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RESUMEN EJECUTIVO

Creaciones Koralyn es una microempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de ropa deportiva y uniformes educativos. Con el pasar
del tiempo ha ido incrementando su maquinaria y por ende su produccion,
permitiéndole conocer su mercado objetivo y transformarse en una

microempresa competitiva.

En base a este aspecto y tomando en cuenta la gran competencia que
existe en el mercado de San Gabriel, se propone realizar un plan
estratégico de marketing que le permita sobresalir y ser pionera en el

sector.

El objetivo del presente proyecto es proporcionar una amplia informacion
a los propietarios de Creaciones Koralyn aspectos relevantes que le
permitan conocer el comportamiento del mercado, ademés de establecer
técnicas de mejoramiento de imagen Yy sobretodo conocer las

necesidades de los clientes.

En este informe se expone un plan estratégico de marketing para mejorar
la imagen de Creaciones Koralyn, ademas de la optimizacién de los
recursos necesarios para la implementacion eficaz de este proyecto.
Permitiendo de esta manera extender sus productos y servicios al

mercado actual.


http://www.monografias.com/trabajos16/objetivos-educacion/objetivos-educacion.shtml

EXECUTIVE SUMMARY

Koralyn Creations is a small business dedicated to the production and
marketing of sportswear and uniform education. With the passage of time
has been increasing its machinery and therefore its production, allowing

you to meet your target market and become a competitive small business.

Based on this and taking into account the great competition in the market
in San Gabriel, proposed to develop a strategic marketing plan that allows

you to stand out and be a pioneer in the sector.

The objective of this project is to provide extensive information to owners
of relevant aspects Koralyn Creations enabling him to market behavior,
and sets image enhancement techniques and especially meet the needs

of customers.

This report outlines a strategic marketing plan to improve the image of
Koralyn Creations, besides the optimization of the resources needed for
effective implementation of this project. Thus allowing to extend their

products and services to market.
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PRESENTACION

El presente trabajo de investigacion tiene como objetivo primordial
fortalecer la imagen de la microempresa Creaciones Koralyn la misma que
se dedica a la fabricacion y comercializacion de ropa deportiva en la
actualidad refleja que no tiene un buen reconocimiento en la mente del
consumidor con respecto a su marca comercial y a su vez el
reconocimiento de sus productos y servicios, esto se debe principalmente
a la ausencia de campanfas publicitarias y promocionales. Para la solucion
de este gran problema se vio en la necesidad de implementar un plan
estratégico de marketing donde se plasman objetivos, estrategias, planes
de accién necesarios para poder llegar de una mejor manera a los

clientes actuales y potenciales.

A continuacion el trabajo de investigacion estd estructurado en cinco
capitulos de la siguiente manera: el primer capitulo partird con la
realizacion de un diagndstico situacional de la microempresa mediante la
realizacion de un analisis FODA, identificando de esta manera las
fortalezas que esta tiene en el mercado al igual que sus oportunidades,
debilidades y amenazas de los productos y servicios, en relacion a la

competencia.

En segundo capitulo contiene las bases tedricas cientificas sobre el tema,
que permitiran tener una investigacibn documental acerca de la
planificacion estratégica de marketing, cuyos conceptos seran tomados de
distintas fuentes bibliograficas como libros especializados, internet entre
otros. La informacién sera recopilada, revisada y analizada con el fin de

sustentar y tener como base para la investigacion.

En el tercer capitulo se da a conocer el estudio de mercado que sera
desarrollado a través de una investigacion de campo con el uso de la
encuesta partiendo de la identificacion del universo y muestra, se

obtendra la informacion y los aspectos que permitiran conocer las

Xl



necesidades de los consumidores, ademas de establecer posibles
estrategias para la satisfaccion del cliente.

Los resultados se podran analizar e interpretacion mediante la ayuda de

programas informaticos como SPSS y Excel.

En el cuarto capitulo se estructura la propuesta técnica es decir el Plan
estratégico de Marketing, contiene cinco propoésitos establecidos con los

cuales se pretende fortalecer la imagen de la microempresa.

En el quinto capitulo se determinara el grado de afectacion del proyecto
segun sea el impacto tanto positivo como negativo. Los impactos que
mas sobresalen en este proyecto son: Impacto socio - econdmico,

comercial y empresarial y ambiental.
Finalmente se formulan una serie de conclusiones y recomendaciones del

presente proyecto, a la vez se anexa documentacion importante que son

el sustento de todo el trabajo realizado.

Xl
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INTRODUCCION
Antecedentes

La microempresa Creaciones Koralyn en su inicio fue un pequefio taller
artesanal, su propietaria la Sra. Blanca Coral, una mujer emprendedora
quien comienza a producir ropa deportiva en pequefias cantidades las

cuales se comercializaba entre sus amigos, vecinos y familiares.

Con el pasar del tiempo fue cimentando las bases de su microempresa,
otorgando nuevas fuentes de trabajo en el sector, esto le permitié producir
ropa deportiva en mayor cantidad los mismos que fueron comercializados

en el punto de venta ubicado en la ciudad de San Gabriel.

Ante un mundo competitivo de productos y servicios entre microempresas
especialmente en el area de comercializaciébn de ropa deportiva es
indispensable el manejo adecuado del marketing acorde a las

necesidades del cliente y en base a las nuevas tendencias del mercado.

Para asegurar el éxito de Creaciones Koralyn se deben utilizar técnicas y
herramientas que permitan mantenerse positivamente en el mercado, una
de ellas es contar con un plan estratégico de marketing para asi mejorar

su imagen, permitiéndole asi ser una microempresa sélida y rentable.
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JUSTIFICACION

La microempresa Creaciones Koralyn en el transcurso del tiempo ha
tenido su aceptaciéon en el Cantén Montufar, Provincia del Carchi, ya que
la mayor parte de sus clientes pertenecen a este cantdn. Es necesario
impulsar el crecimiento, contribuyendo con fuentes de trabajo en la

parroquia Chitan de Navarrete e impulsa con ello la economia familiar.

La microempresa se encuentra funcionando en la actualidad pero es
necesario destacar que no es bien reconocida en los sectores aledafios
del cantén. Es por este motivo que se ha planteado este proyecto
denominado “Plan estratégico de Marketing para el mejoramiento de
la Microempresa” ya que se ha convertido en una necesidad frente al
crecimiento y expansion de los productos que le permitiran llegara a mas

nichos de mercado, identificando asi la demanda potencial del sector.

La microempresa se vio en la obligacién de adaptandose a los cambios
que el mercado y sus clientes exigen y es por eso que la elaboracién de
este proyecto le permitira implementar estrategias para el mejoramiento

de laimagen destacando sus ventajas competitivas.

Los beneficiarios de este proyecto seran directamente los clubes
deportivos, las instituciones publicas, privadas y educativas a nivel
provincial, ya que la microempresa se dedica a confeccionar ropa
deportiva, uniformes casuales y de trabajo.
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OBJETIVO

OBJETIVO GENERAL

Disefiar un plan estratégico de marketing para el mejoramiento de la
Microempresa  Creaciones Koralyn de la ciudad de San Gabriel,

Provincia del Carchi.
OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Realizar un diagnostico situacional el cual logre identificar las
situaciones actuales en la que se desempeiia la microempresa

Creaciones Koralyn.

b) Establecer bases tedricas que permitan dar operatividad al desarrollo

del plan estratégico de marketing.

c) Realizar un estudio de mercados para identificar la demanda potencial

que tendra la propuesta.

d) Crear un Plan estratégico de Marketing para el mejoramiento de la

imagen de la microempresa.

e) Realizar un estudio identificando su Costo Beneficio de la

microempresa Creaciones Koralyn.

f) Identificar los principales impactos que tendra el proyecto en el

ambito: socio econdmico, comercial. empresarial y ambiental.
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CAPITULO |

1.1. DIAGNOSTICO SITUACIONAL

1.1.1. ANTECEDENTES

La parroquia de Chitdn de Navarrete estd ubicada en el Canton Montufar,
Provincia del Carchi, en la region sierra del pais Ecuador. Es importante
sefalar que se encuentra localizada aproximadamente a 5 kilbmetros de la
cabecera cantonal de la ciudad de San Gabriel. Con una Altitud de 2.788
msnm, la temperatura oscila entre 12° C, la precipitacién anual esta entre
1151 mm y su humedad relativa es 93 %, su clima es templado a frio, en los
alrededores del sector se encuentran las parroquias de Cristébal Coldn,

Pioter, Fernandez Salvador.

En el afio de 1990 se crea un pequefio taller artesanal en la parroquia de
Chitan de Navarrete, sector rural, Barrio Santa Clara, calle principal Homero
Cadena, donde su propietaria la Sra. Blanca Coral, una mujer emprendedora
quien comienza a producir ropa deportiva en pequefias cantidades las cuales

se comercializaba entre sus amigos, vecinos y familiares.

A medida que trascurrieron los afos ella fue incrementando maquinaria para
su taller hasta que se vio la necesidad de contratar a un pequefio grupo de
personas, esto dio como resultado la creacion de fuentes de trabajo para el
sector donde es escaso el trabajo especialmente para mujeres, con esto le
permiti6 surgir y poder cumplir con sus diferentes pedidos que en ese
momento tenia por sus clientes, con ello cimentd sus bases para de esa

manera darse a conocer en el mercado,

A partir del aflo 1997 la sefiora cree su microempresa, en donde se elabora

y comercializa los diferentes productos que los clientes le solicitan entre
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ellos estan las instituciones publicas y privadas asi como también la los

diferentes clubes deportivos, e instituciones educativas en general.

La microempresa ubica su punto de venta en la ciudad de San Gabriel donde
permite expandirse hacia otros cantones logrando cubrir la demanda
existente, Ademas es importante sefialar que el punto de venta comienza a
competir con los diferentes almacenes del sector para obtener una buena
participacion en el mercado, la fuerza de venta esta capacitada en el area de

confeccién y moda, esto le permite ganar confianza entre su clientela.

Comprometida con sus clientes la microempresa se ve en la necesidad de
buscar ventajas competitivas para estar a la altura de sus competidores a

nivel regional con lo que respecta a su imagen.

La microempresa espera obtener buenos resultados al implementar un Plan
Estratégico de Marketing que le permita consolidarse su  prestigio
destacando su marca comercial y la calidad de sus productos, con
puntualidad al momento de su entrega a sus clientes.

1.2. OBJETIVO

1.2.1. OBJETIVO GENERAL

Realizar un diagnostico situacional el cual permita identificar las situacion

actual, interna y externa de la Microempresa Creaciones Koralyn.

1.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) ldentificar los sistemas de produccidbn que maneja la microempresa

Creaciones Koralyn.
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b) Determinar la calidad del Talento Humano con el que cuenta la
microempresa.

c) Evaluar el nivel de satisfaccion de los clientes de Creaciones Koralyn.

d) ldentificar las estrategias utilizadas en atencion y servicio al cliente.

e) Conocer el grado de competitividad que existe en el mercado local.

1.3. VARIABLES DIAGNOSTICAS

Una vez establecidos los objetivos del diagndstico, se han identificado las

siguientes variables:

a) Produccion

b) Talento Humano

c) Nivel de Satisfaccion

d) Atenciony Servicio al cliente

e) Grado de Competitividad

1.4. INDICADORES DE LAS VARIABLES DIAGNOSTICAS

1.4.1. PRODUCCION

a) Maquinaria

b) Linea de productos

c) Meétodos de produccion

1.4.2. TALENTO HUMANO
a) Experiencia de trabajo
b) Relaciones Laborales
c) Nivel de educacion

d) Capacitacién

e) Motivacion
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1.4.3. NIVEL DE SATISFACCION
a) Atencion al cliente

b) Calidad de productos

c) Precio

1.4.4. ESTRATEGIAS DE ATENCION Y SERVICIO AL CLIENTE
a) Promociones
b) Servicios adicionales

c) Financiamiento

1.4.5. GRADO DE COMPETITIVIDAD
a) Productos y servicios

b) Tecnologia

c) Proveedores

d) Infraestructura
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1.5. MATRIZ DE RELACION DIAGNOSTICA

Cuadro N° 1 Matriz de relacion diagndstica.

OBJETIVOS VARIABLE INDICADORES FUENTE TECNICAS PUBLICO
META
Maquinaria Entrevista Propietario
Identificar los sistemas de Linea de productos
produccién que maneja la Métodos de | Primaria Entrevista Propietario
microempresa Creaciones . i6
P PRODUCCION produccion
Koralyn.
Entrevista Propietario
Experiencia de Entrevista Propietaria
Determinar la calidad del trabajo
Talento Humano con el que | TALENTO Relaciones
: HUMANO Primaria Encuesta Trabajadores
cuenta la microempresa. Laborales
Nivel de educacion
o, Encuesta Trabajadores
Capacitacion
Motivacion
Encuesta Trabajadores
Encuesta Trabajadores
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Atencion al cliente Encuesta Clientes
Evaluar el nivel de NIVEL DE Calidad de
satisfaccion de los clientes | SATISFACCION productos Primaria Encuesta Clientes
de Creaciones Koralyn. Precio
Encuesta Clientes
Identificar las estrategias Promociones Encuesta Clientes
utilizadas en atencion y | ESTRATEGIAS Servicios
- . DE ATENCION AL - Encuesta Clientes
servicio al cliente. CLIENTE adicionales Primaria
Financiamiento
Entrevista Propietario
Productos y Entrevista Propietario
Conocer el grado de servicios.
competitividad que existe Tecnologia
en el mercado local GRADO DE Proveedores Primaria Entrevista Propietaria
' COMPETITIVIDAD
Infraestructura Entrevista Propietaria
Clientes
Encuesta Empleados

FUENTE: DIAGNOSTICO DE LA MICROEMPRESA CREACIONES KORLYN

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
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1.6. DESARROLLO OPERATIVO DEL DIAGNOSTICO
Para la realizacibn del presente diagnéstico situacional en la
microempresa Creaciones Koralyn se aplico el siguiente procedimiento

gue se detalla a continuacion:

1.6.1. IDENTIFICACION DE LA POBLACION

En la identificaciobn de la poblacion se ha tomado el registro diario de
clientes que adquieren los productos y servicios en la microempresa, los
cuales corresponden en un promedio de 10 personas diarias, que
multiplicado por 6 dias da como resultado a 60 clientes semanales que
adquieren los productos de la microempresa, a ese grupo de personas se
las encuesto en el local de comercializacién en el momento de su visita,

para ello se identificé el horario de mas concurrencia de clientes.

Para el andlisis interno de la microempresa se toma en cuenta a todos los
trabajadores de la misma que en este caso son de 8 personas. Toda esta
informacion acerca de los clientes y numero de empleados fue

proporcionado por los propietarios de la microempresa.

1.6.2. INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE INFORMACION

a) INFORMACION PRIMARIA

La obtencion de la informacién primaria se utilizd la encuesta y la
entrevista que se aplicaron al gerente y a los empleados de la
microempresa, También se levantdé encuesta a los consumidores con la
finalidad de lograr los objetivos planteados en la verificacion del

diagnéstico situacional.

b) INFORMACION SECUNDARIA
La informacion secundaria a utilizar es:
e Textos y revistas de Marketing

e Internet
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1.7. TABULACION, ANALISIS Y

RESULTADOS.

PRESENTACION DE

1.7.1. Resultados de encuesta dirigida al

microempresa

1. ¢Como considera usted que es el ambiente

microempresa?

personal de la

laboral dentro de la

Variable |Frecuencia| %
Muy buena 4 50%
Buena 3 37%
Regular 1 12%
Mala 0 0%
Muy mala 0 0%
NSP 0 0%
Total 8 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

H Muy buena
W Buena

Regular

Grafico N° 1: Clima Laboral dentro de la microempresa.

Analisis:

La mayoria de los empleados opinaron que el ambiente laboral es muy

bueno, ya que existe una buena comunicacion laboral, mientras que otro

grupo de empleados manifestaron que es buena, estas estadisticas

permitieron darse cuenta la realidad cotidiana de los empleados y la

tendencia positiva en lo referente al ambiente laboral, lo cual es

beneficioso para la microempresa.
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2. ¢(En qué areas le gustaria a usted capacitarse?

Variable Frecuencia| %

Atencidn al cliente 2 25%
Mantenimiento de maquinaria 1 13%
disefio corte y confeccion 4 50%
Computacion 1 13%
Otros 0 0%
TOTAL 8 100%
FUENTE: Diagnéstico Interno

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

0% H Atencion al cliente

B Mantenimiento de
magquinaria

disefio corte y confeccion

B computacion

B Otros

Gréfico N° 2. Capacitacion del personal.

Analisis:

De los trabajadores encuestados la mayoria manifestaron que les gustaria
recibir capacitacion en temas referentes a corte y confeccion, lo que les
permitira desarrollarse de mejor manera en sus actividades diarias.
Mientras que otro grupo prefieren capacitarse en atencion al cliente, en
conclusion Los empleados ven indispensable capacitarse en diversas
areas acorde a sus requerimientos laborales y responsabilidades

asignadas.
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3. ¢Qué tipo de incentivos le gustaria recibir por

microempresa?

parte de la

Variable Frecuencia %
Bonos 8 53%
Transporte 5 33%
Charlas motivacionales 2 13%
Otros cuales 0 0%
Total 15 100%
FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
B Bonos
B Transporte

1 Charlas motivacionales

B Otros cuales

Grafico. N° 3. Incentivo laboral.

Analisis:

Los empleados manifestaron que desean de incentivo laboral recibir

bonos econdmicos segun la carga laboral asignada, ademas existe un

grupo de empleados que consideraron importante que se les facilite un

medio de transporte, esto en vista de que algunos trabajadores tienen sus

domicilios en lugares alejados.

37



4. ¢La microempresa le provee a usted de uniformes acorde con la
actividad que realiza?

Variable Frecuencia %
Si 6 75%
No 2 25%
NSP 0 0%
Total 8 100%
FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
i
o
INSP

Analisis:

Gréafico N° 4. Uniforme laboral.

La mayoria de los empleados manifestaron que si han recibido de la

microempresa el uniforme correspondiente para su area de trabajo,

mientras que un pequefio grupo argumentaron no haber recibido el

respectivo uniforme, esto puede ser por la reciente integracion al grupo de

trabajo.
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5. ¢Qué recomendaria usted para el mejoramiento de la

microempresa?

Variable Frecuencia %
Local mas amplio 4 50%
Mejor tecnologia 0 0%
Incremento de personal 1 12%
Mejorar la presentacion 3 37%
Otro cual 0 0%
Total 8 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Local mas amplio

B Mejor tecnologia

H Incremento de personal
B Otro cual

B Mejorar la presentacion

m Otro cual

Gréfico N° 5. Recomendaciones para la microempresa.

Analisis:

La mayor parte de los empleados coincidieron en que se deberia reubicar
la microempresa a un lugar mas amplio, ya que se busca la comodidad en
el area de trabajo y facilidad para llegar al cliente, por otra parte otro
grupo de empleados creyeron conveniente que se debe de mejorar la
presentacion de Creaciones Koralyn.
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DATOS TECNICOS

6. Edad

Variable Frecuencia %

15a 20 1 13%

21 a?25 3 38%

26 a 32 1 13%

36 a 45 3 38%

46 a 55 0 0%

55 a mas 0 0%

Total 8 100%

FUENTE: Diagn6éstico Interno

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
W15A20
W21A25
m26A35
W36A45
m46A55
W55 A MAS

Gréfico N° 6. Edad de los trabajadores.
Analisis:

De los trabajadores que laboran en la microempresa estan en una edad
desde los 36 a 45 afios, pero también existe otro grupo que comprenden
edades entre los 21 a 25 afios, en conclusion se puede ver que la

microempresa genera fuentes de trabajo en el sector.

40



7. Género

Variable Frecuencia %

MASCULINO 2 25%
FEMENINO 6 75%
TOTAL 8 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B MASCULINO
B FEMENINO

Gréfico N° 7. Género de los trabajadores.

Andlisis:
Al ser una microempresa que confecciona ropa, la mayor parte de su

personal es femenino, también existe la mano de obra de género
masculino.
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8. Nivel de Instruccién

Variable Frecuencia %
PRIMARIA 1 13%
SECUNDARIA 5 63%
SUPERIOR 2 25%
TOTAL 8 100%

FUENTE: Diagndstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

H PRIMARIA
B SECUNDARIA
H SUPERIOR

Grafico N° 8. Nivel de Instruccién de los trabajadores.

Andlisis:

La mayor parte de empleados cuenta con un nivel de instruccion de tipo
secundario, pero también existe personal que poseen estudios
superiores lo que los hace un elemento indispensable para el desarrollo y
administracion de la microempresa, por otro lado existen empleados que

solo tiene instruccion primaria.
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1.7.2. RESULTADOS DE LAS ENCUESTAS DIRIGIDAS A LOS
CLIENTES DE LA MICROEMPRESA.

1. ¢Como le calificaria la atencién en el local por parte de los
vendedores?

Variables Frecuencia %
Muy Satisfecho 10 16%
Satisfecho 43 72%
Regular 7 12%
Malo 0 0%
Muy Malo 0 0%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

12%

B Muy Satisfecho
i Satisfecho
Regular

B Malo

B Muy Malo

Grafico N° 9. Atencidn al cliente en el punto de venta.
Analisis:
Con respecto a la calidad del servicio que brinda la microempresa la
mayoria de los clientes investigados manifestaron que se encuentran
satisfechos, por tanto debido a estos resultados se pudo afirmar que en
su mayoria los clientes estan satisfechos con la calidad del servicio que
brinda Creaciones Koralyn permitiendo de esta manera consolidar una

buena imagen ante ellos y la competencia.
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2. ¢Cbomo se siente usted con la calidad del producto que brinda la

microempresa?

Variable Frecuencia %
Excelente 13 21%
Muy Bueno 27 44%
Bueno 20 33%
Regular 0 0%
Malo 0 0%
NSP 1 2%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

2%

M Excelente
B Muy Bueno
B Bueno

M Regular

= Malo

B NSP

Grafico N° 10. Calidad de los productos.

Andlisis:

En relacién a la calidad de los productos que la microempresa ofrece la
mayor parte de los encuestados mencionaron que la calidad es muy
buena, y otro grupo de clientes argumentaron que la calidad es buena y
excelente. Por lo que se llega a la conclusion de que los productos que
Creaciones Koralyn satisface las necesidades de sus clientes. Esto le

permite diferenciarse de los productos de la competencia.
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3. ¢Cbomo calificaria usted el precio de los productos que ofrece la

microempresa Creaciones Koralyn?

Variables Frecuencia| %

Muy Excesivo 0 0%

Excesivo 7 12%
Regular 32 53%
Econdémico 20 33%
Muy Econdmico 1 2%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

% 12%

B Muy Excesivo
B Excesivo
u Regular

B Econdmico

B Muy Econdmico

Gréfico N° 11. Precios de los productos.
Andlisis:

Se puede notar que la mayoria de los clientes calificaron al precio como
regular, es decir que no es ni muy excesivo ni muy econémico, seguido
de otro grupo de clientes los mismos que hicieron referencia a los precios
como econdmicos. Es importante conocer este tipo de aspecto ya que
permite identificar la sensibilidad del precio ante la decision de compra de
los clientes, de manera que se pueda aplicar estrategias que permitan
satisfacer sus necesidades en el area del precio.
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4. ¢De los siguientes aspectos cual de ellos le ha brindado la

Microempresa?

Variable Frecuencia| %

Descuentos 14 23%
Promociones 16 26%
Facilidad de Pago 9 15%
Productos adicionales 22 36%
Otro 0 0%

TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Descuentos
B Promociones
Facilidad de Pago

B Productos adicionales

mOtro

Grafico N° 12. Incentivo de compra.

Andlisis:

Con respecto a la actividad promocional que realiza la microempresa en
su mayoria los clientes mencionaron haber recibido productos adicionales
al momento de hacer su compra, ellos dicen que han recibido
promociones y descuentos, por otro lado existen clientes que afirmaron
haber recibido facilidades de pago, lo que les permite distribuir el

presupuesto familiar de una mejor manera.
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5. ¢Cree usted que lainfraestructura de la microempresa

creaciones Koralyn es?

