacion que se
le va a dar al local, un 40,89% consideran que es muy buena la ubicacién y un minimo 12,50%

consideran que la ubicacion es regular.



139

14. De la siguiente lista cual prenda le interesa mas a usted:

Tabla 53 Prenda prefiere
Frecuenc Porcentaj Porcentaje Porcentaje

ia e valido  acumulado

camiseta sublimada 31 8,1 8,1 8,1
polyalgodon
camisetas 49 12,8 12,8 20,8
polyalgodon
camiseta sublimada 43 11,2 11,2 32,0
deportiva
uniformes 29 7,6 7,6 39,6
deportivos

Valido sublimados

S camiseta tipo polo 127 33,1 33,1 72,7
camisetas deportivas 15 3,9 3,9 76,6
uniformes 10 2,6 2,6 79,2
deportivos
calentadores 79 20,6 20,6 99,7
deportivos
camisetas polo 1 3 3 100,0
sublimada
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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lustracion 34 Prendas que prefiere
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las prendas que prefiere, se obtuvo que un 33,07% prefieren camiseta tipo polo, un 20,57% les
gusta calentadores deportivos, un 12,76% prefieren camisetas polyalgodon, 11,20% les gusta
camiseta sublimada deportiva, 8,07% camiseta sublimada polyalgodon, 7,55% los uniformes
deportivos sublimados, 3,91% prefieren camisetas deportivas, un 2,60% prefieren los uniformes

deportivos y un minimo 0,26% les gusta las camisetas polo sublimadas.
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15. ¢ Usted estaria dispuesto adquirir las prendas de la empresa SieCor Sport?

Tabla 54 Dispuesto a comprar
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
muy interesado 184 47,9 47,9 47,9
. poco interesado 155 40,4 40,4 88,3
Validos ;
nada interesado 45 11,7 11,7 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lHustracion 35 Dispuesto a comprar
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
si esta interesado en adquirir las prendas, se obtuvo que un 47,92% estan muy interesados en
comprar ropa de SieCor Sport, 40,36% estan poco interesadas y un minimo 11,72% nada

interesados.
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17. ¢ Por cuél medio le resulta mas interesante conocer de la empresa SieCor Sport?
Tabla 55 Medio conocer empresa
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

ninguno 9 2,3 2,3 2,3
catalogo 126 32,8 32,8 35,2
red social 173 45,1 45,1 80,2

Validos revista 47 12,2 12,2 92,4
diario 8 2,1 2,1 94,5
radio 11 2,9 2,9 97,4
canal de tv 10 2,6 2,6 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
llustracién 36 Medio para conocer empresa
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
porque medio obtener informacién de la empresa, se obtuvo que un 45,05% desean conocer la
empresa por redes sociales, 32,81% mediante un catalogo, un 12,24% por medio de revistas, un
2,86% mediante la radio, 2,60% por medio de television, 2,34% por medio de ninguno y un

minimo 2,60% mediante la television.
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18. Red social
Tabla 56 Redes sociales

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
Ninguno 36 9,4 9,4 9,4
Facebook 266 69,3 69,3 78,6
Vélidos WhatsApp 58 15,1 15,1 93,8
Instagram 24 6,3 6,3 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 37 Redes sociales
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las redes sociales que prefiere, se obtuvo que un 69,27% prefieren Facebook, 15,10% les agrada

WhatsApp, un 9,38% no le agrada ninguna red social y un minimo 6,25% prefieren Instagram.
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19. Diario de su preferencia

Tabla 57 Diario
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
ninguno 55 14,3 14,3 14,3
el norte 296 77,1 77,1 91,4
Vélidos el comercio 26 6,8 6,8 98,2
la hora 7 1,8 1,8 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 38 Diario
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la prensa que prefiere, se obtuvo que un 77,08% prefieren el diario el norte, 14,32% no les

agrada ninguno, 6,77% prefieren el comercio y un minimo 1,82% les agrada la hora.
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20. Radio preferencia

Tabla 58 Radio
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado

niguno 47 12,2 12,2 12,2
canela 81 21,1 21,1 33,3
fabrica 10 2,6 2,6 35,9
caravana 8 2,1 2,1 38,0
exa 154 40,1 40,1 78,1
caricia 9 2,3 2,3 80,5
40 principales 19 4,9 4,9 85,4
mega 10 2,6 2,6 88,0

Validos satélite 7 1,8 1,8 89,8
la bruja 18 4,7 4.7 94,5
armonia 11 2,9 2,9 97,4
los lagos 3 8 8 98,2
oye 3 8 8 99,0
Cotacachi 1 3 3 99,2
nexo 1 3 3 99,5
latina 1 3 3 99,7
Voclu 1 3 3 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la radio que prefiere, se obtuvo que un 40,10% escuchan exa, 21,09% sintonizan canela, 12,24%
no escuchan ninguna radio, 4,95% sintonizan 40 principales, 2,86% escuchan la bruja, 2,08%
sintonizan caravana, 1,82% sintonizan satélite, 0,78% escuchan oye, y un minimo0,26%

sintonizan nexo y con el mismo porcentaje VVocu.
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Tabla 59 Television
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Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
ninguna 71 18,5 18,5 18,5
TVN 9 80 20,8 20,8 39,3
TV Cable 4 1,0 1,0 40,4
gamatv 47 12,2 12,2 52,6
Validos ecuavisa 123 32,0 32,0 84,6
TC 11 2,9 2,9 87,5
teleamazonas 34 8,9 8,9 96,4
RTS 10 2,6 2,6 99,0
uTv 4 1,0 1,0 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por

: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016
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Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra

que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer

los canales de Tv que prefiere, se obtuvo que un 32,03% prefieren ecuavisa, 20,83% les sagrada

TVN 9, 18,49% no les agrada ver tv, 12,24% prefieren gamatv, 8,85% les agrada teleamazonas,

2,88% prefieren TC, 2,60% les agrada RTS y un minimo 1,04% les agrada UTV y con el mismo

porcentaje TV cable.
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Género:
Tabla 60 Género
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
masculino 147 38,3 38,3 38,3
Vélidos femenino 237 61,7 61,7 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
el género al que pertenece, se obtuvo que un 77,08% prefieren el diario el norte, 14,32% no les

agrada ninguno, 6,77% prefieren el comercio y un minimo 1,82% les agrada la hora.
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Edad:
Tabla 61 Edad

Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
18 a 27 afos 255 66,4 66,4 66,4
28 a 37 afios 84 21,9 21,9 88,3
Vélidos 38 a 47 afios 19 4,9 4,9 93,2
48 a 57 afos 26 6,8 6,8 100,0

Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 42 Edad
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Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
las edades a que pertenecen, se obtuvo que un 77,08% prefieren el diario el norte, 14,32% no les

agrada ninguno, 6,77% prefieren el comercio y un minimo 1,82% les agrada la hora.
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Ocupacion:
Tabla 62 Ocupacion
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
estudiante 170 44,3 44,3 44,3
ama de casa 60 15,6 15,6 59,9
empleado 77 20,1 20,1 79,9
privado
Vélidos empleado 26 6,8 6,8 86,7
publico
comerciante 41 10,7 10,7 97,4
jubilado 10 2,6 2,6 100,0
Total 384 100,0 100,0
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

lustracion 43 Ocupacion
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacién se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
la ocupacion a la que pertenece, se obtuvo que un 77,08% prefieren el diario el norte, 14,32% no

les agrada ninguno, 6,77% prefieren el comercio y un minimo 1,82% les agrada la hora.
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Nivel de educacion:
Tabla 63 Nivel de educacién
Frecuencia Porcentaje  Porcentaje Porcentaje

valido acumulado
primaria 4 1,0 1,0 1,0
. secundaria 63 16,4 16,4 17,4
Validos ;
superior 317 82,6 82,6 100,0
Total 384 100,0 100,0

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

llustracién 44 Nivel de Educacion
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Analisis: De acuerdo con los datos obtenidos después de realizar la investigacion se demuestra
que el mayor nimero de poblacion econdmicamente activa en la ciudad de Otavalo para conocer
los niveles de educacién al que pertenecen, se obtuvo que un 77,08% prefieren el diario el norte,
14,32% no les agrada ninguno, 6,77% prefieren el comercio y un minimo 1,82% les agrada la

hora.



3.18.1 Cruces de variables

Tabla 64 Contingencia Redes sociales * Ocupacion
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Ocupacion Total
estudiante  ama de casa empleado privado empleado publico comerciante  jubilado
Recuento 0 11 0 0 16 9 36
) % dentro de Redes sociales 0,0% 30,6% 0,0% 0,0% 44.4% 25,0% 100,0%
Ninguna % dentro de Ocupacion 0,0% 18,3% 0,0% 0,0% 39,0% 90,0% 9,4%
% del total 0,0% 2,9% 0,0% 0,0% 4,2% 2,3% 9,4%
Recuento 135 30 59 20 21 1 266
% dentro de Redes sociales 50,8% 11,3% 22,2% 7,5% 7,9% 0,4% 100,0%
Facebook % dentro de Ocupacion 79,4% 50,0% 76,6% 76,9% 51,2% 10,0% 69,3%
Redes % del total 35,2% 7,8% 15,4% 5,2% 5,5% 0,3% 69,3%
sociales Recuento 22 15 11 6 4 0 58
% dentro de Redes sociales 37,9% 25,9% 19,0% 10,3% 6,9% 0,0% 100,0%
WhatsApp
% dentro de Ocupacion 12,9% 25,0% 14,3% 23,1% 9,8% 0,0% 15,1%
% del total 57% 3,9% 2,9% 1,6% 1,0% 0,0% 15,1%
Recuento 13 4 7 0 0 0 24
% dentro de Redes sociales 54,2% 16,7% 29,2% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
Instagram % dentro de Ocupacion 7,6% 6,7% 9,1% 0,0% 0,0% 0,0% 6,3%
% del total 3,4% 1,0% 1,8% 0,0% 0,0% 0,0% 6,3%
Recuento 170 60 77 26 41 10 384
% dentro de Redes sociales 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%
Tota % dentro de Ocupacion 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%  100,0% 100,0%
% del total 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%

Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016
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llustracion 45 Lugar que compra ropa
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Fuente: Investigacién de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016
Se puede reconocer que los habitantes en su mayoria prefieren comprar sus prendas de vestir en
los locales comerciales, les resulta un poco mas facil ya que se pueden ir las ocasiones que ellos

lo necesiten y de esta manera realizar la compra de las mismas.