Variable Frecuencia| %
Muy Adecuada 6 10%
Adecuada 12 20%
Medianamente 24 40%
adecuada

Inadecuada 18 30%
Muy inadecuada 0 0%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Muy Adecuada

B Adecuada
Medianamente adecuado

B Inadecuada

® Muy inadecuada

Grafico N° 13. Espacio fisico de la microempresa.
Analisis:

La infraestructura donde funciona Creaciones Koralyn es considerada
como medianamente adecuada esto lo afirmaron los clientes
investigados, ademas existe un grupo de clientes que manifestaron con
respecto a su infraestructura que es inadecuada. Al analizar estos
resultados se puede apreciar que la mayor parte de los clientes no se
sienten conformes con la infraestructura de la microempresa, por tanto

hay que establecer soluciones oportunas para este tipo de situacion.
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DATOS TECNICOS

6. Edad

Variable Frecuencia %

18 - 25 8 13%

26 - 32 10 17%

33-45 27 45%

46 - 55 15 25%

56 - 65 0 0%

66 - 75 0 0%

76 - adelante 0 0%

TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
m18-25
m26-32
m33-45
mA46-55
W56-65
m66-75

Grafico N° 14. Edad de los clientes.
Anélisis:

De los resultados obtenidos los clientes que visitaron con mas frecuencia
a la microempresa se establecieron en un rango de edad de 33 a 45
afos, seguido de rango de 46 a 55 afios, y los rangos de entre 26 a 32
afios y otro grupo de clientes fieles estan entre las edad de 18 a 25 afios
siendo estos los estudiantes que conforman diferentes instituciones
educativas del sector.
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7. Género

Variable Frecuencia %

MASCULINO 28 47%
FEMENINO 32 53%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnostico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B MASCULINO
B FEMENINO

Gréafico N° 15. Género de los clientes.

Analisis:

La mayoria de los clientes que mas visitaron a la microempresa son de
sexo femenino. Esto significa que los productos y servicios que ofrece
Creaciones Koralyn son adquiridos por las amas de casa, por otra parte

existi6 un grupo de sexo masculino quienes también adquirieron
productos de su preferencia.
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8. Nivel de Instruccioén

Variable Frecuencia %
PRIMARIA 33 55%
SECUNDARIA 17 28%
SUPERIOR 10 17%
TOTAL 60 100%

FUENTE: Diagnostico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

N PRIMARIA
B SECUNDARIA
= SUPERIOR

Grafico N° 16. Nivel de Instruccion de los clientes.

Andlisis:

El nivel de instruccion de los clientes que visitaron con mas frecuencia a
la microempresa en su mayoria es de nivel primario, siendo estos
miembros de familias, y otro grupo de personas estuvieron en un nivel

secundario, considerados en su mayoria estudiantes.
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9. Ocupacion

Variable Frecuencia %
Estudiante 12| 20%
Profesional 4 7%
Comerciante 9| 15%
Agricultor 5 8%
Ama de casa 22| 37%
Chofer 8| 13%
Otro

TOTAL 60| 100%

FUENTE: Diagnéstico Interno
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

7%

B Estudiante M Profesional ® Comerciante B Agricultor

B Ama de casa ® Chofer Otro

Grafico N° 17. Ocupacion de los clientes.
Analisis:

La ocupacion en la mayoria de los clientes que visitaron la microempresa
corresponden a amas de casa, en segundo lugar a estudiantes y
comerciantes, es necesario recalcar que ellos seria un nicho de mercado
en el cual se pueda enfocar en el futuro, seguido de los choferes, por
altimo existieron porcentajes menos significativos pero que son también

importantes para la investigacion de este proyecto.
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1.8. ENTREVISTA A LA PROPIETARIA DE LA MICROEMPRESA

La entrevista fue realizada a la propietaria de la microempresa Creaciones
Koralyn la Sra. Blanca Coral quien manifesto lo siguiente a las diferentes

preguntas.

1. ¢, Cuales son los aspectos mas relevantes que le caracterizan a

los productos que tiene la microempresas para sus clientes?

Los productos son de buena calidad ya que la materia prima se la
adquiere en las diferentes textilerias reconocidas. Ademas los productos
son confeccionados segun los gustos del cliente. Como propietaria de la
microempresa busco diferenciarme de la competencia a través de la

seriedad y puntualidad en la confeccién y entrega de cada pedido.

Los productos tienen precios accesibles a los clientes ya que estos estan

confeccionados y distribuidos directamente por la microempresa.

2. ¢Como es la comunicaciéon dentro de la microempresa?

La comunicaciébn que tiene la microempresa es buena ya que los
trabajadores son tomados en cuenta para la toma de decisiones, y no se
impone trabajo sin antes consultar y recibir opiniones de todos, creando
un ambiente familiar la que permite impulsar el desarrollo y asi entregar

los pedidos con mayor eficiencia.

3. ¢La materia prima existe en lugares cercanos ala microempresa?

No existen lugares cercanos de distribucion de la materia prima para la
adquisicion de la misma, esto perjudica al momento de la elaboracion de
los diferentes pedidos ya que tenemos que trasladarnos hasta otras

ciudades para realizar las diferentes adquisiciones.
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4. ¢El nombre de la microempresa es bien reconocido en el sector?

Es necesario reconocer que el nombre de la microempresa no esté bien
reconocido principalmente en los sectores aledafos, lo que perjudica en
su imagen porque los cliente meta no esta bien informado de la existencia
de la misma y de los diferentes productos que se ofrecen en nuestros

almacenes.

5. ¢La infraestructura es l|la adecuada para su correcto

funcionamiento de la microempresa?

La infraestructura donde funciona la microempresa es reducida y por ende
afecta a la adquisicion de mas maquinaria aunque la microempresa no
cuenta con los fondos suficientes para su adquisicion, esto no le permite

modernizarse y utilizar el cien por ciento de su capacidad de produccion.

6. ¢Existe préstamos financieros que le permitan crecer como

microempresa?

Si existe financiamiento para realizar créditos, pero los montos son muy
reducidos, ademéas se debe de tener muchas garantias y los intereses
son demasiados altos lo que perjudica en la actualizacion de la

tecnologia y la capacitacion de su personal.

Actualmente la microempresa piensa en el desarrollo tecnoldgico en todas
sus areas, por lo cual se ve en la necesidad de adquirir nueva maquinaria
y equipo de oficina que le permita mejorar su sistema de produccién, pero
en base a estos impedimentos Creaciones Koralyn ve limitada su

presupuesto de inversion en tecnologia.
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7. ¢Qué opina sobre la existencia de la competencia?

La competencia que existe en el sector es directa e indirecta ya que ellos
trabajan productos similares o iguales al nuestro, pero no cuentan con la
calidad que el cliente desea, y el precio es mas econdémico, lo cual
provoca una insatisfaccion total, también los productos son de tallas mas
pequefias y no se ajustan a los estandares de tamafio es por eso que los
diferentes clientes manifiestan que los productos elaborados en nuestro

microempresa son de mejor calidad y se adaptan a sus requerimientos.

8. ¢La maquinaria que cuenta actualmente Creaciones Koralyn es?

La maquinaria con la que actualmente cuenta la microempresa en su
mayoria es semi automatizada y computarizada que permite disminuir
costos de produccion ademas de facilitar el trabajo de los empleados,

contamos también con maquinaria sencilla en el area de confeccion.

9. ¢El proceso de elaboracion de laropa en la microempresa es?

El proceso de elabora esta estructurado dependiendo al tipo de producto
y segun el pedido, estos pueden ser en cadena lo que permite al
empleado especializarse en una sola labor y asi no perder el tiempo
desplazandose de un lugar a otro. ElI método que se utiliza es por

prenda terminada lo que favorece a las dos partes.

10. ¢Posee personal capacitado para solucionar problemas

técnicos de la maquinaria?

Por el momento no contamos con el personal capacitado para el

mantenimiento de las maquinas industriales que existen en la

54



microempresa, por lo cual se ha visto en la necesidad de contratar a una

persona especializada en el mantenimiento de dicha maquinaria.

11. ¢Con qué tipo de convenios trabaja actualmente la

microempresa?

Actualmente la microempresa trabaja con diferentes instituciones de la
ciudad, ademas se pretende formar parte del concurso de compras

publicas realizado por el gobierno nacional, el cual apoya al

microempresario en el area textil, ya que le brinda la oportunidad de
confeccionar los uniformes de las diferentes instituciones educativas del

sector, ademas pensando en el bienestar del cliente se ha visto propicio la

integracion en eventos culturales.

1.9

MATRIZ FODA PERSONAL INTERNO

Cuadro N° 2. Matriz FODA Personal Interno.

FORTALEZAS

1. Provisién de uniformes institucionales
al personal de la microempresa.
2. Proveedores reconocidos
adquisicion de materia prima.

3. Maneja un sistema de produccion
dependiendo a las condiciones de
fabricacion.

4. El producto se ajusta a los estandares

para la

OPORTUNIDADES

1. El gobierno apoya al microempresario a
través de su portal de compras publicas.

2. Ser participes de los diferentes eventos
culturales que realiza la municipalidad del
Canton Montufar.

3. Involucrarse en las diferentes
capacitaciones que el gobierno realiza por
medio del SECAP.

reglamentarios segun su talla. 4. Innovacién tecnoldgica acorde a la

necesidad.
DEBILIDADES AMENAZAS

1. Falta de personal para realizar el|1l. Competencia directa e indirecta.

mantenimiento de la maquinaria. 2. Montos  reducidos para inversion

2. El espacio es reducido y perjudica el |financiera.

buen desempefio laboral. 3. Caminos de acceso en mal estado.

3. No tener acceso a los puntos cercanos | 4. cambio continuo en innovacion

de venta para la adquisicion de materia
prima.

tecnoldgica.

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
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1.10. MATRIZ FODA CLIENTES

Cuadro N° 3. Matriz FODA clientes.

FORTALEZAS

1. Buena atencion al cliente y trato
personalizado.

2. La calidad del producto es satisfactoria.
3. El precio esta acorde a las exigencias

de los clientes.

OPORTUNIDADES

1. Adaptarse a los requerimientos
exigencias de los clientes.

2. Incluirse de manera permanente en los
diferentes desfiles de moda que son
realizados por los gremios, e instituciones
publicas.

y

DEBILIDADES

1. Mala ubicacion del punto de fabrica
2. Poco reconocimiento en el mercado.
3. Pocas facilidades de financiamiento.

AMENAZAS

1. Los cambios emergentes en los
reglamentos y politicas que rigen en el pais.
2. Inestabilidad econdémica del pais.

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
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1.11. MATRIZ FODA GENERAL

Cuadro N° 4. Matriz FODA General.

FORTALEZAS

1. Provision de uniformes institucionales
al personal de la microempresa.

2. Proveedores reconocidos para la
adquisicion de materia prima.

3.Maneja un sistema de produccion
dependiendo a las condiciones de
fabricacion.

4. El producto se ajusta a los estandares
reglamentarios segun su talla.

5. Buena atencién al cliente y trato
personalizado.

6. La calidad del producto es satisfactoria.

OPORTUNIDADES

1. El gobierno apoya al microempresario a
través de su portal de compras publicas.

2. Ser participes de los diferentes eventos
culturales que realiza la municipalidad del
Canton Montufar.

3. Involucrarse en las diferentes
capacitaciones que el gobierno realiza por
medio del SECAP.

4. Innovacién tecnoldgica acorde a la
necesidad.

5. Adaptarse a los requerimientos vy
exigencias de los clientes.

6. Incluirse de manera permanente en los
diferentes desfiles de moda que son
realizados por los gremios, e instituciones
publicas.

DEBILIDADES

1. Falta de personal para realizar el
mantenimiento de la maquinaria.

2. El espacio es reducido y perjudica el
buen desempefio laboral.

3. No tener acceso a los puntos cercanos
de venta para la adquisicion de materia
prima.

4. Mala ubicacion del punto de fabrica

5. Poco reconocimiento en el mercado.

6. Pocas facilidades de financiamiento.

AMENAZAS

1. Competencia directa e indirecta.

2. Montos  reducidos para inversion
financiera.

3. Caminos de acceso en mal estado.

4. Cambio continuo en innovacién
tecnoldgica.

5. El cambio continuo en leyes que afectan
a los microempresarios.

6. Inestabilidad econémica del pais.

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
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1.12. MATRIZ DE PRIORIDAD FODA

Cuadro N° 5. Matriz de prioridad FODA.

FORTALEZAS

1. Maneja un sistema de produccion
dependiendo a las condiciones de
fabricacion.

2. Buena atencion al
personalizado.

3. Proveedores reconocidos
adquisicién de materia prima.
4. Provision de uniformes institucionales
al personal de la microempresa.

cliente y trato

para la

OPORTUNIDADES

1. Ser participes de los diferentes eventos
culturales que realiza la municipalidad del
Canton Montufar.

2. Adaptarse a los requerimientos y
exigencias de los clientes.

3. Involucrarse en las diferentes
capacitaciones que el gobierno realiza por
medio del SECAP.

4. Incluirse de manera permanente en los
diferentes desfiles de moda que son
realizados por los gremios, e instituciones
publicas.

DEBILIDADES

1. Falta de personal para realizar el
mantenimiento de la maquinaria.

2. Poco reconocimiento en el mercado.

3. Pocas facilidades de financiamiento.

4. El espacio es reducido y perjudica el
buen desemperio laboral.

AMENAZAS

1. Competencia directa e indirecta.

2. Caminos de acceso en mal estado.

3. Caminos de acceso en mal estado en el
punto de fabrica.

4. Cambio continuo
tecnoldgica.

en innovacion

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

1.13. CRUCES ESTRATEGICOS

a) Fortalezas vs. Oportunidades

e El producto que la microempresa elabora se ajusta a los estandares

reglamentarios segun su talla, lo que permite la participacion en los
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diferentes desfiles de moda que son realizados por los gremios e

instituciones publicas.

e Una buena atencion al cliente y trato personalizado nos permite

adaptarnos a sus requerimientos y exigencias de los clientes.

e El contar con proveedores reconocidos le permite ser mas competitiva
y siempre estar en innovacion constante, por lo que se ve en la necesidad
de participar en las diferentes capacitaciones que el gobierno realiza por
medio del SECAP, ademas de incorporar nueva tecnologia tanto en

equipo como en maquinaria.

e La microempresa provisiona a sus empleados de uniformes
institucionales, lo que permite su reconocimiento y la oportunidad de ser
participes de los diferentes eventos culturales que realiza la

municipalidad del Canton Montufar.

b) Fortalezas vs. Amenazas

e La buena atencién al cliente y el trato personalizado que la
microempresa le permite al cliente diferenciar estos aspectos importantes
al momento de realizar la compra, tomando en cuenta que la competencia

en otros sectores ofrece productos de mala calidad a precios bajos.

e La microempresa cuenta con proveedores reconocidos en el area textil
y al tener los caminos de acceso en mal estado en el punto de fabrica,
dificulta la adquisicibn de materia prima, esto no es impedimento para la

entrega puntual de sus pedidos.
e La utilizacién de una buena materia prima y estandares de calidad son

factores primordiales con los cuales la microempresa se diferencia ante

la competencia directa e indirecta.
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e La calidad del producto es el resultado de contar con tecnologia
especializada, pero hay que tomar en cuenta que la innovacion
tecnologica es constante, y las microempresas deben adaptarse a estos

cambios para lograr ser competitivos en el mercado.

c) Debilidades vs. Oportunidades

e La falta de personal para realizar el mantenimiento de la maquinaria
de la microempresa, obliga a contratar a una persona para que se
capacite e involucrarse de manera permanente en las diferentes

capacitaciones que el gobierno realiza por medio del SECAP.

e Al no ser bien reconocida la microempresa, esta busca incluirse de
manera permanente en diferentes actividades culturales y desfiles de
moda que son realizados por los gremios e instituciones publicas con la

finalidad de buscar el reconocimiento esperado.

e Para compensar el bajo monto y las pocas facilidades de
financiamiento por parte de las instituciones financieras, la microempresa
tendra la oportunidad de participar en concursos que realiza el gobierno
para la fabricacién de los uniformes escolares para escuelas rurales, por
medio de portal de compras publicas, o que permitira adaptarse a los
requerimientos y exigencias de los clientes, al igual que podra

incrementar el ingreso y mejoramiento de su produccién.

e La mala ubicacion del punto de fabrica y al no contar con accesos
cercanos a los puntos de venta de materia prima, ocasiona conflictos
internos, la solucién a este problema debe ser inmediata ya que cumplir
con los requerimientos del cliente es lo primordial, ademas de entregar un
producto ajustando a estandares reglamentarios segun la talla, lo que

garantiza su calidad.
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d) Debilidades vs. Amenazas

e El poco reconocimiento que tiene la microempresa en el sector afecta
a su posicionamiento, lo que provoca que la competencia directa e
indirecta aproveche esta oportunidad, por lo cual se debe implementar
estrategias publicitarias de manera que podamos contrarrestar esta

situacion y lograr tener el reconocimiento esperado.

e La mala ubicacion del punto de fabrica y los caminos de acceso en mal
estado en el punto de fabrica dificulta su reconocimiento, por esta razon
se ha considerado la reubicacion de Creaciones Koralyn a un lugar con

mejor accesibilidad y ampliacion.

1.14. Identificacion del problema

Una vez realizado el analisis de la matriz FODA efectuado en la presente
investigacion se establecio los principales problemas de mayor incidencia
que atraviesa la microempresa Creaciones Koralyn ya que existe poco
reconocimiento en el mercado, la mala ubicacion del punto de fébrica, la
falta de personal para realizar el mantenimiento de la maquinaria, el
espacio es reducido y perjudica el buen desempefio laboral, no tener
acceso a los puntos de venta para la adquisicién de materia prima, pocas

facilidades de financiamiento.

Por tal motivo se propone este proyecto de investigacion titulado “PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL MEJORAMIEMTO DE LA
MICROEMPRESA CREACIONES KORALYN DE LA CIUDAD DE SAN
GABRIEL PROVINCIA DEL CARCHI”. ElI mismo que servird para
fortalecer la imagen de la microempresa y asi lograr su reconocimiento en

la mente de sus consumidores y publico en general.
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CAPITULO Il
2. MARCO TEORICO

Para la presente investigacion, los temas tedricos que seran de soporte
principal para el proyecto en ejecucion son los siguientes: Diagnaostico,
Estudio de Mercados, Plan estratégico de Marketing, entre otros temas

que intervienen de acuerdo a su orden de importancia.

2.1. Diagnéstico

2.1.1. Definicion de diagndéstico empresarial

Herrera Prieto Jorge E. (2008) “El diagndstico es un proceso que permite
establecer los puntos fuertes y débiles, las fuerzas restrictivas, las

dinamicas del cambio, el sistema operacional y la salud de una

organizacion” Pag. 27.

http://www.definicion.org/diagnostico-economico  “El  diagnostico

consiste en la descripcion, evaluacion y analisis de la situacion actual y la
trayectoria histérica de la realidad econémica, politica y social de un pais.,

a fin de solucionarlas en el corto, mediano y largo plazos”.

Es importante sefialar que lo primero es disponer de un diagnéstico de la
situacién actual de la empresa, por medio del cual se pueden localizar las
fortalezas y debilidades de cada dependencia para hacer frente a las
amenazas Yy oportunidades, sustentando en lo posible las opiniones en
cifras, datos estadisticos, las cuales son herramientas necesarias para
facilitar el trabajo interna el mismo que servira como base en la

elaboracion del diagnéstico.
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2.2. Estudio de Mercados
2.2.1. Definicién de estudio de mercado

CESPEDES SAENZ (2008) considera que “La investigacion de mercados
consiste en la reunién, registro y andlisis de todos los datos sobre
problemas relacionados con la transferencia y venta de servicios y de

productos al consumidor”. Pag. 24.

HAIR JOSEPH F. y ROBERT P. (2009) Define que “Como la funcién que
enlaza una organizacion con su mercado mediante a la recopilacion de

informacion”. Pag.4.

La investigacion de mercado nos permite descubrir en los hechos la base
y fundamento de su existencia, ya que los hechos o datos constituye la
clave de la solucibn de problemas que son detectados, unidos y
registrados de manera segura la misma que a la vez se divide en dos:
investigacion cualitativa, la misma que permite obtener las percepciones
del mercado objetivo sobre un determinado tema a investigarse; y
cuantitativa la que permite determinar en valores numéricos, las
tendencias que el mercado adopta, lo cual nos permite poder proteger las
decisiones correctas para la empresa concluyendo con éxito su veracidad

y validez.
2.3. Plan
2.3.1. Definicién de Plan.

DAFT L. Richard. (2005) considera que “El Plan es un mapa para
alcanzar las metas y especifica la distribucion de los recursos, los

programas tareas y otras acciones” Pag. 154.

COULTER, Robbins (2010) manifiesta “Un plan es la definicion de
objetivos de la organizacion establecimiento de estrategias para lograr de
dichos objetivos y desarrollo de planes para integrar y coordinar

actividades de trabajo”. Pag. 144
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Los planes son el disefio o esquema detallado de lo que hara de hacerse
en el futuro, con el fin de alcanzar los objetivos propuestos en la
organizacion para ajustarla a los recursos de su entorno cambiante y en
particular a sus mercados, consumidores o clientes para satisfacer las
expectativas de sus propietarios. Es por ello que se debe definir
claramente los planes sobre la manera en que una organizacion hara lo
gue tiene que hacer, como competir con éxito, y como atraera y satisfacer

las necesidades a sus clientes.

2.3.2. Importancia de los Planes.

DAFT RICHARD (2005) expresa: “Un plan es importante porque: busca
la identificacion, seleccion de metas y lineas de accion apropiadas ya que

se considera una de las cuatro funciones gerenciales”. Pag. 261

Los planes son importantes dentro de la empresa en donde coordinan
acciones para que se cumplan las metas, directrices y politicas expuestas
por los directivos de alta gerencia. Ya que a través de estas disposiciones
permite que en la organizacion exista, y en ella se fomenten un orden
basado en el cumplimiento de actividades diarias. Finalmente se debe
siempre tomar en cuenta que los recursos que se vayan a utilizar en el

desarrollo del plan no sobrepasen la capacidad de la organizacion.

2.3.3. Modelos de guia para elaborar un plan
Para elaborar un plan hay que tener en cuenta algunos criterios que

sirvan de guia como por ejemplo:

a) Definicion de objetivos y metas.
b) Definicion de los recursos disponibles.
c) Instrumentos y medios adecuados.

d) Tiempo, ritmo y delimitacion de espacio.
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e) Se debe tomar en cuenta los factores limitantes como: mano de obra,
dinero, materiales, maquinaria y la administracion.

f) Debe contribuir al cambio e innovacién de la organizacion.

2.3.4. Clasificaciéon del Plan

Los planes se pueden clasificar segun el periodo en que se haya
establecido en:

a) A corto plazo: Cuando se determinan para realizarse en un término
menor o igual a un afo.

b) Inmediatos: Cuando se establecen para periodos de hasta seis
meses.

c) Mediatos: Si se fijan para realizarse en un periodo mayor de seis o
menor de 12 meses.

d) A mediano plazo: Son planes que abarcan un periodo de uno a tres
anos.

e) Alargo plazo: Se proyecta a méas de tres afios.

2.3.5. Dimensiones del Plan

En lo expuesto por diversos autores concuerdan que el plan tiene cuatro
dimensiones principales, los cuales son: Repetitividad, Tiempo, Alcance y
nivel, cada una de estas caracteristicas fueran un papel muy importante

durante el desarrollo de los planes en la organizacion.

a) Repetitividad.

La dimensién de repetitividad describe la medida en la cual un plan se usa
una y Otra vez. Algunos planes se disefian especificamente para una
cierta situacion cuya naturaleza es de plazo relativamente corto. Los
planes de este tipo son esencial ente no repetitivos. Por otra parte,

algunos planes son diseflados para usarse una otra vez y éstos se
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refieren a situaciones que se presentan continuamente en el largo plazo.

Estos planes son basicamente de naturaleza repetitiva.
b) Tiempo

Dimension de tiempo de un plan es la duracién del periodo que cubre el
plan. La planeacion estratégica es de naturaleza a largo plazo, a
planeacion tactica es definida como de corto plazo. Se desprende, por
tanto, fue los planes estratégicos cubren periodos relativamente largos,

mientras que los. Panes tacticos cubren periodos relativamente cortos.
c) Alcance

La dimension de alcance describe la parte del sistema administrativo total
al plan esta dirigido. Algunos planes son disefiados para cubrir la
totalidad o sistema abierto administrativo: Un plan para el sistema
administrativo como un todo puede denominarse plan maestro sin
embargo, algunos planes se desarrollan para cubrir s6lo una porcion del

sistema administrativo.
d) Nivel

La dimension dé nivel de un plan indica el nivel de la organizacion al que
se dirigido el plan. Los planes de alto nivel son aquellos que se han
disefiado para el nivel de la alta administracion de la organizacion,
mientras que los planes de nivel medio y de nivel bajo son los disefiados
para administraciones de nivel medio, nivel bajo, respectivamente. Sin
embargo, debido a la propia naturaleza del sistema administrativo, los
planes para cualquier nivel de la organizacion tienen algun efecto sobre
todos los demas niveles. Todas las partes del sistema administrativo son
interdependientes, y ninguna parte puede ser afectada sin tener efecto al

sobre las demas partes.
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2.3.6. Tipos de Planes.

Los planes pueden ser de diferentes tipos, todo depende de su aplicacién
y frecuencia de uso, en el caso de los planes permanentes se puede
considerar a las politicas, procedimientos y reglas que orientan la toma de
decisiones y guian las acciones y el orden a seguirse dentro de una

empresa de forma general y mientras que esta permanezca en el medio.

En el caso de los planes de un solo uso se encuentran los programas,
proyectos y presupuestos los cuales indican su tiempo de actividad, la
intencion de hacer o alcanzar algo en un momento determinado, es decir

Nno son permanentes y se realizan por alcanzar un objetivo temporal.

2.3.6.1. Planes permanentes

a)Politicas

Una politica es un plan permanente que proporciona guias generales para
canaliza el pensamiento administrativo en direcciones especificadas.
Como resultado de "pensamiento canalizado", la administracion se ve
guiada hacia la implantada acciones consistentes con el logro de los
objetivos organizacionales. Una politica es esencialmente una expresion
general del pensamiento administrativo acerca las acciones que deben

realizarse para alcanzar los objetivos.
b) Procedimientos

Un procedimiento es un plan permanente que describe una serie de
acciones relacionadas que deben efectuarse para el logro de una tarea en
particular. En general los procedimientos describen acciones mas
especificas que las politicas. Las organizaciones por lo general tienen
muchos y diferentes conjuntos de procedimientos que cubren varias

tareas que deben ser efectuadas.

67



c) Reglas

Una regla es un plan permanente que designa una accion especifica
requerida esencia, una regla indica lo que un miembro de la organizacion
debe o no debe hacer. Una regla describe en forma precisa la accion

deseada y, por lo tanto deja campo para la interpretacion.

Aunque las politicas, procedimientos y regias son todos planes
permanentes, se les define en forma diferente y tienen distintos propdsitos
dentro de la organizacion. Las politicas proporcionan guias generales de
accion para canalizar el pensamiento de los administradores. Los
procedimientos, por otra parte, describen acciones mas especificas que
deben ser efectuadas por los administradores y presentan los pasos
secuenciales que deben ejecutarse para el logro de la tarea. Las reglas
sefialan acciones mas especificas que las politicas o los procedimientos,
y no dejan campo para interpretacion. Las acciones especificas sefialadas

por las reglas.

2.3.6.2. Planes de uso Unico

a) Programas

Un programa es un plan de uso Unico disefiado para ejecutar un proyecto
especial dentro de una organizacién. El proyecto en si mismo no esta
pensado para estar vigente en el transcurso de toda la vida de la
organizacién. Sin embargo, el programa existe para alcanzar algun
propdsito que, si se logra, contribuird al éxito a largo plazo de la

organizacion.
b) Presupuestos

Un presupuesto es un plan financiero de uso Unico que cubre un periodo
especifico. El presupuesto de una empresa es un plan que detalla la
forma en que los fondos seran gastados" en mano de obra, materia prima,

bienes de capital, etcétera, asi como la forma en que se obtendran los
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fondos para estos gastos." Aunque los presupuestos son instrumentos de

planeacién, también son estrategias para el control organizacional y se

cubren con mayor detalle en la seccion de este texto dedicada al control.

2.3.7. Caracteristicas del Plan

Una caracteristica es que la esencia de los planes varia: algunos pueden

tener una fuerte orientacion pedagdgica, otros son imperativos en su

estancia, y algunos mas explican la naturaleza de informacién a

proporcionar.

En efecto La caracteristica del plan es que la naturaleza de los planes

depende de la organizacion en la cual vayan a ser aplicados. A

continuacion se detallan las siguientes:

a)

b)

f)

g)

Pueden ser informativos y ademas son basicos, se aplicaran a toda la
empresa y otros a una sola area de misma.

Practico porque se establecerdn objetivos, medios y acciones
concretas para su desarrollo.

Son ambiciosos porque de su cumplimiento depende el progreso de la
empresa.

Son genéricos o0 cualitativos porque no se expresan en términos
nuMEricos.

Para que sean mas efectivos los planes deben ser abiertos para poder
adaptarse a los cambios que se dan en el tiempo.

Son permanentes y semipermanentes porque esta vigente todo el
periodo de vida de la organizacion.

Son participativos porque para su cumplimiento deberan intervenir
personas de los diferentes niveles organizacionales, Eminentemente
practico, ya que establece objetivos concretos y marca medios y

plazos.
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2.4. Estrategia

2.4.1. Definicion de estrategia

COULTER, Robbins (2010) define “Estrategia son planes sobre la
manera en que una organizacion hara lo que el negocio tiene que hacer,
como competir con éxito, y como atraera y satisfara las necesidades a sus
clientes para poder lograr sus objetivos” Pag. 167

JONES, GARETH R. GEORGE Y Jennifer M. (2009) considera que “La
estrategia es un conjunto de decisiones acerca de la metas que se debe
definir en la organizacion, que actividades emprender y como aprovechar
los recursos para alcanzar las metas” Pag. 261

RICHARD DAFT (2005) asevera “Plan de accién que describe la
asignacion de los recursos y las actividades para enfrentar el entorno,
lograr una ventaja competitiva y alcanzar las metas de la organizacién”
Pag. 172

La estrategia al ser disefiada constituye las disposiciones a la orientacion
de las acciones a tomar para cumplir los objetivos generales, los mismos
que deben estar bien definidos en la organizacion. Ademas las estrategias
que se plantear deben contemplar la utilizacion de los recursos
necesarios para desarrollar las actividades que desembocaran en los

resultados obtenidos a futuro para aumentar las probabilidades con éxito.

2.4.2. Importancia de la Estrategia

Segun Charles W. Hill afirma que la estrategia es importante ya que se
basa en un ejercicio de espiritu emprendedor y un pensamiento
estratégico de ha fuera hacia adentro que impulsada por el mercado y por
el cliente, por lo que la empresa busca la eficiencia ya que es el patron de
los principales objetivos, propdsitos, metas, politicas y planes esenciales
para conseguir dichas metas. Por lo tanto en toda organizacion (empresa)

establecidas legalmente, deben definir qué clase de negocio es, la
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empresa donde estd y a donde quiere llegar y de qué clase de empresa

es 0 quiere ser.

2.4.3. Tipos de Estrategia

2.4.3.1. Estrategias Empresariales

Los requisitos estratégicos de cualquier negocio estan determinados por
el ambiente competitivo para el mejoramiento de los productos y servicios
diferenciados por un segmento de mercados, teniendo en cuenta la
posibilidad de que éste varié con el tiempo. El reconocimiento potencial

sera grande el cual permitira tener una buena ventaja competitiva.
2.4.3.2. Estrategias Competitivas

Hace que la organizacibn misma elabore estrategias que busquen
superar a otras empresas mediante la diferenciacion de productos y
servicios o disminucion de costos, todos estos aspectos hace que se
aumente su potencial dentro de la empresa con la finalidad de competir
en el mercado para conseguir los insumos necesarios que le permitan

aumentar su probabilidades de éxito empresarial.

La formulacién y el disefio de una estrategia competitiva deben incluir un
analisis externo de las empresas (Competencia) para tratar de identificar
las oportunidades desfavorables de las mismas para poder
aprovecharlas. Sin embargo el entorno empresarial no solo nos ofrece
oportunidades sino también presenta riegos y amenazas que operan en
contra de los objetivos de la empresa, por lo tanto es necesario estar muy

atentos a las circunstancias externas de las empresas.
2.4.3.3. Estrategias de Marketing

Se enfoca directamente en el marketing Mix. El mismo que se compone
del producto, precio, plaza y promocion. Con la ayuda de esta estrategia
se desarrolla el mercado en general, por ejemplo para el desarrollo del

71



mercado se puede introducir los productos actuales en nuevos nichos de

mercado.
2.4.3.4. Estrategias Financieras

Implica la formacion en diversa técnicas financieras como es: el
presupuesto financiero, administrativo y de ventas. Ademas se involucran
directamente en area corporativas, tanto en produccion como en el
ingreso por ventas. Este tipo de estrategia permite maximizar el valor
financiero de una empresa dandole a conocer a través de campafias

publicitarias en los principales medios de comunicacion.
2.4.3.5. Estrategias de Investigacién y Desarrollo

Toma un papel importante la intervencion de la innovacién y el
mejoramiento de los productos y procesos, esto se logra mediante el
acceso a nueva tecnologia o mediante alianzas estratégicas permitiendo
tener a la empresa una ventaja competitiva ya que de esta manera se

logran costos bajos o diferenciacion del producto con la competencia.

2.4.3.6. Estrategia basica de marketing (penetracion).

La estrategia de penetracion basada en actividades de publicidad y estimulos
promocionales; para de esta manera captar directamente al consumidor final

y satisfacer sus necesidades.

Detallando lo que expresa el autor podemos decir que la estrategia basica de
marketing mas adecuada a seguirse para la elaboracién del plan estratégico
de marketing, es la estrategia de penetracion, con el fin de reforzar la difusion

para la comercializacion de los servicios que se oferta.

2.4.3.7. Estrategia de precio rebajado.

Segun el autor Philip y Keller K. afirma que la estrategia de precio
rebajado, que consiste en la reduccion del precio de forma periddica con

el objetivo de estimular el consumo en épocas de bajo consumo”.
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Cuadro N° 6. Estrategia De Precios

CALIDAD DEL SERVICIO PRECIO
Alto Medio Bajo
Alta 1. Estrategia superior | 2. Estrategia de 3. Estrategia de
valor alto valor superior.

Media | 4. Estrategia de cobro | 5. Estrategia de 6. Estrategia de
en exceso valor medio valor bueno

Baja | 7.Estrategia de 8. Estrategia de 9.Estrategia de
ganancia violenta economia falsa economia

FUENTE: Autor Philip y Keller K

2.4.3.8. Alianza estratégicas

Una alianza es un acuerdo entre dos o mas empresas independientes,
que se comprometen a colaborar en determinadas actividades
persiguiendo intereses comunes a ambas. Los miembros unen o
comparten parte de sus capacidades y/o recursos, sin llegar a fusionarse.
Los participantes en una alianza estratégica conservan su identidad
juridica, su propia cultura y su capacidad para desarrollar
independientemente sus propias estrategias, en definitiva, conservan su

independencia.

a) Motivos para establecer alianzas estratégicas

Reduccion de costos: Para poder alcanzar operaciones internacionales,

es necesario incurrir en una gran cantidad de costos. Si una empresa esta
interesada en alcanzar un nuevo mercado en el extranjero es posible que
al principio, debido al pequefio volumen de sus operaciones, sea
recomendable subcontratar a un especialista que no represente una
inversion tan grande como la de operar de manera independiente. De este
modo la empresa ira creciendo y diseminando sus costos fijos y entonces
podra manejar el negocio externo de manera autbnoma con el tiempo.
Cada empresa debe valorar qué opcion resultard mas redituable y debe

de considerar los riesgos en que incurre.
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Especializarse _en sus fortalezas: Cada empresa cuenta con un

conjunto especializado de capacidades. Esta puede tratar de mejorar su
rendimiento especializandose en sus fortalezas y decidir aliarse con otras
empresas que la complementen con materiales, productos, operaciones o
servicios para los cuales sea menos eficiente. Las grandes empresas
generalmente se enfocan en sus fortalezas y permiten a otras empresas
explotar otro tipo de actividades o productos que pueden resultarles
redituables en otros mercados. Un ejemplo de esto es Jeep, que se
dedica a la produccion de automéviles pero que da una licencia para que

se produzcan relojes de la misma marca.

Generar ventaja ante la competencia: Hay ocasiones en que los
mercados son pequefios para saturarlos con un gran numero de
competidores. Es por esto que algunas empresas pueden decidir aliarse
en lugar de competir entre si, con el fin de alcanzar una mayor

participacion de mercado.

Aprender de otras empresas: Muchas empresas buscan aliarse con
otras con el fin de conocer sus procesos, logistica, estrategias y mercados
y aprender de ellas, de modo que puedan optimizar estos procesos para

volverse mas competitivos en el futuro.

2.5. Planificacion Estratégica

2.5.1. Definicion de Planificacion Estratégica

COULTER, Robbins (2010) menciona que “La Planificacién estratégica
implica definir los objetivos de la organizacion, establecer estrategias para
lograr dichos objetivos y desarrollar planes para integrar y coordinar
actividades de trabajo tiene que ver con el fin (qué) como con los medios
(como)” Pag. 147

DAFT L. Richard (2005) deduce que “La planificacién estratégica es el

medidor mediante los cuales una empresa u organizacidon se propone
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alcanzar sus metas estratégicas, es un plano que define las actividades y
distribucion de recursos dentro de la organizacion” Pag. 158

Planeacion estratégica es una herramienta que permite a las
organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones que se
presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos hacia
metas realistas de desempefio, por lo cual es necesario conocer y aplicar
los elementos que intervienen en el proceso de planeacion. Asimismo
ayuda a la organizacion a preveré el futuro ya que se respaldan con un
documento formal en el que se intenta plasmar, por parte de los
responsables de una compaiiia, (directivos, gerentes, accionistas.). La
misma que se aplica en un periodo de tiempo, generalmente de 3 a 5
afos. Ademas que se debe fundamentar en un proceso sistematico de

gestion y cambio con el cual se cree un mejor futuro.

2.5.2. Importancia de la Planificacion Estratégica

Segun la pagina web La planificacién estratégica es importante ya que es
el proceso a traveés del cual se declara la vision y la mision de la empresa,
se analiza la situacion interna y externa de ésta, se establecen los
objetivos generales, y se formulan las estrategias y planes estratégicos
necesarios para alcanzar dichos objetivos. Debido a que la planeacion
estratégica toma en cuenta a la empresa en su totalidad, y se proyectada
a largo plazo, teéricamente para un periodo de 5 a 10 afios, aunque en la
practica, hoy en dia se suele realizar para un periodo de 3 a un maximo

de 5 afos, esto debido a los cambios constantes que se dan el mercado.

2.5.3. Ventajas para la Planificacion Estratégica

a) Destaca la definicion y el rumbo de la empresa lo que permite
enfocarse en el futuro y en el presente. Aprovecha esfuerzos y recursos.
b) Se le considera como la funcién principal en la administracién por ser

una guia en la toma de decisiones en lo que se incluye la asignacion de
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recursos, programas y otras acciones para que se cumplan los objetivos
planteados en todos los niveles de la organizacion.

c) Destacar en la organizacion los principios adquiridos en la mision,
vision y valores estratégicos que permitan su adecuado funcionamiento.

d) Reduce el minimo de riesgo y aprovecha el maximo de oportunidades

2.5.4. Caracteristicas de la Planificaciéon Estratégica

En la gestidn estratégica hay que tomar en cuenta dos etapas principales

siendo estas las siguientes:

Para que la planeacion estratégica sea eficiente, se toma en encueta “La
Gestidn Operativa al igual que debe fomentar decisiones repetitivas a
corto plazo, en la que se destaquen politicas aplicables y por ultimo debe

contar con informacién cuantitativa.

GESTION OPERATIVA [ > ACORTO PLAZO.

a) Otro aspecto que se debe tomar en cuenta es “La Gestidon
Estratégica” ya que en ella el negocio se debe enfocar en una vision
global la misma que proporciona informacion cuantitativa y cualitativa a
largo plazo de una manera adecuada destacando asi su funcionamiento

interno.
GESTION ESTRATEGICA > ALARGOPLAZO

2.5.5. Etapas de la Planificacion Estratégica

El proceso formal para realizar una planeacion estratégica se basa en

cinco principales etapas:

a) Analisis de la situacion

b) Diagnéstico de la situacién
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c) Declaracion de objetivos corporativos
d) Estrategias corporativas

e) Planes de actuaciéon

a) Anédlisis de la situacion

En el analisis de la situacion se tendra en cuenta tanto la situacion
externa, representada por el mercado y nuestros competidores; asi como
la situacion interna, es decir, las debilidades y fortalezas de nuestra
empresa. Es importante comenzar por un estudio del grado de

competitividad del sector.

El andlisis _de la_ situacion externa: Nos permitira descubrir las

oportunidades y amenazas del entorno y el mercado, de manera que se
pueda formular estrategias para aprovechar las oportunidades vy
estrategias para eludir las amenazas, o en todo caso, reducir sus

consecuencias. Las fuerzas o factores externos pueden ser los siguientes:

FUERZAS ECONOMICAS

e Factores politicos, legal

e Factores econdmicos

e Factores sociales

e Factores Cultura

e Factores Tecnoldgico
FUERZAS DEL ENTORNO
Estas se consideran de accion directa las cuales a su vez estan
conformadas por:

e Fuerzas de la competencia
e Productos sustituto

e Proveedores

e Clientes
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Gréafico N° 18. Situaciéon externa

Amenaza de
los nuevos
competid ores
Poder de entre
negociacion de Evalidad entra los .-.f;gd:i;g?sn

los

proveedores de los clientes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

El analisis de la situacion interna: Se debe profundizar en el estudio de

los diferentes aspectos o elementos que puedan existir dentro de una
empresa, con el fin de conocer el estado o la capacidad con que ésta
cuenta, y detectar sus fortalezas y debilidades.

Para el analisis interno se evallan los recursos que posee una empresa,

ya sean financieros, humanos, materiales, tecnolégicos, etc.

b) Diagnostico de la situacion

Para elaborar el diagnéstico situacional se procede a identificar las
oportunidades y amenazas que se presenta en el entorno asi como
nuestros puntos fuertes o débiles con relacién a nuestros competidores
(competencia).Este tipo de analisis es conocido cono analisis FODA, ya

que en ellas destaca a la empresa en cuatro facetas principales:
e Fortalezas

e Oportunidades
e Debilidades
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e Amenazas

En definitiva para que la empresa pueda posicionarse debe influir o
anticiparse frente a las cuatro fuerzas competitivas, con el fin de
desarrollar y crear una ventaja competitiva sostenible a largo plazo. El
objetivo de este tipo de andlisis es utilizar nuestros puntos fuertes para
aprovechar las oportunidades del mercado, tomando en cuenta que en la

actualidad el énfasis pasa ahora a la competencia.

c) Declaracion de objetivos corporativos

En esta etapa se identifican tres aspectos fundamentales en la empresa,
los cuales son:

o Mision

o Vision.

o Valores corporativos.

Mision

GOMEZ Vicente; PALAO Jorge (2009) en su planteamiento menciona
“La Mision es la razén de ser de la empresa, mecanismo que describe en

forma clara por y para que existe la empresa”.

La mision es la determinacion de las funciones basicas que la empresa va
a desempefiar en un entorno determinado, en la misién se define la
necesidad a satisfacer, los clientes a alcanzar, productos y servicios a
ofertar, es por ello que toda misién empresarial debe apoyarse en una
promesa que atrae la voluntad del consumidor y que presenta su

esperanza de satisfacer una necesidad o un deseo.

Toda organizacion tiene una mision que define su propésito y que, en
esencia, pretende contestar esta pregunta ¢en qué negocio estamos? El
definir la mision de la organizacion obliga a la administracion a definir con

cuidado el espacio de su producto o servicio.
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Visién

http://www .trabajo.com.mx/mision vision y valores.htm “La visién es

una declaracién que indica hacia donde se dirige la empresa en el largo
plazo, o qué es aquello en lo que pretende convertirse. Sefala rumbo, da
direccioén, es la cadena o el lazo que une en la organizacion el presente y

el futuro”.

En general la vision se refiere a lo que la empresa quiere crear. La vision
responde a la pregunta: “; qué queremos ser?”. La visién es creada por la
persona encargada de dirigir la empresa. Una vez que se tiene definida la
visiobn de la empresa, todas las acciones se fijan en este punto y las
decisiones y dudas se aclaran con mayor facilidad. Todo miembro que
conozca bien la vision de la empresa, puede tomar decisiones acorde con

ésta.

Valores

Los valores son el conjunto de principios, creencias, reglas que regulan la
gestiébn de la organizacion. Tanto la misibn como los valores le dan
identidad a la organizacion, es por ello que toda institucion tiene un
conjunto de valores corporativos, por lo tanto estos deben ser analizados,

ajustados o redefinidos y luego divulgados.

El objetivo basico de la definicién de valores corporativos es el de tener
un marco de referencia que inspire y regule la vida de la organizacion.
Mediante el liderazgo efectivo, los valores se vuelven contagiosos;
afectan los habitos de pensamiento de la gente. Por otro lado, los valores
son cualidades positivas que poseen una empresa, tales como la
busqueda de la excelencia, el desarrollo de la comunidad, empleados,

etc.

d) Establecimiento de objetivos generales.

Los objetivos generales se refieren a los objetivos que definen el rumbo

de la empresa, los cuales siempre son de largo plazo. Una vez realizado
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los andlisis externos e internos de la empresa, se procede a establecer
los objetivos que permitan lograr la mision, y que permitan capitalizar las
oportunidades externas y fortalezas internas, y superar las amenazas

externas y debilidades internas.

e) Estrategias corporativas

Para estructurar nuevas estrategias competitivas se deben tomar en

cuenta los siguientes aspectos:

Definicién del negocio

En este apartado deben concretarse aspectos como el tipo de
necesidades que van a ser satisfechas por nuestros establecimientos,
segmentos de consumidores que van a ser atendidos, asi como areas
geograficas, tecnologias que van a ser empleadas (por ejemplo venta
electronica), o la cartera de negocios.

Estrategias competitivas genéricas

En esta estrategia se tendran en cuenta aspectos como la diferenciacion y
especializacion (concentracion) en un segmento del mercado. Lo mas
habitual es el que el pequefio comercio adopte la especializacién y la
concentracion en el cliente potencial de su zona de influencia como

estrategia competitiva.

Estrategia de Crecimiento

Se definird una estrategia de penetracion en su mercado natural con el

crecimiento minimo posible y mediante desarrollo interno u organico.

Estrategia de Cartera

Una vez definidas las actividades de la empresa, se concretaran todas las

alternativas de negocio, de producto y de mercado.

En la estrategia de desarrollo de nuevos productos nos movemos en un

mercado que ya conocemos, pero que necesita una adaptacion del
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formato a nuevos gustos o preferencias de los usuarios, o la adopcion de

un nuevo formato transaccional como el comercio electrénico.

Por otro lado, en la estrategia de desarrollo de nuevos mercados, se
mantienen los mismos formatos y se intenta una expansion geografica, o
la busqueda de nuevos segmentos de clientes. Mencion aparte merecen
las estrategias de segmentacién y posicionamiento, pues para cada
binomio producto - mercado define un segmento estratégico al que
debera dirigirse la empresa y su posicionamiento. Esto implica:

La Identificacion de los diversos segmentos existentes en el mercado, es
decir, el conjunto de clientes o potenciales clientes que mantienen una
posicibn semejante en cuanto a sus percepciones de valor para un

determinado producto o servicio.

Deteccion del segmento mas atractivo para nuestra empresa, que sea
suficientemente grande como para que recompense nuestros esfuerzos y
nos sea accesible y en el que tenemos ventajas competitivas. Y
finalmente la determinacion del posicionamiento adecuado de la empresa
ante el cliente, lo cual pasa por conseguir una posicion singularizada y

significativa en el mercado.
f) Planes de actuacion

Para ser efectiva, una estrategia debe traducirse en acciones concretas,
ademas, debe tener un responsable que supervise y ejecute los planes de
accién marcados en los plazos previstos, asi como asignar los recursos
humanos, materiales y financieros requeridos, evaluando los costes y
jerarquizando la atencién y dedicacién que se debe prestar a dichos

planes en funcién de su urgencia e importancia.