Tabla 65 Contingencia Prendas usa mas * Ocupacion
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Ocupacion Total
estudiante ama de casa empleado privado empleado publico comerciante jubilado
Recuento 17 17 4 4 1 0 43
camisetas % dentro de Prendas usa més 39,5% 39,5% 9,3% 9,3% 2,3% 0,0% 100,0%
deportivas % dentro de Ocupacion 10,0% 28,3% 5,2% 15,4% 2,4% 0,0% 11,2%
% del total 4,4% 4,4% 1,0% 1,0% 0,3% 0,0% 11,2%
Recuento 7 0 0 1 0 0 8
uniformes % dentro de Prendas usa més 87,5% 0,0% 0,0% 12,5% 0,0% 0,0% 100,0%
deportivos % dentro de Ocupacion 4,1% 0,0% 0,0% 3,8% 0,0% 0,0% 2,1%
% del total 1,8% 0,0% 0,0% 0,3% 0,0% 0,0% 2,1%
Recuento 18 12 6 12 4 1 53
calentadores % dentro de Prendas usa més 34,0% 22,6% 11,3% 22,6% 7,5% 1,9% 100,0%
deportivos % dentro de Ocupacion 10,6% 20,0% 7,8% 46,2% 9,8% 10,0% 13,8%
% del total 4,7% 3,1% 1,6% 3,1% 1,0% 0,3% 13,8%
Prendas usa
) Recuento 52 11 24 5 2 0 94
mas

% dentro de Prendas usa més 55,3% 11,7% 25,5% 5,3% 2,1% 0,0% 100,0%
bluses % dentro de Ocupacion 30,6% 18,3% 31,2% 19,2% 4,9% 0,0% 24,5%
% del total 13,5% 2,9% 6,3% 1,3% 0,5% 0,0% 24,5%
Recuento 54 19 39 4 0 0 116
% dentro de Prendas usa més 46,6% 16,4% 33,6% 3,4% 0,0% 0,0% 100,0%

pantalones
% dentro de Ocupacion 31,8% 31,7% 50,6% 15,4% 0,0% 0,0% 30,2%
% del total 14,1% 4,9% 10,2% 1,0% 0,0% 0,0% 30,2%
Recuento 1 0 1 0 14 0 16
% dentro de Prendas usa més 6,3% 0,0% 6,3% 0,0% 87,5% 0,0% 100,0%
feldas % dentro de Ocupacion 0,6% 0,0% 1,3% 0,0% 34,1% 0,0% 4,2%
% del total 0,3% 0,0% 0,3% 0,0% 3,6% 0,0% 4,2%
vestidos Recuento 1 0 0 0 0 0 1
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% dentro de Prendas usa més 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%

% dentro de Ocupacion 0,6% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,3%

% del total 0,3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,3%

Recuento 13 0 1 0 16 8 38

) % dentro de Prendas usa més 34,2% 0,0% 2,6% 0,0% 42,1% 21,1% 100,0%
comises % dentro de Ocupacion 7,6% 0,0% 1,3% 0,0% 39,0% 80,0% 9,9%
% del total 3,4% 0,0% 0,3% 0,0% 4,2% 2,1% 9,9%

Recuento 7 1 2 0 4 1 15

% dentro de Prendas usa més 46,7% 6,7% 13,3% 0,0% 26,7% 6,7% 100,0%

shors % dentro de Ocupacion 4,1% 1,7% 2,6% 0,0% 9,8% 10,0% 3,9%
% del total 1,8% 0,3% 0,5% 0,0% 1,0% 0,3% 3,9%

Recuento 170 60 77 26 41 10 384

% dentro de Prendas usa més 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%

Toul % dentro de Ocupacién 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
% del total 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%

Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por:

Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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llustracion 46 Red social
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Podemos identificar que las personas tienen preferencia por la red social Facebook, esto es algo
muy importante para la empresa ya que de esta manera se puede dar a conocer de mejor manera

los productos que ofrece y de igual manera las promociones que se realizaran dentro del afio.



Tabla 66 Contingencia Medio conocer empresa * Ocupacién
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Ocupacion Total
estudiante ama de casa empleado privado empleado publico comerciante jubilado

Recuento 0 0 0 0 0 9 9
% dentro de Medio conocer empresa 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0% 100,0%

Ninguna
% dentro de Ocupacion 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 90,0% 2,3%
% del total 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,3% 2,3%
Recuento 42 26 30 12 16 0 126
% dentro de Medio conocer empresa 33,3% 20,6% 23,8% 9,5% 12,7% 0,0% 100,0%

catalogos
% dentro de Ocupacién 24,7% 43,3% 39,0% 46,2% 39,0% 0,0% 32,8%
% del total 10,9% 6,8% 7,8% 3,1% 4,2% 0,0% 32,8%
Recuento 96 13 39 14 10 1 173
% dentro de Medio conocer empresa 55,5% 7,5% 22,5% 8,1% 5,8% 0,6% 100,0%

redes sociales

% dentro de Ocupacién 56,5% 21,7% 50,6% 53,8% 24,4% 10,0% 45,1%
Medio % del total 25,0% 3,4% 10,2% 3,6% 2,6% 0,3% 45,1%
conocer Recuento 22 10 1 0 14 0 47
empresa ) % dentro de Medio conocer empresa 46,8% 21,3% 2,1% 0,0% 29,8% 0,0% 100,0%
revistes % dentro de Ocupacién 12,9% 16,7% 1,3% 0,0% 34,1% 0,0% 12,2%
% del total 5,7% 2,6% 0,3% 0,0% 3,6% 0,0% 12,2%
Recuento 7 0 1 0 0 0 8
% dentro de Medio conocer empresa 87,5% 0,0% 12,5% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
prenss % dentro de Ocupacién 4,1% 0,0% 1,3% 0,0% 0,0% 0,0% 2,1%
% del total 1,8% 0,0% 0,3% 0,0% 0,0% 0,0% 2,1%
Recuento 0 11 0 0 0 0 11
) % dentro de Medio conocer empresa 0,0% 100,0% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 100,0%
fecio % dentro de Ocupacion 0,0% 18,3% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,9%
% del total 0,0% 2,9% 0,0% 0,0% 0,0% 0,0% 2,9%
television Recuento 3 0 6 0 1 0 10
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% dentro de Medio conocer empresa 30,0% 0,0% 60,0% 0,0% 10,0% 0,0% 100,0%
% dentro de Ocupacion 1,8% 0,0% 7,8% 0,0% 2,4% 0,0% 2,6%
% del total 0,8% 0,0% 1,6% 0,0% 0,3% 0,0% 2,6%
Recuento 170 60 77 26 41 10 384
% dentro de Medio conocer empresa 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%
Toe! % dentro de Ocupacion 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0% 100,0%
% del total 44,3% 15,6% 20,1% 6,8% 10,7% 2,6% 100,0%
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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llustracion 47 Medio para conocer de la empresa
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Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Después de realizar un analisis a las encuestas realizadas dentro del estudio se puede notar que
las personas quieren conocer sobre la empresa mediante las redes sociales ya que es el medio en
el cual todos estdn constantemente revisando, en la actualidad todas las personas ocupan este

medio.
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3.19 ANALISIS DE MERCADO

3.19.1 Andlisis de la demanda

3.19.1.1 Mercado potencial
Los potenciales nuevos clientes seran los habitantes que se encuentran ubicados en la zona
urbana de la ciudad de Otavalo, se encuentran entre las edades de 20 a 27 afios de edad, este
segmento se enfoca en los cambios de moda que se da en cada temporada sus ideas al usar cada

prenda se vuelve importante lucir bien y sobre todo a la moda.

Otra de las caracteristicas importantes de la observacion realizada es que todas las personas se
encuentran en el nivel de educacién superior por lo tanto tienen a su disposicion toda la
informacion necesaria al momento de vestir, ya que debemos tomar en cuenta que la moda es

muy cambiante los disefios, modelos y demas.

3.19.1.2 Frecuencia de demanda
En este analisis se puede identificar el nivel de la aceptacion que tienen los habitantes de la
ciudad de Otavalo, podemos notar que tienen un porcentaje de 47,9% estan muy interesados en
adquirir las prendas de vestir que ofrece la marca SieCor Sport, en la siguiente tabla se puede

detallar todos los porcentajes:

Tabla 67 Aceptacion a comprar

Frecuencia Porcentaje N Q
muy interesado 184 47,9 18.731 8.972
) poco interesado 155 40,4 18.731 7.567
Validos
nada interesado 45 11,7 18.731 2.192
Total 384 100,0 18.731 18.731

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.19.1.3 Frecuencia de compra
Se puede identificar que los habitantes de la ciudad estan dispuestos a realizar sus compras con
una frecuencia trimestral ya que tiene un 37,8% esto equivale a unas 8 a 10 prendas al afio,
también lo realiza de forma semestral con un 16,9% esto equivale a la compra de 2 a 4 prendas al

afio, en el siguiente cuadro se detalla de mejor manera el nimero y porcentaje:

Tabla 68 Frecuencia compra

Frecuencia Porcentaje N Q

semanal 8 2,1 18.731 393

quincenal 4 1,0 18.731 187

mensual 125 32,6 18.731 6.106
Vélidos trimestral 145 37,8 18.731 7080

semestral 65 16,9 18.731 3.166

anual 37 9,6 18.731 1.799

Total 384 100,0 18.731 18.731
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.19.1.4 Cantidades de compra
Se puede identificar que las personas prefieren adquirir las prendas de vestir por unidades ya que

les es mas conveniente, se detalla a continuacion en el siguiente cuadro:

Tabla 69 Cantidades

Frecuencia Porcentaje N Q
unidades 372 96,9 18.731 18.151
Validos medias docenas 12 3,1 18.731 580
Total 384 100,0 18.731 18.731

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.20 PROYECCION DE DEMANDA

Utilizando el método de crecimiento lineal, se proyecta la demanda, utilizando la informacion de
aceptacion al comprar las prendas de la marca SieCor Sport. Para la aplicacion de la proyeccion de los 5
afios se lo realizd con la tasa de crecimiento del INEC que representa a la poblacion que se ubica en la
zona urbana de la ciudad que es de 1,95%. Se realizé con los siguientes datos:

Mercado objetivo de la ciudad de Otavalo 2016: 18.731

Porcentaje de aceptacion de compra: 47,9%

Total proyeccién de poblacion con la aceptacion de la compra: 8.972

Frecuencia (anual): 10 veces

Tasa de crecimiento: 1,95%

Tabla 70 Proyeccion demanda afio 1

Total proyeccién de

Mercado objetivo % aceptacion de poblacion . -
., Frecuencia (anual)  Tasa de crecimiento
Otavalo 2016 compra aceptacion de
compra
18.731 47,9% 8.972 10 80.748
Fuente: Investigacién directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Seguido de esto se realiza la proyeccién de la demanda utilizando el porcentaje de la tasa de crecimiento

poblacional:
Tabla 71 Proyeccidn de la demanda anual SieCor Sport
Afo N. de compras Crecimiento Proyeccion Total
2017 80748 1,95% 1575 82323
2018 82323 1,95% 1605 83928
2019 83928 1,95% 1637 85564
2020 85564 1,95% 1669 87233
2021 87233 1,95% 1701 88934

Fuente: INEC  Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016
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3.21 ANALISIS DE LA OFERTA

3.21.1 Caracteristicas de los competidores
SieCor Sport tiene una competencia muy fuerte debido a que las personas eligen estos lugares

debido al tiempo que llevan recorrido y ofreciendo sus diferentes productos dentro de la ciudad.

3.21.2 Competidores
Dentro del mercado de las ofertas hay una variedad de marcas que tienen aceptacion por parte de
las personas, entre los locales mas reconocidos o sobresalientes se encuentran: la casa del jean,

sport shop, Captoos, mercado 24 de mayo.

Tabla 72 Analisis de la oferta

Variable Porcentaje N Q

La casa del jean 48,4% 18.731 9.065
Mercado 24 de mayo 4,2% 18.731 786
Captoos 4,2% 18.731 786

Sport shop 25,8% 18.731 4.832

Total 82,6% 18.731 15.469

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.22 PROYECCION DE LA OFERTA

Se analizo las ventas de las prendas de vestir que las personas adquieren en los locales y de igual

forma la aceptacion que tiene cada marca de los locales de la ciudad de Otavalo.