En cuanto a la naturaleza de las acciones, éstas se referiran a las
estrategias funcionales mas oportunas en cada caso, siendo su condicion

de “etapa final” del proceso de toma de decisiones una poderosa razén
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para respetar y reforzar el criterio fundamental seguido hasta ahora, la

coherencia con lo determinado en las fases anteriores.

2.6. Marketing

2.6.1. Definicién de marketing

KOTLER Philip y Keller Kevin L (2006) “Marketing consiste en identificar
y satisfacer las necesidades de las personas y de la sociedad, de forma
rentable” Pag. 5.

STANTON William J. (2007) “El Marketing es un proceso mediante el
cual las empresas crean un valor para los clientes y establecen relaciones

solidas con ellos obteniendo a cambio el valor de los clientes”. Pag. 7.

El marketing es vital para el éxito empresarial ya que le da al cliente la
maxima prioridad, igualmente porque hace hincapié en la orientacion al
cliente y en la coordinacion adecuada de las actividades de marketing
para alcanzar los objetivos del desempefio laboral dentro de la
organizacién. Entonces, el marketing es un sistema porque tiene un
conjunto de elementos que se conocen como la mezcla de mercadotecnia
o las 4 P’s (producto, precio, promocion y posicion); los cuales, colaboran
al logro de los objetivos de la empresa.

2.6.2. Importancia de Marketing.

Segun varios autores afirman que el marketing es una tarea delicada para
muchas empresas que en otros tiempos han sido muy prosperas pero se
han enfrentado a clientes mas exigentes y a nuevos competidores por lo
gue se han visto obligadas a reconsiderar los modelos de negocios. Es
importante sefialar que la mezcla de marketing, es un pilar fundamental
para que una empresa participe y sea competitiva en el mercado, pues
apunta a satisfacer las necesidades y deseos de su mercado meta
mediante la oferta de unproducto o servicio; el cual, necesita

ser promovido o promocionado para que sea conocido y recordado,
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ademas, tiene un precio expresado en términos monetarios, y finalmente,
encuentra los medios para que llegue al cliente a través de una buena

distribucion.

2.6.3. Funcion empresarial del marketing

Los profesionales de marketing argumentan que la funcion empresarial
del marketing es la de asegurar la relacion entre la empresa y el cliente;
en la cual el marketing se encargara de recolectar y procesar las
informaciones sobre las necesidades y deseos de los consumidores,
proponiendo productos y servicios para satisfacer esas necesidades, en
cooperacion con el area de produccion, a la vez debe fijar un precio
adecuado a las necesidades de los consumidores coordinando, con los
departamentos de finanzas, contabilidad la organizacion de la puesta
fisica del producto o servicio en el mercado, asi como de comunicar a los
potenciales clientes la existencia de los productos o servicios, para poder
posicionar al producto en la mente del consumidor por sobre los
productos de la competencia con el objetivo de captar la mayor

participacion del mercado posible para la empresa.

Otra de las funciones empresariales del marketing es la de proporcionar
las herramientas necesarias para que las empresa puedan elaborar los
canales de distribucion mas idéneos y directos de acuerdo a sus
necesidades, y asi poder tener una mayor area de cobertura con el
producto o servicio en el segmento de mercado al cual se va a dirigir para
que de esta manera se pueda definir su situacidbn competitiva actual y

poder resistir mejor los cambios tecnoldgicos.

Podemos concluir que la orientacion de las funciones empresariales de
marketing debe ser un elemento de guia de la actividades del macro y
entorno empresarial, pero no deben ser consideradas aisladamente, sin
tener en cuenta las otras variables de la empresa como son la

infraestructura, las capacidades, las preferencias personales y las
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orientaciones histéricas de las empresas, para que las decisiones
resultantes se basen finalmente en el andlisis de la rentabilidad a largo

plazo de una de las opciones.

2.7. Planificacion estratégica de Marketing

2.7.1. Definicién de planeacion estratégica de marketing

http://infoplanificacion.blogspot.com/2006/09/definicion-de-

conceptos_13.html  Planeacion estratégica es una herramienta que

permite a las organizaciones prepararse para enfrentar las situaciones
gue se presentan en el futuro, ayudando con ello a orientar sus esfuerzos
hacia metas realistas de desempefio, por lo cual es necesario conocer y

aplicar los elementos que intervienen en el proceso de planeacion

Es necesario considerar que el plan estratégico de marketing es un
documento escrito que incluye una estructura compuesta por: un analisis
de la situacion, los objetivos de marketing, el posicionamiento y la ventaja
diferencial, la descripcion de los mercados meta hacia los que se dirigiran
los programas de marketing, el disefio de la mezcla de marketing y los
instrumentos que permitiran la evaluacion y control constante de cada
operacion planificada. También se elabora luego del plan estratégico de
la empresa, como respuesta a un requerimiento de la administracion por
disponer de planes para cada area funcional importante, como

produccién, recursos humanos, marketing, etc.
2.7.2. Importancia de la planificacion estratégica de Marketing

Varios autores manifiestan que el plan estratégico de marketing es un
valioso documento escrito que incluye una estructura de seis puntos
basicos; los cuales, son adaptados a las necesidades de cada empresa u
organizacion. La trascendencia puede ser para 3 o 5 afos, pero con

revisiones anuales.
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2.7.3. Caracteristicas plan estratégico de marketing

El plan estratégico de marketing se caracteriza por ser un plan a largo
plazo, del cual, se parte para definir las metas a corto plazo. Por ejemplo,
los gerentes de marketing elaboran un plan estratégico de marketing para
tres o cinco afos y luego, elaboran un plan anual de marketing para un
afno en concreto.

Cabe sefalar, que el plan a cinco o tres afios se analiza y revisa cada afo

debido a que el ambiente cambia con rapidez.

2.7.4. Ventajas del plan estratégico de marketing

Existen cinco ventajas que resultan de la planeacion estratégica de

Marketing:

a) Se estimula el pensamiento sistematico de la gerencia de marketing.
b) Ayuda a una mejor coordinacion de todas las actividades de la
empresa.

c) Orienta a la organizacién sobre los objetivos, politicas y estrategias
gue se deberan llevar a cabo.

d) Evita que existan desarrollos sorpresivos dentro de las actividades de
toda la empresa.

e) Contribuye a que haya mayor participacion de los ejecutivos, al
interrelacionar sus responsabilidades conforme cambien los proyectos de

la empresa y el escenario en que se desenvuelve.

2.7.5. Esquema de un Plan Estratégico de Marketing:

El plan estratégico de marketing es un documento escrito que incluye una
estructura de seis puntos muy importantes (los cuales son adaptados a
las necesidades de cada empresa u organizacion) En términos generales,

el contenido es el siguiente:

a) Andlisis de la situacion o diagnaostico.

b) Objetivos de marketing.
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c) Posicionamiento y ventaja diferencial.
d) Mercados meta y demanda del mercado.
e) Mezcla de marketing.

f) Evaluacién de resultados o control.

a) Analisis de la Situacion (Diagndstico): En ésta parte se incluye
normalmente un analisis de las fuerzas del ambiente externo, los recursos
internos, los grupos de consumidores que atiende la compaiiia, las
estrategias para satisfacerlos y las medidas fundamentales del
desempefio de marketing. Ademds, se identifica y evallia a los
competidores que atienden a los mismos mercados. Muchas empresas,
suelen incluir en esta parte un andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,

Debilidades y Amenazas)

b) Objetivos de Marketing: En este punto se incluyen los objetivos de
marketing; los cuales, deben guardar una relacién estrecha con las metas
y las estrategias de toda la compafia. Un detalle muy importante, es que
cada objetivo de marketing debe recibir un grado de prioridad de acuerdo
con su urgencia y su efecto potencial en el area y en la organizacion. A
continuacion, los recursos deben asignarse de acuerdo con esas

prioridades.

c) Posicionamiento y Ventaja Diferencial: En esta parte se incluye las
respuestas a dos preguntas de vital importancia:
e Cbmo posicionar un producto en el mercado (posicionamiento).

e CoOmo distinguirlo de sus competidores (ventaja diferencial).

El posicionamiento se refiere a la imagen del producto en relacion con los
productos competidores, asi como otros productos que comercializa la
misma compafiia. La ventaja diferencial se refiere a cualquier
caracteristica de una organizacion o marca que los consumidores

perciben deseable y distinta que la competencia.
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d) Mercado Meta y Demanda del Mercado: En este punto se

especifican los grupos de personas u organizaciones a los que la

empresa dirigira su programa de marketing. Luego, se incluye un

pronéstico de la demanda (es decir, las ventas) para los mercados meta

que parezcan mas promisorios para decidir que segmento vale la pena o

si se deben considerar segmentos alternativos.

e) Mezcla de Marketing: En esta parte, se incluye el disefio de la

mezcla de marketing que es la combinacién de numerosos aspectos de

los siguientes cuatro elementos:

> Producto

En el producto hay que tomar en cuenta las siguientes politicas.

¢, Qué producto deseamos comercializar?
Caracteristicas del producto:

Disefio del envase

Marcas

Etiquetas

Target o mercado objetivo

Calidades

Presentaciones

> El como se lo distribuye

Para la distribucion de los productos hay que tomar en cuenta las

siguientes politicas:

Distribucion fisica de la mercancia
Canales de distribucion a emplear

Organizacion de la red de ventas
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» Coémo se lo promueve

Para la ejecucion de promociones y publicidad como estrategias de
persuasion al cliente hay que tomar en cuenta las siguientes politicas de

Publicidad y Promocién

Merchandissing

Plan de medios

Desarrollo de la campafia publicitaria
Andlisis de la eficacia de los anuncios

» Cual es su precio.

En el precio hay que tomar en cuenta:

Tarifas

Condiciones de venta
Descuentos
Margenes

Punto de equilibrio

Cada uno de estos elementos tiene por objeto satisfacer al mercado meta

y cumplir con los objetivos de marketing de la organizacion.

f) Evaluacion de resultados o control: En este punto se incluye un
disefio del instrumento que permitira la evaluacién y control constante de
cada operacion para que el resultado final sea lo mas apegado al plan

estratégico de marketing.

Para que exista control se deberan establecer procedimientos de control
gue nos permitan medir la eficacia de cada una de las acciones, asi como
determinar que las tareas programadas se realizan de la forma, método y

tiempo previsto.
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> Existen tres tipos de control:

Preventivos: Son aquellos que determinamos con antelacion como
posibles causas de error o retardo. Permiten tener una accion correctora
establecida en el caso de producirse.

Correctivos: Se realizan cuando el problema ha sucedido.

Tardios: Cuando ya es demasiado tarde para corregir.

Por este motivo conviene que establezcamos controles preventivos para

cada una de las acciones propuestas.

2.8. Imagen Corporativa

2.8.1. Definicién de Imagen Corporativa

CRAVENS, David (2007) aporta “La identidad o percepcion de si misma,
que una organizacién intenta proyectar a sus publicos, usualmente

mediante la publicidad corporativa”. Pag. 344.

2.8.2. Importancia de imagen corporativa

Segun varios autores consideran de vital importancia la imagen
corporativa porque sencillamente es el activo mas valioso de una
compafia. Los edificios, equipos, productos en bodega, incluso las
marcas, tienen un valor inferior comparado con el de la imagen
corporativa, que se ha forjado a lo largo de los afios y cuyo valor

monetario es incalculable.

En un mundo tan competitivo como el actual, resulta sumamente
importante que las empresas se preocupen de la percepcion que los
diferentes publicos tienen sobre sus organizaciones. Los publicos se
encuentran constituidos por todos aquellos individuos o instituciones que

tienen algun contacto con la organizacibn en cualquier momento
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especifico de su desarrollo. Es importante que todos posean una imagen

adecuada de la organizacion a la que pertenecen.
2.8.3. Tipos de Imagen Corporativa

Existen dos tipos de imagen corporativa, la promocional y la comercial.

a)La Imagen promocional

Es aquella que se desarrolla con el objeto de obtener la reaccion
inmediata del publico, adquiriendo los productos o servicios que ofrece la

organizacién empresarial.

b)La Imagen motivacional

Es aquella que se desarrolla con el objeto de orientar la opinién del
publico hacia metas de identificacion o empatia entre la institucion y el

publico/target.

2.8.4. Etapas de laimagen corporativa

La actuacién sobre la imagen corporativa se considera como una accion
planificada y coordinada adecuadamente, para lograr que sea efectiva y
lograr que la imagen responda a la personalidad y a los intereses de la
organizacion. Para gestionar correctamente ese importante capital de la
compafia que es la imagen debemos realizar una actuaciéon metodica y
constante, por medio de lo que podemos llamar un plan estratégico de
imagen corporativa. La planificacion estratégica de imagen corporativa

consta de tres grandes etapas:
a) El andlisis del perfil corporativo

Por medio del cual estudiaremos y definiremos la personalidad de la
organizacion (analisis interno), y también analizaremos a la competencia y
a los publicos de la organizacion, asi como qué imagen tiene cada uno de

ellos de la compainiia (analisis externos).
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b) La definicion del perfil corporativo

Esta etapa en la que se toma la decision estratégica dirigida a definir
cudles son los atributos basicos de la organizacion, que nos permitiran la
identificacion, la diferenciacion, la referencia y la preferencia de los
consumidores.

c) Lacomunicacion del perfil corporativo

Por medio de la cual determinaremos las posibilidades comunicativas de
la organizacion y comunicaremos a los diferentes publicos de la compafia

el perfil de identificacion establecido en la etapa anterior.

2.8.5. Factores que intervienen en la imagen corporativa

Existen diferentes factores que intervienen en la imagen corporativa, de

entre las principales se encuentran:
a) Misién corporativa

La mision de la organizacién es definir el negocio de la organizacion.
Establece qué es y qué hace la compafiia. Esta definicién vendra dada en
términos de satisfaccion de necesidades de los publicos, y no por medio

de los productos o servicios que hacemos.
b) Valores Corporativos.

Los valores corporativos representa el como hace la organizacién sus
negocios. Es decir, cuales son los valores y principios profesionales, o
sea, los existentes en la empresa a la hora de disefar los productos, de
fabricarlos, y de venderlos. Pero también incluye los valores y principios
de relacion, es decir, aquellos que gobiernan las interacciones entre las
personas que integran la compaiiia. Asi podemos hablar de valores como
la calidad, el respeto por el medio ambiente, o la innovacién constante
como ejemplo para el primer tipo de valores, y de la participacion, el

respeto o la colaboraciéon como ejemplos de valores de relacion.
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c) Vision Corporativa

Con la visidn corporativa, la organizacion sefiala a donde quiere llegar.
Es la perspectiva de futuro de la compafia, el objetivo final de la entidad,
que moviliza los esfuerzos e ilusiones de los miembros para intentar

llegar a ella.

2.8.6. Beneficios de una buena imagen corporativa

Si tiene una empresa o si estad pensado en iniciar un negocio preste
atencion a su imagen y averigle si la imagen de su empresa le esta

beneficiando, influyendo positivamente en sus resultados.

No es cuestion solo de que nuestra imagen sea atractiva sino que
comunique aquellos valores que nuestra empresa representa. Esto hace
gue nuestra empresa se proyecte con fuerza e influya positivamente en

nuestros clientes.

Nuestra imagen no solo se comunica a través del logotipo. Cualquier
soporte o medio de comunicacion que utilicemos esta hablando de
nosotros y todo expresa la calidad y la profesionalidad de nuestra
empresa (los folletos publicitarios, las cartas, nuestra web, la atencién al

publico, etc.).

Son muchos los beneficios que aporta el disponer de una imagen

corporativa adecuada entre los principales se encuentran los siguientes:

a) Posicionamiento en el mercado

b) Credibilidad sobre sus clientes

c) Confianza sobre sus productos

d) Diferenciarse de la competencia

e) Generar interés entre su publico objetivo

f) Aumento del conocimiento de su empresa
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2.9. Microempresa.
2.9.1. Definicion de microempresa

http://microempresa.blogdiario.com/i2008-03 “Define como

Microempresa o Pequefia Empresa a aquella empresa que opera una
persona natural o juridica bajo cualquier forma de organizacion o gestion
empresarial, y que desarrolla cualquier tipo de actividad de produccion o

de comercializacidn de bienes, o de prestacion de servicios”

Segun el Plan Nacional de Desarrollo 2007- 2010 considera, “la
microempresa es toda unidad de explotacion econdmica, realizada por
persona natural o juridica, en actividades empresariales, agropecuarias,

industriales, comerciales o de servicios, rurales o urbanos”.

Segun la pagina www. marketing-xxi.com Principal » Marketing en el

Siglo XXI. 22 Edicion manifiesta, “La microempresa es la organizacion

econdmica de hecho, administrada por una 0 mAas personas
emprendedoras, que tiene objetivos econdémicos, éticos y sociales. Su
capital no supera los US $20.000 y el numero de trabajadores no

sobrepasa los 10”.

La microempresa es una empresa familiar donde puede ser de una o
hasta diez empleados donde el duefio realiza diferentes funciones como
es de administrador, jefe y operados de maquinarias, la microempresa
son pequefios talleres artesanales donde se realizan actividades como
servicios 0 comercio en los subsectores de alimentos, ceramico
confecciones, textil, cuero y calzado, electronico radio, TV, gréfico,
quimico plastico, materiales de construccién, maderero, metalmecénica,
profesionales, transporte, restaurantes, hoteleria y turismo, ecolégicos,
mantenimiento vial y otros afines y registrada en la organizacion gremial

de la microempresa.

94


http://microempresa.blogdiario.com/i2008-03
http://www.marketing-xxi.com/
http://www.marketing-xxi.com/
http://www.marketing-xxi.com/Marketing-siglo-xxi.html
http://www.marketing-xxi.com/Marketing-siglo-xxi.html

2.9.2. Importancia de la microempresa

La importancia del sector micro empresarial de un pais, lo constituye su

contribucion al desarrollo como medio para adelantar procesos eficientes

de distribucion del ingreso y generacion de empleo.

Las microempresas abarcan una parte importante del empleo. Sea que

representen un cambio en la estructura del empleo o mas bien una nueva

manera de visualizarla, se les otorga una creciente atencion. Las

microempresas son vistas como una nueva y potente alternativa para

enfrentar problemas de empleo, desigualdad y pobreza, a escala nacional

y mundial.

2.9.3. Caracteristicas de las Microempresas

a)

b)

f)

g)

El nidmero total de trabajadores y empleados no excede de diez (10)
personas.

El valor total anual de las ventas no excede de doce (12) Unidades
Impositivas tributarias

Administracion independiente. (usualmente dirigida y operada por el
propio duefio)

Incidencia no significativa en el mercado. El area de operaciones es
relativamente pequefia y principalmente local.

Escasa especializacion en el trabajo: tanto en el aspecto productivo
como en el administrativo; en este Ultimo el empresario atiende todos
los campos: ventanas, produccion, finanzas, compras, personal, etc.
Actividad no intensiva en capital; denominado también con predominio
de mano de obra.

Limitados recursos financieros (El capital de la empresa es

suministrado por el propio duefio).
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2.9.4. Ventajas de la Microempresa

a)

b)

La microempresa r es una fuente generadora de empleos ya que no
es necesario poseer una fuerte suma de dinero ni poseer
conocimientos cientificos o especializados para iniciar el campo
comercial.

Ayuda a fomentar el ahorro y la inversion a través de la practica
informal de comercio.

Sus productos y/o servicios son de mayor consumo debido a sus
costos bajos y novedosos diseflos agradables al gusto del
consumidor.

Puede llegar a mercados donde nunca llegarian las medianas o
grandes empresas.

Contribuye al empleo de personas incapacitadas fisicamente, por

edad o con dificultad para conseguir empleo.

2.9.5. Desventajas de la Microempresa

a)
b)

c)

d)

f)

g)

No cuenta con el apoyo pleno de las instituciones publicas y privadas.
No es sujeto de crédito debido a las dificultades y carencias de
recursos con las que cuenta.

Su crecimiento es limitado debido a la manera conservadora y
empirica que muestra el microempresario.

Los cambios politicos, econdmicos y sociales afectan enormemente a
los microempresarios debido a que las fluctuaciones de las variables
econdmicas desestabilizan su entorno econdémico, social y politico.

La mano de obra que posee no es calificada, ni técnica ya que los
propietarios son personas de escasos recursos los cuales no han sido
capacitados y unicamente tienen conocimientos empiricos.

Las decisiones son tomadas de acuerdo de acuerdo a corazonadas o
al gusto del empresario.

Existencia de nepotismo.
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2.9.6. Clasificacién De La Microempresa

Las actividades que he determinado mas importantes en el desarrollo de

las microempresas son:
a) Artesanales

Son las actividades desarrolladas por pequefios grupos de artesanos
orientados a la produccion de artesanias manuales, tradicionales y

folkloricas de las diversas regiones de un pais.
b) Textiles y confecciones

Son actividades destinadas a la confeccién y elaboracion de ropa con

productos de tela y lana.
2.9.7. Tipos de microempresas

Precisamente por esta particularidad, es necesario hacer una clasificacion
de las microempresas de acuerdo con el tipo de relaciébn que ellas
establecen con sus segmentos de mercado. De tal forma que se pueda
hacer recomendaciones orientadas a lograr la insercion y el
posicionamiento de estas unidades productivas en el mercado, de

acuerdo con sus caracteristicas, necesidades y posibilidades.

Incluso dentro de cada actividad econO6mica, las microempresas tienen
posibilidades diferentes segun su nivel de desarrollo tecnolégico y la

capacidad empresarial y gerencial de sus propietarios.
a) Estrechez del mercado.

Un problema generalizado de la microempresa es el reducido mercado
para sus productos. La microempresa produce para nichos de mercado,

generalmente de sectores populares, en los cuales los requisitos de
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calidad, precio y volumen son menos exigentes y por lo mismo

relativamente mas faciles de alcanzar
b) Inducida

En esta categoria se ubican las microempresas que han sido constituidas
con el apoyo de empresas de mayor tamafo, con el objetivo de realizar la
produccion de partes, descentralizar parte del proceso productivo o

prestar servicios de mantenimiento.
c) Satélite

En este grupo pueden ubicarse las microempresas cuya produccién se
hace para otras empresas o comercializadoras de las cuales reciben los
disefios, las materias primas y la asistencia técnica. Al igual que las
microempresas inducidas, tienen en cierta medida garantizada la
comercializacion de su produccion; sin embargo, las relaciones de
dependencia generan baja capacidad de negociacion en disminucién de

los ingresos de la microempresa.
d) De trabajo por encargo.

Este tipo de microempresas soOlo producen o distribuyen bienes o
servicios previa contratacion con el cliente, del cual generalmente logran

un anticipo que al menos cubre el costo de las materias primas.

De mercado abierto con cobertura fisica restringida En este grupo se
pueden ubicar las microempresas que comercializan su produccion

directamente con el consumidor (panaderias, restaurantes, tiendas).
e) De mercado abierto.

En esta categoria se ubican las microempresas que generalmente
comercializan su produccion (confecciones, calzado, marroquineria, etc.)
a través de distribuidores detallistas o mediante contratacion con

entidades publicas o privadas.
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2.9.8. Factores de crecimiento de las microempresas

a) Mercado

El mercado en el que desarrolla sus actividades la microempresa es local
y/o regional esto se da debido a la falta de financiamiento que la ayuda a
despegar y reubicarse en mercados mas competitivos que contribuyan a

Su crecimiento.

b) Apoyo Financiero

El apoyo financiero brindado por organismos privados o publicos no es
suficiente para satisfacer las necesidades de financiamiento de la
microempresa ya que muchas veces los programas no cumplen con los

requerimientos que estas necesitan generando desfases en estas.

c) Utilidades

La reinversion de las utilidades es la fuente principal de financiamiento de
la microempresa ya que existe mucha dificultad para adquirir préstamos
de instituciones financieras debido a los requerimientos que estas

solicitan.

d) Naturaleza de los costos

Los costos en contabilidad provienen de transacciones de buena fe las
cuales se basan en leyes, reglamentos y contratos; el costo representa la
suma de erogaciones, es decir el costo inicial de un activo o servicio

adquirido se realiza con el desembolso de dinero y otros valores.
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CAPITULO IlI

3. ESTUDIO DE MERCADO

3.1. PRESENTACION

Creaciones Koralyn es una microempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de ropa deportiva y uniformes escolares con el pasar del
tiempo la microempresa ha ido surgiendo positivamente, pero se han
descuidado ciertos aspectos como el ambito publicitario perdiendo asi el

reconocimiento en el mercado.
3.2. OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de mercado el cual permita la recoleccion de
informacion, procedente de los clientes actuales y potenciales de la

Microempresa Creaciones Koralyn.

3.2.1. Objetivos Especificos

a) ldentificar el producto y servicio que la microempresa elabora y
comercializa en el sector.

b) Establecer el mercado meta al cual esta dirigido este proyecto de
investigacion.

c) Distribuir las encuestas que se van aplicar, segun el niumero de
habitantes de cada parroquia, informacion que serd el sustento para la
aplicacién del proyecto.

d) Recopilar la informacion que sera el motivo de analisis y toma de

decisiones para beneficio de la microempresa.
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3.3. IDENTIFICACION DEL PRODUCTO Y SERVICIO

Creaciones Koralyn es una microempresa dedica a la produccion y
comercializacion de ropa deportiva Yy uniformes para instituciones
educativas manejando un sistema de produccion adecuado bajo estrictos
estandares reglamentarios segun su talla, de esta manera se garantiza la

calidad del producto y satisfaccion del cliente.

3.4. MERCADO META

Para la ejecucién de este proyecto de investigacion se identific6 como
mercado meta a la poblacién econdmicamente activa de la ciudad San
Gabriel y sectores aledafios como son La Paz, Bolivar, Julio Andrade y
Huaca comprendidos en rangos de edad desde los 18 hasta 65 afos, la
informacion demografica obtenida para este estudio sera proporcionada
por el INEC en base al censo poblacional 2010, a continuacion se

presenta la distribucion correspondiente:

Cuadro N° 7. Poblacional De Las Parroquias Aledaiias A La Ciudad De

San Gabiriel.
Poblaciéon afio
Parroquias Poblacién afio 2010 | Tasa de crecimiento | 2012
4239
Bolivar 3546 9.34
2029
La Paz 2261 -5.26
) 27508
San Gabiriel 14382 38.30
2169
Huaca 4241 -28.48
10515
Julio Andrade 6515 27.04
46461
TOTAL 30945

FUENTE: INEC CENSO 2010

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
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3.4.1. FORMULA DE CALCULO DE LA POBLACION ALEDANA A LA
CIUDAD DE SAN GABRIEL.

DATOS:

» N=46461 (Tamanho de la poblacion)

Error del 5%

Nivel de confianza 95%

Varianza 0.25 porque se trabaja en el centro

({7}

Z” que corresponde a 1.96

Y V VYV V

Valor tipificado

Aplicada la formula, quedo determinada su muestra asi:
N x d? « Z2
e2(N—-1) + 72d2

n=

_ ((46461)*(0,25)*(1,96)"2)
"~ ((0,05)"2)*(46461-1)+(0,25)(1,96)"2

44.621,14468
117,1104007

Encuestas a aplicar 380

3.4.2. CUADRO DE DISTRIBUCION DE LAS ENCUESTAS POR
POBLACION DE PARROQUIAS ALEDANAS A LA CIUDAD DE SAN
GABRIEL.

Para la realizacion del estudio de mercado se consideré a la poblacion
actual de la Ciudad de Bolivar, La Paz, San Gabriel, San Pedro de Huaca,
y Julio Andrade vya que todos son clientes potenciales. Con esta
informacion se aplica la férmula para determinar el numeré de encuestas
que se pretende aplicar siendo este un total de 380 encuestas distribuidas

segun el porcentaje poblacional de cada parroquia.
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Cuadro N° 8. Distribucién de Encuestas

Parroquias Poblacion afio 2012 | % | Encuestas a aplicar.
Bolivar 423910,10 40
La Paz 2029|0,06 22
San Gabriel 27508 0,53 203
San Pedro de Huaca 21690,08 31
Julio Andrade 10515 0,22 85
TOTAL 46461|1.00 380

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza.
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3.5. ANALISIS E INTERPRETACION DE LOS RESULTADOS
ESTUDIO DE MERCADO.

1. ¢En qué lugar adquiere sus prendas de vestir?

VARIABLE FRECUENCIA| %
Almacenes 160 42%
Boutiques 34 9%
Por catdlogo 40 11%
Mercado 116 31%
Talleres artesanales 30 8%
Otros Cuales 0 0%

TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

m Almacenes
W Boutiques

® Por catdlogo
m Mercado

M Talleres artesanales

Grafico N°19. Lugar de compra prendas de vestir.
Analisis:

De las personas encuestadas un grupo muy representativo manifestd que
las adquisiciones de sus prendas de vestir las realizan en los diferentes
almacenes que existen dependiendo del lugar de su residencia, mientras
que otro grupo de habitantes dijeron que ellos realizan las compras de
sus prendas de vestir en los diferentes puestos de venta que se
encuentran distribuidos en los mercados ya que en ese lugar les
entregan a costos reducidos. Mientras que una pequefia cantidad de
personas declararon que ellos realizan sus compras por medio de

catalogos.
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2. ¢Quétipo de productos adquiere con mas frecuencia?

VARIABLE FRECUENCIA| %
Uniformes deportivos 45 12%
Ropa de nifio 55 14%
Calentadores 22 6%
Camisetas 65 17%
Ropa de trabajo 12 3%
Licras 49 13%
Pantalones Jeas 34 9%
Ropa Casual 98 26%
Otra cual 0 0%

TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Uniformes deportivos
B Ropa de nifio

H Calentadores

H Camisetas

B Ropa de trabajo

M Licras

Pantalones Jeas

Ropa Casual

Gréfico N° 20. Consumo frecuente de productos.
Andlisis:

Con respecto al consumo frecuente los habitantes expresaron que los
productos que mas adquirieron con mayor frecuencia es la ropa casual
estos productos proporcionan comodidad y elegancia a la hora de vestir,
mientras que otros usuarios del sector prefirieron comprar camisetas por
ser una prenda ligera y se ajustan a las necesidades de cada persona,
por otra parte no se pude dejar por alto a quienes manifestaron los que

adquirieron ropa de nifio, ya que es un grupo muy significativo.
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3. ¢Cada qué tiempo adquiere usted su ropa deportiva?

VARIABLE | FRECUENCIA %
3 meses 95 25%
6 meses 236 62%
12 meses 49 13%
Otros cual 0 0%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B 2 meses
B 6 meses
12 meses

W Otros cual

Grafico N° 21. Tiempo de compra de ropa deportiva.

Analisis:

El consumidor actua en base a sus requirimientos y su tiempo de compra
lo establecio segun su necesidad, por lo cual en su mayoria de la
poblacion investigada adquirieron su ropa deportiva cada 6 meses,
mientras que un grupo menor manifestaron que realizan compras de ropa

deportiva cada 3 meses, y por ultimo algunos clientes dijeron que realizar
sus compras cada afio.
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4. ¢Cuanto destina de presupuesto para la adquisicion de ropa

deportiva?
VARIABLE |FRECUENCIA %

0-15 87 23%

16 — 30 150 39%

31-50 128 34%

51-80 13 3%

81— 100 2 1%

101 — adelante 0 0%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

1%

m0-15
m16-30
m31-50
m51-80
m81-100

Gréfico N° 22. Presupuesto para la adquisicién de ropa deportiva.
Andlisis:

Como podemos apreciar en el grafico la mayor parte de la poblacion
investigada invirtieron para la adquisicion de sus prendas de vestir desde
16 a 50 ddlares, otro grupo de clientes de menor prioridad destinaron un
presupuesto de 0 a 15 ddlares, El cliente destina su presupuesto en base

a su condicién econémica y manejo de sus ingresos.
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5. ¢Por qué motivo adquiere usted su ropa deportiva?

VARIABLE FRECUENCIA| %
Compromiso deportivo 48 13%
Uniformes 64 17%
Realizar deporte 108 28%
Por sentirse bien 25 7%
Por costumbre 97 25%
Necesidad 38 10%
Otro cual

TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Compromiso deportivo
B Uniformes

M Realizar deporte

W Por sentirse bien

H Por costumbre

M Necesidad

Gréfico N° 23. Motivo de compra.
Analisis:

De las personas encuestadas un grupo manifesté que adquieren su ropa
deportiva para realizar algun tipo de deporte, pero otra parte menos
significativa de los encuestados afirman que consumieron el producto por
costumbre, mientras que otras personas adquirieron uniformes deportivos,
esto en vista en la participacion en eventos deportivos organizados los
diferentes clubs deportivos y juntas parroquiales del sector, esto permite
involucrarse en estas actividades del medio con auspicios a diferentes

equipos.
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realizar su compra?

. ¢De qué manera le gustaria que le incentiven al momento de

VARIABLE |FRECUENCIA| %
Rebaja 52 14%
Descuentos 124 33%

Regalos 54 14%
Promociones 75 20%

Rifas 24 6%
Crédito 25 7%
Calidad 26 7%
Otros cuales 0 0%

TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Rebaja

m Descuentos

B Regalos

B Promaciones

H Rifas

H Crédito
Calidad

Grafico N° 24. Incentivos de compra.
Analisis:

Los encuestados se inclinaron por el descuento por la compra de su ropa
deportiva, mientras otros prefirieron ser participes de diferentes
promociones por otra parte existi6 un empate técnico entre las rebajasy
regalos los mismos que son entregados al momento de realizar la
compra, por tanto se tomaran en cuenta estos aspecto para el desarrollo

de la propuesta.
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7. ¢Adquiere usted uniformes educativos?

VARIABLE | FRECUENCIA| %

Si 287 76%
No 93 24%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

BSi

ENo

Grafico N° 25. Adquisicion de uniformes escolares.

Analisis:

La mayor parte de los investigados adquirieron uniformes educativos
para algunos de sus miembros de su familia, sin embargo existe un grupo
menor quienes manifestaron que no adquieren ningun tipo de uniforme
escolar. En conclusion la tendencia a la adquisicion de uniformes
educativos es positiva en los lugares investigados por lo que Creaciones
Koralyn implementara estrategias de reconocimiento y persuasion para

comercializar de manera mas efectiva este producto.

110



8. En caso de Si ¢En qué lugar adquiere los uniformes?

VARIABLE FRECUENCIA| %
Unidades educativas 75 26%
Almacenes 130 45%
Mercados 60 21%
Talleres artesanales 22 8%
Otros Cual 0%

TOTAL 287 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

0%

B Unidades educativas

B Almacenes
Mercados

H Talleres artesanales

¥ Otros Cual

Grafico N° 26. Lugar de adquisicion de uniformes.
Analisis:

Es de vital importancia conocer el lugar de adquisicion de los uniformes
escolares, segun se puede apreciar en el grafico una parte significativa
adquirieron el producto en los diferentes almacenes del sector, mientras
que otros realizaron su compra en la misma institucién educativa, sin
embargo otro grupo de personas adquirieron estos productos en los

diferentes puestos de los mercados locales.
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9. ¢Conoce o ha escuchado de la microempresa Creaciones
Koralyn?

VARIABLE |FRECUENCIA| %

Si 216 57%
No 164 43%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

mSi

HNo

Gréfico N° 27. Conoce de Creaciones Koralyn.

Analisis:

De la poblaciéon encuestada un grupo mayoritario expresaron que si han
escuchado de Creaciones Koralyn, sin embargo existe un pequefio grupo
quienes afirmaron el no conocer de la existencia de la microempresa,

podemos apreciar que tenemos reconocimiento no simplemente en la
ciudad de San Gabriel sino también en los alrededores.
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10.¢,Ha adquirido algun tipo de producto en el almacén de la
microempresa?

VARIABLE |FRECUENCIA| %

Si 104 48%
No 86 40%
NSP 26 12%
TOTAL 216 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

mSi
® No

NSP

Grafico N° 28. Adquisicion de productos en el punto de venta.

Andlisis:

De la poblacion investigada que conoce o ha oido hablar de Creaciones
Koralyn, existe un grupo representativo quienes manifestaron que si han
comprado algun tipo de producto en el local comercial de la
microempresa, mientras que un grupo inferior aseguraron no haber
adquirido en el local comercial, sin embargo hay que tomar en cuenta que
un pequefio grupo no pronunciares ante este pregunta.
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11.¢;Por qué medios de comunicacion le gustaria conocer acerca de

los productos y servicios que oferta Creaciones Koralyn?

VARIABLE FRECUENCIA| %
Radio 122 32%
Hojas Volantes 91 24%
Vallas publicitarias 30 8%
Tripticos a7 12%
Catélogo de productos 73 19%
Catalogo interactivo 18 5%
Otra Cual 0 0%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

M Radio

M Hojas Volantes

W Vallas publicitarias

M Tripticos

M Catalogo de productos

M Catdlogo interactivo

Otra Cual

Grafico N° 29. Medios de comunicacion.
Analisis:

Para darnos a conocer en el mercado se debe de identificar los medios
mas idoneos, que permita llegar hasta la poblacidn investigada se puede
identificar que los consumidores preferirian informarse acerca de nuestros
productos y servicios por medio de las radios locales, otros opinaron que

les gustaria recibir informacion a través de hojas volantes.
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DATOS TECNICOS

12.Edad
VARIABLE |FRECUENCIA| %
18 -25 80 21%
26 — 32 143 38%
33-45 87 23%
46 — 55 65 17%
56 — 65 5 1%
TOTAL 380 100%
FUENTE: Estudio De Mercado
ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza
1%
m18-25
m26-32
W33-45
m46-55
W 56-65
Gréfico N° 30. Edad del publico objetivo.
Andlisis:

En los resultados obtenidos en este estudio se determiné que el mayor
ndmero de habitante estuvieron en edades desde los 26 a 32 afos,
seguido de un rango de 33 a 45 afos, y finalmente un rango de edad de
entre 18 a 25 afios. Con este tipo de informacién permitio identificar a que
grupos de edad se va a dirigir la oferta de los productos.
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13.Género

VARIABLE |FRECUENCIA| %

Masculino 169 44%

Femenino 211| 56%
TOTAL 380(100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Masculino

B Femenino

Grafico N° 31. Género del publico objetivo.

Analisis:

De la poblacién encuestada la mayoria son de sexo femenino otro grupo

inferior son de sexo masculinos, la microempresa debe enfocar sus

estrategias de persuasion para integrar a los dos géneros como clientes

fijos de la misma.
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14.Nivel de instruccién

VARIABLE |FRECUENCIA| %
Primaria 81 21%
Secundaria 244 64%
Superior 47 12%
Ninguna 8 2%
TOTAL 380 100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

2%

B Primaria

W Secundaria

B Ninguna

Grafico N° 33. Nivel de instruccién del publico obijetivo.

Analisis:

El nivel de instruccion de los clientes en su mayoria fueron de tipo

secundario, en otro grupo inferior de nivel de educacion primaria y un

pequefio grupo de un nivel de educacion superior. Como se pudo

apreciar la mayoria de las personas aspira a llegar a un nivel de

educacién secundaria y después dedicarse a una actividad comercial en

base a sus condiciones.
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15.0cupacion

VARIABLE [FRECUENCIA| %
Profesional 19| 5%
Comerciante 77| 20%
Chofer 63| 17%
Ama de casa 140| 37%
Estudiante 35 9%
Agricultor 46| 12%
Otro Cual 0%

TOTAL 380|100%

FUENTE: Estudio De Mercado

ELABORADO POR: David Flores y Cristina Meza

B Profesional
B Comerciante
B Chofer

B Ama de casa
B Estudiante

B Agricultor

Grafico N° 32. Ocupacion del publico objetivo.

Analisis:

Una parte significativa de la poblacion investigada fueron amas de casa,

otro grupo a la comercializacion de bienes y servicios, y por ultimo de

chofer profesional.
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3.6. PROYECCION DE LA OFERTA EFECTIVA

Para la proyeccion de la oferta de la microempresa Koralyn se realizo el

modelo expotencial:

Qn =Qo (1+)"

En donde:

Qn: Oferta futuro.

Qo: Oferta Afio 1

i: Tasa de crecimiento anual promedio

n: Afio proyectado

Aplicando esta Férmula se establece el siguiente cuadro:

Cuadro N° 9. Oferta Efectiva Historica De Productos De La

Microempresa Koralyn.

. CONSUMO HISTORICO Qn
,_Qn
ANO CLIENTES '~ Qo
2009 7302
2010 8015 0.0976
2011 9302 0.1606
TOTAL 0,2582

Fuente: Creaciones Koralyn.
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

A continuacién se procede a estimar la tasa promedio.

—_Qn > _ 0,2582

Qo n 3
8.61% es la tasa promedio de crecimiento anual

= 0,0861

En base a este calculo la oferta futura para los préximos afios se toma

como base el afio 2011 y es:
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Cuadro N° 10. Consumo Efectivo De La Oferta Para Los Proximos
Afos Para La Microempresa Creaciones Koralyn.

OFERTA FUTURA

ANOS CLIENTES
Qn=Qo(1+i)"

2011 9302

2012 10103

2013 10972

2014 11917

2015 12942

2016 14056

Fuente: Creaciones Koralyn.
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

3.7. PROYECCION DE LA DEMANDA EFECTIVA

El comportamiento de la demanda se determiné en base al estudio de
mercado, se tomando como referencia a la poblacién urbana de la ciudad
de San Gabriel y sus alrededores considerados econémicamente activa,
en la que se establece que existe un 57% que conoce 0 ha oido hablar
acerca de la microempresa, de los cuales el 48% de esta poblacion
adquieren productos que oferta Creaciones Koralyn a continuacion se

detalla la demanda para el afio 2012:

Cuadro N° 11. Reconocimiento en el sector de Creaciones Koralyn

Reconocimiento en el sector de Creaciones Koralyn

Clientes que

Clientes que conocen .
adquieren en

PEA San Gabriel

Ao o han oido de :
y alrededores . Creaciones
Creaciones Koralyn
Koralyn
2012 46461 21837 10482

Fuente: Creaciones Koralyn.
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

La demanda histérica es dificil de analizar por la no existencia de
estadisticas publicadas, por lo cual los datos que a continuacién se
mencionan son tomados del estudio de mercado realizado. Para la

proyeccion de los afos siguientes se tomara en cuenta tasa de
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crecimiento poblacional en promedio para la ciudad de San Gabriel y sus

sectores aledafios que es de 8.19%.

Cuadro N° 12. Demanda Futura Creaciones Koralyn

Demanda Futura Creaciones Koralyn en el mercado
Afo Clientes Futuros
2011 10482
2012 11340
2013 12269
2014 13274
2015 14361
2016 15537

Fuente: Estudio de Mercado
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

3.8. Balance entre la Oferta 'y la Demanda

Cuadro N° 13. Balance entre oferta y demanda

. ) _ Demanda Potencial a
Afio | Oferta (Clientes) | Demanda (Clientes) .
satisfacer

2012 10103 11340 1238
2013 10972 12269 1297
2014 11917 13274 1357
2015 12942 14361 1419
2016 14056 15537 1481

Fuente: Creaciones Koralyn y Estudio de Mercado

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Como podemos apreciar existe una demanda potencial a satisfacer por
parte de Creaciones Koralyn, lo cual le permitrd ampliar la
comercializacion de sus productos mediante el sustento de estrategias

adecuadas.
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3.9. Analisis de Competidores

Parte de este proyecto es la identificacion de la principal competencia que
enfrenta Creaciones Koralyn, entre los cuales podemos destacan los

siguientes:

Cuadro N° 14. Competencia directa e indirecta

COMPETIDORES

Confecciones R. Revelo

Creaciones Koralyn

Creaciones Mayutex

Deportes Gama
Piter Athletic Sport

Yoli's Sport

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

En la ciudad de San Gabriel existen en la actualidad cinco puntos de
comercializacién de productos similares a los que se confecciona en la
microempresa Creaciones Koralyn. Sin embargo la competencia no ha
sido un obstaculo para la confeccién y comercializacion de sus productos
se vean afectados, ya que los clientes prefieren productos de buena

calidad y a precios que se ajustan a la economia familiar.
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3.10. Analisis de precios

Cuadro N° 15. Analisis de precios de la competencia

. . fecci Piter i
PRODUCTO Creacione | Creacione | Confecciones Athletic Yoli's | Deportes
s Koralyn | s Mayutex R. Revelo Sport Sport Gama
Camiseta de
] 5.00 5.50 6.00 7.00 | 8.50 7.50
algodon
Uniformes
15.0
clubes 12.00 12.50 13.00 0 16.50 | 19.50
deportivos
Calentadores 30.0
o 27.00 28.00 28.50 32.50 | 34.00
fix licra 0
Uniformes
deportivos de 29.0
o 26.00 26.50 27.00 30.00 | 35.00
las instituciones 0
educativas
Fix Licras 17.0
14.00 14.50 15.50 0 19.00 | 21.50

Fuente: Observacion Directa
Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Creaciones Koralyn al ser una microempresa que se dedica a la
produccién y comercializacion de ropa deportiva en general, cuenta con el
sistema de produccion, el personal capacitado y la maquinaria industrial
necesaria para establecer los costos de produccion mas bajos posibles
que beneficien a la empresa por ende se pueda establecer un precio
accesible que favorezca a las dos partes.

Como se puede analizar en el cuadro de precios de la competencia se
verificar que los precios de la Microempresa Creaciones Koralyn son los
mas bajos a diferencia de su competencia lo que le permite tener una

ventaja competitiva en cuanto al precio de venta al publico.
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3.11. CONCLUSIONES DEL ESTUDIO.

» El estudio de mercado reflej6 en las personas que se consideraron
como mercado meta adquirieron sus prendas de vestir en los
almacenes siendo este un porcentaje del 42% este es el valor mas

significativo, seguido de los mercados y boutiques.

» Los productos que mas adquirieron con mayor frecuencia son la ropa
casual con un porcentaje del 26%, y en menor porcentaje las

camisetas, licras y ropa de nifio,

» La poblacion investigada manifesté que adquirieron la ropa deportiva
por diferentes motivos, 28% del grupo investigado destacaron que el
motivo de compras es para realizar deporte, mientras que existen otros

grupos quienes revelaron que el motivo de compra es por costumbre.

»El mercado objetivo revelé que el 57% del grupo conoce o ha
escuchado de la microempresa Creaciones Koralyn, mientras que 43%

manifestaron que no tiene conocimiento de la misma.

» De la poblacion investigada del 57% quienes son las personas que
afirmaron  haber escuchado de Creaciones Koralyn, el 48% se
consideraron como clientes fieles ya que compraron los productos que

elabora la microempresa.
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CAPITULO IV

4. PROPUESTA DE INVESTIGACION

4.1. ESTRUCTURA DEL PLAN ESTRATEGICO DE MARKETING
El Plan de Marketing estara estructurado de la siguiente manera:

4.1.1. Prop6sito Uno: Fortalecimiento Corporativo
4.1.2. Proposito dos: Mejoramiento del producto
4.1.3. Propdosito tres: Camparia Publicitaria
4.1.4. Propdsito cuatro: Campafia Promocional
4.1.5. Proposito cinco: Merchandising

4.2. Proposito Uno: Fortalecimiento Corporativo

4.2.1. Objetivo General

Fortalecer la imagen micro empresarial de Creaciones Koralyn mediante
la implementacion de estrategias y mejoramiento de la cultura

organizacional.

4.2.2. Objetivos Especificos

a) Establecer una mision, visién, organigrama estructural, politicas de
calidad y valores corporativos por los cuales Creaciones Koralyn se guia
para el cumplimiento de sus objetivos.

b) Modificar la marca comercial de la microempresa Creaciones Koralyn.
c) Implementacion de un manual de identidad corporativa.

d) Mejorar las condiciones laborales de los empleados mediante la
implementacion de incentivos adicionales acorde a su érea

correspondiente.
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4.2.3. Mision de Creaciones Koralyn

Creaciones Koralyn es una microempresa dedicada a la produccion y
comercializacion de ropa deportiva, destacando sus productos con los
mas altos estandares de calidad y caracterizada por su eficiencia en la
entrega de los productos, logrando asi adaptarse al entorno y ser un ente

competitivo.