Se realizo la oferta con base al crecimiento econdémico del Ecuador del afio 2016 segun el fondo
monetario internacional es de un 3,2%, se proyecta del afio 2017 al 2021, utilizando el método

lineal.

En el siguiente cuadro se toma en cuenta los 50.400 que corresponde al volumen de ventas que
se dio en la empresa en el afio 2016, es por tal motivo que este valor pasa a ser la capacidad

anual de prendas.



Tabla 73 Proyeccién de oferta
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Afo Capacidad anual Crecimiento Proyeccion Total proyeccién
de prendas anual

2017 50.400 3,2% 50.400 50.400

2018 52.012 3,2% 52.012 52.012

2019 53.676 3,2% 53.676 53.676

2020 55.393 3,2% 55.393 55.393

2021 57.165 3,2% 57.165 57.165

Fuente: Fondo Monetario Internacional

3.23 ANALISIS DE PRECIOS

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

Al realizar el analisis podemos notar que la mayoria de las personas adquieren sus prendas de

vestir entre la variable de mas de $24,00, en el siguiente cuadro se detalla:

Tabla 74 Analisis de precios

Variable Porcentaje N Q
$5,0029,00 9,6% 18.731 1.798
$9,01 213,00 16,7% 18.731 3.128

$13,01 217,00 16,1% 18.731 3.016
$17,01 a 24,00 23,2% 18.731 4.346
mas de $24,00 34,4% 18.731 6.443

Total 100,0% 18.731 18.731

Fuente: Investigacion de mercados

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.24 PROYECCION DE PRECIOS

Se realiza la proyeccion del precio con la proyeccion de la poblacion anual. Se explica en el

siguiente cuadro:

Tabla 75 Proyeccién de precios

Total proyeccion de

Mercado objetivo % aceptacion de - . _
. poblacion Frecuencia (anual)  Tasa de crecimiento
Otavalo 2016 precio . .
aceptacion de precio
18.731 34,4% 6.443 8 51.544
Fuente: Investigacién directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2016

En el siguiente cuadro se detalla la proyeccion de precios que cambiara a lo largo del afio 2017 al

2021:
Tabla 76 Proyeccion anual de precio
Afo N. de compras Crecimiento Proyeccién Total
2017 51.544 1,95% 1005 52.549
2018 52.549 1,95% 1024 53.573
2019 53.573 1,95% 1044 54.617
2020 54.617 1,95% 1065 55.682
2021 55.682 1,95% 1085 56.767

Fuente: INEC  Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.24.1 Precio promedio
Segun la investigacion que se aplicada se puede obtener un precio promedio y de esta manera
reconocer que se puede ofrecer los productos de la marca a este precio, se detalla célculo en la

siguiente tabla:
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Tabla 77 Precio promedio

VARIABLES PRECIO PROMEDIO FRECUENCIA P*F

$5,00 a 9,00 $7,00 37 $ 259,00
$9,01 a 13,00 $11,51 64 $ 736,64
$13,01a
17,00 $ 15,51 62 $ 961,62
$17,01a
24,00 $21,51 89 $1.914,39
Total $ 55,53 252 $3.871,65
Precio promedio $ 15,51
Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

Se obtiene que las personas tienen afinidad de compra por el precio promedio de $15,51

3.25 VOLUMEN DE VENTAS

Al analizar el volumen de ventas se toma de la informacion que nos brinda el gerente de la

empresa SieCor Sport, se detalla en el siguiente cuadro desde el afio 2005 al 2016:

Tabla 78 Volumen de ventas

ANO VOLUMEN DE VENTAS
2005 300
2006 500
2007 850
2008 1.930
2009 3.800
2010 8.900
2011 15.000
2012 18.000
2013 24.000
2014 32.00
2015 45.000
2016 50.400

Fuente: Investigacion de mercados Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.26 ANALISIS DE LA DEMANDA INSATISFECHA

Se toma como base a la demanda y de la misma manera a la oferta, para de esta manera obtener

la demanda insatisfecha.

Tabla 79 Analisis de la demanda insatisfecha

Afo Demanda Total  Oferta Total Demanda Porcentaje Demanda
Insatisfecha insatisfecha

2017 82.323 50.400 31.923 26%

2018 83.928 52.012 31.916 23%

2019 85.564 53.676 31.888 19%

2020 87.233 55.393 31.840 17%

2021 88.934 57.165 31.769 15%

Fuente: empresa SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016

3.26.1 Proyeccion de la demanda insatisfecha
Para realizar la proyeccion demanda insatisfecha se utilizé una tasa de crecimiento poblacional

del 1,95% del INEC 2016

Tabla 80 Proyecciéon demanda insatisfecha

Afio Demanda insatisfecha Crecimiento Proyeccién total
2017 31.923 1,95% 622
2018 31.916 1,95% 622
2019 31.888 1,95% 621
2020 31.840 1,95% 620
2021 31.769 1,95% 619

Fuente: INEC Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2016
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3.27 CONCLUSIONES

e En relacion a la aceptacion de compra se puede analizar que los habitantes estan muy
interesados en realizar la compra de las prendas de vestir esto equivale a un 47,9%.

e La ciudadania estd totalmente de acuerdo con la ubicacion que se le dara al local
comercial.

e Referente al precio es recomendable manejar del $13,00 y $ 17,01 la poblacion esté
dispuesta a pagar por las prenda de vestir, debido a que los habitantes de la ciudad
realizan sus compras con una frecuencia trimestral ya que tiene un 37,8% esto
equivale a unas 8 a 10 prendas deportivas.

e EIl publico objetivo del estudio son las personas que tienen educacion superior por lo
que tienen mayor facilidad de conocer sobre moda o cambios de temporada

e La marca no es conocida por lo tanto no estd posicionada en la ciudad de Otavalo ya
que un 93,75% no sabe de qué se trata o que es lo que hace.

e En los medios de comunicacién que la poblacién prefiere Facebook con un 69,27%,
en la prensa que leen es el Diario el Norte con 77,08%, en la radio prefieren Exa con

un 40,10%, en los canales de tv escogen Ecuavisa con un 32,02%.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA

“PLAN DE MARKETING PARA EL POSICIONAMIENTO DE LA EMPRESA SIECOR
SPORT, DEDICADA A LA CONFECCION DE ROPA DEPORTIVA EN LA CIUDAD

DE OTAVALO DE LA PROVINCIA DE IMBABURA.”

4.1 ANTECEDENTES

Dentro de la propuesta se analiza las politicas, estrategias y tacticas que sirven para poner en

practica cada una y lograr el objetivo principal que es el posicionamiento de la empresa.

Al diagnosticar con el FODA establecido se conoce las estrategias que se va implementando
mediante la utilizacion de las oportunidades, corrigiendo las debilidades, apoyandose en las
fortalezas, la problematica con la que concluye no favorece a las empresa, por la falta de un Plan

de Marketing aplicando las estrategias se busca optimizar y reconocer aspectos positivos.

El Plan de Marketing esta estructurado de forma concisa, sera contemplado por politicas,

objetivos, estrategias y las tacticas.

4.2 ESTRATEGIA GENERICA

Dentro de las tres estrategias genéricas planteadas se identifica que son: liderazgo en costos,
diferenciacion y enfoque o concentracion, a través de ellas SieCor sport puede conseguir una

ventaja competitiva razonable que le permita superar a la competencia.
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llustracion 48 Estrategia Genérica

E Ventajas Estratégicas
s
0 t Singularidad percibida Posicion de
? r por el consumidor bajos costos
¢ i Toda la . o :
t g industria Diferenciacion Liderazgo en costos
i
v &
o ! Solo un
C seg:‘len:o Enfoque (segmentacion o especializacion)
0
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

4.2.1 Estrategia genérica diferenciacion
Con la aplicacion de esta estrategia SieCor lograr enfocarse en disefiar algunas caracteristicas

diferenciadoras que puedan ser percibidas por los consumidores. Se enfocara en los aspectos:

e Nuevos productos
e Variedad de disefios y colores

e Identidad corporativa

4.3 OBJETIVOS

4.2.1 Objetivo General
Posicionar la empresa SieCor Sport en la ciudad de Otavalo, provincia de Imbabura mediante la

aplicacién Plan de Marketing, con cada una de las estrategias que se implementaran.
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4.2.2 Objetivo Especifico

e Disefiar la identidad corporativa de la empresa SieCor Sport para llegar a los clientes
internos y al nuevo mercado.

e Crear estrategias para el posicionamiento de la marca en la ciudad, con la aplicacion de
las politicas.

e Analizar las falencias de la empresa y marca de SieCor Sport, para trabajar en el Plan de
Marketing y ocupar la mente del consumidor.

e Desarrollar filosofia empresarial de SieCor Sport para llegar a los potenciales nuevos

clientes

4.3 DOCUMENTACION LEGAL

En la parte de lo legal tiene todos los permisos que son necesarios para tener este tipo de
empresa, toda la documentacion se encuentra al dia, SieCor sport cuenta con los siguientes

documentos:

e Registro unico de contribuyente (RUC) del SRI.

e Registro de funcionamiento otorgado por el Municipio de Quito.

e Permiso sanitario emitido por el cuerpo de Bomberos de Quito.

e Registr6 la marca en el mercado, en la entidad correspondiente al INSTITUTO
ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL IEPLI.

e Certificado de calificacion artesanal.
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4.4 DIAGNOSTICO
Considerando lo expuesto en el FODA se llega a concluir que se requiere mejorar lo siguiente:

SieCor Sport no cuenta con un Plan de Marketing, no utiliza ningun tipo de estrategias y es por

esto la empresa no incrementa sus ventas.

Con referente a la comunicacion externa en ningdn momento efectla publicidades vy

promociones para ayudar a la marca y al producto a ser mejor reconocido por el consumidor.

No realiza ninguna participacion en ferias o eventos que se realizan dentro del pais por este

motivo no se posiciona en la mente del consumidor.

Al ser una empresa ubicada en la ciudad de Quito no tiene participacion en otros mercados como
en este caso en la ciudad de Otavalo, es por tal motivo que se ve en la necesidad de ampliar su

mercado.

4.5 PROPUESTA DE MISION
Para desarrollar la nueva mision se realiza las siguientes preguntas:

Tabla 81 Propuesta Mision

PREGUNTAS RESPUESTAS
¢Quién es como tal la empresa? Se dedica a la confeccion de ropa deportiva
para los distintos géneros
¢ Qué es lo que busca la empresa? Confecciona ropa deportiva de calidad,

utilizando colores y disefios novedosos para
satisfacer al consumidor

¢Por que hace la empresa? Ofrece productos nuevos y un buen servicio
¢Para quién se dirige la empresa? Para la sociedad y potenciales clientes
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2017

SIECOR SPORT es una empresa dedicada a la confeccion de ropa deportiva para los distintos

géneros, utilizando la mejor calidad, colores y disefios novedosos para satisfacer al consumidor,
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su principal objetivo es ofrecer productos nuevos, un buen servicio a la sociedad y los

potenciales clientes.