4.2.4. Vision de Creaciones Koralyn

Creaciones Koralyn en el afio 2016 sera una microempresa
rentablemente, logrando mejorar su nivel de ventas, ademas pretende
tener una participacion del 30% en el mercado meta que le permita ser
lider en el mercado local y sus alrededores.

4.2.5. Organigrama estructural de la microempresa Creaciones

Koralyn

GERENTE

ASESOR DE
MARKETING

AREA DE AREA DE
CONTABILIDAD PRODUCCION

AREA DE

COMERCIALIZACION

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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4.2.6. Politica de calidad

Creaciones Koralyn maneja un proceso de produccion acorde a las
necesidades de sus clientes, sus productos se ajustan a estandares
reglamentarios segun su talla, garantizando asi la calidad del producto y

satisfaccion del cliente.
4.2.7. Valores corporativos

La microempresa Creaciones Koralyn trabaja en base a los siguientes

valores corporativos:

a) Cumplimiento

Mediante la realizacion de nuestra labor con compromiso y acorde con las
caracteristicas de nuestra institucion. En nuestra actividad, este valor se
refleja de manera especial en la Puntualidad y Organizacion con que

tratamos a nuestros clientes.
b) Compromiso

Cumpliendo con perseverancia, profesionalismo, lealtad y sentido de
pertenencia, los deberes y obligaciones, con apego a los objetivos

estratégicos.
c) Trabajo en equipo

Desarrollando nuestra capacidad de interaccion e integracion en el plano

laboral, que permita y viabilice el logro de los objetivos corporativos.

d) Eficiencia

Utilizamos de forma adecuada los medios y recursos con los cuales
contamos, para alcanzar nuestros objetivos y metas programadas,

optimizando el uso de los recursos y el tiempo disponibles.
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e) Responsabilidad

Entendemos como el cumplimiento de las funciones, dentro de la
autoridad asignada. Nos comprometemos con la sociedad, el servicio a
los demas. Asumimos y reconocemos las consecuencias de nuestras

acciones.

f) Lealtad

Nuestros colaboradores trabajan en equipo, demuestran compromiso y
respeto a los valores de la empresa, somos reciprocos con la confianza

depositada en cada uno de nosotros.

4.2.8. Estrategia de Imagen Corporativa

En la estrategia de imagen corporativa se busca mejorar la marca
comercial de la microempresa Creaciones Koralyn que ayude a fortalecer
su imagen corporativa ante sus clientes de la ciudad de San Gabriel y de
las parroguias que estan en sus alrededores. Esta estrategia esta
enfocada en crear un logotipo, slogan, Isotipo, colores y tipografia. La
implementacion de todos estos elementos le permitird a la microempresa
darse a conocer en todos los documentos emitidos por la misma siendo
estas en uniformes a los empleados, en proformas y mejoramiento en su
fachada. Tomando en cuenta que es una de las estrategias que le
ayudard a que los clientes tenga una percepcion mas confiable y se
sientan a gusto por el producto y servicio que ofrece como microempresa.

a) Logotipo

Con el objetivo de lograr que la imagen de Creaciones Koralyn sea
reconocida por los clientes y por las personas que se circulan por el
sector, se empezard a dar a conocer el logotipo actual de la

microempresa, el cual tendra un disefio innovador y acorde a la actividad
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que se dedica, mediante la utilizacion de varios elementos como la
tipografia, colores entre los cuales resaltan el naranja, azul y blanco, de
forma que la gente se vaya familiarizando y a la vez la microempresa

muestre uno de los elementos de personalidad corporativa.

Este logotipo debe ser original, facil de reconocer por los clientes y que
proyecte una imagen de confianza, seriedad y eficiencia que en
cualquier lugar que vea esta imagen puedan identificarlo y reconocer que
se trata de Creaciones Koralyn. A continuacion se presenta el logotipo

denominado:

Cuadro N° 16. Disefio del logotipo

Lo que es ahora

Propuesta

Creaciones

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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b) Slogan

El slogan es una parte representativa de la microempresa, en este caso
sera un mensaje corto y facil de recordar, que identificara a la
microempresa como una entidad responsable, preocupada por el
bienestar de la poblacion. Este slogan permitira a Creaciones Koralyn
diferenciarse de la competencia que existe en la ciudad de San Gabriel ya
que su forma sencilla y clara, le permitira sobre salir en el mercado, para
la creacion del slogan se tomo en cuenta la opinion de la propietaria de la
misma que se ajusta a los parametros de la misidon y vision de la

microempresa, a continuacion se presenta el slogan.

Cuadro N° 17. Eslogan

PROPUESTA DEL SLOGAN

“la pasion por el deporte”

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

c) Isotipo

El Isotipo es un icono o simbolo visual gréafico, que transmite la Institucion,
donde la imagen funciona sin texto. De acuerdo a esto se ha tomado en
cuenta el elemento grafico que simboliza a los deportes el cual se

presenta en un color naranja y azul con un fondo blanco.

La actividad a la que se dedicara Creaciones Koralyn sera la confeccion
de ropa deportiva acorde a las exigencias de nuestros clientes, por lo cual
el isotipo debe reflejar esa actividad, de esta manera se identifica a una

persona haciendo deporte.
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El disefio es innovador y moderno, que atrae la atencion de nuestros

clientes y simboliza el espiritu aventurero.

Cuadro N° 18. Isotipo

PROPUESTA DEL ISOTIPO

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

d) Disefo de Tipografia

Para la tipografia que complementan al logotipo se utilizd tres tipos de
letras, en lo referente a “Creaciones” y “Ol"alyn” se utilizé la fuente
Boston, para la letra “& |a fuente Sheer Beauty en Regular y por ultimo

para el slogan se utilizo la fuente Lucida Brigth en cursiva y negrilla, de
esta manera se pudo concretar el logotipo actual para Creaciones Koralyn

manteniendo los pardmetros establecidos por la microempresa.
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Cuadro N° 19. Tipografia

TEXTO

FUENTE

Creaciones y oralyn

Boston

K

Sheer Beauty en regular

La pasion por el
deporte

Lucida Brigth en cursiva y
negrilla

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

e) Colores

En lo correspondiente a los colores utilizados se tomé como base al

logotipo actual que posee Creaciones Koralyn, los cuales son el naranja,

azul, blanco y en algunos los bordes negro.

f) Pantone de colores

Este punto trata sobre el Pantone que es un cédigo para identificar los

colores a fin de impedir que se cometan errores al momento de la

impresion, pudiendo estar absolutamente seguros que el resultado sera

justo el que se desea y el que se mira en la propuesta.
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Cuadro N° 20. Pantone de la Marca colores

Azul Naranja Blanco Negro
CMYK

C =098 C=0 C=0 C =86

M = 100 M = 38 M=0 M =85

Y=2 Y =93 Y=0 Y =179

K=0 K=0 K=0 K=100
RGB

R =36 R = 247 R = 255 R=0

G=41 G=173 G =255 G=0

B =129 B=21 B = 255 B=0

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

A continuacidon se detalla el significado de los colores utilizados en el
logotipo los cuales fueron utilizados de acuerdo al objetivo de este
proyecto que es tener una imagen de confianza, seriedad y eficiencia en

la elaboracién y comercializacion de ropa deportiva en general.
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Cuadro N° 21. Significado de colores

COLOR

SIGNIFICADO

BLANCO

El blanco significa seguridad, pureza y limpieza
por lo general tiene una connotacion positiva.

Puede representar un inicio afortunado.

AZUL

El color azul simboliza lo transparente. Tiene un
efecto tranquilizador para la mente y las empresas
que utilizan el azul oscuro en su logotipo quieren
transmitir la madurez y la sabiduria, este
representa el conocimiento, la integridad, la

seriedad y el poder.

Representa el entusiasmo, la felicidad, la
atraccion, la creatividad, la determinacion, el éxito,

el &nimo y el estimulo.

NEGRO

Es poderoso y conjuga autoridad, elegancia y
tradicibn, pero también significa nobleza vy
dignidad

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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4.2.9. Usos de la marca institucional.

Cuadro N° 22. Eslogan

MARCA COMERCIAL

Creacmnes

MARCA DE AGUA

Creacmnes

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Cuadro N° 23. Uso de marca

Marca con diferente fondo

Creaciones

ralyn

7()1 al yn

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Cuadro N° 24. Marca con diferente fondo

Marca en un solo color

7 Creziciones

&

% NS

/4

Creaciones
oralyry

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Cuadro N° 25. Marca lineal

Marca lineal

Creaciones
Orranllsyrar ﬁ

@r@a@icgmc@s%k
el s ) %

o= )

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

4.2.10. Aplicativo de logotipo y nueva imagen

También se solidificara la imagen de Creaciones Koralyn implementado la
nueva marca en los diferentes documentos comerciales que actualmente utiliza
la microempresa. Esto permitirhd familiarizar mas a los clientes y demas
personas, creando asi una relacion mas directa, de forma que permita que la

nueva imagen vaya dandose a conocer en toda su zona de influencia.
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a) Modelo de hoja membretada

Imagen N° 1. Modelo De Hoja Membretada

Fébrica: Chitdn de Navarrete
Almacén Ciudad de San Gabriel
Calles: Monttfar y Colén

Montufar — Carchi - Ecuador

Email: creacioneskoralyn@hotmail.com
Tel. 062220073 Cel. 0992436514 - 097792266

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 26. Costo Hoja Membretada

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Hojas membretadas

1000

90.00
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b) Modelo de sobres

Imagen N° 2. Modelo de sobre

Creaciones s
ralyn. 7 4
(//

rica: Chitdn de Navarrete
Almacén Ciudad de San Gabriel

Calles: Montdfar y Col6n

Email: i il.com

Tel. 062220073 Cel. 093272956 - 097792266
Montufar — Carchi - Ecuador

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 27. Costo de sobres

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Sobres membretados

1000

80.00

¢) Modelos de Tarjetas de Presentacion

Imagen N° 3. Modelo De Tarjetas De Presentacion

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 28. Costo de tarjetas de presentacion

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Tarjetas de presentacion,
troguelados una cara

1000

120.00
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d) Modelo de Credencial.

Creaciones

Imagen N° 4. Modelo de Credencial

7€

GERENTE

Blanca Esperanza

Nombre:

Coral de Flores
Apellido:

Email: creacioneskoralyn@hotmail.com

Tel. 062220073 Cel.0992436514 09779226

Montufar - Carchi - Ecuador

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 29. Costo credencial

IR

001000202330340 -01

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Credenciales

10

30.00

4.2.11. Clima Laboral

Parte de esta reestructura de imagen corporativa y con la finalidad de

mejorar el clima laboral se van a aplicar diferentes estrategias que

permitan satisfacer las necesidades del cliente interno, ademas de
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mejorar sus condiciones laborales para un mejor desempefio en el area

de trabajo establecido.
a) Capacitacion al personal

La capacitacion continua es un factor fundamental en el proceso de
mejoramiento y especialmente en el de resaltar la imagen ante un publico
objetivo, por lo cual Creaciones Koralyn, buscan mejorar la calidad de
atencion a sus cliente y procesos de produccién, mediante la
implementacion de politicas que le permitan al trabajador capacitarse
continuamente en su area desempefiada como: corte y confeccion,
ventas, servicio al cliente, mantenimiento de maquinaria, computacion

entre otros.

Para el desarrollo de estos temas de capacitacion Creaciones Koralyn
contara con el apoyo del Centro de Capacitacion SECAP y su programa
de capacitacion continua que organiza el gobierno cada afio, en la que se
asignaran los meses segun el programa para que se confirme la

asistencia de los empleados segun sea su area asignada.
b) Presentacién del personal

Para el mejoramiento de la presentacion en los empleados se realizaran
uniformes institucionales acorde a las areas de produccion vy
comercializacion, en el caso de produccion se entregaran camisetas y
mandiles con el logotipo en bordado de la microempresa, y a cada
empleado de comercializacion se le hara la entrega de tres camisetas
exclusivas de Creaciones Koralyn, los uniformes estaran confeccionados
con materiales de calidad y en colores representativos de la
microempresa como son el azul, blanco y naranja, que les permitira
identificarse como empleados directos de la microempresa, ademas esto
permitira mejorar la presentacion del local comercial ya que los
empleados estaran correctamente vestidos y con una prenda que les
permita su facil reconocimiento. Los disefios de las camisetas y mandiles

se presentan a continuacion.
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» Propuesta de Mandiles y camisetas.

Imagen N°5. Modelo De Mandiles y camisetas.

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 30. Costo de camisetas y mandiles

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL
Camisetas incluido bordado 30 135.00
Mandiles 30 120.00
Total 255.00

Cabe recalcar que para mejorar la presentacion en lo referente a la
vestimenta Creaciones Koralyn tendra un calendario especifico para el

uso adecuado de las prendes de vestir, el cual es el siguiente:
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Cuadro N° 31. Cronograma diario de uso de camisetas y mandiles

Color de Camiseta y mandil | Dias en uso
Blanca Lunes
Azul Martes
Naranja Miércoles
Blanca Jueves
Azul Viernes
Naranja Sébado

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Nota: Los colores de las camisetas al igual que el calendario establecido
no se podran modificar de ninguna manera, todo empleado debe estar
sujeto a este régimen ya que se establece como politica de la
microempresa, ademdas cualquier modificacion sea al calendario
establecido o colores de camisetas solo lo puede hacer directamente la

Gerencia de Creaciones Koralyn.
c) Incentivos al personal

El personal como parte vital de Creaciones Koralyn y para mejoramiento
de su condicion laboral, la Gerencia implementara un sistema de
incentivos, que seran establecidas de acuerdo metas que se propongan
alcanzar semanalmente, y por las unidades adicionales que se elaboren
en base al grupo de trabajadores. Esto permitira los trabajadores se

esfuercen sus tareas encomendadas.

El sistema de comisiones consiste en otorgarle al grupo de empleados un
porcentaje adicional por superacidbn de metas establecidas por la
gerencia. Este incentivo permite que el empleado incremente sus ingresos
mensuales. Para el control de esta estrategia la gerencia llevara un

registro semanal donde se anotara la cantidad de obra terminada.
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Cuadro N° 32. Ficha de Incentivo laboral

Creaciones Koralyn

Registro Semanal de Obra Terminada

Nombre: Mes:
Fech Numero de obra Excedente de obra Porcentaje de
echa
terminada terminada Incentivo

Total Incentivo del mes

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Nota: La ficha contara con un espacio de 30 renglones para la anotacion
respectiva de las comisiones de cada empleado.

4.3. Propo6sito Dos: Mejoramiento del producto

4.3.1. Objetivo General

Mejorar las caracteristicas de los productos actuales que comercializan

Creaciones Koralyn.

145




4.3.2. Objetivos Especificos

a) Redisefar el etiquetado de la ropa deportiva producida en la
microempresa.

b) Crear un empaque idéneo para almacenamiento de los productos.

c) Implementar sellos de seguridad que garanticen la calidad y

veracidad del producto.

4.3.3. Etiquetado de prendas

Para mejor reconocimiento del producto, asociaremos la imagen
comercial en etiquetas impresas, que seran elaboradas en carton, en el
cual detallaremos el modo de uso de la prenda, la composicion estructural
de su fabricacion y se afadird la talla respectiva segun sea la necesidad
del cliente, ademéas contendrd la informacién correspondiente a la
microempresa, en donde especificaremos su localizacion, numero
telefénico y principalmente nuestra marca comercial, a continuacion el

disefio correspondiente.

a) Modelo de etiqueta.

Imagen N° 6. Disefio de etiqueta

/ ( s reauon Creaciones \

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

L

o
L’/Yn'usll\n

Cuadro N° 33. Costo de etiquetas bordadas

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL

Etiquetas bordadas 1000 150
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b) Modelo de etiqueta de carton.

Imagen N° 7. Disefio de etiquetas de carton

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 34. Costo etiquetas en carton

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Etiquetas de carton

1000

35.00

4.3.4. Empaque

Imagen N°8. Disefio de empaque

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 35. Costo de disefio de empaque

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Etiguetas adhesivas
transparentes 10x10

1000

70.00
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Por motivo de seguridad la microempresa sellara el empaque del producto
con una cinta adhesiva con un disefio exclusivo de Creaciones Koralyn,
gue garantice la exclusividad del producto, ademas de que nos permitira
dar a conocer nuestra marca comercial, y asi poder posicionarnos en la

mente de nuestros consumidores.
Imagen N°9 Disefio de los sellos de seguridad

4.3.5. Sellos de seguridad
\/m .l\‘”./O

Creaciones

ralym

98]
(g%
ot
e
=
o
e
75}

Fbrica: Chitdn de Navarrete
Almacen: Giudad de San Gabriel
Callcs \Iuntutarx Colun

\h)mu ar- Carchl E(uador

Creaclones

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Cuadro N° 36. Costo de Sellos de seguridad

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL
Sellos de seguridad 6cm x 2cm 2000 75.00
Sellos de seguridad 10cm x10cm 2000 130.00
Total 205.00

4.4. Proposito Tres: Campafia Publicitaria

4.4.1. Objetivo General

Desarrollar estrategias publicitarias que permitan mejorar la imagen de la

microempresa y ganar reconocimiento en el mercado objetivo.

4.4.2. Objetivos Especificos

a) Desarrollar un plan de medios en el que se difunda y promocione la
imagen de Creaciones Koralyn como microempresa productora y
comercializadora de ropa deportiva y uniformes educativos caracterizado

por su calidad, variedad y buen servicio.

b) Difundir y fortalecer la imagen de Creaciones Koralyn por el medios
de comunicacion mas importantes como es la radio SKY 107.7 F. M. de
la ciudad de San Gabriel y sus alrededores mediante la realizacion de una

campafa publicitaria.

c) Ganar un posicionamiento en los 5 aflos siguientes los productos y
servicios que ofrece la microempresa en la mente de los consumidores,
siendo esta la primera opcién al momento de adquirir ropa deportiva o

uniformes de las instituciones educativas.
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d) Reforzar el mercado actual para que realicen sus compras en
Creaciones Koralyn no solo por temporadas como inicio de clases, sino

en cualquier ocasion.

e) Incrementar el indice de competitividad de la microempresa, teniendo
como meta especifica llegar al 30% adicional de participacion en el

mercado para el afio 2016.

4.4.3. Estrategias de publicidad

Tomando en cuenta que Creaciones Koralyn no cuentan con eficientes
estrategias de mercadeo, es necesario implementarlas, dar la
importancia suficiente al disefio y ejecucién de campafias publicitarias y
promocionales, se considera que para el presente proyecto se realizar
una campafia publicitaria que permita posicionar la imagen de la
microempresa en la mente de los consumidores y posibles clientes, esto

se llevara a cabo mediante la aplicacién de las siguientes estrategias.
a) Reconocimiento en el mercado

Esta estrategia permitira que Creaciones Koralyn expanda su cobertura
de mercado enfocando sus esfuerzos en la comercializacion de sus
productos y servicios. Esto se lograra mediante el incremento de inversion
en publicidad y promociéon de ventas, ademas de un programa de
capacitacién para el personal orientado al servicio al cliente, técnica de
ventas y merchandising que permitira mejorar la calidad del servicio y
atencion al cliente. También se tomard en cuenta la participacion en
eventos culturales y desfiles de moda organizados por el municipio de
Montufar y los gremios del sector, con la finalidad de ganar el
reconocimiento esperado y ser una institucién competitiva en dos campos

indispensables como son:

Publicidad radial y medios de publicidad impresas.
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4.4.4. Publicidad Radial

a) Planes de accidn

Para el desarrollo de la estrategia de comunicacion se decidié basarse en
medios de comunicacion radial, utilizando un spot publicitario de caracter
corporativo como promocional que sera difundido en la radio SKY 107.7
F. M. En la ciudad de San Gabriel.

b) Objetivo de comunicacion

Utilizar un personaje autentico y original, evitando la saturacién a través

de la variedad de comerciales.

c) Publico Objetivo

Mujeres y Hombres de entre 18 a 45 afios considerados como poblacion

econdmicamente activa de los diferentes niveles socioeconémicos.
d) Mensaje

La idea en general es transmitir un mensaje de tipo informativo y
persuasivo permitiendo que el cliente conozca de nuestros productos y
nuevos servicios ademas de que descubran que es una microempresa
brinda un buen servicio y calidad en sus productos, de manera que

mejore su imagen.

Nota: Es importante trabajar con publicidad ya que es parte integral de
nuestro sistema econdémico, esta campafa esta disefiada para persuadir
al mercado actual y potencial a que realice sus compras en Creaciones

Koralyn.
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4.4.4.1. GUION DE CUNA PARA LA RADIO 107.7 F.M.

Cuadro N° 37. Cufia Radio

Visite como un verdadero campeon

Creaciones Koralyn mas de dos décadas vistiendo a los verdaderos
campeones, confeccionamos todo tipo de ropa deportiva interior y
exterior en materiales de excelente calidad, uniforme deportivos para
instituciones publicas y privadas, ademas disponemos de uniformes
para escuelas y colegios en diferentes tallas y modelos, servicio de
estampado computarizado, bordado y sublimados, bandas para reinas,
disponemos de ropa de trabajo y para el inicio de clases ofrecemos

excelentes descuentos en sus compras al por mayor y menor.

Te esperamos en nuestro local calle Montufar y Colon en la ciudad de

San Gabriel, visitanos hoy mismo, y reclama excelentes descuentos.
Para pedidos llamar a los teléfonos 2 220 073, 093272956, 097792266

CREACIONES KORALYN

“LA PASION POR EL DEPORTE”
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e) Plan de publicidad en Radio

Cuadro N° 38. Plan de publicidad radio

OBJETIVO MEDIO AUDIENCIA TARGET COBERTURA PAQUETE
Difundir y fortalecer la
imagen de Creaciones
Koralyn por un medio
de comunicacion mas Comerciantes San Gabriel De lunes a viernes
importantes de la _ . ~ .

Radio SKY Hombres y Amas de casa Bolivar 5 cufas diarias.
ciudad de San Gabriel )
mujeres de 15 a .
y sus alrededores 107.7 F.M. 50 af Estudiantes La Paz De 7 h 00 am A
afos
mediante la , 10 h 00 am.
Profesionales Huaca

realizacion de una

campafa publicitaria.

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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4.4.5. Publicidad Impresa

a) Mecanismos de Persuasion

El mecanismo a utilizar en la comunicacion serd mayoritario, pero sin
dejar a un lado el lado racional, teniendo en cuenta que todo proceso
emocional pasa primero por un raciocinio por parte de la audiencia meta.
Lo emocional se vera reflejado en la utilizacion de colores, formas e
imagenes novedosas y atractivas que despierten la atencion del grupo
objetivo e identifique a Creaciones Koralyn y no lo asocien con alguno de

la competencia.

Cada anuncio publicitario contara con una cantidad de imagenes de los
productos que se comercializan, ademas de la representacién de los
servicios adicionales que brinda. Los anuncios se adaptaran en base a la
temporada y tipo de ocasion que se manifiestan en el resto del afo,
ademas de representar la calidad del producto y servicio al cliente que

caracteriza a la microempresa.
b) Camino Creativo

Se colocaran imagenes con las que el cliente se vea relacionado en su
ambiente cotidiano, permitiendo que el grupo objetivo identifigue a
Creaciones Koralyn por medio de las estrategias publicitarias y se

convierta en la primera opcion ante la competencia.

c) Disefio del material publicitario

e Afiches

Para este medio se utilizara un disefio llamativo y sencillo que permita
atraer la atencién al publico con imagenes que estén en completa relaciéon
a los productos y servicios que la microempresa oferta, permitiendo de
esta manera enfocarse en el mercado objetivo y lograr mayor nimero de

clientes, a través de alianzas estratégicas ya que se pretende dar a
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conocer el producto en los almacenes de los lugares aledafios a la ciudad

de San Gabriel con

el objetivo de dar a conocer los productos que se

elaboran en Creaciones Koralyn, sin dejar de lado el beneficio que

tomaran las dos partes. A continuacion se presenta el disefio publicitario.

Imagen N° 10. Disefio de afiches.