4.6 PROPUESTA DE VISION
Para desarrollar la nueva vision se realiza las siguientes preguntas:

Tabla 82 Propuesta Vision

PREGUNTAS RESPUESTAS
¢Qué imagen desea presentar la empresa? Reconocimiento por la produccion 'y
comercializacion en la ciudad de Otavalo
¢Como serd ha futuro la empresa? Empresa lider al aplicar eficiencia y eficacia
en su produccion
¢ Qué quiere proyectar la empresa? Confiabilidad, a la vanguardia en tendencias

de moda, innovacion, mejora de tecnologia y
talento humano

¢Qué actividad realizara a futuro? Ser competitivo ocupando parte del mercado

Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2017

Para el 2018 SIECOR SPORT lograra reconocimiento por la produccion y comercializacion en
la ciudad de Otavalo, llegar a ser una empresa lider al aplicar eficiencia y eficacia en su
produccion al brindar confiabilidad estando a la vanguardia en tendencias de moda, innovacion y

mejora de tecnologia y el talento humano, ser competitiva ocupando parte del mercado.
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4.7 PROPUESTA DE PRINCIPIOS

Para apoyar a la empresa en la utilizacion de buenas précticas profesionales se implementa los

siguientes principios:

Tabla 83 Matriz Axioldgica de Principios

Grupos de interés

Principios Sociedad Cliente Empleado Proveedor Gobierno
Innovacion X X X X
Calidad en servicio X X X
Lealtad X X X X
Labor en equipo X X X
Compromiso en el trabajo X X X X
Comunicacion de X X X
empleados
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Innovacién.- ser creativo al momento de disefiar, elaborar para después deleitar al cliente con la

comercializacion de productos que ofrece la empresa.

Calidad en servicio.- atender de la mejor manera al cliente escuchando sus necesidades, para

lograr cumplir las expectativas que tiene para recibir el producto.

Lealtad.- se debe representar con honestidad y transparencia la relacion que se tiene con los

proveedores de la materia prima.

Labor en equipo.- los empleados trabajaran en un ambiente agradable cada uno cumple con sus

obligaciones con ética y transparencia.

Compromiso en el trabajo.- al realizar las obligaciones diarias los empleados son responsables

y cumplen con su trabajo.

Comunicacion de empleados.- generar confianza entre los empleados y que exista una

comunicacion entre ellos y el gerente.



4.8 PROPUESTA DE VALORES

Tabla 84 Matriz Axioldgica de Valores

Grupos de interés

VALORES Sociedad Cliente Empleado Proveedor Gobierno

Obligacion X X X

Eficiencia X X X X X
Modestia X X X X

Respeto X X X X X
Comunicacion X X X X

Liderazgo X X X X
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Obligacion.- lograr que los empleados cumplan con las actividades, brindando atencién de

calidad al momento de ofrecer los productos.

Eficiencia.- utilizar de la mejor manera todos los recursos disponibles.
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Modestia.- guiar a la sinceridad, transparencia y franqueza para realizar de la mejor manera las

actividades del dia.

Respeto.- generar respeto entre todos los trabajadores, cumplir las normas establecidas.

Comunicacion.- constantemente debe existir entre la empresa y los proveedores.

Liderazgo.- influir de manera positiva en el trabajo, ser un ejemplo, comprometerse con el cargo

(ue ocupa.



4.9 MATRIZ DEL PLAN DE MARKETING

Tabla 85 Matriz Plan de Marketing

POLITICAS OBJETIVOS ESTRATEGIAS

TACTICAS
1. Disefiar Disenar Redisefio del Para brindar una nueva imagen
identidad identidad principal de SieCor se propone cambiar

corporativa  corporativa para identificativo de la

el disefio, tipografia y colores
para la empresa empresa SieCor empresa como es la

corporativos que tiene la

Sport afio 2018, marca. marca.
ggne_rart q Elaboracion de  Asociacion de nuevo disefio de
conocimiento de papeleria hojas membretadas, facturas,
empresa

institucional y

A tarjetas de presentacion,
mediante la . : e
q operativa parala  carpetas e identificaciones del
Marca en cada empresa. personal.
uno de los
clientes Identificar al personal que
potenciales que labora dentro de SieCor se
se encuentren crea un uniforme para el area
) Plantear un modelo para
dispuestos . de ventas y para el area de
adquirir los de uniforme roduccion; camisetas tipo
g coherente a las P ' P
productos.

. polo color rojo oscuro para los
funciones que
~ empleados que conformen el

desempefia cadauno .

area de ventas, y un mandil
de los empleados.
para las empleadas que se
encuentren en el area de

produccion.
Colocacion de rotulo
Incorporacion de institucional en la fachada
rotulo institucional donde realiza sus funciones la
empresa

Se disefia nuevas etiquetas en
las que consten el logotipo de
Disefiar un nuevo  la empresa junto a las tallas y
etiquetado de cada las normas de uso. Disefiar
producto. nuevas etiquetas externas las
que serviran de guia en el
precio.

176



2. Exponer las IPfomOC'O”afl a Aplicacion de
mejores aempresay los campafias
esg:atgeglas prdO_dUCtOIS publicitarias en
pu |C|tar|?_s me |a_nte| 95 medios locales con
para cumplir principales mayor
con el medios de reconocimiento.

comunicacion

Se desarrollara campafas

publicitarias en Radio Exay
en Diario El Norte, para dar a
conocer la empresa con el fin

de presentar los productos y
apertura del local.

posicionamiento

de laempresa  tradicionales y

SieCor no tradicionales
mediante su  que actualmente Desarrollo de
marca. son mas material POP para

utilizados por
las personas.

los clientes.

Creacion de 80 gorras, 80
jarros, 100 llaveros y 100
calendarios de bolsillo para
cada cliente, se entregara

dependiendo de la fidelizacién

que se genere en cada uno de
ellos.

Ampliar publicidad
en las redes sociales
y aplicaciones que
son mas utilizadas.

Generar presencia de la
identidad corporativa,
productos e informacion
necesaria tanto de la
institucion como de las
promociones en Facebook,
Instagram y WhatsApp,
publicando d lunes a viernes
una vez y en fechas especiales
dia d la madre, padre, nifio,
familia, y dia del amor y
amistad, navidad, afio nuevo.

Creacion de piezas
publicitarias como
son flyers, afiches y
roll up

Desarrollar presencia en piezas
publicitarias se distribuiran por
temporada con informacion de
los productos del local, como
son flyers todo el afio, tres
afiches cada una por
temporada y el roll up que
estara en el local comercial.
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Conseguir un
30% de
posicionamiento  Constituir un punto de

3. Lograr un
posicionamiento
en el mercado

local de la en lamente de  comercializacion en el
empresay la los clientes centro de la ciudad,
marca, potenciales  contratando personal
permitiendo mediante la necesario para ventas
participar enel  aperturade un 'y atencion del local.
mercado. punto de venta

que permita la

Apertura de un local
comercial propio ubicado en

el area comercial de Otavalo,

en las calles Juan Montalvo
4-52 entre Simon Bolivar y

Vicente Ramon Roca, junto a

la necesaria contratacion de
una sefiorita para la atencion
del local.

comercializacion
y conocimiento

Aplicando la
de los productos

estrategia del

La estrategia de
merchandising estéticamente
visual, llamativo y creativo,

ofertados. Merchandising para  mediante un buen manejo de
ofrecer buen servicio exhibidores, perchas,
mediante el disefio del ~ escaparates, probadores,
interior del local iluminacién, musica y
empaque de entrega.
Al aplicar esta estrategia se
: . uiere presentar a los cliente
Aplicar la estrategia g P )
. A la calidad que tiene cada
de calidad-precio .
prenda de vestir pero se
ofrecer la mayor . : .
: - manejara precios bajos, esto
cantidad de beneficios e .
: permitira tener ganancia al
a un precio razonable. .
confeccionar en grandes
cantidades.
4. Aplicacion de  Aplicacién de I Disefio de encuesta para
. . Disefar una encuesta . .
estrategias estrategias por . consumidores por medio de
que se realizara - .
postventa venta para . la siguiente herramienta se
. después de la compra . .
mejorar al - conoceré el nivel de
y utilizar las : - )
momento de . satisfaccion del cliente al
sugerencias para .
atender al . momento de adquirir los
. mejorar
cliente. productos.
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2017

Fuente: Investigacion directa
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4.10 DESARROLLO DE LA PROPUESTA

Se detalla a profundidad cada una de las politicas, con los objetivos y las diferentes estrategias y

tacticas.

4.10.1 Politica uno

Disenar identidad corporativa para la empresa

4.10.1.1 Objetivo uno

Disefar identidad corporativa para empresa SieCor Sport afio 2018, generar conocimiento de
empresa mediante la marca en cada uno de los clientes potenciales que se encuentren dispuestos

adquirir los productos.

4.10.1.1.1 Estrategia uno

Redisefio del principal identificativo de la empresa como es la marca.

4.10.1.1.1.1 Téctica uno
Para brindar una nueva imagen de SieCor se propone cambiar el disefio, tipografia y colores
corporativos que tiene la marca.
Imagen corporativa actual
Registr6 la marca en el mercado, en la entidad correspondiente al INSTITUTO
ECUATORIANO DE PROPIEDAD INTELECTUAL IEPI. Por lo tanto se sugerira una opcion

diferente en colores, disefio y tipografia.



Marca: SieCor Sport

a) Logotipo o Logo
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Al cambiar el logotipo le daremos una vision diferente al mejorarlo en color forma y estilo, al ser

la carta de presentacion de la empresa.

lustracion 49 Logotipo o logo
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

b) Isotipo

Representa el simbolo con el que se le identifica a la marca de la empresa.

llustracion 50 Isotipo

al. SC

Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
¢) Slogan

Representa lo que la empresa entrega a sus clientes, es modificada la tipografia.

llustracion 51 Slogan
Lo mejor en ropa deportiva Lo mgfor-en rofi depor G,
Fuente: SieCor Sport Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
d) Imagotipo

Representa la fusion del texto y la simbologia.



llustracion 52 Imagotipo

«, Lo mejor en ropa /e/)orﬁm :
\(\
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Variantes del logotipo:

llustracion 53 Variantes del logotipo

\ SIECOR

D /o mejor en rofis /eﬁorﬁm ;

Lo mejor en tofa deportin

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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e) Colores corporativos y su significado

Rojo oscuro.- es un color que se encuentra asociado con la energia, el vigor, la fuerza y el valor,
es un color llamativo a los ojos de la sociedad porque a una determinada distancia muestra

elegancia y a la misma vez poder.

Negro.- este color es muy especial al brindar misterio, individualidad, brinda elegancia y sobre

todo en cierta manera resalta la juventud.

Blanco.- es un color un tanto tranquilo ya que inspira paz, limpieza, pureza y sobre todo es un

color ligero.

El color con el que se encuentra identificada la empresa es un factor primordial porque se

adquiere responsabilidades respecto al mercado y la competencia.

f) Tipografia

lustracion 54 Tipografia
Letras SC
FUENTE: Pristina
SIECOR
FUENTE: Segoe Script

Lo mejor en ropa deportiva

FUENTE: Pristina

1 s, Lomejor en ropa deportiva
Lomgr iy

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.1.1.2 Estrategia dos

Elaboracion de papeleria institucional y operativa para la empresa.