Creaciones o
oralym ) &
&

Fabricamos todo tipo de uniformes deportivos
institucionales, clubes y ropa industrial

Ademas ofrecemos servicio de bordado

y estampado

Nos caracterizamos por nuestra
seriedad p lidad y eficienci

/

Fabrica: Chitdn de Navarretes
Almacén: En la Ciudad de San Gabriel
Calles: Entre Monifar y Colon
Email: Creacioneskoralyn@hotmail.com
Cel: 093272956 - 097792266
Telf. 062220073
Montiifar
CARCHI - ECUADOR

\ /

Elaborado por: David Flores

y Cristina Meza

Cuadro N° 39. Costo de afiches

DETALLE

CANTIDAD COSTO TOTAL

Afiches super A3

500 130.00
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e Disefio de la publicidad Exterior

Para mejorar la imagen exterior de Creaciones Koralyn tanto en el local
comercial como en el area de produccién, se colocara un rotulo
representativo de la institucion, de manera que se pueda identificar a la
microempresa, este rotulo tendra un disefio Unico que capte la atencion
del cliente a simple vista y genere curiosidad por conocer nuestras

instalaciones y los productos que actualmente se ofertan.

Imagen N°11. Disefio de publicidad exterior.

‘7 Creiciones
ra yn d

Fabricamos todo tipo de uniformes deportivos
institucionales, clubes y ropa industrial

Ademads ofrecemos servi bordado y estam

Nos caracterizamos por nuestra

seriedad puntualidad y eficiencia

CEL. 093272953 - 097792266
Telf. 062 220 073

Email: creacioneskoralyn@hotmail.com

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 40. Costo de publicidad exterior

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL

Ré6tulo de 1.50 x 0.85 2 90
metros con estructura
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e Banners

Para la participacion en los diferentes eventos culturales o desfiles de

moda, Creaciones Koralyn se hara presente en estos eventos mediante

el auspicio del mismo y colocando en puntos estratégicos banners con la

marca comercial que se manejar4, logrando asi el reconocimiento

esperado.

Imagen N°12. Banners.

Creaciones A o Creamoﬂes Y
A
%‘ alyn d ) Al aly1y. df
/4

Confeccion de ropa Confeccion de ropa
deportiva y servicio de deportiva y servicio de
bordado y estampado bordado y estampado

o

Fébrica: Chitdn de Navarrete
Almacén: En la Ciudad de San Gabriel
Calles: Monttfar y Colén
Email: creacioneskoralyn@hotmail.com
Tel. 062220073 Cel. 093272956 - 097792266
Montufar — Carchi - Ecuador

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 41. Costo de Banners

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL

Banners en back lite y con estructura | 2 150.00
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4.5. Proposito Cuatro: Campafia Promocional

4.5.1. Objetivo General

Reforzar la campafia publicitaria de Creaciones Koralyn mediante el
disefio y ejecucidn de una campafia promocional, que contribuya al

mejoramiento de su imagen incrementando asi sus ventas.

4.5.2. Objetivos Especificos

a) Incrementar y reforzar la preferencia en el mercado objetivo,
mediante el disefio de material promocional que impacte, atraiga y motive
la accion de compra en la microempresa.

b) Crear interés hacia los productos y servicios que comercializa
Creaciones Koralyn, mediante su promocion y alcanzando una mayor

participacion en el mercado.

4.5.3. Estrategias de Marketing

El personal de ventas se encargara de comunicar las diferentes
promociones a las diferentes instituciones educativas, empresariales y
publico en general que se acerque al local comercial. De esta manera se

establecerda un contacto directo con el cliente.
4.5.4. Estrategias para el cliente final

Se motivara al deseo de compra de los clientes para que se acerque a
adquirir los productos y servicios que se ofertan y se utilizara estrategias

de persuasién que incentiven a la compra.

4.5.5. Disefio de Material

a) Hojas Volantes

Las hojas volantes permitiran dar a conocer al publico acerca de los

productos y servicios que oferta Creaciones Koralyn, para esta campafa
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se disefiaran una hoja volante, con un disefio llamativo y que despierte el
deseo de informarse. Este material sera distribuido a los clientes de la

siguiente manera:

e Entrega directa por parte del personal de ventas en lugares donde
exista gran afluencia de publico.

e Entrega directa a los clientes que visiten al almacén.

e Fuera del punto de venta (Establecimientos educativos, empresas
publicas y privadas, estaciones de bus, etc.).

Imagen N°13. Hojas volantes.

7{‘ Cr eac:1ones

@
=

o‘-‘

Creaciones Koralyn confeccionamos todo tipo de ropa deportiva para
instituciones publicas y privadas, ademads disponemos de uniformes
para escuelas y colegios en diferentes tallas y modelos a los precios
mads comodos del mercado, con la calidad y buen sevrvicio que nos
caracteriza.

Entregamos el servicio de estampado computarizado, bordado y su-
blimado.

para el inicio de clases ofrecemos excelentes descuentos en sus com-
pras al por mayor y menor.

ITe esperamos;j

Fabrica: Chitdn de Navarretes
Almacén: En la Ciudad de San Gabriel
Calles: Entre Montiifar y Colon
Email. Creaaoneskoralyn@hotma'

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 42. Costo de Hojas Volantes

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL

Hojas volantes A5 1000 120.00
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b) Descuentos adicionales

Como estrategia de fidelizacion la microempresa implementara
promociones en base a la temporada siendo estas por inicio de

temporada escolar, por temporada vacacional o navidad.

Lo cual nos permitira otorgar un beneficio al cliente y efectivizar la
transaccion de compra, los descuentos seran distribuidos de la siguiente

manera:

a) Mediante tiquetes entregados junto con la hoja volante.
b) En compra superiores a 50 délares.

c) Por sorteo en base al nUmero de factura.

Nota: Los descuentos seran desde el 5 al 10%, todo depende de la

cantidad de adquisicion del cliente.
c) Souvenirs

Los diferentes souvenirs serdn entregados a clientes fieles a nuestra
marca que consumen periédicamente nuestros productos, ademas se

entregara también a clientes dependiendo del valor del consumo.

» Entre los principales souvenirs se encuentran:

e (Gorras

Imagen N° 14. Disefio de Gorras.

-

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 43. Costo para Gorras

DETALLE CANTIDAD COSTO TOTAL

Gorras 30 75.00
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e Limpiones de cocina

Imagen N° 15. Limpiones de cocina.

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 44, Costo de limpiones de cocina

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Limpiones de cocina

30

45

e Camiseta

Imagen N° 16. Disefio de Camisetas.

LN

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 45. Costo de las camisetas

DETALLE

CANTIDAD

COSTO TOTAL

Camisetas

50

150.00
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4.6. Proposito cinco: Merchandising

4.6.1. Objetivo General

Exhibir de mejor manera los productos y servicios que oferta actualmente
Creaciones Koralyn, de manera que se estimule la accion de compra en

los clientes.

4.6.2. Objetivos Especificos

a) Mejorar la presentacion del local comercial, mediante la ubicacion
estratégica de los productos y servicios.

b) Persuadir al consumidor mediante la exhibicién estratégica de los
productos y servicios.

c) Generar una comunicacion visual en el local comercial, de manera
qgue los productos y servicios se ofrezcan y vendan sin necesidad de la

presencia de un vendedor.

4.6.3. Desarrollo del Campo Visual

e Exhibicion del producto

Para la exhibicién de los diferentes productos que se ofertan en el local
comercial se utilizardn percheros de aluminio ubicadas en las paredes,
ademas se ubicaran estratégicamente maniquies vestidos, esto con

motivo de poder brindar una mejor visibilidad de los productos.
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» Propuesta de percheros

Imagen N° 17. Estanteria. Imagen N°18. Presentacion del producto

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Cuadro N° 46. Costo de Percheros.

DETALLE CANTIDAD | COSTO TOTAL
Estanterias 10 1250
Exhibidor armador tipo brazo 1 250
Mostrador caja cuadrada de 2 metros 1 470
Total 1970

e Disefio del local comercial

Para dar a conocer los productos y mejorar su visibilidad del local
comercial, se procede a invertir en la adecuaciéon y mejoramiento del
espacio (Merchandising), proyectando nuestra nueva imagen y logrando

que el cliente se sienta comodo y seguro en nuestras instalaciones.

A continuacion se presenta el disefio interior del local comercial junto con

el disefio anterior:
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e Disefio Anterior

Imagen N°19. Local comercial.

fl1

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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e Propuesta Merchandising

Imagen N°20. Propuesta Merchandising.

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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4.7. Resumen de Inversién

Cuadro N° 47. La inversion del proyecto.

VALOR

DESCRIPCION CANTIDAD TOTAL
Hojas membretadas 1000 90
Sobres membretados 1000 80
Tarjetas de presentacion 1000 120
Credenciales 10 30
Camisetas incluido bordado 30 135
Mandiles 30 120
Etiquetas bordadas 1000 150
Etiquetas de carton 1000 35
Etiquetas adhesivas transparentes 10 x 10cm 1000 70
Sello de seguridad 6 x 2 cm 2000 75
Sello de seguridad 10 x 10 cm 2000 130
Cuia radio Sky 11 60
Afiches super A3 500 130
Rotulo de 1,50 x 0.85 metros con estructura 2 90
Banner en back lite con estructura 2 150
Hojas volantes A5 1000 120
Gorras 30 75
Limpiones de cocina 30 45
Camisetas 50 150
Estanterias 10 1250
Exhibidor armador tipo brazo 1 250
Mostrador caja cuadrada 2 metros 1 470
TOTAL 3765

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Cuadro N° 48.

Relacion Beneficio - Costo

OBJETIVOS | OBJETIVO ACCIONES RESPONSABLE PRESUPUESTO RESULTADO
PROPOSITO
Fortalecer la | Implementacién de | Especialistas de La Microempresa y los
imagen  micro mision, visién, politica | Marketing (autores elementos que la
Implementar , de calidad, | del proyecto) conforman se guiaran en
empresarial de . o
un Plan organigrama base a procedimientos
. Creaciones estructural y valores establecidos que les
Estrategico Koralyn corporativos. permitan cumplir con los
de Marketing mediante I objetivos propuestos.
para el |. .. —— - — - —
implementacion | Disefio del Logotipo, | Especialistas de Mejorar el reconocimiento
mejoramiento de estrategias y slogan institucional e | Marketing (autores de la  microempresa
de la imagen ) _ implementacion de un | del proyecto) mediante la presentacion
de mejoramiento manual de identidad de un logotipo y slogan,
. de la cultura | corporativa que le permitan sobresalir
Creaciones organizacional de la competencia y lograr
Koralyn un posicionamiento en el
mercado.
Disefio de hojas | Especialistas de | 320.00 Dar a conocer nuestra
membretadas, sobres | Marketing (autores imagen comercial a
membretados, tarjetas | del proyecto) vy nuestros  clientes, de
de presentacion vy | locales de manera que se
credenciales impresion familiaricen con el logo y
publicitaria. nos identifiquen de

manera rapida.
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Realizacion de
uniformes
institucionales
(camisetas, mandiles)

Produccion

255.00

Permitira mejorar la
presentacion de los
empleados, ya que al
contar con este uniforme,
los clientes los podran
identificar de  manera
oportuna y solicitar
rapidamente sus
productos, ademas de
potencializar nuestra
imagen corporativa, Yya
que los disefios seran en
base a los colores
corporativos.

Mejorar las
caracteristicas
de los
productos
actuales que
comercializan
Creaciones

Koralyn.

Redisefiar el
etiquetado de la ropa
deportiva producida en

la microempresa.

Especialistas de
Marketing (autores
del proyecto) vy
equipo de
produccion

185.00

Esta  estrategia  esta
enfocada al
reconocimiento exclusivo
de Creaciones Koralyn
como creadora de
productos de alta calidad,
con esto se busca estar
presente en cada detalle
que interviene en la
realizacion del producto.

Crear un empaque
idoneo para
almacenamiento de los

productos.

Especialistas de
Marketing (autores
del proyecto) vy
locales de
impresion
publicitaria.

70.00

Con wun sentido mas
ecolégico se promueve
esta estrategia, ya que al
utiizar como empaque
principal el papel
protegemos al medio
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ambiente, ademas
mejoramos la
presentacion de nuestros
productos y se posiciona
nuestra imagen.

Implementar sellos de | Especialistas de | 205.00 Se implementaran
seguridad que Marketing (autores medidas de seguridad que
, ) del proyecto) vy autentifiquen la
garanticen la calidad y locales de produccion y calidad de
veracidad del producto. | impresion nuestros productos, de
publicitaria. manera que se eviten las
copias de mala calidad y
evitemos la mala
propagando de nuestra

imagen.
Desarrollar Disefio de cuiia radial y | Especialistas de | 720.00 Extender nuestra imagen

estrategias
publicitarias que
permitan
mejorar la
imagen de la

microempresa y

publicidad en radio

Marketing (autores
del proyecto) vy
Radio Sky

institucional a la poblacion
oyente de la Ciudad de
San Gabriel 'y sus
sectores aledafios,
utilizando una propaganda
que cause interés 'y
persuada su capacidad de
consumo.
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ganar
reconocimiento
en el mercado

objetivo.

Material Impreso

(Afiches)

Especialistas de
Marketing (autores
del proyecto) vy
locales de
impresion
publicitaria.

130.00

Atraer la atencién del
publico objetivo mediante
la descripcion de los
diversos  productos vy
servicios que actualmente
oferta Creaciones Koralyn.

Publicidad Exterior

Especialistas de
Marketing (autores
del proyecto) vy
locales de
impresion
publicitaria.

90.00

Identificar de mejor
manera la ubicacion del
local comercial y de la
fabrica de Creaciones
Koralyn, utilizando la
propuesta de marca
comercial, con un disefio
innovador que resalte la
actividad comercial de la
microempresa.

Banners

Especialistas de
Marketing (autores
del proyecto) vy
locales de
impresion
publicitaria.

150.00

Participar en los eventos
culturales y desfiles de
moda que se realicen en
el cant6n, mediante el
auspicio de los mismos y
la ubicacién estratégica de
banners corporativos para
el reconocimiento de la
imagen y posicionamiento
del mismo.
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Reforzar la
campafia

publicitaria de

Creaciones
Koralyn
mediante el
disefio y

ejecucion de
una campafia
promocional

que contribuya
al mejoramiento
de su imagen
incrementando

asi sus ventas.

Disefio de Hojas | Especialistas de | 120.00 Dar a conocer a los
Volantes Marketing (autores consumidores acerca de
del proyecto) vy las diferentes
locales de promociones que  se
impresion maneja en la
publicitaria. microempresa, la hoja
volante sera disefiada en
base a la temporada y
promocion existente.
Descuentos Gerencia General La aplicacion de
adicionales descuentos seran en base
a la temporada y segun la
cantidad de compra, esta
estrategia la manejara
directamente la gerencia
general.
Souvenirs Produccion 270.00 Es una manera de premiar

la fidelidad del cliente a
nuestra marca, mediante
la entrega de obsequios
propios de Creaciones
Koralyn como son: gorras,
limpiones de cocina Yy
camisetas.
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Exhibir de la | Exhibicién del producto | Gerencia General, | 1970.00 Adecuar el local comercial
mejor manera (est_ar.nerlas, Locales de venta. parg r_nejo_r,ar su V|S|b|I|Qad,
| duct exhibidores, optimizacién de espacio y
0S productos 'y mostrador) satisfaccion del cliente,
servicios  que logrando obtener el
oferta reconocimiento esperado
y posicionarse como una
actualmente .
microempresa renovada.
Creaciones
Koralyn, de
manera que se
estimule la
accion de
compra en los
clientes.
TOTAL 4485.00

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.
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Cuadro N° 49. Relacién Beneficio — Costo En Volumen De Ventas

4.8. COSTO BENEFICIO EN VOLUMEN DE VENTAS
Valor Beneficio | Gastos Ventas
Oferta Incremento de Total de clientes que | Valor |monetario| obtenido por adicionales

Ao (Clientes) | clientes aplicando el | se pretende alcanzar | Monetario con por PMKT para

PMKT con el PMKT PMKT PMKT Koralyn
2012 10103 606 10709 101030 | 107092 6062 4485 1577
2013 10972 658 11630 109720 | 116303 6583 4485 2098
2014 11917 715 12632 119170 | 126320 7150 4485 2665
2015 12942 777 13719 129420 | 137185 7765 4485 3280
2016 14056 843 14899 140560 | 148994 8434 4485 3949

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.

Para realizar el analisis cuantitativo que va a generar la aplicacion del plan de marketing se tomd en cuenta la oferta futura
de la microempresa en base a su crecimiento anual, luego se aplicé el 6% que se pretende alcanzar anualmente con la
implementacion de este proyecto durante los 5 afios siguientes para alcanzar el 30% de participacion en el mercado que fue

establecida en la visién propuesta para Creaciones Koralyn lo que va a generar un mejor reconocimiento en el sector.

Para obtener los valores monetarios utilizamos un promedio de 10 délares de venta por cada cliente fijo, esto nos permite
analizar el incremento de las ventas, estos valores son positivos al momento de reducir los costos que implica la aplicacion

del plan de marketing en la microempresa.
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Cuadro N° 50. Cronograma anual de ejecucion del plan estratégico de marketing.

Afio 2012 — 2013

ESTRATEGIAS

Estudio de mercados para
determinar la demanda en el
consumo de ropa deportiva

Fortalecimiento de la cultura
organizacional

Septiembre | Octubre

Noviembre

Diciembre

Enero

Febrero

Marzo

Abril

Mayo

Junio

Julio

Agosto

Septiembre

Octubre

Noviembre

Diciembre

Disefio un manual de
identidad corporativa.

Implementacion de
incentivos laborales a los
empleados

Elaboracion de etiquetado
para los productos de la
microempresa.

Implementacion de
empaques para entrega y
almacenamiento

Creacion de sellos de
seguridad

Desarrollo de un plan de
medios en el que se difunda
y promocione la imagen

Contratacion de medio de
comunicacion radial
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Disefio de material
publicitario

Creacioén de la campafia
promocional

Mejoramiento del campo
visual merchandising

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.

Tiempo de implementacion - Tiempo de aplicaciéon

Cuadro N° 51. CRONOGRAMA OPERATIVO DE ESTRATEGIAS

Objetivos Estrategia Actividades Tiempo Responsables
Identificar el
reconocimiento 'y la | Estudio de mercados
aceptacion de los | para  determinar la| Disefioy ejecucion de un estudio de 2 meses Autores del
proyecto

productos y servicio que
la microempresa
Creaciones Koralyn
elabora y comercializa
en el sector.

demanda en el consumo
de ropa deportiva.

mercado aplicativo
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Mejorar la imagen micro

- Disefio de la misién

empresarial de o - Disefio de la vision _
Creaciones Koralyn | Fortalecimiento de la - Estructura organizacional 2 meses Gerencia y autores
mediante |a | Cultura organizacional - Implementacién de politicas de calidad del proyecto
implementacion de - Valores corporativos
estrategias innovadoras.
, Disefio un manual de - Disefio del Nombre
Mejorar la marca . : : .
. identidad corporativa - Creacion del Slogan
comermgl para el - Disefio del logotipo 2 meses
reconocimiento de su - Aplicacion del material documental -
imagen corporativa en Gerencia y autores
los sectores aledafios. Implementacién de del proyecto
incentivos laborales a los o
empleados - CapaC|taC|.on al personal 1
- Presentacion a los empleados mes
- Incentivo laboral
Elaboracion de
etiquetado para los - Disefio de etiquetas
_ productos de la - Disefio de etiquetas de cartén Imes
Mejorar las microempresa.
caracteristicas de los
product-os. actuales Ique Implementacién de 1mes Gerencia y autores
comercializa Creaciones | empaques para entrega | _ pisefio de empagque del proyecto
Koralyn y almacenamiento
Creacién de sellos de 1 mes

seguridad

- Disefio de sello de seguridad
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Contratacion de medio - Publicidad radial 3 meses
de comunicacion radial
Desarrollar un plan de - Disefio de afiche
medios en el que se - D?serjo de publicidad exterior 3 meses Gerencia y autores
gllfunday promoc.lone la | pisefio de material - D!serjo de barmers del proyecto
imagen de Creaciones publicitario - Disefio de hojas volante
Koralyn
- Descuentos adicionales
5 N - Disefio de gorras 2 meses
Creacion de la campafia | . pisefio de limpiones de cocina
promocional - Disefio de camisetas
Exhibir  de mejor
manera los productos vy
servicios que oferta - Propuesta de percheros
actuaimente Creaciones Mejoramiento del campo 3 meses Gerencia y autores

Koralyn, de manera que
se estimule la accion de
compra en los clientes.

visual merchandising

- Disefo del local comercial

del proyecto

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.
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4.8.1. Reparto de responsabilidades

Las estrategias citadas anteriormente saran disefiadas y elaboradas por los

autores del

proyecto pero es responsabilidad de la

Gerencia de

la

microempresa Creaciones Koralyn la implementacion, ejecucion y control de

cada una de las estrategias creadas y disefiadas de manera innovadora.

Cuadro N° 52. Reparto de Responsabilidades

Actividad

Objetivo

Responsable

Establecimiento de una
nueva imagen corporativa
a nivel organizacional
para la microempresa, a
fin de mejorar la
comercializacion de sus
productos.

Mejorar la imagen micro
empresarial de Creaciones
Koralyn mediante la
implementacion de la nueva
identidad corporativa.

Gerencia y autores del
proyecto

Implementacion del Plan
estratégico para el
mejoramiento de su
Imagen y reconocimiento
aplicado al mercado.

Poner en practica las
estrategias propuestas en el
plan estratégico de
marketing.

Gerencia y autores del
proyecto

Ejecucién del Plan
estratégico de marketing
para el mejoramiento de
Imagen Corporativa
aplicado al mercado
objetivo.

Verificar las actividades
propuestas en el plan de
marketing en las diferentes
areas de produccion y
ventas.

Gerencia y autores del
proyecto

Control del plan
estratégico de marketing
para el mejoramiento de
Imagen Corporativa
aplicado al mercado
objetivo.

Realizar un seguimiento del
cumplimiento de estrategias
y su correcta aplicacion.

Gerencia y autores del
proyecto

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.
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CAPITULO V

5. IMPACTOS

El siguiente capitulo definira los siguientes impactos provocados por la

ubicacion del proyecto y los parametros que cubre la Microempresa

Creaciones Koralyn de la Ciudad de San Gabriel. Se ha evaluado con el

siguiente cuadro referencial:

Cuadro N° 53. Calificacion de Impactos.

Valoracién Cualitativa

Valoracion Cuantitativa

Impacto alto negativo -3
Impacto medio negativo -2
Impacto bajo negativo -1
No hay impacto 0
Impacto bajo positivo 1
Impacto medio positivo 2
Impacto alto positivo 3

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

5.1.Impacto Socioeconémico

Cuadro N° 54. Impacto Socioeconémico

INDICADORES 3(2|1|0|-1|-2|-3
1. Generacion de empleo en el sector X

2. Mejora de calidad de Vida para sus empleados X

3. Garantia del producto X

4. Reconocimiento en el mercado X

5. Seguridad laboral para sus empleados X

TOTAL 914

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza
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Sumatoria 13/5
Promedio 2.6

El resultado del Impacto socioecondmico es de +3, lo cual permite deducir
que tiene un alto grado en este sector, a continuacion se analizan las

siguientes variables.
5.1.1. Generacién de empleo en el sector

Con la implementacion de este plan estratégico se creara fuente de empleo
para algunas personas en el area de disefio y medios de comunicacion que
nos ayudaran a optimizar las estrategias ya que ellos se encargaran del
desarrollo publicitario, lo cual los convierte en un elemento de vital

importancia para la ejecucion de este proyecto.
5.1.2. Mejora de calidad de Vida para sus empleados

Se mejorard la calidad de vida de los trabajadores y propietarios de
Creaciones Koralyn lo cual motivard y mejorara su desempefio en ambiente

de trabajo, brindando un mejor servicio al cliente.

5.1.3. Garantia del producto

Creaciones Koralyn entregara confianza y seguridad a sus clientes
garantizando que los productos y servicios que esta oferta son de calidad y

estan acordes a sus exigencias y que satisfagan sus necesidades.

5.1.4. Reconocimiento en el mercado

La aplicacibn del Plan Estratégico de Marketing permitirA que la
microempresa sea mas reconocida por la poblacion de la ciudad de San
Gabriel y sus sectores aledafios, ya que al adaptarse a las necesidades y

condiciones del mercado permitira beneficiarlos con sus productos y

180



servicios, logrando de esta manera establecer un equilibrio entre la

capacidad de compra de los clientes y la calidad de los productos que la

microempresa oferta.

5.1.5. Seguridad laboral para sus empleados

Al ser una fuente de empleo genera un trabajo estable a distintas personas

que participan de manera directa e indirecta en la aplicacién y control del

Plan Estratégico de Marketing, ya que al tener resultados positivos con la

aplicacion de estas estrategias se obtendrd un mayor niamero de clientes y

por ende Creaciones Koralyn obtendrdn mayores utilidades.

5.2. Impacto Empresarial

Cuadro N° 55. Impacto Empresarial

INDICADORES 3 |2 |10 |1 [-2 |-3
1. Exito empresarial X

2. Incremento de liderazgo X

3. Fortalecimiento de la Imagen corporativa | X

4. Mejora en la productividad X

5. Ventaja Competitiva X

TOTAL 12 |2

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Sumatoria 14/5
Promedio 2.8

El resultado de este impacto es igual a +3

proyecto posee un impacto empresarial de tipo medio

lo que permite decir que el
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5.2.1. Exito empresarial

Este proyecto se lo realiza con el fin de emprender una labor de beneficio
mutuo entre Creaciones Koralyn y la ciudadania en general, ya que al
beneficiarse con la calidad de nuestros productos y servicios a precios
acorde a su economia, la microempresa se beneficia mediante el incremento

de namero de clientes.
5.2.2. Incremento de liderazgo

Al ser una microempresa con muy poco reconocimiento en el mercado no
cuenta con un prestigio que le permita surgir, pero el reconocimiento y
posicionamiento lo irA adquiriendo a medida que pase el tiempo con la

aplicacion del Plan Estratégico de Marketing.

5.2.3. Fortalecimiento de la Imagen corporativa

Como bien es cierto existe un alto grado competitivo en el sector de
comercializaciéon de ropa deportiva, pero la microempresa al contar con
estrategias efectivas, le permitira lograr el reconocimiento esperado y
transformarlo en una ventaja competitiva, ademas de trasmitir confianza y

seguridad en la entrega de sus productos a sus clientes.

5.2.4. Mejora en la productividad

Creaciones Koralyn se desempefia en funcion de las necesidades de las
personas ofreciendo productos y servicios acorde a sus exigencias y
capacidades, ademas de la innovacion constante con el fin de adaptarse a

las nuevas tendencias del mercado actual.
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5.2.5. Ventaja Competitiva

Al ser una microempresa de tipo comercial existe mucha competencia en
este sector, pero la diferenciacién de sus productos y servicios le permitira el
dominio competitivo, esto lo realizara mediante la participacion en los
diferentes eventos de tipo cultural y desfile de modas organizado por el
Municipio de Montufar y gremios del sector, ademas de mejorar
contantemente sus procesos de produccidon y comercializacion de sus

productos.

5.3.Impacto Comercial

Cuadro N° 56. Impacto Comercial

INDICADORES 31211/0|-1| -2 | -3
1. Posicionamiento en el mercado X

2. Buena atencion al cliente. X

3. Descuentos y promociones mayores X

4. Aplicacion de proceso de calidad X

5. Manejo de Politica de calidad del producto | X

6. Fijacion de precio accesibles X

TOTAL 12 | 4

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza.

Sumatoria 14/6

Promedio 2.33
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El resultado del impacto comercial es igual a +2 lo que repercute el proyecto

con un nivel medio alto en este aspecto.
5.3.1. Posicionamiento en el mercado

Con la experiencia y el conocimiento que se tiene en el area de marketing
por de los autores de este proyecto, se puede catalogar que existe un buen
potencial en el area comercial de venta de ropa deportiva, siempre y cuando

se sepa aprovechar las oportunidades que existe en el mercado.
5.3.2. Buena atencion al cliente.

Mediante la adecuacion del local comercial, ademas de la capacitacion
continua al personal se lograra mejorar la calidad del servicio prestado y

posicionar a la microempresa como una institucion renovada y eficaz.
5.3.3. Descuentos y promociones mayores

Parte de este plan estratégico de marketing es beneficiar al cliente mediante
incentivos que premien su confianza y fidelidad a nuestra marca, lo que nos

permitira sobresalir de la competencia y generar una relacién a largo plazo.
5.3.4. Aplicacion de proceso de calidad

Los productos y servicios que estaran a disposicion de los clientes se
someteran a un riguroso proceso de calidad. Parte de este proceso es contar
con materia prima de optima calidad y contar con un sistema de produccion
eficiente que permita reducir sus costos de produccion y lograr competir en el

mercado.
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5.3.5. Manejo de politica de calidad del producto

Al ser Creaciones Koralyn una microempresa que toma en cuenta las
necesidades de los consumidores, diferencia sus productos y servicios
mediante la implementacion de estrategias y politicas de calidad, que
permitirdn adaptarse a las condiciones del mercado y estar siempre a un
paso delante de la competencia, permitiendo de esta manera satisfacer las

necesidades de los clientes y mejorar la imagen de la microempresa.
5.3.6. Fijaciéon de precios accesibles

Los precios estaran acorde a las necesidades y condiciones del mercado,
permitiendo que los productos y servicios que actualmente se comercializan
sean accesibles a sus clientes, esto ya que los productos estaran acorde a la
economia de los consumidores, beneficiando de esta manera al cliente y a la

misma microempresa.

Esto causaria un efecto positivo en la comercializacién de productos,

ademas de ganar mayor cobertura en el mercado.
5.4. Impacto Ambiental

Cuadro N° 57. Impacto Ambiental

INDICADORES 3 2 1 oO|-11|-2]|-3
1.Poca contaminacion visual X
2.Poco manejo de desechos y reciclaje X
3.Baja contaminacién auditiva X
TOTAL -3

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Sumatoria -3/3
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Promedio -1

El resultado del impacto ambiental es igual a -1 lo que permite decir que el
proyecto posee un impacto ambiental bajo, a continuacion se analizan las

siguientes variables.

5.4.1. Poca contaminacién visual

Creaciones Koralyn contara con un letrero y publicidad colocada en el frente
del local comercial, visible para los clientes, pero no afectara a la estética y

visibilidad del sector.
5.4.2. Poco manejo de desechos y reciclaje

Los desechos que la microempresa produce son de tipo inorganico y
reciclable como son el papel y retazos de telas, destinAndolos para otros
usos en beneficio de la microempresa, lo que le permite optimizar sus

recursos.
5.4.3. Baja contaminacion auditiva

Creaciones Koralyn al estar ubicado en un sector comercialmente activo,
esta a exposicion de varios sonidos que son emitidos por diferentes actores
del sector, por lo cual la microempresa reduce este impacto al momento que

el cliente ingresa al local comercial
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5.5.

Impacto General

Cuadro N° 58. Impacto General

INDICADORES 3 2 1 -1]1-2|-3
1. Impacto Socioeconémico

2. Impacto Comercial

3. Impacto Empresarial

4. Impacto Ambiental X

TOTAL 6 2 -1

Elaborado por: David Flores y Cristina Meza

Sumatoria 7/3

Promedio 2.33

Como podemos apreciar el nivel de los impactos antes analizados tienden a

tener puntajes positivos, lo que quiere decir que el disefio y aplicacién de

este proyecto de investigacion permitird un desarrollo econémico, social,

comercial y en el caso ambiental se enfoca al poco impacto que tendra en su

ejecucion, lo cual favorecera a la microempresa y a sus clientes que habitan

en el sector y lugares aledanos.
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CONCLUSIONES

> Segun la opinion de los clientes internos y externos quienes
manifestaron que el lugar donde la microempresa produce y comercializa los

productos su espacio es reducido.

> En este proyecto de investigacion se detectd los puntos fuertes y
débiles que posee la microempresa (FODA). Con el fin de minimizar los

riesgos dentro de la microempresa.

> En el diagnéstico se pudo establecer las posibles causas en donde la
microempresa se ve afectada en su reconocimiento, los productos que se
elabora no tienen una buena presentacién acorde a su imagen comercial

gue les permita diferenciarse de la competencia.

> Con el estudio de mercado se logré determinar que la mayor parte de
los habitantes, prefieren recibir descuentos y regalos al momento de la
adquisicién de las prendas de vestir.

> Realizando el estudio de mercados se determin6 que la microempresa
Creaciones Koralyn no tiene buen reconocimiento en los sectores aledafos

a la ciudad de San Gabriel.

> El estudio reveld que los productos que mas son adquiridos por el

mercado meta es la ropa casual como también la ropa de nifio.

> El plan estratégico de marketing busca el fortalecimiento de la
microempresa en lo que se refiere a su imagen corporativa Yy la

comercializacion de sus productos.

> Las estrategias del plan dan a conocer la nueva identidad corporativa,
ademas se pretende fidelizar clientes actuales y potenciales a traves de la

campafa publicitaria.
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RECOMENDACIONES

> Sugiere al area administrativa de Creaciones Koralyn que incluya en
su presupuesto anual la manera de mejorar el espacio fisico tanto en
produccién como en comercializacion.

> La satisfaccion de los trabajadores es de vital importancia para poder
disminuir las debilidades y amenazas, asi poderlas contrarrestar con las
fortalezas y oportunidades que existe dentro de la microempresa las cuales
permiten crear estrategias innovadoras.

> Para tener el reconocimiento esperado, la microempresa debe poner
a ejecucion la nueva identidad corporativa que se propone en este proyecto,
esto le permitir ser lider en el mercado objetivo.

> Se recomienda a Creaciones Koralyn que tome en cuenta las
diferentes opiniones de los clientes que fueron encontradas a través del
estudio de mercados, quienes manifestaron lo que les incentiva al deseo de
compra.

> El area administrativa debe enfocar un presupuesto especificamente
para el area de marketing, que permita ejecutar las diferentes campafas
publicitarias y asi llegar a nuevos mercados.

> La microempresa debe mantener su politica de calidad en el area de
produccion, con esto las prendas de vestir siempre se ajustaran a las
exigencias del cliente lo que le permitira ampliar su linea de produccion.

> Para tener una ventaja competitiva ante la competencia, se
recomienda a la microempresa implemente este plan estratégico de
marketing el cual permita darse a conocer en los sectores aledafos,
logrando asi el fortaleciendo de su imagen corporativa.
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Anexo N° 1.

FORMATO DE ENCUESTA PARA DIAGNOSTICO INTERNO
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

ENCUESTA DIRIGIGA AL PERSONAL

OBJETIVO: EIl presente estudio tiene como finalidad realizar un diagnéstico situacional
interna de la Microempresa Creaciones Koralyn. Dentro del &mbito laboral.

INSTRUCCIONES
e Laencuesta es personal para usted responda con confianza y sinceridad.
e Lea detenidamente las preguntas para que me proporcione las respuestas mas
adecuadas.
e Marque con una X dentro del recuadro segin corresponda su respuesta.

1. (Como considera usted que es el ambiente laboral dentro de la microempresa?

Muy buena () Buena( ) Regular() Mala() Muymala () NSP ()
2. ¢En qué éreas le gustaria a usted capacitarse?

Atencion al cliente () Mantenimiento de maquinaria ( ) disefio corte y confeccion ( )
Computacion ( ) otros ¢,Cuél?
3. ¢;Quétipo deincentivos le gustariarecibir por parte de la microempresa?

Bonos ( ) Transporte ( ) Charlas motivacionales ( ) otros

¢&Cudl?

4. ¢La microempresa le provee a usted de uniformes acorde con la actividad que
realiza?

Si () No () NSP ()

5. ¢Qué recomendaria usted para el mejoramiento de la microempresa?

Local mas amplio () Mejor tecnologia ( )  Incremento de personal () Mejorar

la presentacién () Otros ¢ Cual?

DATOS TECNICOS
Edad:
15a20() 2l1a25() 26a35() 36a45() 46 a55 () 55amaés ()
Sexo:
Masculino ( ) Femenino ()
Nivel de Instruccion:

Primaria ( ) Secundaria () Superior ()
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Anexo N° 2.

FORMATO DE ENCUESTA PARA DIAGNOSTICO EXTERNO
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
ENCUESTA DIRIGIDA A LOS CLIENTES FRECUENTES

OBJETIVO: EIl presente estudio tiene como finalidad realizar un diagndstico situacional
externo a los clientes frecuentes de la microempresa Creaciones Koralyn.

¢ Como le calificaria la atencién en el local por parte de los vendedores?

Muy satisfecho ( ) Satisfecho () Regular( ) Malo () Muy malo ()

¢COmo se siente usted con la calidad del producto que brinda la microempresa?
Excelente () Muy Bueno ( ) Bueno () Regular () Mala () NSP ()

¢,Como calificaria usted el precio de los productos que ofrece la microempresa
Creaciones Koralyn?

Muy Excesivo ()  Excesivo () Regular ( )Econdémico ( ) Muy Econémico ( )
¢De los siguientes aspectos cual de ellos le ha brindado la Microempresa?

Descuentos ( )  Promociones ( ) Facilidad de Pago ( ) Productos adicionales ( )
otros ¢,Cual? ()

¢Cree usted que la infraestructura de la microempresa creaciones Koralyn es?

Muy Adecuada ( ) Adecuada ( ) Medianamente adecuada () Inadecuada ( )
Muy inadecuada ( )

DATOS TECNICOS
Edad
18a25() 26a32() 33a45() 46a55( ) 56a65() 66a75()
76 — adelante ()
Sexo
Masculino ( ) Femenino ()
Nivel de Instruccion
Primaria ( ) Secundaria () Superior ()
Ocupacion

Estudiante ( ) Profesional ( ) Comerciante ( ) Agricultor () Amadecasa( ) Chofer( )
Otro ()
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Anexo N° 3.

FORMATO DE ENTREVISTA

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
ENTREVISTA DIRIGIDA A LA GERENTE PROPIETARIA

Objetivo: Conocer aspectos internos que permitan analizar la situacion interna en la
microempresa Creaciones Koralyn.

12. ;Cuéles son los aspectos mas relevantes que le caracterizan a los

productos que tiene la microempresas para sus clientes?

13. ¢Como es la comunicacion dentro de la microempresa?

14. ¢;La materia prima existe en lugares cercanos a la microempresa?

15. ¢ El nombre de la microempresa es hien reconocido en el sector?

16. ¢La infraestructura es la adecuada para su correcto funcionamiento de

la microempresa?
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17. ¢Existe préstamos financieros que le permitan crecer como

microempresa?

18. ¢ Qué opina sobre la existencia de la competencia?

19. ¢La maquinaria que cuenta actualmente Creaciones Koralyn es?

20. ¢ El proceso de elaboracién de laropa en la microempresa es?

21. ¢ Posee personal capacitado para solucionar problemas técnicos de la

maquinaria?

22. ¢Con qué tipo de convenios trabaja actualmente la microempresa?

GRACIAS POR SU COLABORACION.
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Anexo N° 4.

FORMATO DE ENCUESTA CREACIONES KORALYN
UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE

ENCUESTA ESTUDIO DE MERCADOS

Objetivo: La presente investigacion tiene como finalidad conocer su valiosa
opinién acerca de sus gustos y preferencias acerca de Creaciones Koralyn
dedicado a la comercializacion de ropa deportiva en general.

Marque con una X en el lugar donde usted considera mas conveniente.
1. ¢En qué lugar adquiere sus prendas de vestir?
Almacenes () Boutiques () Porcatalogo( ) Mercado ( ) Talleres

artesanales ( )
Otro ( ) ¢Cual?

2. ¢Quétipo de productos adquiere con mas frecuencia?
Uniformes deportivos ( ) Ropa de nifio ( ) Calentadores ( ) Camisetas ( )
Ropa de trabajo ( ) Licras ( ) Pantalones Jeas ( ) Ropa Casual ( )
Otro () ¢Cual?

3. ¢Cada qué tiempo adquiere usted su ropa deportiva?
3 meses ( ) 6 meses ()12 meses () Otro( ) ¢Cual?

4. ¢Cuéanto destina de presupuesto para la adquisicion de ropa
deportiva?

Deoal5usd( ) Del6a30usd ( )De31lab50usd ( )De51a80usd ()

De 81 a 100 ( ) 101 en adelante ¢, Cuanto?

5. ¢Por qué motivo adquiere usted su ropa deportiva?
Compromiso deportivo () Uniformes () Realizar deporte () Por sentirse bien

()

Por costumbre ( ) Necesidad ( ) Otro ¢Cual?

6. ¢De qué manera le gustaria que le incentiven al momento de
realizar su compra?
Rebaja ( ) Descuentos ( ) Regalos () Promociones ( ) Rifas ()

Crédito () Calidad () Otro ¢Cual?
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7. ¢Adquiere usted uniformes educativos?
Si () NO ()

8. En caso de Si ¢En qué lugar adquiere los uniformes?
Unidades educativas ( ) Almacenes ( ) Mercados ( ) Talleres

artesanales ( ) Otro ¢Cual?

9. ¢Conoce o0 ha escuchado de la microempresa Creaciones
Koralyn?
Si () NO ()

10.¢,Ha adquirido algun tipo de producto en el almacén de la
microempresa?
Si () NO () NSP ()

11.¢;Por qué medios de comunicacion le gustaria conocer acerca de
los productos y servicios que oferta Creaciones Koralyn?

Radio () Hojas volantes () Vallas publicitarias ( )  Tripticos ()
Catélogo de productos ( ) catalogo interactivo ( ) Otro ¢ Cual?

DATOS TECNICOS
Edad
18a25() 26a32() 33a45() 46a55( ) 56a65()
Sexo
Masculino () Femenino ()
Nivel de Instruccion
Primaria ( ) Secundaria ( ) Superior ( )
Ocupacion
Estudiante ( ) Profesional ( ) Comerciante ( ) Agricultor ( ) Ama de casa
Chofer () Artesano ( ) Empleado Publico ( ) Empleado Privado ( ) Otro ( )
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Anexo N° 5.

FACHADA DEL PUNTO DE FABRICA DE CREACIONES KORALYN.
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Anexo N° 6.

MAQUINARIA DE CREACIONES KORALYN Y PRODUCTO
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Anexo N° 7.

CERTIFICADO DE AVAL CREACIONES KORALYN

ORALYN

San Gabriel 25 de noviembre de 2011

AVAL

" Microempresa, Creaciones Koralyn esta interesada en el proyecto “ PLAN
ESTRATEGICO DE MARKETING PARA EL MEJORAMIENTO DE LA
MICROEMPRESA CREACIONES KORALYN DE LA CIUDAD DE SAN GABRIEL,
PROVINCIA DEL CARCHI". Por medio del presente documento certifico que la Sra.
Cristina Elizabeth Meza Calvache con cédula de identidad N° 100279891-4 vy el Sr.
David Gustavo Flores Coral con cédula de identidad N° 1002404919, egresados de la
Escuela de Mercadotecnia de la Universidad Técnica del Norte, para que se e ejecute
de manera inmediata, el proyecto de tesis con el cual la microempresa tendra mayor
competitiviidad, mejorando la imagen de la misma, permitiendo crecer y crear
mayores fuentes de trabajo en el sector.

Como propietaria de la Microempresa Creaciones Koralyn avalo la solicitud, de toda
la informacién necesaria para que el proyecto sea realizado de la mejor manera y
certifico que nuestra microempresa se encuentra legalmente constituida con el namero
de RUC 0400368569001y amparada en el cédigo de artesanos de la ciudad de
Tulcan. Asi mismo me comprometo a tomar las sugerencias necesarias, para seguir
los avances del proyecto.

Por la atencion favorable a la presente misiva le extiendo mi mas sincero
agradecimiento y asumiendo el compromiso de responsabilidad conjunto por el
cumplimiento de las obligaciones a las que los mencionados investigadores deberan

comprometerse.
Atentamente,
. J=ACIONEg
2o AN
T
Blanca nza

GERENTE PROPIETARIA DE LA MICROEMPRESA CREACIONES KORALYN

FABRICA: Parroquia Chitéan de Navarmretes, Barrio Santa Clara, Calle Principal
ALMACEN: Montufar y Colon, Parque Principal de San Gabriel
TELEFONOS: 2220-073 / 097792266 / 093272956

SAN GABRIEL - ECUADOR
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Anexo N° 8.

Proforma Imagen Corporativo Estudio Grafico ZONE ART

R

ESTUDIO GRAFICO
Lo que tii imagines lo hacemos realidad

Ibarra 5 de julio del 2012

Cliente: Sr. David Flores

*2 banners en backlite y con estructura $ 150
*1000 Tarjetas de presentacion troqueladas $120
en forma de camiseta
* 1000 Etiquetas tiro $35
* 500 afiches super A3 $ 130
* 1000 volates AS $ 120
* 1000 Hojas Membretadas $90
* 1000 Sobres tamafio oficio membretados $80
* 2 rétulos de 1,50 x 0,85 con estructura $90
* 2000 etiquetas de 6cm x 2cm $75
* 2000 etiquetas de 10cm x 10 cm $ 130
* Impresién de 100 cds $35
* 1000 etiquetas 10 x 10 transparentes $70

Total: $ 1,125

Atentamente Costos no incluyen iva

H v D

Lo
Anita’Andrade W/

Forma de pago 50% de anticipo Tiempo de Entrega: 6 dias laborables

s Il

Dir: Bolivar 12-26 y Obispo Mosquera (Frente a los cajeros del Banco del Pichincha)
Telf: 094017878 / 089974784 Email: zoneartmya@hotmail.com

Iharma ECanndar
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Anexo N° 9.

Proforma Propuesta Merchandising

\P 8l PALAGIO DE 143
VITRINAS

Av.Perez Guerrero 6-43 y Bolivar

Telf. 641-613/954- 115 IBARRA - ECUADOR

PARA
e PN, Ve W’ 57 A

T AODLFT

pireccion, . ZEapema Coarir 2 -

PERCHAS METALICAS DESARMABLES
VITRINAS EN ACERO INOXIDABLE
MOSTRADORES PANERAS

COTIZACION
Ne 0000843
Fecha Z/ZA 444 ,ZIZ/QA’VQAZ

- : Su Solicitud Y ML/ FAT < i
ESTA COTIZACION CONDICIONES VENDEDOR
ESVALIDA HASTA
Le. 34 DL Tueno 2042\ A courddo........ SN0, Gk hA Lo

TENEMOS EL AGRADO DE “COTIZARLES LO SIGUIENTE

CANTIDAD DESCRIPCION

P.TOTAL

/ L 7 R SR O A2’ A&y‘///ﬁgé »7724

A A s o CATR_ Gt RO F B

2uif,

A0 | <uimpol JC awrien Fafdn 8 LA

FA & w0 x 2 v Ly S

Uirmth AT <ramuy  2cdm g | B3 (D,
N Tl /R #rig/ e & W r) <A y 2,

Cxe 1 {0h  c /ep )0 7420 ot 3O g =Y

i APO ¥y 2440 .

cH R FOTRC gr <KHTAJO z#ciet Do 4 27

/\
AN NKNR R

/barra - Ecyéidor

~—RUC 440042600388V -
7. GV MR e m PR

NS
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Anexo N° 10.

Proformas cufia radial Cds “spot publicitario”

Cobertura en Carchi e Imbabura

San Gabriel, 07 de julio del 2012

PROFORMA RADIAL

SENOR

GERENTE PROPIETARIO DE “CREACIONES KORALYN”
De mis consideraciones:

Presente.-

Radio Sky transmite en el horario de 05h0O0 am. Hasta las 22h00 pm. Todos los dias, en los

cuales le hago conocer las cufias a pautar son de la siguiente manera:

CUNAS PRECIO
8 DIARIAS "~ 120 DOLARES
6 DIARIAS 80 DOLARES
5DIARIAS | 60 DOLARES

Yo, Victor Marcelo Bastidas Erazo, conductor del programa Despierta Ecuador que se
transmite desde las 07h00am. a 10h0OOam. de lunes a viernes me comprometo a promocionar
5 CUNAS DIARIAS GRABADAS mds mensiones habladas durante mi programa, por el precio de
60 DOLARES mensuales en el horario antes descrito, tomando en cuenta que esta proforma es

personal con conocimiento de los diferentes precios que se cobra en dicha estacién radial.

Atentamente,

< (h
astidas
LOCUTOR PROFESIONAL
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