4.10.1.1.2.1 TActica dos
Asociacion de nuevo disefio de hojas membretadas, facturas, tarjetas de presentacion, carpetas e

identificaciones del personal.

a) Hoja membretada
llustracion 55 Hoja membretada

LOCAL COMERCIAL:
JUAN MONTALVO 4-56 Y BOLIVAR
€ scosvore © 0991860935 (B @siccorspore — TELEFONO: (06) 2923-280

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017



184

b) Facturero
llustracion 56 Modelo de factura

CLIENTE: FACTURA Nro. 000001
DIRECCION: TELEFONO:
ClI/RUC: FECHA: / /
CANTIDAD DETALLE PRECIO TOTAL | PRECIO TOTAL
SUBTOTAL
IVA 14%
VALOR TOTAL
Entregado por Recibido por

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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c) Tarjeta de presentacion
llustracion 57 Tarjeta de presentacion

LOCAL COMERCIAL:
JUAN MONTALVO 4-56 Y BOLIVAR

TELEFONO: (06) 2923-280
SieCorSport |

S

@ 0997860935
!@' @SieCorSport

—

OTAVALO - IMBABURA - ECUADOR

%

‘\SIECOR

. Lo mejor en ropa deportiva
Lomr e s

SR- DAVID SIERRA P-
GERENTE PROPIETARIO

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017



d) Carpeta

llustracion 58 Carpeta
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LOCAL COMERCIAL
Juan Montalvo 4-56 y Bolivar
Taléfono: (06)2923-280

SieCorSport

0991860935
@SieCorSport

OTAVALO - IMBABURA -ECUADOR

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S.

Afio: 2017



187

e) ldentificacion Personal
lustracion 59 Identificacion personal

Ing. Valeria Cornejo
DISENADORA GRAFICA
C1 1004088918

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
4.10.1.1.3 Estrategia tres

Plantear un modelo de uniforme coherente a las funciones que desempefia cada uno de los

empleados.

4.10.1.1.3.1 TActica tres
Identificar al personal que labora dentro de SieCor se crea un uniforme para el area de ventas y
para el area de produccién; camisetas tipo polo color rojo oscuro para los empleados que
conformen el area de ventas, y un mandil para las empleadas que se encuentren en el area de

produccion.
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llustracion 60 Uniformes personal

»

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

llustracion 61 Uniforme personal interno

[

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.1.1.4 Estrategia cuatro

Incorporacion de rotulo institucional

4.10.1.1.4.1 TActica cuatro

Colocacién de rotulo institucional en la fachada donde realiza sus funciones la empresa

llustracién 66 Rotulo

SIECOR
Lo o an o /e/ﬁorﬁm

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

llustracion 62 Fachada casa

\S" SIECOR
; N Lomejoren ropa &porﬁwz

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.1.1.5 Estrategia cinco

Disefiar un nuevo etiquetado de cada producto.

4.10.1.1.5.1 TActica cinco
Se disefia nuevas etiquetas en las que consten el logotipo de la empresa junto a las tallas y las

normas de uso. Disefiar nuevas etiquetas externas las que serviran de guia en el precio.

a) Etiqueta exterior
SieCor Sport dirige sus productos tanto a hombres y mujeres es por esto que se decide distinguir

los productos por el color de las etiquetas.

llustracion 63 Etiqueta exterior

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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b) Etiqueta interior

Aplicando lo concreto en la norma de la etiqueta se presente de la siguiente manera:

llustracion 64 Etiqueta interior

/

ELABORADO POR:

Lavado a mano con a una
temperatura méxima de 30
grados

! Se puede secar en la secadora
TALLA: 38/S )
HECHO EN ECUADOR ! m No retorcer para escurrir
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

4.10.2 Politica dos
Exponer las mejores estrategias publicitarias para cumplir con el posicionamiento de la empresa

SieCor mediante su marca.

4.10.2.1 Objetivo dos

Promocionar a la empresa y los productos mediante los principales medios de comunicacion

tradicionales y no tradicionales que actualmente son mas utilizados por las personas.
4.10.2.1.1 Estrategia uno

Aplicacion de campafas publicitarias en medios locales con mayor reconocimiento.

4.10.2.1.1.1 Tactica uno
Se desarrollara campafas publicitarias en Radio Exa y en Diario El Norte, para dar a conocer la

empresa con el fin de presentar los productos y apertura del local.



Plan de medios

Se detallara de una mejor manera aplicando las 5M de la publicidad.

e Misidn
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La misién es llegar a los habitantes de la ciudad de Otavalo, esto serd de apertura para que la

empresa sea reconocida por los productos que se ofrece, el complemento del mismo serd la

apertura del nuevo local en donde podrén visitar y conocer cada producto que se produce.

e Mensaje

SieCor Sport empresa que se dedica a la confeccion de ropa deportiva, productos de calidad,

disefios modernos y exclusivos para todo tipo de género.

e Medio

o Radio

Se realizara en la radio Exa ya que es la mas escuchada en la ciudad de Otavalo:

Tabla 86 Pautaje Exa

Medio para Programa Tipo de NUmero de Bonificacion  Horario de Total
la transmision spots diarios diaria transmision
comunicacion
Exa Los hijos de Lunes a 1 spot de 30 1 menciénen  8:00a12:00 300,00
la madre viernes segundos Vivo
tierra
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

- ¢buscas vestir bien pero practicar tu deporte favorito también?

- Te ofrecemos lo que buscas SieCor Sport es una empresa que se dedica a la confeccion

de ropa deportiva de buena calidad, variedad de modelos, disefios y colores.

Encuéntranos en nuestro nuevo local en Otavalo, parque Simén Bolivar las calles Juan
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Montalvo 4-56 entre Bolivar y Roca. Conoce nuestros productos en Facebook: SieCor
Sport, 0 al WhatsApp 0991860935 y siguenos en Instagram @SieCor Sport.

o Prensa

Se realizara en el diario El Norte, por ser el diario mas leido en la ciudad de Otavalo al igual que

dentro de la provincia, se aplicara los fines de semana durante tres meses y también en los

feriados.

lustracion 65 Publicidad prensa

TGRAN INAUGURACIGN |

SC

en ropa a/e/mrﬁu 4

o Lomegor
g

Nuestros productos:* f' e |

Camiseta deportiva

Camiseta tipo polo

Camiseta sublimada deportiva
Camiseta polyalgodoén

Camiseta sublimada polyalgodén
Uniformes deportivos

Uniformes deportivos sublimados
Calentadores deportivos

[ ~‘
S
Encuestranos en:
Nuestro local comercial calle o SieCorSport
Juan Montalvo 4-56 y Bolivar @0991860935
@) @SieCorSport

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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Tabla 87 Costo Diario el Norte

Medio para la Seccion del Ocupacién Cantidad de Tiempo Costo Total
comunicacion diario del anuncio publicaciones unitario
Diario el norte  Deportes revista ~ Un octavo de 1 2 meses $ 87,00 $ 174,00
puro fieque pagina
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
e Money

Por lo requerido para llegar a posicionarse en la mente del consumidor como es en radio y prensa

se necesita el siguiente valor para la aplicacion:

Tabla 88 Money en Radio y Prensa

Actividad Costo Anual
Campafia radio 300,00
Campania Diario El Norte 174,00
Total 474,00
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

4.10.2.1.2 Estrategia dos

Desarrollo de material POP para los clientes.

4.10.2.1.2.1 TéActica dos
Creacion de 80 gorras, 80 jarros, 100 llaveros y 100 calendarios de bolsillo para cada cliente, se

entregara dependiendo de la fidelizacidn que se genere en cada uno de ellos.

Material POP O Elementos promocionales

Seran utilizados durante todo la aplicacion del Plan de Marketing para lograr el posicionamiento.



llustracion 66 Material Pop

1. SIECO

.A‘_\‘\[D mfjﬂr'mmﬁaz[!ﬁeﬂr‘, X

134

[(© PY (@) sieCor sport

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Tabla 89 Matriz material POP

us 5 %
1
o SieCor Sport
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/\@, SIECOR 3
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Septiembre Octubre Noviembre Diciembre

Material POP Cantidad Valor

Entrega

Calendarios full color,

. 100 18,00 Cada fin de afio
de bolsillo
. Al
Llaveros publicitarios 100 45,00 comprar por
tercera vez
quras ,|mpreS|on 80 360,00 Al ,cor_nprar por
serigrafia un color séeptima vez
Jarros publicitarios Al cliente que se
P 80 400,00 siente identificado

full color

con la marca

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.2.1.3 Estrategia tres

Ampliar publicidad en las redes sociales y aplicaciones que son mas utilizadas.

4.10.2.1.3.1 TActica tres
Generar presencia de la identidad corporativa, productos e informacion necesaria tanto de la
institucién como de las promociones en Facebook, Instagram y WhatsApp, publicando d lunes a
viernes una vez y en fechas especiales dia d la madre, padre, nifio, familia, y dia del amor y

amistad, navidad, afo nuevo.

e Facebook
llustraciéon 67 Facebook
= n

Pagina Mensajes Notificaciones Estadisticas Herramientas de publicacion Configuracion Ayuda

: "C SIECOR

I e en ol /e/mrﬁva

Siecorsport
@SieCorSport

Inicio
Publicaciones

Opiniones

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

El costo en Facebook sera de $100 de enero a julio, en el mes de inicio de clases agosto costara
$150 se publicara un video de un minuto con las prendas de cambio de temporada y el mes de

septiembre a diciembre costara $60 se publicara 2 fotos por dia.

Tabla 90 Costo en Facebook

Medio para la Target Tipo de transmision Cantidad Horario de Total
comunicacion transmisién
Facebook Seguidoresy A diario se publicara 2 720 En la mafiana $288,00
fans fotos de las prendas o del y en la tarde
local

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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e WhatsApp

llustracion 68 WhatsApp

< Configuracién Editar perfil

Introduce tu nombre y anade una
foto de perfil (opcional).

editar

SieCor Sport

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

El costo en WhatsApp sera de $100 una foto dependiendo de la celebracion del mes puede ser
madre, padre, nifio y familia, en el mes de agosto se enviard un video por ingreso a clases el

mismo que se usa en Facebook y por ultimo en navidad una foto por cambio de temporada $15.

Tabla 91 Costo de WhatsApp

Medio para la Target Tipo de Cantidad Horario de Total
comunicacion transmision transmisién
WhatsApp Seguidores  Cada mes una foto 6 veces al En la mafiana $114,00
y fans de un producto afo y en la tarde

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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e Instagram

lHustracion 69 Instagram

-+ siecorsport O
29 146 175
Editar perfil
@SieCorSport
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

El costo en Instagram sera muy parecido al de Facebook de $100 de enero a julio se publicara 2
fotos por dia de las prendas o del local, en el mes de inicio de clases agosto se publicara el

mismo video del Facebook y el mes de septiembre a diciembre costara $60 se publicara 2 fotos

por dia.
Tabla 92 Costo de Instagram
Medio para la Target Tipo de transmision Cantidad Horario de Total
comunicacion transmisién
Facebook Seguidoresy A diario se publicara 2 720 En la mafiana $288,00
fans fotos de las prendas o del y en la tarde
local

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.2.1.4 Estrategia cuatro

Creacion de piezas publicitarias como son flyers, afiches y roll up

4.10.2.1.4.1 TActica cuatro
Desarrollar presencia en piezas publicitarias se distribuiran por temporada con informacién de
los productos del local, como son flyers todo el afo, tres afiches cada una por temporada y el roll

up que estara en el local comercial.
e Flyers (Volante)

La reparticion de lo flyers o volantes se realizard en las principales calles de la ciudad, la
distribucion se ejecutara con persona que usen unas camisetas con la marca de la empresa SieCor
Sport. Se aplicara... piezas publicitarias en papel cuche con formato A5 de 21cm por 14,8cm en

posicion vertical.

llustracion 70 Flyers inauguracién

" GRAN TNAUGURACION |

Nuestros productos:* ." b

Camiseta deportiva
Camiseta tipo polo
Camiseta sublimada deportiva
Camiseta polyalgodén

Camiseta sublimada polyalgodén
Uniformes deportivos

Uniformes deportivos sublimados
Calentadores deportivgs‘ =

Encuestranos en:

Nuestro local comercial calle OSieCorSpol‘t
Juan Montalvo 4-56 y Bolivar @0991860935

@@SieCorSpor‘t
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017



Roll up
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La presentacion sirve para exponer de forma grafica, se coloca en cualquier parte puede servir de

gran ayuda para brindar la informacion necesaria de los productos que ofrece la empresa SieCor

Sport.

llustracion 71 Roll up

)
Q
A
“

N —

Lo mgbr en rofis /efaorﬁua

Encuestranos en:

Nuestro local comercial calle

Juan Montalvo 4-56 y Bolivar
SieCorSport

©0991860935

@@SieCorSport

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S.

Afo: 2017



201

e Descuentos

Se utilizaréd los descuentos ya que es necesario dar a conocer una promocion en el local en una
parte donde se logré ver, esto se realiza por temporada el primero se aplicard el dia de
inauguracion y después sera después de cada 3 meses en los medios de comunicacion redes
sociales, se ubicara solo el porcentaje no el precio, esto sirve para llamar la atencion de cliente de

esta manera ingrese en el local a conocer los productos que se ofrecen.

llustracion 72 Descuentos

PREPARATE EN EL REGRESO A
CLASES CON NOSOTROS PORQUE
TENEMOS LO QUE BUSCAS:

Camiseta deportiva

Camiseta tipo polo

Camiseta sublimada deportiva
Camiseta polyalgodén

Camiseta sublimada polyalgodén

ReCl be un Uniformes deportivos

Uniformes deportivos sublimados

2 5 O/ Calentadores deportivos

descuento s
— . >‘:

Descuento valido del 20 de Agosto al 20 de Septiembre en mercaderia seleccionada

9
‘--“ Lo mejor en ropa deportivag)
o0 o depor

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Tabla 93 Descuento

P.V.P. AL X o
PRODUCTO TALLA MENOR DESCUENTO Yo

5. Uniformes deportivos  Pequefias: 28 - 34 $ 13.00 9,10 25%

Grandes: 36 -44 $15.00 10,50 25%
6. Uniformes deportivos  po onac: 2834 $16.00 11,20 25%
sublimados

Grandes: 36 -44 $18.00 12,60 25%

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

El beneficio que obtendra la empresa es romper la lealtad que tiene el cliente con las marcas

competidoras, los descuentos se aplicaran en la temporada escolar.
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llustracion 73 Rebajas

VIVE LA MODA EN NAVIDAD Y FIN DE ANO:

Camiseta deportiva
Camiseta tipo polo
Camiseta sublimada deportiva
Camiseta polyalgodén

Camiseta sublimada polyalgodén
Uniformes deportivos

Uniformes deportivos sublimados
Calentadores deportivos

Descuento valido del 15 de Diciembre al 15 de Enero en mercaderia seleccionada

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Tabla 94 Rebajas

P.V.P. AL X
PRODUCTO TALLA MENOR REBAJA %
8. Calentadores Pequefias: 28-34  $17.00 11,90 30%
deportivos
Grandes: 36 -42 $22.00 15,40 30%
Extra grande: 44 $24.00 7,20 30%
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Las rebajas permitirdn cambiar la estacionalidad o el cambio de temporada, la empresa ofrecera
diferentes colores y disefios de los productos seleccionados, se aplicara en Navidad y por fin de

ano.
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llustracion 74 Por temporada

DISFRUTA DEL VERANO CON COLORES Y DISENOS EXCLUSIVOS

Camiseta sublimada polyalgodén

S I EGO R Uniformes deportivos

\ Lo mejor en ropia ///,'(mr'/fl/z« Uniformes deportivos sublimados
A _ Y 4 Calentadores deportivos 4

Descuento valido del 1 al 31 de Julio en mercaderia seleccionada

Camiseta deportiva

Camiseta tipo polo

Camiseta sublimada deportiva
Camiseta polyalgodén

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Tabla 95 Promocién por temporada

PV.P. AL X £ o
PRODUCTO TALLA MENOR PROMOCION Y
2. Camisetas sublimadas o orac- 2834 $7.00 6.30 10%
deportivas
Grandes: 36 -42 $8.50 6,39 25%
Extra grande: 44 $9.00 6,75 25%
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

La empresa no genera ningun beneficio econémico pero esto servira para reducir las existencias

que tiene como excedente, estas promociones se aplicaran en el verano como es en julio.

e Demostracion en puntos de venta

Se aplicard en eventos se aprovechara las ferias al colocar un stand, se promocionara los
productos que se producen, se realizara obsequios por las compras y de la misma manera se

entregara flyers (volantes) con toda la informacidn necesaria.
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4.10.3 Politica tres
Lograr un posicionamiento en el mercado local de la empresa y la marca, permitiendo participar

en el mercado.

4.10.3.1 Objetivo tres

Conseguir un 30% de posicionamiento en la mente de los clientes potenciales mediante la
apertura de un punto de venta que permita la comercializacion y conocimiento de los productos

ofertados.

4.10.3.1.1 Estrategia uno

Constituir un punto de comercializacion en el centro de la ciudad, contratando personal necesario

para ventas y atencion del local.

4.10.3.1.1.1 T4ctica uno
Apertura de un local comercial propio ubicado en el area comercial de Otavalo, en las calles Juan
Montalvo 4-52 entre Simén Bolivar y Vicente Ramén Roca, junto a la necesaria contratacion de
una sefiorita para la atencion del local.

e Fachada

llustracién 75 Fachada

SIECOR
Lome o on of e pom‘n/a

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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llustracién 76 Fachada local comercial

SIECOR
Ji) mejor n v n[c()orbw

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

4.10.3.1.2 Estrategia dos

Aplicando la estrategia del Merchandising para ofrecer buen servicio mediante el disefio del

interior del local

4.10.3.1.2.1 TActica dos
La estrategia de merchandising estéticamente visual, llamativo y creativo, mediante un buen

manejo de exhibidores, perchas, escaparates, probadores, iluminacion, mdsica y empaque de

entrega.
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e Disefo de interior local

llustracion 77 Disefio de interior local

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

¢ Merchandising
o Estilo interno

= Exhibidor

lustracién 78 Exhibidor

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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=  Percha

llustracién 79 Percha

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

= Escaparate

llustracion 80 Escaparte

PREPARATE EN EL REGRESO A
CLASES CON NOSOTROS PORQUE
TENEMOS LO QUE BUSCAS:

Recibe un

25%

descuento

Descuento valido del 20 de Agosto al 20 de Septembre en mercaderia seleccionada

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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=  Probadores

llustracion 81 Probadores

]

/-

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

= Colores
Rojo oscuro.- es un color que se encuentra asociado con la energia, el vigor, la fuerza y
el valor, es un color llamativo a los ojos de la sociedad porque a una determinada
distancia muestra elegancia y a la misma vez poder.
Negro.- este color es muy especial al brindar misterio, individualidad, brinda elegancia y
sobre todo en cierta manera resalta la juventud.
Blanco.- es un color un tanto tranquilo ya que inspira paz, limpieza, pureza y sobre todo

es un color ligero.
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= |luminacién

llustracion 82 lluminacion

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2017

= Mdusica

En aspecto de la musica se complacera a todos los clientes ya que se escuchara:

Reggaeton

Salsa

Vallenatos

Entre otros éxitos de musica

= Empaque

En este empaque se entregara los productos a los clientes de la empresa:

llustracién 83 Empaque

Ly mejor en ropa /r/wrfiv

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.10.3.1.2 Estrategia tres

Aplicar la estrategia de calidad-precio ofrecer la mayor cantidad de beneficios a un precio

razonable.

4.10.3.1.2.1 TActica tres
Al aplicar esta estrategia se quiere presentar a cada cliente la calidad que tiene cada prenda de
vestir pero se manejara precios bajos, esto permitira tener ganancia al confeccionar en grandes

cantidades.

4.10.4 Politica cuatro

Aplicacion de estrategias postventa

4.10.4.1 Objetivo cuatro

Aplicacion de estrategias por venta para mejorar al momento de atender al cliente.

4.10.4.1.1 Estrategia uno

Disefiar una encuesta que se realizara después de la compra y utilizar las sugerencias para

mejorar

4.10.4.1.1.1 T4ctica uno
Disefio de encuesta para consumidores por medio de la siguiente herramienta se conocera el

nivel de satisfaccion del cliente al momento de adquirir los productos.
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Tabla 96 Encuesta clientes

Preguntas/ calificacion 1 2 3 4 5

Califique la atencion recibida

El servicio prestado es oportuno

El personal del local es capacitado,
muestra amabilidad y confianza

El nivel de ruido es aceptable

Los espacios son acorde a la atencion
prestada

Se cumpli6 con sus expectativas

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

4.6 PRESUPUESTO DEL PLAN

El presupuesto del Plan de Marketing sera financiado por la empresa SieCor Sport su duracion

sera de un ano.

Tabla 97 Presupuesto del plan

Propuesta de mision, vision, principios y valores

Estrategia Cantidad Valor Unitario  Valor Total(un afo)
Creacion de misién, vision,
principios y valores 1 45,00 45,00
COSTOTOTAL 1 45,00
Politica uno
Estrategia Cantidad Valor Unitario  Valor Total(un afo)
Creacion Manual Corporativo 1 85,00 85,00
Redisefio Marca 1 126,00 126,00
Hojas Membretadas 800 0,135 135,00
Facturero 3 15,00 45,00
Tarjetas de presentacion 50 2,75 137,00
Carpetas (folders) 50 1,20 60,00
Uniforme de obreros 7 12,00 84,00
Uniforme de ventas 3 8,00 24,00
Rétulo local comercial 1 108,00 108,00
Impresion etiquetas 250 0,112 28,00

COSTO TOTAL 2 832,00




Politica dos
Estrategia Cantidad Valor Unitario Valor Total(un afo)
Volantes 500 0,19 95,00
Roll up 1 30,00 30,00
Pie de roll up 1 25,00 25,00
Afiche de promocion 1 0,18 0,18
Afiche de descuento 1 0,18 0,18
Afiche por temporada 1 0,18 0,18
Video para redes sociales 1 276,30 276,30
Publicidad en Facebook 12 meses 24,00 288,00
Publicidad WhatsApp 6 meses 19,00 114,00
Publicidad Instagram 12 meses 24,00 288,00
Cufia radial Exa 1 mes 300,00 300,00
Diario el Norte 2 meses 87,00 174,00
Pop gorras 80 4,50 360,00
Pop jarros 80 5,00 400,00
Pop llaveros 100 0,45 45,00
Pop calendarios 100 0,18 180,00
COSTO TOTAL 3 2.173,84
Politica tres
Estrategia Cantidad Valor Unitario Valor Total(un afio)
Rétulo empresa 1 108,00 108,00
Probadores 3 60,00 180,00
Espejos 4 15,00 60,00
Parlante 1 65,00 65,00
Fundas 1000 0,65 650,00
Exhibidor 4 180,00 720,00
Iluminacion (ldmparas) 10 15,00 150,00
Pintura 7 12,00 84,00
Perchas 250 1,00 250,00
Muebles 4 150,00 600,00
Maniquies 4 40,00 120,00
COSTO TOTAL 4 2.987,00
Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
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4.7 MATRIZ COSTO BENEFICIO
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Se identifica los beneficios que se puede obtener después de aplicar la propuesta anteriormente

expuesta.

Tabla 98 Matriz costo beneficio

Politica proceso

Actualmente

Propuesta de mejora

Resultado

Desarrollar la
filosofia
empresarial SieCor

Actualmente no
cuenta con una
filosofia

Incorporando mision,
visién, principios y
valores, esto serd el

Desarrollar la filosofia
empresarial para el 2018
basdndose en que sera de

Sport empresarial. motor para mejoras la ayuda un 100%
toma de decisiones y proyectando a futuro.
aplicar actividades
dentro de la misma.

Disefiar identidad La empresa no Redisefio de marca, Disefiar identidad

corporativa para la
empresa

cuenta con ciertas
herramientas que
no utiliza

papelera institucional,
creacion de uniformes
para los empleados,
realizacion de etiqueta
y empaque.

corporativa para empresa
SieCor Sport afio 2018,
generar conocimiento de
marca en un 70% de
habitantes.

Crear  estrategias
para cumplir con el
posicionamiento de
la empresa y la
marca

La empresa no
aplica ningun tipo
de estrategia

Crear publicidad para
generar interés en los
clientes potenciales,
para  satisfacer al
nuevo mercado.

Crear  estrategias  de
penetracion, lanzamiento,
promocion, producto,
precio, estrategia digital
con un 30%.

Generar En la actualidad Implementar la Generar visualizacion de
visualizacion ~ de no tiene un local creacion de un local merchandising interno en
merchandising comercial en el comercial sector un 50 % al crear un local
interno. cual se pueda centro de la ciudad, en el que se comercialice

conocer los para que conozcan los los productos de la marca

productos que potenciales clientes la

ofrece marca.
Aplicacion de Es necesario que Diseflar una encuesta Aplicacion de estrategias
estrategias la empresa que se  realizara por venta para mejorar en
postventa conozca el nivel después de la compra un 60% al momento de

de  satisfaccion y utilizar las atender al cliente.

del cliente. sugerencias para

mejorar

Fuente: Investigacion directa

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S.

Afo: 2017
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4.8 CRONOGRAMA DE ACTIVIDADES

Tabla 99 Cronograma de actividades para el afio 2018

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAR JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC TOTAL
Creaci6n Manual Corporativo 130,00 130,00
Redisefio Marca 126,00 126,00
Hojas Membretadas

Facturero 15,00 15,00 15,00 45,00
Tarjetas de presentacion 18,00 18,00
Carpetas 137,00 137,00
Uniforme de obreros

Uniforme de ventas 24,00 24,00
Volantes 95,00 95,00

Roll up 30,00 30,00

Pie de roll up 25,00 25,00
Afiche de promocién 0,18 0,18
Afiche de descuento 0,18 0,18
Afiche por temporada 0,18 0,18
Video para redes sociales 276,30 276,30
Publicidad en Facebook

Publicidad WhatsApp 19,00 19,00 19,00 19,00 19,00 19,00 114,00
Publicidad Instagram 24,00 24,00 24,00 2400 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 24,00 288,00
Cufa radial Exa 300,00 300,00
Diario el Norte publicidad escrita - _ _
Pop gorras 360,00 360,00

Pop jarros 400,00 400,00

Pop llaveros 45,00 45,00

Pop calendarios 180,00 180,00
Roétulo local comercial 108,00 108,00
Rotulo empresa 108,00 108,00
Probadores 180,00 180,00
Espeios 6000 w00
Parlante 65,00 65,00
Fundas

Exhibidor

lluminacién (lamparas)

Pintura 84,00 84,00
Perchas 250,00 250,00
Musbles 60000 o000
Maniquies 120,00 120,00
Impresion etiquetas

TOTAL PRESUPUESTO UN ANO 6037,84

Fuente: Investigacion directa Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afo: 2017
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CAPITULO V

5. IMPACTOS

5.1 ANALISIS DE IMPACTOS

Al terminar el estudio aplicado se realiza la valoracion de cada aspecto que generara cambios
como es en el entorno del trabajo o produccion, los cuales son econémico, social, mercadolégico
y ambiental. Se realizara la valoracion en la matriz comprendida por una valoracion que sera
identificado con un rango de calificaciones, se podra reconocer los impactos que generara al

disefar el posicionamiento de la empresa con el siguiente plan.

5.2 MATRIZ VALORACION DE IMPACTOS

Tabla 100 Matriz valoracion de Impactos

Calificacion Nivel de Impacto

-3 Impacto bajo negativo

-2 Impacto medio negativo
-1 Impacto alto negativo

0 Indiferente

1 Impacto bajo positivo

2 Impacto medio positivo

3 Impacto alto positivo

Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017

Se utiliza la siguiente formula para cada Indicador:

¥n

n= # de indicadores

= Grado de Impacto
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5.3 ECONOMICO

La realizacion de este proyecto generara empleo ya que se contribuira con el desarrollo para el
Canton Otavalo y se incrementara los ingresos, brindar un mejor nivel de vida para cada uno de
los empleados. En la industria textil ha tenido que adaptarse a inumerables cambios generados
por el gobierno, en su mayor parte se identifican como negativos por lo que ha sido producto de
perdidas, y es por tal motivo que en la actualidad ha tenido que someterse a despidos

intempestivos.

Tabla 101 Impacto econémico

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3
TOTAL
Indicadores
Productividad X 3
Estabilidad economica X 3
Opotunidad de progreso X 2
Fuentes de ingresos X 3
Total 11
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
>n 11 .
n =——=———=(Grado de Impacton = — = 2,75 Impacto Economico
# de indicadores 4

Analisis: se genera segun el impacto economico 2,75 con los indicadores aplicados
El impacto economico que se ha tenido es negativo porque para las empresas a sido dificil
adaptarse a los cambios que se han generado y se reduce los ingresos y se genera perdidad, es

por eso que debe despedir a sus empleados.
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5.4 SOCIAL

En la actualidad la sociedad se adapta a los diferentes cambio, en especial a uno que es la moda,
por lo que se debe dar a conocer los diferentes prodcutos que ofrece y de esta manera se satisface

las necesidades de verse y lucir bien.

Tabla 102 Impacto Social

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2
Indicadores TOTAL
Bienestar habitantes X 3
Estilo de vida X 2
Oportunidad laboral X 2
Genera estabilidad laboral X 3
Total 10
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
n= L = Grado de Impacton = EU 2,5 Impacto Social
# de indicadores 4

Analisis: se genera segun el impacto social 2,5 con los indicadores aplicados
Se ha generado un impacto social en el empleo por lo que se ve afectado al no obtener
capacitaciones con referente a procesos lo que no permite expandir la empresa a nuevos

mercados.
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5.5 MERCADOLOGICO

Es necesario tomar en cuenta las necesidades que tiene la sociedad en la actualidad, de esta

manera se identificara cuales son los productos que desean y asi lograr el desarrollo del negocio.

Tabla 103 Impacto Mercadol6gico

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 TOTAL
Indicadores
Posicionamiento X 3
Atraccion nuevo producto X 3
Aumento de publicidad X 3
Nuevos clientes X 2
Total 11
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
n= L = Grado de Impacton = EL 2,75 Impacto Mercadoldgico
# de indicadores 4

Analisis: se genera segun el impacto mercadoldgico 2,75 con los indicadores aplicados
El llevar de manera cronologica cada actividad que se requiera aplicar dentro de la empresa, esto

permite tomar en cuenta a la competencia indirecta y directa que existe para verificar cada etapa.
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5.6 AMBIENTAL

Es indispensable contribuir con el medio ambiente, al realizar el proyecto nos damos cuenta que
se debe cumplir con la proteccion del medio ambiente, es importante verificar o reconocer que se

puede realizar con los desechos que salen de la utilizacion de la materia prima.

Tabla 104 Impacto Ambiental

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 TOTAL
Indicadores
Manejo desechos X 3
Reciclaje X 3
Ahorro de recursos X 2
Control material X 3
Total 11
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
n= L = Grado de Impacton = L 2,75 Impacto Ambiental
# de indicadores

4

Analisis: se genera segun el impacto Ambiental 2,75 con los indicadores aplicados
La empresa tratara de contribuir al medio ambiente en un cambio pequefio al utilizar fundas

hechas a base de papel, las mismas que se podran utilizar las veces requeridas.
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5.7 MATRIZ DE IMPACTO GENERAL

Al determinar los cinco impactos dentro del plan de marketing como son econdmico, social,

mercadoldgico y ambiental.

Tabla 105 Impacto general

Nivel de impacto -3 -2 -1 0 1 2 3 TOTAL
Indicadores
Economico 2,75 2,75
Social 2,5 2,5
Mercadolégico 2,75 2,75
Ambiental 2,75 2,75
Total 10,75
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017
yn 10,7

n=—————= Grado de Impacton = TS = 2,68 Impacto General

" #deindicadores

Analisis: Al aplicar el plan de marketing para lograr el posicionamietno de la empresa SieCor
Sport que se ubicara en la ciauda de Otavalo, se genera segun el impacto General 2,68 con los
indicadores aplicados, el no tener estructurado el departamento de marketing es una de las
principlaes falencias que tiene la empresa ya que no cuenta con una identidad corporativa, al
aplicar un cambio en la imagen esto sera una fortaleza en la que podra apoyarse por lo que en

conjunto con esto se realizara los diferentes elementos publicitarios.
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CONCLUSIONES

La empresa SieCor Sport cuenta con un sistema de gestion de buena calidad en la realizacion
de sus productos, tiene moderna, amplia y adecuada infraestructura, posee un personal con
experiencia y ademas se han actualizado en el equipamiento tecnoldgico y maquinaria, pero
presenta errores la falta de secuencia en la capacitacion al personal y el no asignar recursos
economicos a la promocion y publicidad para contribuir con el conocimiento de marca.

La demanda de ropa deportiva en la ciudad de Otavalo es creciente pues existen unas 10
empresas fabricantes, esto refleja que la ciudad cuenta con una poblacién que tiene
posibilidad de acceder a los productos, SieCor Sport deberia proyectarse mediante el uso de
estrategias de marketing y comunicacion.

No cuentan con un Plan de Marketing que le permitan consolidar los productos que se ofrece
al cliente pues creen innecesaria la ejecucion de las técnicas de marketing que logren un
reconocimiento de la empresa

Por ello se propuso elaborar un Plan de Marketing basado en estrategias que le permitan a la
empresa manejar una relacion mas directa, duradera y emocional con los clientes nuevos con
la creacion de un local comercial dentro de la ciudad de Otavalo.

Se procura mejorar la filosofia empresarial y la identidad corporativa con los empleados por
ello se debe proporcionar informacion oportuna, mediante comunicados escritos con la
mision, vision, principios y valores que persigue la empresa para que de esta manera la
fuerza de trabajo se unifique

Se propone el disefio de una campafa publicitaria emitida en los diferentes medios de
comunicacion como radio, prensa, e internet y asi lograr un mayor reconocimiento de la

marca.
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Una de las mayores debilidades que tiene la empresa SieCor Sport es que no tiene una area
de mercadotecnia por lo tanto no aplica ningun tipo de estrategias para llegar a posicionar el
producto o la marca se puede desarrollar estrategia de producto, precio, plaza, promocion y la
principal que es de posicionamiento.

Se determind que la empresa deberia contar con un local comercial que se encuentre ubicado
dentro de la ciudad de Otavalo para logra el posicionamiento de la empresa en su nuevo
mercado y cumplir con su objetivo principal que es la apertura a mercados potenciales

Las redes sociales como es Facebook, WhatsApp e Instagram permiten a las empresas llegar
a un mercado segmentado y con una buena generacion de contenidos puede crear una

comunidad amplia que tengan interés con la empresa.
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RECOMENDACIONES

Se sugiere aplicar el presente Plan de Marketing y poner en marcha cada una de las
estrategias propuestas pues son una guia de trabajo para la toma de decisiones futuras,
para contar con un equipo de trabajo organizado y bien estructurado, también para contar
con todos los elementos corporativos que proyecten seguridad y confianza a los clientes.
Se recomienda cumplir con los cronogramas Y estrategias planteadas para conseguir los
objetivos esperados asi como también el control al aplicar el plan y asignar al personal
responsable de cada operacién para alcanzar los objetivos de marketing planteados
Mejorar la presencia de la empresa en Facebook, WhatsApp e Instagram a través de
anuncios y videos pagados de contenido relevante con informacion necesaria sobre la
ubicacion y los productos que se oferta para los usuarios de estas redes sociales.

Resaltar los principales atributos de los productos como es la calidad al momento de la
fabricacion y al crear un local comercial brindar una adecuada atencion al cliente.

Crear perfiles en las principales redes sociales, generar contenidos de calidad y

originales que estimulen la interaccion de los usuarios y permitan tener mas seguidores.
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ANEXO #1 ENCUESTA A LOS TRABAJADORES

Encuesta a los trabajadores ®

SIECOR SPORT

Lo mejor en ropa deportiva

Objetivo: Analizar de forma interna el nivel de satisfaccion de los
empleados de la empresa SieCor dedicada a la confeccion de ropa deportiva. Marque con una X
solo una opcion. Su opinidn importa.
Cuestionario:

1. Por favor, seleccione la funcién que ejerce en la empresa:

a. Disefio
b. Costura
c. Cortador
d. Ventas

2. ¢Cuanto tiempo lleva trabajando en esta empresa?
a. la3afios
b. 4a6 afios
c. 7enadelante

3. ¢Cual es su nivel de satisfaccion con la empresa?
a. Muy satisfecho
Satisfecho
Neutro
Insatisfecho
Muy insatisfecho

ola|o|o

4. Valore su nivel de satisfaccion en su cargo: (donde 5 es satisfecho y 1 es insatisfecho)

a 5
b. 4
c. 3
d 2
e. 1
5. ¢Cuando usted empez6 sus funciones la empresa le suministro un uniforme?
a. Si
b. No

6. Por favor, valore su nivel de satisfaccion con los siguientes aspectos, donde 5 es muy
satisfecho y 1 es insatisfecho. Ponga el numero segln su respuesta

Satisfaccion en: 5 4 3 2 1
a. Flexibilidad de horario

Salario

Seguridad en el Trabajo

Beneficios Sociales

b
C.
d.
e

Capacitacion




7. ¢Como considera el vinculo de comunicacion entre empleado y gerente?

a. Excelente
b. Muy buena
c. Buena

d. Regular

e. Mala

8. ¢Le parece apropiadas las instalaciones de la empresa?

a.

Si

b.

No

9. Lacomunicacion interna de la empresa es:

a.

Muy buena

Buena

Regular

b
c.
d

Mala

10. ¢ Qué sugerencia facilitaria usted a la empresa referente a?

a.

Herramientas Personales

b. Renovar la imagen
C. Preparaciones constantes
Género:
Femenino ( )
Masculino ( )
Edad:
De 18 a 26 afios ( )
27 a 35 afios ( )
36 a 44 afios ( )
45 en adelante ()
Nivel de instruccion:
Primaria ( )
Secundaria ( )
Superior ( )

iGracias por su colaboracion!
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y obtener la informacidn necesaria sobre las personas con referente a la utilizacién de ropa
deportiva de la empresa SieCor Sport.

ANEXO # 2 ENCUESTA SIECOR SPORT

ENCUESTA “SIERCOR SPORT”
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Objetivo: analizar mediante un estudio de mercado del nivel de satisfaccion

1. Usted prefiere comprar ropa:

1. Casual ( )
2. Formal ()
3. Deportiva ()
2. Lafrecuencia con la que usted compra ropa es:
1. Semana ()
2. Quincena ()
3. Mes ()
4. Tresmeses ( )
5. Seismeses ( )
6. Afio ()

3. ¢Qué prendas de vesti

1. Camisetas deportivas ( )
2. Uniformes deportivos ()
3. Calentadores deportivos ( )
4. Blusas ( )
5. Pantalones ( )
6. Faldas ( )
7. Vestidos ( )
8. Camisas ( )
9. Shorts ( )
4. Las prendas anteriormente mencionadas usted compra en:
1. Unidades ( )
2. Medias docenas ( )
3. Docenas ( )
5. ¢En qué lugares adquiere las prendas de vestir?
1. Ventasambulantes ( )
2. Locales comerciales ()
3. Mercados ( )
6. Seleccione una marca de local que usted conozca o prefiera:
1. Copacabana ( )
2. Mercado 24 de mayo ()
3. Totto ( )
4. Captoos ( )
5. Derick ( )

r compra con mas frecuencia?

®



7.

8.

10.

11.

12.

13.

14.

Casa del jean
Sport Shop
Mundo de la moda
. C.C. Jordan

10. No conoce

(
(
(
(
(
11. Otros (
I
(
(
(
(

© o ~No

¢A qué precio usted adquiere las prendas de vestir?
1. $5,00a 10,00

2. $10,01 a 15,00
3. $15,01a20,00
4. $20,02 a 25,00

5. Mas de $25,01 (

¢Qué factor prioriza al adquirir las prendas?
1. Precio ( )
Calidad de prenda  (
Exclusividad (
Tendencia (
Originalidad (
(
(
(

N N N N N T N N N N N N

Marca

Comodidad
8. Duracion

¢ Suele sentirse satisfecho con las prendas que usted compra?
1. Si ()

No ok own
SN N N N N N N

2. No ()
¢Conoce usted la marca SieCor Sport?
1. Si ()
2. No ()
¢Le gustaria adquirir ropa deportiva de buena calidad dentro de la ciudad?
1. Si ()
2. No ()

¢En qué lugares preferiria adquirir ropa deportiva de la marca SieCor Sport?
1. Mercado ( )

2. Fabrica ( )
3. Local comercial ( )
¢ Como considera usted que se ubique un local en el centro de la ciudad?
1. Muy bueno ( )
2. Bueno ( )
3. Regular ( )
4. Malo ( )

De la siguiente lista cual prenda le interesa mas a usted:
1. Camisetas sublimadas polyalgodén ()
2. Camisetas polyalgodon ( )
3. Camisetas sublimadas deportivas ()
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N A

9.

4.

16. ¢Por cuél medio le resulta mas interesante conocer de la empresa SieCor Sport?

1.

No ok

Uniformes deportivos sublimados

Camisetas Tipo Polo

Camisetas deportivas

Uniformes deportivos

Calentadores deportivos

Camiseta tipo polo subli

15. ¢ Usted estaria dispuesto adquirir las prendas de la empresa SieCor Sport?
1. Muy interesado
2. Poco interesado
3. Nada interesado

NSP

Catalogo (
Red social ~ (
Revista (
Diario (
Radio (
Canaldetv (
Otros.... (

17. Red social

1.
2.
3.

0. Ninguna

Facebook
WhatsApp
Instagram

AN AN N N

18. Diario preferencia

1.
2.
3.
0.

Norte

El comercio
La hora
Ninguna

AN N N N

19. Radio preferencia

1.

©ooN ks WN

el
[N )

el
w N

Canela (
Fabrica (
Caravana (
Exa (
Caricia (
40 principales (
Mega (
Satélite (
La bruja (
(
(
(
(

. Armonia
. Los lagos
. Oye

. Cotacachi

N N N N N N

N N N N

N N N N

N N N N N N N N N N N N N

(
(
(

)
)
)

(
(
(
(
(

)
)
)
)
)
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14.
15.
16.

Nexo (
Latina (
Vocu

~

20. Tv de preferencia

1.

CoNOE LN

Género:

a. Mascul
b. Femeni

Edad:

18 a22
23a27
28 a 32
33a37
38a42
43 a 47

—® o0 o

Ocupacion:

® 000w

TVN 9 (
TV Cable (
Gama (
Ecuavisa (
TC (
Teleamazonas (
RTS (
utv (
Ninguna (

ino ()

no ( )

AN AN AN AN S
— N N N N

Estudiante ()
Amadecasa ( )
Empleado privado  (
Empleado publico  (
Comerciante ()

Nivel de educacion:

a. Primari

a ()

b. Secundaria ( )
c. Superior ( )

N

N N N N N N N N N

)
)

iGracias por su colaboracion!
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ANEXO # 3 POBLACION PROYECTADA

Tasa de crecimiento poblacional 1,99%
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ANO 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016
POBLACION
PROYECTADA 16.606 16.943 17.286 17.636 17.994 18.359 18.731
Elaborado por: Elizabeth Echeverria S. Afio: 2017 Fuente: INEC 2010

ANEXO #4 FICHA DE OBSERVACION

Ficha de Observacion

Provincia: Observacion:

Ciudad:

Dia:
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ANEXO #5 PROFORMAS PUBLICIDADES







ANEXO # 6 PROFORMA DIARIO EL NORTE

18 da f=rang 2017

D= mil cansidarackin.

FRadibaun cordal saluda dal Grupo Corparaiiva dal Nearie, concaslonania dall Maie,
Fadia Las Lagos y wanw sinanis.ac 3 [3ver d desao o efio an sus aclividadas
diarias.

EL NORTE, daria de rmacion raglonal, pone asu disposkcian 135 tanitss
pubiicitarias:

Cabsriwa Imiabura, Candhl, kMarie da Pichindia

VALORES UNITARKDE

LUNES & 54 BADHD Y

VIERNES DOMINGD
FORMATO B/ FULL COLOR BN FULL COLOR
155 pagn3 36 8 39 8
1/4 paghn3 T2 144 73 135
112 paghn3 124 268 138 A2
1 pagina 253 e 32 G2

*HO INCLUYE VA

Cotizacion valida para clientes comarciales locales da imibabura y Canchi
Esporando |3 acaptacion favorable me desphic de Ud.

Atantamenta,

Albsarto Vansla
ASER0R COMERCIAL DMARKD EL NORTE
543 873
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ANEXO # 8 URKUND

URKUND

Urkund Analysis Result

Analysed Document: EcheverriaSanchezElizabethR. - TESISCORECCIONES pdf
(D25573768)

Submitted: 2017-02-08 15:37:00

Submitted By: erecheverrias@utn_edu.ec

Significance: 9 %

Sources included in the report:

GABRIELA NAVARRO TESIS CAPITULOS | Y 1l.docx (D14527300)

TESIS NAVARRO GABRIELA docx (D20855721)

TESIS ELIANA DOLORES MORALES docx (D13880618)

TESIS NAVARRO GABRIELA docx (D20947488)

TRABAJO DE FUNDAMENTOS DE MERCADEO docx (D9633454)

Plan de marketing para mejorar el posicionamiento de la empresa Olimphico Sports dedicada a la
confeccion de unifo rmes deportivos y comercializacién de implementos deportivos de la ciudad de
Cayambe, provincia de Pinchicha_pdf (D25504841)

Gabriela Juma_pdf (D25573143)

Trabajo de Grado. pdf (D25513941)

Instances where selected sources appear:
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